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RESUMEN

En el primer capitulo del presente estudio se analizan los antecedentes,
beneficios, nutrientes, variantes y proceso de produccién de la panela
granulada y los confites organicos, con el objetivo de conocer sus

aspectos generales y determinar su codificacién arancelaria

En el segundo capitulo se determina la factibilidad de exportar los
productos en estudio se presenta la investigacion de mercado cuyos ejes
fundamentales son el andlisis de cifras comerciales por subpartida
arancelaria, la identificacibn de los principales socios comerciales,
competidores y el calculo de los niveles de produccién nacional y de
demanda en el pais de destino.

En el tercer capitulo se despliega la propuesta operativa del proceso de
exportacidon como resultado del analisis de la normativa nacional vigente,
la politica comercial del pais de destino, la identificacion las medidas
arancelarias y no arancelarias aplicables para la internacion de los

productos y el desarrollo de los mecanismos logisticos.

En el cuarto capitulo se desarrollan las propuestas de marketing
estratégico y operativo que permiten identificar las necesidades del
cliente, disefiar la imagen corporativa y delimitar las estrategias
apropiadas para alcanzar los objetivos de desarrollo y crecimiento de la

empresa.

En el quinto capitulo se analiza la viabilidad del proyecto a través de la
evaluacién financiera determinando los costos e ingresos y calculando

los indicadores de rentabilidad.

Finalmente en el ultimo capitulo se presentan las conclusiones vy

recomendaciones del presente proyecto.
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ABSTRACT

The first chapter of this study analyzes the history, benefits, nutrients,
variants and production process of the organic raw sugar cane and
candies, in order to know its general aspects and determine their tariff
code.

Subsequently to expose the feasibility of exporting the products, the
second chapter presents the market research, whose main axes are the
analysis of trade figures according to the products tariff position, the
identification of key business partners, competitors and the calculation of

national production and demand levels.

The third chapter unfolds the operational export process proposal, as a
result of the national legislation and trade policy analysis, the identification
of tariff and non tariff measures applicable for the products and the

development of logistical arrangements.

The fourth chapter develops strategic and operational marketing proposals
in order to identify the customer’s needs, design the corporate image and
define appropriate strategies for achieving the business growth objectives.

Finally, the last chapter analyzes the project viability through the financial

evaluation and the determination of costs and revenues.

15



JUSTIFICACION

La importancia de este proyecto radica en fomentar el desarrollo de la
industria nacional, potenciar la imagen del Ecuador como exportador de
manufacturas y aprovechar la demanda de productos ecoldgicos del
mercado, en este caso de panela granulada y confites, los ingenios
paneleros no existen en el Ecuador y la idea primordial es ir manejando
un producto adecuado con normas de higiene, normas de calidad y

produccién competitiva para atraer al mercado exterior.

El plan de exportacion contemplard la realizacibn de un estudio de
mercado para elegir el pais de destino idéneo para panela y confites
organicos, ademas de analizar los Acuerdos Comerciales suscritos por
Ecuador con el pais de destino, que otorguen beneficios al producto, los
requisitos arancelarios y no arancelarios establecidos para el ingreso de
los productos en estudio a dicho mercado y evaluar la capacidad de
produccién de la Corporacién Productora Ecolégica y Comercial
(CORPECO) para satisfacer la demanda del pais destinatario.

Todo con el fin de abrir mercado para la panela y confites organicos
ecuatorianos que son de alta calidad, producidos por agricultores
ecuatorianos; a los cuales se les brindara capacitacién a través de la
Asociacion Saccharum y se reactivara econémicamente dichos sectores,

para desarrollar la produccién y elevar el nivel de ventas de CORPECO.
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OBJETIVOS

GENERAL

e Elaborar un Plan de Comercio Exterior y Negociacién Internacional
para la exportacion de panela granulada y confites organicos
producidos por CORPECO.

ESPECIFICOS

e Realizar la descripcién del producto, industria y caracteristicas de
la produccién de panela en el Ecuador.

e Realizar un estudio de mercado para elegir el pais de destino
idoneo de los productos, cuantificar el nivel de demanda e
identificar proveedores consumidores y competencia de la
Corporacion Productora Ecolégica y Comercial.

e Analizar los acuerdos comerciales y requisitos segun las politicas
nacional e internacional aplicados para la panela y confites para
realizar los tramites de exportacion y liquidacién de tributos.

e Disenar el plan de negocios para la empresa y delimitar las
objetivos, estrategias y propuesta operativa a aplicarse.

e Elaborar las politicas de costos y precios y analizar la rentabilidad
del proyecto mediante el calculo del punto de equilibrio, TIR y VAN.
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CAPITULO |

GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES

En las ultimas décadas la insercibn en el mercado internacional de
América Latina y el Caribe se ha constituido en uno de los principales

propdsitos de los gobiernos de la region.

La produccién de panela es una de las agroindustrias rurales de mayor
tradicion en la regién. Segun el Programa Cooperativo de Desarrollo
Agroindustrial Rural, PRODAR en América Latina y el Caribe se estima la
existencia de cerca de 50 000 trapiches artesanales, que en conjunto
vinculan a mas de un millon de personas en la elaboracién de este

producto.

La unidad productora de panela a nivel microempresarial, realiza
actividades que originan un sistema integrado verticalmente, en el cual, el
productor campesino participa tanto en el cultivo de la cafa de azlcar, en

su transformacion en panela, y en la venta del producto terminado.

El sector no se ha desarrollado bajo un enfoque empresarial de
exportaciones debido a que en el tercer eslabdn de la cadena relacionado
con la comercializacién no se ha formado clisters® de produccién que

permitan cumplir con cuotas que se demandan en los paises de destino.

®Cluster-Concentracion de empresas, relacionadas entre si por un mercado o producto, en una
zona geogréfica relativamente definida, de modo de conformar en si misma un polo de
conocimiento especializado con ventajas competitivas.
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Este estudio pretende evaluar a profundidad la viabilidad y sostenibilidad
comercial de la agroindustria de panela en el exterior y generar
informacién para apoyar al crecimiento de la oferta exportable de panela

del pais.

1.2. RESENA HISTORICA

Varios autores sostienen que la panela tiene sus origenes en Nueva
Guinea y que consecutivamente su elaboracién se extendié a Borneo,
Sumatra y la India. Posteriormente, Alejandro Magno la llevé a Persia
(331a.c.) y los arabes la diseminaron en Siria, Palestina, Arabia y Egipto,

de este Ultimo pais se difundi6 hacia Africa y Espafia.

Otros autores ubican su origen en Indochina y hay quienes aseguran que
tuvo lugar en la India, especificamente, en la Provincia de Bengala, de
aqui el nombre de su capital, Gaura, de la palabra "Gur" que significa
azucar, de donde mas tarde se llevd a Indochina y China.

En América el cultivo de cafia de azucar se introdujo en el mestizaje
culinario durante la época de la conquista espanola, junto con ella

llegaron también los trapiches y la molienda de la cana.

En Ecuador se conoce como panela al jugo deshidratado de cana de
azucar en panes prismaticos, redondos o conos truncados que para su
distribucién artesanal se envuelven en hojas secas de platano. La
raspadura es el producto de raspar la panela para usarla como
edulcorante, o para la preparacion de postres. En la década de los 60°s
su consumo era popular, pero actualmente es raro debido a la oferta de
azucar refinada y productos derivados e industrializados con que cuenta

el pais.
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1.3. NUTRIENTES DE LA PANELA

Entre los nutrientes esenciales de la panela se debe mencionar el agua,
los carbohidratos, los minerales, las proteinas, las vitaminas y las grasas.

En la panela se encuentran cantidades notables de sales minerales, cinco
veces mayores que los del los azlcares mascabados’ y 50 veces més
que las del azucar blanco refinado. Entre los principales minerales que
contiene la panela figuran: el calcio Ca, potasio K, magnesio Mg, cobre
Cu, hierro Fe y fésforo P.

Segun un andlisis de composicion realizado por el Instituto Anboisse de
Francia, entre los nutrientes de la panela figuran las vitaminas A, B1, B2,
B5,B6, C, D2 y PP; como se puede apreciar en la Tabla N°1.2

"Azlcar mascabado.- el nombre que recibe el azicar extraido de la cafia que aun no ha sido
refinado. De sabor ahumado y textura himeda y apelmazada
8 Alvarez, 2005
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Tabla N°1

Nutrientes de la Panela (Muestra 1000grs.)

NUTRIENTES DE LA PANELA
NOMBRE GRAMOS

SACAROSA 78
FRUCTOSA 7
GLUCOSA 7
POTASIO 13
CALCIO 100
MAGNESIO 90
FOSFORO 90
SODIO 30
HIERRO 13
MANGANESO 0,5
ZINC 0,4
FLUOR 6
COBRE 0,8
PROVITAMINA A 2
VITAMINA A 3,8
VITAMINA B1 0,01
VITAMINA B2 0,06
VITAMINA B5 0,01
VITAMINA B6 0,01
VITAMINA C 7
VITAMINA D2 6,5
VITAMINA E 111,3
VITAMINA PP 7
PROTEINAS 0,28
CALORIAS 312

Fuente: Alvarez Andrés, Panela en Estados Unidos

Elaborado por: Gabriela Romero
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1.4. VARIANTES

La diversidad cultural de América Latina también se evidencia en la
elaboracién de panela, a continuacién, se detallan las variantes mas

conocidas de este producto.

En Colombia, es usada como edulcorante, en postres y bebidas
tradicionales como el guarapo, la chicha, la natilla y es consumida
directamente o como una bebida llamada aguapanela, de dos formas, con
limon o con leche. Su presentacion tradicional de comercializacion es en

forma de bloque circular, en polvo, o en pastillas.

En Venezuela se utiliza para endulzar postres y bebidas, aqui es
necesario destacar que el nombre de panela se utiliza para la forma
prismatica, y conica. Asi mismo, este ultimo suele ser un poco mas oscuro

que el primero.

En Costa Rica se conoce como Tapa de dulce, y los moldes que se
utilizan tienen forma de cono truncado. A la bebida caliente se le llama

agua dulce y la bebida fria con limén se conoce como agua de sapo.

En Guatemala se le conoce como raspadura o panela, y se utiliza para
preparar postres tipicos de la regién, como café de olla o el dulce tipico de

coco con panela.

En México, la melaza sélida de azlcar se vende en forma de cono
truncado, con el nombre de piloncillo (en el centro y norte del pais) o
panela (en el sur), y es la base de varios postres muy apetecidos como el
atole, los camotes enmelados, las calabazas en piloncillo, los frutos
cristalizados y el ponche. También se usa para preparar chiles chipotles,
los que se ponen a hervir junto con el piloncillo (panela) y cebolla,
obteniendo una salsa de sabor picante y dulce a la vez, que es utilizada,
en el centro del pais, para acompafar platillos salados.
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En el Peru se la conoce como chancaca y se utiliza para endulzar el
champus, como ingrediente importante de la miel que acompana a los
picarones, el célebre Turron de Dona Pepa, sopaipillas, la calabaza al
horno, el ranfafiote y muchos dulces serranos como la "mazamorra

cochina".

La chancaca en Chile se hace no sélo a partir de azucar de cafa, sino
también de miel. Estas se funden juntas y cuando se enfrian se solidifican
en forma de bloques. Para el uso se disuelve en agua caliente y se
anade canela, clavo de olor, zestes de naranja o limén y otras especias,
segun el gusto del consumidor. También suele utilizarse para endulzar
como para dar color al almibar que se obtiene de los Huesillos (duraznos
deshidratados) para la bebida tipica el Mote con Huesillos.

En el noroeste de Argentina, principalmente en la provincia de Tucuman,
una de las principales producciones es la cafa de azucar y la golosina
mas popular de esta poblacién consiste en chocolatines moldeados en
forma rectangular y solido, llamado chancaca o tableta de miel de cana.

23



1.5. USOS

Los usos de la panela son tan variados como sus denominaciones
alrededor de América Latina, a continuacién se detallan los mas

importantes.

1.5.1. GASTRONOMIA

La panela es un ingrediente importante en la gastronomia de Perq,
Colombia, Venezuela y Ecuador. Se utiliza para la elaboraciéon del melado
o miel de panela, que es base de muchos postres y dulces tradicionales.

Para elaborar bebidas, una bebida tradicional de Colombia, Venezuela y
Ecuador, es la Aguapanela, o "Papeldén con Limén”, que se prepara
dejando disolver un bloque de panela en agua hirviendo, a la cual se

agrega limén y se la consume fria o caliente.

Otra bebida que se hace a partir de la panela es cierta variante del
guarapo: el guarapo es una bebida alcohdlica producto de la fermentacién
alcohdlica del agua de panela. También es usada como un edulcorante

sucedaneo del azucar, principalmente en las zonas rurales de la region.

1.5.2. MEDICINA

A la panela también se le atribuyen propiedades medicinales, se usa para
controlar y aliviar los resfriados, para recuperar energias y como
cicatrizante natural de Ulceras periféricas, contrarresta las agriuras y la

acidez estomacal.
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En India la llaman azucar medicinal porque sirve para curar la tos, las
flemas, la indigestion y el estrefiimiento; ademas en libros antiguos
hindues se afirma que sirve para purificar la sangre y para prevenir

dolores reumaticos y des6rdenes de la bilis.

Por su el alto contenido de fosfato y calcio de la panela, su consumo en
ninos principalmente contribuye a prevenir la formacién de caries, porque

ayuda a digerir la sacarosa de los alimentos procesados.

1.5.3. DENOMINACIONES

Son muchas las denominaciones que tiene este producto en el mundo,
practicamente cada pais productor tiene una forma diferente de llamar al
producto: chancaca en Peru y Chile, piloncillo en México y Costa Rica,
panela en Colombia y Per(, papelén en Venezuela y algunos paises
centroamericanos, raspadura en Cuba, Brasil y Bolivia y jaggery o gur en
India y el sur de Asia. El nombre que le asigna la Organizacién de las
Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion FAO, para efectos

de su informacién estadistica, es azlcar no centrifugada. °

Produccién de Panela como estrategia de diversificacion de la Economia FAO, 2004
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1.6. INFORMACION DE LA INDUSTRIA

La panela es considera un alimento que, a diferencia del azucar, que es
basicamente sacarosa, presenta, ademas, significativos contenidos de
glucosa, fructosa, proteinas, minerales y vitaminas como el acido

ascorbico.

La elaboracién de panela, por lo general, se realiza en pequenas fabricas
comunmente denominadas trapiches en procesos de agroindustria rural

que involucran a multiples trabajadores agricolas y operarios de proceso.

1.6.1. PRODUCCION DE CANA DE AZUCAR

Segun la FAO, la produccién mundial de cana de azucar en 2005 fue de
1,267 millones de toneladas, siendo el principal productor Brasil con 34 %
de la produccion mundial, India 18 %, China 7 %, Pakistan 4 %, México 4
%, Tailandia 3%, Colombia 3%, otros paises representan el 27%.Para
paises como la India, Pakistan, Cuba y Turquia, este cultivo representa la

base fundamental de su economia.

El liderazgo de Brasil en el mercado mundial actualmente se basa en los
menores costes de produccién y a la activa presencia del sector
alcoholero como una importante alternativa de los subproductos de la

cafa en ese pais.

En Ecuador segun datos del Ministerio de Agricultura, Ganaderia,
Acuacultura y Pesca MAGAP vy el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y
Censos INEC, el cultivo y cosecha de cana de azucar a nivel nacional ha

permanecido constante, sin cambios significativos en su cantidad ni en su
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rendimiento. Las provincias del pais con mayor produccién de cana de
azucar son Canar, Carchi, Guayas e Imbabura.

Durante el ano 2010 fueron sembradas 79,435 hectareas de las cuales se

cosecharon 71,437, que en tallos representan 4,969.697 toneladas.

Tabla N°2

Caia de azucar: Superficie, Produccion y Rendimiento a nivel
nacional.

Serie Historica 2000 — 2010

Ano Superficie Superficie Produccion | Rendimiento
sembrada cosechada | en tallo fresco (Tm./Ha.)
(Ha.) (Ha.) (Tm.)
2000 82,824 77,422 5,403,780 69.80
2001 77,192 71,269 5,057,054 70.96
2002 71,542 65,102 4,710,323 72.35
2003 69,553 63,113 4,566,370 72.35
2004 71,338 64,898 4,695,569 72.35
2005 76,500 69,500 5,010,746 72.10
2006 76,799 70,000 5,076,409 72.52
2007 77,100 73,000 5,447,806 74.63
2008 76,400 68,000 4,917,806 72.32
2009 76,900 71,000 4,986,560 70.23
2010 79,435 71,437 4,969,697 69.57

Fuentes: MAGAP / lll CNA / SIGAGRO; INEC / ESPAC
Elaborado por: Gabriela Romero
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1.6.2. PRODUCCION DE PANELA

La mayoria de las actividades de produccion se realizan dentro de
esquemas de economia campesina en unidades de pequefna escala, con
alto uso de mano de obra y bajos niveles de inversion en mejoras

tecnoldgicas.

No existen cifras exactas de la produccién de panela en el Ecuador pues
es una industria en crecimiento y organizacién. Las principales zonas de
produccién de panela son: Pacto en Pichincha, Pifas y Atahualpa en El
Oro, Malacatos y el Valle de Quinara en Loja, El Corazén y Sigchos en
Cotopaxi, Telimbela, Balzapamba y Echeandia en la provincia de Bolivar.
En la region Amazdnica con menor nivel de produccion se encuentran

Palora, Puyo y Tena.

1.6.3. CARACTERISTICAS DE LA PRODUCCION DE PANELA
GRANULADA

El proceso productivo de panela estd compuesto por una serie de fases:
el cultivo, apronte, la extraccion de jugos, pre limpieza y limpieza de los
mismos, seguido por la evaporacion y concentracion, el punteo,
posteriormente se realiza el bateo, moldeo y se finaliza con el empaque y

almacenamiento de la panela.
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1.6.3.1. Almacenamiento de la cana

El corte de la cana se debe realizar cuando la cafa alcanza el sazonado
adecuado, es decir cuando la planta esta floreciendo porque tiene el
mayor contenido de sélidos solubles, y el nivel de sacarosa maximo.

Canas inmaduras y sobre maduras dan rendimientos menores e influyen

negativamente en la calidad de la panela.

llustracion N2 1

Transporte de la caha al lugar de procesamiento

Posteriormente la cafia cortada por los agricultores, es llevada al molino
libre de hojas y cogollos, para que el sabor del jugo, asi como la textura
no se vean afectados, la cafa no debe permanecer almacenada por un

tiempo mayor a 3 dias.
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llustracion N2 2

Almacenamiento de la cana

1.6.3.2. Extraccion

El proceso de extraccion, se inicia después de haber limpiado la cafa de
azucar, se procede a pasar los tallos a través de los molinos paneleros o
trapiches, que por presion fisica extraen el jugo crudo y lo separa del
bagazo, material restante que se utiliza posteriormente como combustible

para la hornilla.
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llustracion N2 3

Proceso de extraccion del jugo de cana

Trapiche y bagazo

1.6.3.3. Pre limpieza

La pre limpieza de los jugos en el proceso de produccion de la panela,
consiste en eliminar por medios fisicos y a temperatura ambiente el

material grueso con el que sale el jugo de cana.

El jugo obtenido de la molienda se conoce como jugo crudo o sin
clarificar llamado también Guarapo, este se pasa a través de un sistema
de pre limpieza que consiste en dos filtros que retienen las impurezas,
consecutivamente, el guarapo se deposita en tanques de

almacenamiento.
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llustracion N2 4

Pre limpieza del jugo de cafa a través del filtro

1.6.3.4. Evaporacion del guarapo

En esta fase el guarapo es conducido a una fuente llamada recibidora
que se encuentra a una temperatura entre 40 y 60 grados centigrados,

este proceso se realiza para eliminar el 90% de agua que se encuentre en

el jugo de cana.
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llustracion N2 5

Horno para la evaporacion del guarapo

llustracion N2 6

Evaporacion del jugo de cana
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1.6.3.5. Clarificaciéon y descachace

La clarificacion tiene como fin eliminar los sélidos en suspension, las
sustancias coloidales y algunos compuestos colorantes presentes en los
jugos durante la produccion de panela mediante la aglomeracién de

dichas particulas.

En esta fase se realiza el ajuste del pH, que debe fluctuar entre 5.6 y 5.8,
para ello se adiciona yausa, una planta natural que evita la hidrélisis'°de
la sacarosa y mejora la eficiencia del proceso porque desnaturaliza
impurezas y material coloidal, las cuales pasan a hacer parte de la
cachaza, la misma que es retirada con un cernidor, a este procedimiento
se le conoce como descachace, que contribuye al mejoramiento de la
dureza de la panela

llustracion N2 7

Clarificacion del jugo de caha

10Hidrc’>lisis.-Descomposicic’m de sustancias organicas e inorganicas complejas en otras mas
sencillas por accién de agua.
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1.6.3.6. Concentracion del Jugo

Es la fase final del proceso, se somete al jugo a temperaturas superiores
a los 100°C, esto se realiza en la paila punteadora o concentradora.El
jugo producto de la evaporacién es conducido a otra fuente, evaporadora,
en donde adquiere la consistencia de miel, la misma que al incrementar
su temperatura llega al Punto de Panela en el cual la miel en contacto

con el agua tiene la apariencia de un cristal.

llustracion N2 8

Miel de cafa: punto de panela
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1.6.3.7. Batido y moldeo

La panela liquida se deposita en una batea preferiblemente de acero
inoxidable y por accion de batido intensivo e intermitente se enfria para el
moldeo, el cual se realiza mediante el uso de elementos en madera,
individuales o multiples denominados gaveras, para darle el color, la
consistencia y la textura requerida. Cuando la panela quiebra en

diminutos cristales se procede al cernido y posterior empaque.

llustracion N2 9

Transporte de la panela liquida a la batea
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llustracion N2 10

Batido de la panela

llustracion N2 11

Moldeo de la panela
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llustracion N2 12

Panela recién elaborada

1.6.3.8. Empaque

La conservacion en buen estado durante un tiempo relativamente
prolongado es el resultado de la interaccion de factores del cultivo y
beneficio de la cafa, con variables de importancia como las condiciones

de empaque y almacenamiento.

La panela almacenada en bodegas acondicionadas en empaques
adecuados, segun las condiciones climéticas, puede conservarse en buen
estado durante largo tiempo (aproximadamente 6 meses), permitiendo
posiblemente una regulacién de su precio de venta y abriendo la
posibilidad de exportacion con la seguridad de conservar sus

caracteristicas.
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llustracion N2 13

Panela lista para empacar después del cernido

TS T T TR YT
L M

Grafico N2 1

Proceso de Produccion de la Panela

Corte y
almacenamiento de la L . Pre-limpieza a través
cafa Extraccion del jugo d% filtros
Concentracion de la Clarificacion y . .
miel descachace Evaporacion del jugo
Batido y Moldeo Empaque

Elaborado por: Gabriela Romero
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1.6.4. CARACTERISTICAS DE LA PRODUCCION DE CARAMELOS

Para la produccion de los caramelos se coloca a fuego lento la panela
granulada hasta que forme una masa, cuando al colocar una pequena
cantidad en agua se endurece, se agrega la glucosa y se retira del fuego
para mezclar con el mani triturado, coco rallado o quinua y se da forma en
moldes engrasados.

1.6.5. NORMAS TECNICAS DE PRODUCCION

1.6.5.1. REQUISITOS QUE DEBE CUMPLIR LA PANELA SEGUN LA
NORMA INEN 2:332:2002

¢ Requisitos especificos

Segun la norma INEN 2:332:2002 la panela debe cumplir con los
requisitos que se establecen en las siguientes tablas:

Tabla N°3

Requisitos de la Panela Granulada

Requisito Min Max Método de ensayo
Color T (550 nm) 30 75 NTE INEN 268
Azlcar Reductor % 55 10 NTE INEN 266
Sacarosa % 75 83 NTE INEN266
Humedad % - 3 NTE INEN 265
pH 5,9

Fuente: Norma INEN 2:332:2002
Modificado por: Gabriela Romero
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Tabla N° 4

Solidos sedimentables y granulometria

Panela Sélidos Pase el 100% por tamiz
Sedimentables
Max a/100 9 de Mmde abertura |  No.
Extra 0,1 1,40 | 14
12 0,5 1,70
10 1,0 2,00
Método de ensayd uentgrEo[RIEN NS 2:832:200

Fuente: Norma INEN 2:332:2002
Modificado por: Gabriela Romero

Tabla N°5

Requisitos microbiolégicos para la Panela Granulada

REQUISITO n m M C Método de ensayo

Recuento de mohos |3 1,0 x 107 2,0x10* 2 | NTE INEN 1529-10
Y levaduras
upclg

Fuente: Norma INEN 2:332:2002
Modificado por: Gabriela Romero

La panela granulada en cualquiera de sus clases debe estar libre de
impurezas. El porcentaje maximo de materias inorganicas: piedras, arena,
polvo, debe ser de 0,1 %, y debe sujetarse a las Normas Ecuatorianas
correspondientes ya la falta de estas por las de FAO/OMS/CODEX
ALIMENTARIUS, en cuanto tiene que ver con los limites de
recomendacion de residuos de plaguicidas, productos afines y metales

pesados.

La panela no debe contener compuestos azufrados y de otras sustancias
blanqueadoras, tampoco colorantes artificiales. También el producto debe
estar libre de residuos de los siguientes plaguicidas: aldrin, dieldrin,
endrin, BHC, campheclor, c1ordimeform, clordano, DDT, DBCP, lindano,
EDB, 2-4-5 T, amitrole, compuestos mercuriales y de plomo, tetracloruro
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de carbono, leptophos, heptacloro, clorobenzilato, metilparatidn,
dietilparation, mirex y dinozeb.

La panela granulada debe estar exenta de microorganismos patdgenos
como Escherichiacoli. (segun NTE INEN 1529-8)

El contenido de proteina serd como minimo 0,5 %, ensayado de acuerdo
a lo que se establece en la NTE INEN 543.

¢ Requisitos Complementarios

Las instalaciones y bodegas deben cumplir con los requisitos establecidos
en el Codigo de la Salud y sus Reglamentos; ademas, deben estar limpias
y desinfectadas tanto interna como externamente, y estar protegidas
contra el ataque de insectos y roedores.

En la zona de manipulacién de los alimentos, las estructuras y accesorios
elevados deben instalarse de manera que se evite la contaminacién

directa o indirecta de la panela.

El establecimiento debe disponer de un sistema eficaz de evacuacion de
efluentes y desechos, el cual debera mantenerse en todo momento en
servicio y buen estado.

El establecimiento debe disponer de vestuarios y retretes adecuados y

convenientemente situados.

En todo momento deben manipularse los envases de forma que se
protejan tanto los envases como los cierres contra posibles dafos que

puedan causar defectos y contaminacion de la panela.

Las condiciones de almacenamiento, incluida la temperatura, deben ser

tales que impidan el deterioro o la contaminacién de la panela.
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Los plaguicidas y productos afines que se utilizan para el control de
plagas deben ser los permitidos por la Ley No. 073 (Registro Oficial No.
442 de 1990-05-22)

La comercializacion de la panela debe cumplir con lo dispuesto en las
resoluciones dictadas con sujecion a la Ley de Pesas y Medidas y otras
disposiciones legales.

En la elaboracion de este producto debe cumplirse con las buenas
practicas de manufactura.

o Proteccion del ambiente
Los residuos vegetales y otros productos originados durante el proceso y
clasificacion deben utilizarse o eliminarse de tal manera que no

contaminen el ambiente por ejemplo: energia, compost, humus, otros.

1.6.5.2. REQUISITOS QUE DEBEN CUMPLIR LOS CARAMELOS
SEGUN LA NORMA INEN 2 217:2000

Los caramelos producidos por CORPECO son caramelos duros, la norma
INEN 2 217:2000 presenta las siguientes definiciones para estos
productos.

“Caramelos. Son productos de consistencia solida o semisélida
que se obtienen del cocimiento de un almibar de azucares y
agua, y que pueden contener 0 no otras sustancias y aditivos
alimenticios permitidos.

Caramelos duros. Son productos elaborados a base de azlcares
en forma de almibar. Que adquieren una consistencia soélida y
quebradiza al enfriarse.”
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Los caramelos duros deberan cumplir con los requisitos especificados en
las siguientes tablas:

Tabla N° 6

Requisitos caramelos duros

Requisito Contenido maximo Método de ensayo
Humedad, % (en fabrica) 3,0 NTE INEN 265
Sacarosa, % 90,0
AzUcares reductores totales, % 23,0 NTE INEN 266
Di6xido de azufre, rng/ko 15,0 NTE INEN 274

Fuente: Norma INEN 2:217:2000
Modificado por: Gabriela Romero

Tabla N°7
Requisitos Microbiolégicos

Requisito n m M e | Método de ensayo
Aerdbiosmesofilos, UFC/g 3 5,0x10< 1,0x10; 1 NTE INEN 1529-17
NMP Coliformes totales/g 3 <3 - 0 NTE INEN 1529-6
NMP Coliformes fecales/g 3 <3 - o] NTE INEN 1529-8
Mohos y levaduras, UP/g 3 5,0x10' 1,0x1 0° 1| NTE INEN 1529-10

Fuente: Norma INEN 2:217:2000
Modificado por: Gabriela Romero

Los limites méaximos permitidos de metales tdxicos en los productos de

confiteria en general, seran los que se especifican en la tabla 8.

44



TablaN°8

Limites de Metales Toxicos permitidos en Caramelos

Metales toxicos Limites maximos,
mg/kg
Arsénico, como As 0,2
Plomo, como Pb 1,0
Cobre, como Cu 5,0
Zinc, como Zn 5,0
Estafio, como Sn 5,0

Fuente: Norma INEN 2:217:2000
Modificado por: Gabriela Romero

1.7. DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS

1.7.1. PANELA GRANULADA

Panela en estado sélido granulada sin colorantes ni preservantes, con
sabor natural ideal para ser utilizada como edulcorante en presentacion
de 500 gramos.

llustracion N2 14
Panela granulada
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CARAMELOS

Caramelos elaborados a base de panela, en diferentes combinaciones:
mani, coco y quinua, todos los ingredientes son naturales. Los caramelos

se presentan en cajas de 15 unidades.

llustracion N2 15

Elaboracion de caramelos

1.7.2. SACHETS

Sobres de panela granulada en estado natural, presentaciones
individuales de 10 gramos, cantidad adecuada para endulzar una taza.
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1.8. CODIGO ARANCELARIO

Los productos a ser analizados se clasifican segun el Arancel de la

Comunidad Andina de Naciones en las siguientes subpartidas

arancelarias:

1.8.1. PANELA GRANULADA Y SACHETS

La panela en estado natural tiene subpartida especifica a nivel de la

Comunidad Andina.

17.01.

1701.11
1701.11.10.00

Azucar de caia o de remolacha y sacarosa quimicamente
pura, en estado solido.

- Azucar en bruto sin adicion de aromatizante ni
colorante:

--De cafa:

---Chanchaca (panela, raspadura)

1.8.2. CARAMELOS

Los caramelos elaborados a base de panela se clasifican en la subpartida

arancelaria:

17.04.

1704.90
1704.90.10.00

Articulos de confiteria sin cacao (incluido el chocolate
blanco)

-Los demas:

--Bombones, caramelos, confites y pastillas
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1.9. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La Corporacion Productora Ecolégica y Comercial CORPECO S.A. es
una empresa dedicada al disefio, desarrollo, produccion y
comercializacion de panela granulada y caramelos organicos ,tiene su
centro de procesamiento en Caspigasi del Carmen-San Antonio de

Pichincha.

Para la comercializacion de panela granulada y produccién de confites,
CORPECO compra la produccion de panela granulada a la Asociacion
Agricola Saccharum principalmente de los sectores de Pacto-Pichincha,
Malacatos-Loja y Atahualpa-El Oro, creando estrategias para el
desarrollo rural y adoptando practicas de conservacién natural, para

cumplir el objetivo de exportar su produccion.
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CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es un proceso sistematico de recoleccion y analisis
de datos e informacion acerca de los clientes potenciales, precios de

venta, competidores y el mercado en general.

El estudio de mercado en el presente proyecto esta direccionado a
identificar el pais de destino mas conveniente para la exportacién de
panela y confites organicos, las preferencias del consumidor, el nivel de
aceptacion de los productos y la capacidad de la empresa para satisfacer
dichas necesidades a través del analisis de cifras comerciales,

produccién, demanda y competencia internacional.

2.1. ANALISIS DE CIFRAS COMERCIALES

2.1.1 ANALISIS DE IMPORTACION Y EXPORTACION POR
SUBPARTIDA ARANCELARIA

Las subpartidas arancelarias motivo de andlisis son: 1701.11.10.00
correspondiente a panela y 1704.90.10.00 equivalente a caramelos,
bombones, confites y pastillas. El estudio comprende los dos productos
analizados por subpartida de manera independiente porque los caramelos
se clasifican en wuna subpartida diferente debido al nivel de
procesamiento, pese a estar elaborados de panela.
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Tabla N2 9
Relaciones Comerciales de Importacion y Exportacion
Panela — Caramelos
Periodo 2006 - 2010

CONDICION COMERCIAL | PARTIDA PESO EN FOB (MILES DE
ARANCELARIA KILOGRAMOS DOLARES)
IMPORTACION 1701111000 37.200 $26.38
1704901000 50.331.990 $89,197.91
Total 50.369.190 $89,224.29
EXPORTACION 1701111000 4.255.410 $4,538.06
1704901000 36.616.030 $149,432.69
Total 40.871.440 $153,970.75
Total 1701111000 4.292.610 $4,564.44
1704901000 86.948.020 $238,630.60
Total 91.240.630 $243,195.04

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Gabriela Romero

2.1.1.1 PANELA

En los ultimos cinco afios se han importado al pais 37.200 kilogramos de

panela como muestra la tabla N° 9, en total el valor importado en el

periodo 2006-2010 alcanzoé los $ 26.380 délares americanos.

Las exportaciones de panela durante el mismo periodo alcanzaron los
4°250.410 kilogramos, cuyo valor total equivalente fue de $ 4'538.060

délares americanos.

Las exportaciones superan ampliamente a las importaciones de panela en

nuestro mercado, mostrando a la exportacién como

la tendencia mas

fuerte en las transacciones comerciales de esta subpartida.
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2.1.1.2 CARAMELOS

La importacién de caramelos, bombones, confites y pastillas en nuestro
pais durante el periodo 2006-2010 ascendié a 50°331.990 kilogramos, los

mismos que equivalen a $ 89'197.910 ddlares.

Durante el mismo periodo se exportaron 36’616.030 kilogramos
correspondientes a la subpartida 1704.90.10.00, equivalentes a
$149°'432.690 dolares americanos.

Se evidencia que los confites ecuatorianos son mejor pagados en el
extranjero en comparacion con los que ingresan al pais, es decir que a

nivel internacional nuestros dulces son altamente apreciados y valorados.

2.1.2. ANALISIS DE SOCIOS COMERCIALES

El andlisis de socios comerciales se ha realizado por cada producto en
estudio de acuerdo a las transacciones comerciales de los ultimos cinco

anos.

De acuerdo con la tabla N°10, los principales socios comerciales de
Ecuador en el mercado de la panela son: Estados Unidos, con siete
transacciones durante el periodo 2006-2010 que representan el 16.3%,
Alemania, Espana e ltalia con cinco transacciones, representan el 11.6%

cada uno respectivamente.
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Validos

Tabla N2 10

Socios Comerciales Panela

Periodo 2006 — 2010

Frecuencia
ALEMANIA 5
BELGICA 1
CHINA 3
COLOMBIA 3
ESPANA 5
ESTADOS UNIDOS 7
FRANCIA 5
HOLANDA 4
HONG KONG 1
ITALIA 5
PORTUGAL 1
REINO UNIDO 2
OTROS TERRITORIOS 1
Total 43

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Gabriela Romero

Porcentaje
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11,6
2,3
7,0
7,0

11,6

16,3

11,6
9,3
23

11,6
23
47
23

100,0

Porcentaie
valido

11,6

2,3

7,0

7,0

11,6

16,3

11,6

9,3

2,3

11,6

2,3

4,7

2,3

100,0

Porcentaie
acumulado

11,6
14,0
20,9
27,9
39,5
55,8
67,4
76,7
79,1
90,7
93,0
97,7
100,0



Tabla N2 11

Socios Comerciales Caramelos

Periodo 2006 — 2010

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos | ALEMANIA 9 3,2 3,2 3,2
ANGOLA 1 4 4 3,6
ARGENTINA 10 3,6 3,6 7,2
ARABIA SAUDITA 5 1,8 1,8 9,0
AUSTRALIA 2 7 7 9,7
ANTILLAS HOLANDESAS 4 1,4 1,4 11,2
BAHREIN 1 4 4 11,6
BENIN 1 4 4 11,9
BRASIL 10 3,6 3,6 15,5
BOLIVIA 5 1,8 1,8 17,3
BANGLADESH 1 4 4 17,7
CANADA 6 2,2 2,2 19,9
CONGO 3 1,1 1,1 20,9
CHINA 5 1,8 1,8 22,7
COLOMBIA 10 3,6 3,6 26,4
COSTA RICA 4 1,4 1,4 27,8
CUBA 5 1,8 1,8 29,6
CHILE 10 3,6 3,6 33,2
COREA DEL SUR 6 2,2 2,2 35,4
CHIPRE 1 4 4 35,7
CAMERUN 1 4 4 36,1
COSTA DE MARFIL 2 7 7 36,8
ESPANA 10 3,6 3,6 40,4
EMIRATOS ARABES 6 2,2 2,2 42,6
UNIDOS
ESTADOS UNIDOS 10 3,6 3,6 46,2
ESLOVAQUIA 1 4 4 46,6
EL SALVADOR 3 1,1 1,1 47,7
FRANCIA 1 4 4 48,0
GABON 1 4 4 48,4
GHANA 2 V4 V4 491
GUATEMALA 5 1,8 1,8 50,9
GRECIA 4 1,4 1,4 52,3
HAITI 2 7 7 53,1
HOLANDA 2 7 7 53,8
HONDURAS 2 7 7 54,5
HONG KONG 2 7 7 55,2
ITALIA 9 3,2 3,2 58,5
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ISRAEL 5 18 1,8 60,3
ISLANDIA 2 7 7 61,0
IRAK 1 4 4 61,4
KENIA 5 1,8 1,8 63,2
KWAIT 2 7 7 63,9
LATVIA 1 4 4 64,3
LUXEMBURGO 3 1,1 1,1 65,3
LIBERIA 1 4 4 65,7
LETONIA 5 1,8 18 67,5
MADAGASCAR 2 7 7 68,2
MEXICO 7 25 25 70,8
MARRUECOS 1 4 4 71,1
NAMIBIA 2 7 7 71.8
NUEVA ZELANDA 1 4 4 722
NICARAGUA 4 1,4 1,4 73,6
NEPAL 1 4 4 74,0
OMAN 5 1,8 18 75.8
PANAMA 6 2,2 2.2 78,0
PERU 10 36 3,6 81,6
PUERTO RICO 5 1.8 1.8 83,4
POLONIA 5 1,8 18 85,2
QTAR 2 7 7 85,9
REINO UNIDO 1 4 4 86,3
REPUBLICA 4 1,4 14 87,7
DOMINICANA

REPUBLICA 2 7 7 88,4
CENTROAFRICANA

REPUBLICA CHECA 1 4 4 88,8
SUDAFRICA 5 1,8 1,8 90,6
SUECIA 3 1,1 1,1 91,7
SRILANKA 2 7 7 92,4
SUDAN 4 1,4 14 93,9
SENEGAL 1 4 4 94,2
SURINAM 2 7 7 94,9
SUIZA 1 4 4 95,3
TANZANIA 3 1,1 1,1 96,4
TOGO 1 4 4 96,8
TURQUIA 1 4 4 97,1
URUGUAY 2 7 7 97,8
VENEZUELA 5 1,8 1,8 99,6
ZONA FRANCA 1 4 4 100,0
ECUADOR

Total 277 100,0 100,0

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Gabriela Romero
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Los principales socios comerciales del Ecuador en el mercado de confites
son: Argentina, Brasil, Colombia, Chile, Espafa y Estados Unidos, con 10
transacciones, cada uno representa el 3.6%; Peru, ltalia y Alemania
representan el 3.2% individualmente con un promedio de nueve

transacciones por pais y México representa el 2.5% con 7 transacciones.

2.1.3. EXPORTACIONES A PAISES DE DESTINO

Las ventas a Espana durante el periodo 2006-2010 fueron de 1°123.770
kilogramos, que representan $ 1'205.450 délares americanos.

Las ventas a Alemania, tercer destino de las exportaciones ecuatorianas,
alcanzaron durante el mismo periodo 670.730 kilogramos, que
representan $640.230 délares durante los Ultimos cinco afos.

Las exportaciones de panela a ltalia durante los ultimos cinco afos fueron
1°716.590 kilogramos, equivalentes a $2'054.450 délares americanos.

Las ventas hacia Francia y Holanda representaron $ 282.410y $ 256.460

respectivamente durante el mismo periodo, pero no alcanzan el mismo

nivel de los paises descritos anteriormente.

55



Tabla N2 12

Exportaciones de Panela por Pais
Periodo 2006 — 2010

PAIS PESOEN FOB
KILOGRAMOS DOLARES

ALEMANIA 679.730 $634.23
BELGICA 130 $1.58
COLOMBIA 134.840 $40.40
ESPANA 1.123.770 $1,205.45
ESTADOS UNIDOS 97.160 $55.69
FRANCIA 208.710 $282.41
HOLANDA 286.520 $256.46
ITALIA 1.716.590 $2,054.45
PORTUGAL 2.880 $1.47
REINO UNIDO 100 $.04
OTROS TERRITORIOS 4980 $5.88
Total 4.255.410 $4,538.06

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Gabriela Romero

Las exportaciones ecuatorianas de caramelos durante el periodo 2006-
2010 estuvieron dirigidas principalmente a paises del Continente
Americano como: Brasil, Colombia, Estados Unidos, México, y en Europa

a Polonia.

Con respecto a la informacién de esta subpartida arancelaria no existen
antecedentes de transacciones de confites elaborados a base de panela
con el mercado exterior, en consecuencia la presente investigacion se
encaminara segun el analisis de exportaciones y socios comerciales de

panela porque este es el ingrediente y sabor esencial de los caramelos.
La informacion recopilada y analizada referente a los paises importadores

de confites ecuatorianos, se utilizara posteriormente para delimitar las

estrategias de desarrollo de mercado.
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Tabla N2 13

Exportaciones de Caramelos por Pais
Periodo 2006 — 2010

PAIS

ALEMANIA
ANGOLA
ARGENTINA
ARABIA SAUDITA

AUSTRALIA
ANTILLAS HOLANDESAS
BAHREIN

BENIN
BRASIL
BOLIVIA
CANADA

CONGO
COLOMBIA

COSTA RICA
CUBA

CHILE

COREA DEL SUR

CHIPRE
CAMERUN

COSTA DE MARFIL
ESPANA

EMIRATOS ARABES
UNIDOS

ESTADOS UNIDOS
ESLOVAQUIA

EL SALVADOR
FRANCIA

GABON

GHANA
GUATEMALA

GRECIA
HAITI

HOLANDA
HONDURAS
ITALIA
ISRAEL
ISLANDIA

PESO EN
KILOGRAMOS

1.210
6.050
2.642.300
205.860

41.070
7.320
2.630

10.400
10.135.490
23.470
2.978.630

21.000
1.527.770

96.820
829.110
152.290

29.810

1.910
10.350

6.620
83.470

1.119.300

2.805.710
2.050
9.790
1.230
4.140

27.470
287.310

4.950
140.750

67.820
3.880
82.600
306.640
2.880
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$14.13
$18.30
$10,715.71
$297.44
$228.87
$14.59
$4.61

$38.81
$34,303.29
$55.49
$9,569.67

$83.07
$28,472.58

$329.11
$1,281.43
$1,018.18
$55.13

$3.42
$39.97

$26.70
$165.34

$1,596.34

$21,099.55
$4.64
$16.59
$47.83
$15.80
$106.21
$600.60

$9.87
$167.15

$454.78
$9.05
$425.59
$1,250.39
$5.78



IRAK
KENIA

KWAIT

LATVIA
LUXEMBURGO

LIBERIA
LETONIA

MADAGASCAR
MEXICO

MARRUECOS
NAMIBIA

NUEVA ZELANDA
NICARAGUA

OMAN
PANAMA

PERU
PUERTO RICO

POLONIA
QTAR

REINO UNIDO

REPUBLICA DOMINICANA

REPUBLICA
CENTROAFRICANA

SUDAFRICA

SUECIA
SRI LANKA

SUDAN

SENEGAL
SURINAM
TANZANIA
TOGO

VENEZUELA

ZONA FRANCA ECUADOR

Total

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Gabriela Romero
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49.030
66.260

1.850

2.550
105.170

19.850
23.350

10.520
2.253.140

1.800
11.920
1.710
3.960

186.080
107.020

2.967.820
756.700

5.281.220
4.290

20
267.550
9.930

296.140

81.920
27.020

42.040

9.490
7.510

46.490
9.030

281.840
2.710
36.616.030

$78.89
$261.70

$5.00

$5.71
$425.60

$41.19
$41.62

$40.15
$9,469.24

$4.27
$42.11
$12.41
$8.99

$274.41
$144.70

$4,975.19
$2,433.46

$13,615.89
$8.86

$.02
$385.24
$35.89

$1,064.78

$109.79
$98.98

$152.83

$37.81
$16.61

$154.79
$34.97

$2,897.56
$8.02
$149,432.69



2.1.4. ANALISIS DEL PAIiS DE DESTINO

Para el andlisis del pais de destino de los productos en estudio, se han
tomado en cuenta los tres primeros destinos de las exportaciones de

panela ecuatoriana durante los ultimos cinco anos.

Tabla N2 14
Crecimiento y Participacion de las Exportaciones hacia Alemania
Periodo 2006 — 2010

ANO PESO EN FOB
KILOGRAMOS DOLARES

2006 92.350 $63.01
2007 108.630 $98.41
2008 213410 $200.64
2009 129.080 $139.99
2010 136.260 $132.18
Total 679.730 $634.23

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Gabriela Romero

Las exportaciones ecuatorianas hacia Alemania entre el afo 2006 y el
afio 2008 crecieron un 218.43% pasando de $63.010 a $ 200.640
délares, durante el ano 2009 las ventas decrecieron un 30.23% de
213.410 a 129.080 kilogramos, para el periodo 2009-2010 las ventas
crecieron 5.56% pasando de 129.080 a 136.260 kilogramos.
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Tabla N2 15
Crecimiento y Participacion de las Exportaciones hacia Espana
Periodo 2006 — 2010

ANO PESO EN FOB
KILOGRAMOS DOLARES

2006 157.680 $151.05
2007 268.690 $273.43
2008 183.620 $227.88
2009 245 950 $282.54
2010 267 .830 $270.55
Total 1.123.770 $1,205.45

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Gabriela Romero

Las ventas hacia Espafia ocupan el segundo lugar del total de
exportaciones de panela ecuatoriana, durante el periodo 2006 -2007, las
exportaciones aumentaron de $ 151.050 a $ 273.430 ddlares, entre los
anos 2007 y 2008 las exportaciones registraron una disminucién de
$273.430 a $227.880 y en el periodo 2008-2010 las ventas crecieron de $
227.880 a $270.550 ddlares incrementando las exportaciones de panela
de 245.950 a 267.830 kilogramos.
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Tabla N2 16
Crecimiento y Participacion de las Exportaciones hacia ltalia

Periodo 2006 — 2010

ANO PESO EN FOB
KILOGRAMOS DOLARES

2006 252.470 $275.23
2007 350.730 $398.06
2008 364.240 $459.09
2009 313.200 $412.80
2010 435.950 $509.27
Total 1.716.590 $2,054.45

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Gabriela Romero

Italia es el principal comprador de panela ecuatoriana manteniendo
durante los ultimos cinco afos una tendencia creciente, pasando de
$275.230 a $509.270 dolares americanos, cabe recalcar que durante el
periodo 2008-2009 se registr6 un descenso del 14.01%, pasando las

exportaciones de 364.240 a 313.200 kilogramos.
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2.1.5. ANALISIS DE PRECIOS DE EXPORTACION

El analisis de precios de exportacion se ha realizado en base a los
precios registrados en las exportaciones de panela ecuatoriana a los tres
principales paises de destino.

Tabla N2 17
Precios de Exportacion-Alemania
Periodo 2006 — 2010

ANO PRECIOS

2006 1,0901
2007 1,1349
2008 1,2604
2009 1,3180
2010 1,1682
Total 1,1943

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Gabriela Romero

Alemania es el comprador de panela ecuatoriana que registra el precio
promedio de exportacién mas alto, $1.1943 ddlares por kilogramo,
durante el periodo 2006-2009 el incremento fue del 20.90%, para el ano
2010 el precio bajé de $1.3180 a $1.1682 ddlares por kilogramo.
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Tabla N2 18
Precios de Exportacion-Espaina

Periodo 2006 — 2010

ANO PRECIOS

2006 ,9580
2007 1,0176
2008 1,2410
2009 1,1488
2010 1,0102
Total 1,0751

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Gabriela Romero

El precio promedio de exportacién de panela a Espafna ha sido $1.0751
dolares por kilogramo, durante el periodo 2006-2008 los precios se
incrementaron pasando de $0.9580 a $ 1.2410 délares, a partir del 2008
hasta el presente ano se observa un decrecimiento del 18.59 %,
terminando en el afo 2010 el precio en $1.0102 dodlares por cada
kilogramo.
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Tabla N2 19
Precio de Exportacion- Italia
Periodo 2006 — 2010

ANO PRECIOS

2006 ,6823
2007 ,9059
2008 ,9402
2009 1,0845
2010 ,9701
Total ,9166

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Gabriela Romero

El precio de compra en Italia de la panela ecuatoriana en el periodo 2006-
2009 aumento en un 37.09%, pasando de $0.6823 a $1.0845 délares, en
el ano 2010 se observa un decrecimiento de 11.79%. El precio promedio
de exportacion de panela durante el periodo 2006-2010ha sido $ 0.9166

dolares.

2.1.6. ELECCION DEL PAIiS DE DESTINO

Tomando en cuenta el analisis de cifras comerciales presentado y los
clientes potenciales que durante el desarrollo del presente proyecto se ha
determinado, la organizacion GEPA y la cadena de Supermercados
RAPUNZEL, se considera el destino mas favorable para la exportacién de
panela a Alemania, por ser el tercer comprador de panela ecuatoriana y

tener un sistema de distribucién excepcionalmente desarrollado.

Segln datos de la Sra. Ulrike Stieler Directora del Area de ferias

internacionales de la Camara de Comercio Ecuatoriano Alemana la
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panela es un producto que fue introducido hace cinco afos en el mercado
aleman, un mercado muy avanzado e importante con relacion a la
distribucién y al consumo de productos organicos; considerado también

un mercado en desarrollo y poco saturado para los productos en estudio.

Alemania es el segundo mercado mundial para productos organicos y el
primero de la Unidon Europea, durante el afo 2008 las ventas de
productos organicos aumentaron el 10% en comparacion con el afno 2007,
la  Asociacion de alimentos ecoldgicos (Bund  Okologische
Lebensmittelwirtschaft, BOLW) estima un crecimiento anual del sector
ecolégico del 10%. Ademas la produccién organica de Alemania
solamente cubre el 60% de la demanda local'".

Otra variable a tomar en cuenta es el precio de exportacion, pues
Alemania registra el precio mas alto de compra entre los paises
consumidores de panela ecuatoriana, los ciudadanos alemanes prestan
mucha atencién a su salud y por ello tienden a consumir productos
organicos a los que les otorgan un alto valor en su mercado.

Perfil del consumidor aleman

e Poblacion que esta envejeciendo

e Segmentos de poblacion que presentan de sobrepeso

e Tienen altos ingresos

e La preferencia a consumir productos organicos se debe a que los
consideran mas saludables y seguros.

e Sus habitantes tienen una de los indices mas altos de inversion per

capita 434 euros anuales.

" Montoya, 2010
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2.1.7. PRONOSTICO DE EXPORTACION AL PAIiS DE DESTINO

El prondstico de exportacion hacia Alemania se ha realizado considerando

las cifras de exportacion de panela durante el periodo 2006-2010

Grafico N° 2
Pronédstico de Exportacion Alemania 2011 (kilogramos)

PESO EN KILOGRAMOS
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o
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Fuente:
Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Gabriela Romero
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En base al analisis de cifras comerciales de las exportaciones de panela
hacia Alemania del periodo 2006-2010, se estima para el 2011 que las
ventas seran de 442.147 kilogramos, es decir, que las ventas crecerdn en un

1.40% como se indica en el Grafico N° 2.

Grafico N°3

Prondstico de Exportacion Alemania 2011 (Valor FOB)
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Gabriela Romero

El prondstico de exportacion de panela hacia Alemania para el afio 2011,

sera $555.736 ddlares, negociados en términos FOB.
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2.2. ESTUDIO DE PRODUCCION

En Ecuador las empresas y asociaciones dedicadas a la produccién
exclusiva de este producto y a su comercializacién nacional e internacional
son:

- Camari

- Panela Fina

- Productos San José (Abeja Kapira)

- Apropanor (Asociacion de Paneleros del Norte)

- Arteagricola (Piatua)

- Schullo

Estas empresas destinan sus exportaciones principalmente a Estados
Unidos, Espafa e ltalia.?®

2.2.1. VOLUMEN DE PRODUCCION

El estudio del volumen de produccion se ha realizado en base a informacién
obtenida de los actuales proveedores de CORPECO sobre el cultivo de la

cafna de azucar y la produccion de panela granulada en sus propiedades.

BCORPECO
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Tabla N2 20

Numero de Personas que trabajan en la propiedad

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo Suma Media
NUMERO DE PERSONAS 21 3,00 8,00 98,00 4 6667
QUE TRABAJAN EN LA
PROPIEDAD
N valido (segun lista) 21

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Como se puede observar en la Tabla N°20, el numero de personas que
trabajan en cada finca panelera oscila entre: maximo 8 y minimo 3 personas,

en promedio en cada propiedad trabajan 4.6 personas.
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Frecuencia

Grafico N° 4
Numero de Personas que trabajan en la propiedad
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Media = 4,67
Desviacion tipica = 1,461
N=21
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NUMERO DE PERSONAS QUE TRABAJAN EN LA
PROPIEDAD

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 21
Numero de Personas que conforman la Familia

Estadisticos descriptivos
N Minimo | Maxmo | Suma | Media
NUMERO DE PERSONAS 21 2,00 8,00 88,00 | 4,1905
EN LAFAMILIA
N valido (segun lista) 21

De acuerdo a la Tabla N°21 se puede determinar que el nimero de personas
gue conforma cada familia productora es de minimo 2 y maximo 8 personas,
en promedio cada familia consta de 4.2 miembros como se puede observar

en el grafico N°5.
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Frecuencia

Grafico N5

Numero de Personas que conforman la Familia
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

2,00

4,00

6,00

183

2,00

8,00

I
10,00

Media = 4,19
Desviacion tipica = 1,914
N=21



Tabla N2 22

Ubicacion de la Propiedad

UBICACION DE LA PROPIEDAD

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos ~ SAGUANGAL 1 4,8 48 48
ANOPE 1 4,8 48 9,5
EL PARAISO 5 238 23,8 33,3
BUENOS ARRES 2 9,5 9,5 429
EL PROGRESO 1 48 48 476
LAVICTORIA 1 48 48 52,4
PACTOLOMA 1 4,8 48 57,1
CONVENTOLOMA 1 48 48 61,9
INGAPI 5 238 238 85,7
SANTATERESA 3 14,3 14,3 100,0

Total 21 100,0 100,0

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

En base a la informacién de tabla N°22 se puede establecer que en la zonas
de El Paraiso e Ingapi se encuentra la mayor concentracion de productores
de panela granulada, en cada una de estas zonas se ubican 5 fincas
productoras, en Santa Teresa se ubican 3, en Buenos Aires se encuentran 2
y en: Saguangal, Anope, El Progreso, La Victoria, Pactoloma, Conventoloma

se ubica una finca productora en cada zona.
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Grafico N°6

Ubicacion de la Propiedad
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Como se puede observar en el Gréfico N° 6 las zonas de El Paraiso e Ingapi
representan individualmente el 23.81% de la concentracién de proveedores
de la empresa; en Santa Teresa se ubica el 14.3%, en Buenos Aires el 9.5%
y en: Saguangal, Anope, El Progreso, La Victoria, Pactoloma, Conventoloma
se ubica el 4.6% de los proveedores respectivamente.
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Cantidad de Hectareas de la Propiedad

Tabla N2 23

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo Suma Media
CUANTAS HECTAREAS 21 2,00 86,00 512,00 | 24,3810
TIENE LAPROPIEDAD
CUANTAS HECTAREAS 21 2,00 15,00 120,00 57143
DE CANATIENE EN
CULTIVO
N valido (segun lista) 21

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero

La Tabla N°23 permite establecer que la extension total de las fincas

proveedoras de la empresa es de minimo 2 y maximo 86 hectareas, en

promedio cada propiedad cuenta con 24.38 hectareas y en conjunto suman

512 hectareas de terreno.

También se ha determinado que minimo 2 y maximo 15 hectdreas se

encuentran destinadas exclusivamente al cultivo de cana de azUcar, su

extension total asciende a 120 hectareas y en promedio cada propiedad

cuenta con 5,71 hectareas para cultivar cafia como se puede observar en el

grafico N°7.
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Grafico N7

Cantidad de Hectareas de la Propiedad
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CULTVO CULTVO

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N° 24

Variedades de Cana Cultivadas en la Propiedad

Estadisticos descriptivos

N Suma
PIOJOTANEGRA 21 20,00
PIOJOTABLANCA 21 18,00
N valido (segun lista) 21

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Con respecto a las variedades de cana cultivadas en cada finca mediante la
tabla N° 24 se puede establecer que de las 21 propiedades correspondientes
a los proveedores de CORPECO, 20 de ellas cultivan la variedad de cafna

piojota negra y 18 piojota blanca.
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Grafico N°8

Variedades de Cana Cultivadas en la Propiedad

Suma acumulada

PIOJOTA NEGRA PIOJOTA BLANCA

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero

189



Tabla N2 25

Edad del Cultivo

N valido (segun lista)

20

Estadisticos descriptivos
N Minimo | Maximo | Media
EDAD DEL CULTIVO 20 5,00 60,00 | 30,0500

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero

La tabla N°25 presenta que la edad de los cultivos de cafa de azucar de los

proveedores son de minimo 5 y maximo 60 afos, lo cual indica que la edad

promedio de los cultivos es de 30,05 anos.
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Frecuencia

Grafico N9

Edad del Cultivo

0,00 20,00 40,00 60,00
EDAD DEL CULTIVO

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Cantidad de quintales de caiha de azucar por hectarea

Tabla N2 26

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maxmo | Suma | Media
PRODUCCION DE CANA 191 2000 | 9000 | 88500 | 46,5789
POR HECTAREA gq)
N valido (segun lista) 19

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero

Como se puede observar en la Tabla N°26 la produccion de cafna de azucar

de las fincas proveedoras es de minimo 20 y maximo 90 quintales por

hectarea cultivada, cada propiedad obtiene en promedio 46.57 quintales y

en conjunto la produccién asciende 885 quintales de cafna de azucar por

hectarea.
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Grafico N°10

Cantidad de quintales de cafa de azucar por hectarea

Media = 46,58
Desviacion tipica = 16,671
N=19

Frecuencia

20,00 40,00 60,00 80,00 100,00
PRODUCCION DE CANA POR HECTAREA (qq)

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La mayor parte de los proveedores de la empresa obtienen entre 30 y 50

quintales de cana de azucar por hectarea como reflejan las frecuencias del

grafico.
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Tabla N° 27

Cuanto dinero produce cada hectarea

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo Media Desv. tip.
CUANTO DINERO 19 | 600,00 | 2400,00 | 1278,9474 | 410,39134
PRODUCE POR
HECTAREA
N valido (segun lista) 19

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

En base a la tabla N°27 se puede determinar que por cada hectarea de cana
de azucar los proveedores obtienen minimo $600 y maximo $ 2400 délares.

En promedio cada proveedor obtiene $1278.94 délares por hectarea

cultivada.
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Grafico N°11

Cuanto dinero produce cada hectarea
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Se ha podido establecer que la mayoria de los productores obtiene entre
$1000 y $1500 ddlares por hectarea, estos valores registran las frecuencias
mas altas en el grafico N°11.
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Tabla N2 28

Cuantos meses demora la planta en ser cosechada

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo Media
CUANTOS MESES SE 21 2,00 18,00 5,7619
DEMORALAPLANTAEN
SER COSECHADA
N valido (segun lista) 21

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La Tabla N°28 muestra que el intervalo de tiempo entre cada cosecha de
cana de azucar que realizan los proveedores es de minimo 2 y maximo 18
meses. Lo cual significa que en promedio la cosecha de la cafia de azucar

se realiza cada 5.76 meses.

Cabe recalcar que los agricultores realizan la cosecha de la cafia de manera
circular dentro de su terreno de tal manera que cuando terminan de cosechar
una hectarea, en otra la cana ya ha madurado y florecido para mantener la

produccion continua de panela.
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Grafico N°12

Cuantos meses demora la planta en ser cosechada

107 Media = 5,76
Desviacion tipica = 3,223

Frecuencia

0,00 5,00 10:00 15:00 20:00
CUANTOS MESES SE DEMORALAPLANTAEN SER
COSECHADA

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 29

Cuanto se demora en trasladar cada burrada hasta el sitio de
procesamiento

CUANTO TIEMPO SE DEMORA ENTRASLADAR LA BURRADA HASTA EL SITIO DE

PROCESAMIENTO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos 20 MINUTOS 15 714 714 714
1HORA 5 23,8 238 95,2
OTROS 1 48 48 100,0
Total 21 100,0 100,0

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero

La Tabla N°29 indica que el intervalo de tiempo que le toma a cada

proveedor trasladar la burrada® hasta el sitio de procesamiento oscila entre

20 minutos y una hora, a 15 productores les toma 20 min, a 5 una horay a 1

le toma un intervalo de tiempo diferente.

#Burrada.-Nombre que le dan los agricultores al traslado de la cafa cortada desde el lugar de la
cosecha hacia la panelera.
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Grafico N°13

Cuanto se demora en trasladar cada burrada hasta el sitio de
procesamiento
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Como indica el Grafico N°13 el 71.4% de los proveedores se demora 20
minutos, el 23.8% se demora 1 hora y el 4.8% se demora mas tiempo en

realizar este traslado.
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Tabla N° 30

Cultivos que rodean el cultivo de caina en la propiedad

Estadisticos descriptivos

N Suma
PLATANOS 21 18,00
HIERBA 21 15,00
GUAYABA 21 2,00
YUCA 21 11,00
OTROS 21 5,00
N valido (segun lista) 21

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Mediante la tabla N°30 se ha determinado que en 18 fincas proveedoras de
panela, el cultivo que rodea la cafa de azucar es el platano, en 15 fincas es
la hierba, la guayaba es cultivada en 2, en 11 el cultivo es rodeado por la
yuca y en 5 fincas cultivan otros frutos.
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Grafico N°14

Cultivos que rodean el cultivo de caina en la propiedad

PLATANOS HIERBA GUAYABA

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Segun el grafico N°14 el 35,29% de los productores cultivan platanos
alrededor del cultivo de canfa, el 29,41% cultiva hierba, el 21,57% yuca, el
3,92% guayaba y el 9,80% se dedica a cultivar frutos diferentes.
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Tabla N2 31

Caracter del suministro de materia prima

SUMINISTRO DE MATERIA PRIMA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  PROPIO 21 100,0 100,0 100,0

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero

Se ha establecido que todos los proveedores de panela granulada son

propietarios de los terrenos en los cuales cultivan la cafia de azucar.

En el Grafico N°14 se puede observar que el 100% del suministro de materia

prima es propio.
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Grafico N°15

Caracter del suministro de materia prima
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 32

Tipo de abono que utiliza en la propiedad

TIPO DE ABONO QUE UTILIZA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos ORGANICO 21 100,0 100,0 100,0

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

En la Tabla N°32 se puede observar que todos los proveedores de panela

granulada de CORPECO utilizan abono organico. Lo cual significa que el

100% de materia prima de la empresa es organica y por ende esta libre de

residuos de pesticidas y sustancias contraindicadas para la salud del ser

humano.
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Grafico N°16

Tipo de abono que utiliza en la propiedad
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Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero

205



Tabla N2 33
Criterio utilizado para el corte de la cana

Estadisticos descriptivos

N Suma
CALENDARIO DE CORTE 21 ,00
CAMBIOS 21 21,00
MORFOLOGICOS DE LA
PLANTA
CICLOS 21 16,00
SE SACA CON RAIZ 21 1,00
N valido (segun lista) 21

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

En la Tabla N° 33 se indica que el criterio mas comun para realizar el corte
de la cana de azucar utilizado por los agricultores es mediante los cambios
morfolégicos de la planta, es decir cuando la planta esta floreciendo, 21
productores lo realizan bajo este criterio, 16 de ellos se basan también en

ciclos y solamente un productor realiza el corte sacando la raiz de la planta.
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Grafico N“17

Criterio utilizado para el corte de la cana

Suma

CALENDARIO DE CAMBIOS
CORTE MORFOLOGICOS
DE LA PLANTA

CICLOS

SE SACA CON
RAIZ

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 34

Preparacion de la materia prima

PREPARACION DE LA MATERIA PRIMA

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  PREVIO LAVADO 2 9,5 9,5 9,5
SELECCION DE LACANA 1 48 48 14,3
LIMPIEZA DE LACANA 18 85,7 85,7 100,0
Total 21 100,0 100,0

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La Tabla N°34 presenta la manera de realizar la preparacion de la materia

prima para la elaboracién de panela, la mayoria de los proveedores limpia la

cafna antes de iniciar la produccién, dos de ellos lavan previamente la cafa y

solamente un proveedor selecciona la cafia antes de la extraccion del jugo

en el trapiche.
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Grafico N“18

Preparacion de la materia prima
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

En grafico N°18 se puede determinar que el 85.7% de los productores limpia
la cafa, el 9.5% lo realiza previo lavado y el 4.8% selecciona la cafa antes
de iniciar la produccién de panela.
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Tabla N° 35

Cantidad de quintales de panela saca en base a su produccion

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo Suma Media
QUINTALES DE PANELA 17 1,00 7,00 44,00 2,5882
QUE SE SACAEN BASE
ALAPRODUCCION
N valido (segun lista) 17

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Mediante el analisis de la tabla N° 35 se ha determinado que en cada
produccion que realizan los proveedores obtienen minimo 1 y maximo 7
quintales de panela granulada, en promedio cada proveedor produce 2,58
quintales por semana. En conjunto la produccion de los 21 proveedores
suma 44 quintales semanales, es decir que mensualmente CORPECO
cuenta con 176 quintales equivalentes a 8000 kilogramos de panela

granulada.

De los 8000 kilogramos de panela granulada que compra CORPECO
mensualmente el 50% es destinado a la produccibn de panela en
presentacion de 500grs., el 25% es destinado a la presentacion en sachets

de 10grs. y el otro 25% es destinado a la elaboracién de caramelos.
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Grafico N°19

Cantidad de quintales de panela saca en base a su produccion
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Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N° 36

Modo de realizar la molienda

LAMOLIENDASE REALIZAPCR
Raaarige Racarige
Frecenda | Pocerige \dicb aumdab
Vdids PARADAS 16 A1 AT A
FCRVACONTINLA 1 59 59 1000
Tad 17 1000 1000

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La Tabla N°36 permite conocer la forma en que los proveedores realizan la
molienda®, el 94.1% de los agricultores la realiza por paradas es decir que
cuando terminan la extraccién del jugo de cierta cantidad de cafa inician
nuevamente el proceso desde el principio, solamente un productor, es decir

el 5.9% la realiza de forma continua sin parar.

“Molienda.- nombre que los agricultores utilizan para referirse a la extraccién del jugo de cafa.
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Grafico N°20

Modo de realizar la molienda
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 37

Modo de realizar la filtracion del guarapo

Estadisticos descriptivos

N Suma
FILTRO 21 15,00
MALLA 21 17,00
N valido (segun lista) 21

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La Tabla N°37 muestra el modo en que los productores realizan la filtracion
del guarapo obtenido de la extraccion de cafia de azucar, 15 agricultores
utilizan filtros que representan el 46.88% y 17 emplean mallas, es decir el

53.13% para eliminar fisicamente las impurezas del guarapo.
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Grafico N°21

Modo de realizar la filtracion del guarapo
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N° 38

Cantidad de pailas que posee cada productor

Estadisticos descriptivos
N Minimo | Maxmo | Suma | Media
CUANTAS PAILAS TIENE 21 3,00 5,00 71,00 | 323810
N valido (segun lista) 21

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Se ha determinado

la cantidad de pailas que posee cada uno de los

productores para producir panela, segun los datos obtenidos en las fincas se

utilizan minimo 3 y maximo 5 pailas, en promedio cada productor posee 3.38

pailas

elaboracion de panela granulada.
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Grafico N°22

Cantidad de pailas que posee cada productor

Media = 3,38
Desviacion tipica = 0,669
N=21

Frecuencia

3,50 4,00 4,50
CUANTAS PAILAS TIENE

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La mayor parte de los agricultores poseen entre 2 y 4 pailas para la

elaboracion de panela, como indican las altas frecuencias del grafico N °22.
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Tabla N° 39

Capacidad de la paila

N valido (segun lista)

Estadisticos descriptivos
N Minimo | Maximo | Media | Desuv.tip.
CAPACIDAD DE LAPAILA 100,00 | 220,00 | 155,0000 | 64,03124

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La Tabla N°39 indica la capacidad de las pailas empleadas por los

proveedores en la elaboracién de panela, la capacidad de estas varia entre

100 y 220 litros de jugo de cafa, en promedio cada paila tiene una capacidad

de 155 litros.
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Frecuencia

Grafico N°23

Capacidad de la paila

100,00 150,00 200,00
CAPACIDAD DE LAPAILA

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Modo de retirar la cachaza

Tabla N2 40

QUE UTILIZA PARA SACAR LA CACHAZA

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos BALDE 15 714 714 714
CANECA 3 14,3 14,3 85,7
TAZON 1 438 4,8 90,5
TAMIZ PLASTICO 2 9,5 9,5 100,0
Total 21 100,0 100,0

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La Tabla N°40 muestra la clase de utensilios que emplean los proveedores

para retirar la cachaza del guarapo, 15 proveedores utilizan baldes, 3 utilizan

canecas, 2 utilizan un tamiz plastico y 1 productor utiliza tazones.

El grafico N°24 indica que los proveedores que utilizan baldes para retirar la

cachaza representan el 71.4%, los que utilizan canecas el 14.3%, los que

utilizan un tamiz el 9.5% y aquel que emplea tazones representa el 4.8 %.
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Grafico N°24

Modo de retirar la cachaza
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 41

Cantidad de litros de cachaza por produccion

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo | Suma Media
CUANTOS LITROS SALE 21 5,00 80,00 491,00 | 23,3810
DE LACACHAZA
N valido (segun lista) 21
Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
La Tabla N%1 indica la cantidad de litros de cachaza

19

1 Cachaza.-Impurezas como restos de cafa, en el jugo guarapo.
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por produccién que obtiene cada proveedor, es de minimo 5 y maximo 80
litros, lo cual representa en promedio 23.38 litros por productor de panela

granulada.
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Frecuencia

Grafico N°25

Cantidad de litros de cachaza por produccion

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00
CUANTOS LITROS SALE DE LACACHAZA

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N? 42

Uso de la cachaza

QUE HACE CON LA CACHAZA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos ~ ANIMALES 12 57,1 57,1 57,1
DESECHOS 1 4.8 48 61,9
OTROS 8 38,1 38,1 100,0
Total 21 100,0 100,0

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Se ha determinado en base a los datos de la tabla N° 42 los usos que dan

los proveedores a la cachaza, 12 emplean la cachaza en la alimentacion de

animales, 1 proveedor la desecha y 12 la utilizan en otras actividades.

En el Grafico N°26 se puede observar que el uso de la cachaza en la

alimentacién de animales representa el 57.14%, el uso en otras actividades

representa el 38.10% y el desecho de la cachaza representa el 4.76%.
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Grafico N°26

Uso de la cachaza
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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TABLA N243

Cuantas horas se demora en hacer la miel

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media
CUANTAS HORAS SE 21 1,00 3,00 1,7143
DEMORAEN ELABORAR
LAMIEL
N valido (segun lista) 21

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La Tabla N°43 muestra la duracion de la preparacién de la miel, segun los
datos obtenidos de los proveedores este proceso toma minimo 1 y maximo 3
horas, en promedio el tiempo de elaboracién de la miel es de 1,7 horas par
que la miel alcance el punto idéneo para la elaboracién de panela.
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Grafico N°27

Cuantas horas se demora en hacer la miel

Media = 1,71
Desviacion tipica = 0,644
N=21

Frecuencia
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MIEL

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Para la elaboracién de la miel, a once productores les toma entre 1,5y 2,5
horas, ocho productores realizan este proceso entre 0,5 y 1,5 horas y dos

productores lo hacen entre 2,5y 3,5 horas.
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Tabla N° 44

Cuantos minutos se demora en trasladar el guarapo a las pailas

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media
TIEMPO QUE SE 20 10,00 60,00 | 17,7500
DEMORAEN
TRASLADAR EL
GUARAPO A LAS PAILAS
N valido (segun lista) 20

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

El proceso de trasladar el guarapo a las pailas para su coccién, tiene una

duraciéon de minimo 10 y maximo 60 minutos, en promedio a cada uno de los

proveedores les toma 17.7 minutos realizar el traslado como lo indica la

Tabla N°44.
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Grafico N°28

Cuantos minutos se demora en trasladar el guarapo a las pailas

Media = 17,75
Desviacion tipica = 12,083
N=20
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Frecuencia
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Como se observa en el grafico N° 28, la mayoria de los productores realizan
el traslado del guarapo a las pailas en un intervalo de tiempo entre 10 y 20

minutos.
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Tabla N2 45

Cuanto tiempo se demora en trasladar la miel a la paila

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media

TIEMPO QUE SE 20 5,00 60,00 | 14,2500
DEMORAEN

TRASLADAR LAMIEL A
LAPAILA

N valido (segun lista) 20

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero

El tiempo que toma a los proveedores trasladar la miel a la paila es de
minimo 5 y maximo 60 minutos, en promedio cada productor demora 14.25

minutos en realizar el traslado como se indica en la Tabla N °45.
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Frecuencia

Grafico N°29

Cuanto tiempo se demora en trasladar la miel a la paila
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Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 46

Tiempo de duracion de la molienda

Estadisticos descriptivos

N

Minimo

Maximo

Media

MOLIENDA

N valido (segun lista)

20
20

30,00

90,00

52,2500

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La Tabla N°46 describe que el tiempo promedio de la molienda de cana de
azucar es de 52.25 minutos, en general

minimo 30 y maximo 90 minutos.
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la duracion de este proceso es




Grafico N°30

Tiempo de duracion de la molienda

Media = 52,25
Desviacion tipica = 18,671
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Frecuencia
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

A la mayoria de los productores les toma una hora realizar la molienda de la

cafa de azucar como se puede determinar mediante el grafico N° 30.
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Tabla N2 47
Tiempo de duracion de la parada

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media

PARADA 5 30,00 180,00 | 90,0000

N valido (segun lista) 5

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

El tiempo de duracién de cada parada®’ como se indica en la tabla N°47 es
minimo 30 y maximo 180 minutos, el tiempo promedio que demora cada

proveedor en realizar una parada es 90 minutos.

*'Parada.-se refiere a una produccién de panela, en un dia se pueden realizar hasta 10 paradas.
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Frecuencia

Grafico N°31

Tiempo de duracion de la parada

PARADA

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 48
Tiempo de duracion de la granulometria

Estadisticos descriptivos
N Minimo | Maximo | Media
GRANULOMETRIA 19 10,00 60,00 | 27,3684
N valido (segun lista) 19

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

El tiempo de duracion del proceso de granulometria de la miel tiene una
duracion de minimo 10 y maximo 60 minutos, la duracion promedio de este

proceso es de 27.36 minutos de acuerdo con la tabla N° 48.
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Frecuencia

Grafico N°32

Tiempo de duracion de la granulometria
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Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N¢ 49

Tiempo de duraciéon del embazado

Estadisticos descriptivos
N Minimo | Maxmo | Media
EMBAZADO 19 5,00 60,00 | 17,3684
N valido (segun lista) 19

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

En la Tabla N° 49 se describe el tiempo que los productores emplean en el

embazado de la panela granulada, la duracién de este proceso oscila entre

5 y 60 minutos, en promedio a cada proveedor le toma 17,36 minutos el

embazado del producto.
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Frecuencia

Grafico N°33

Tiempo de duracion del embazado
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Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N° 50

Tiempo de duracion del acopio

Estadisticos descriptivos

N

Minimo

Maximo

Media

CENTRO DE ACOPIO

N valido (segun lista)

19
19

00

60,00

25,2632

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Para realizar el acopio de la panela los productores trasladan la panela hasta
el centro de acopio de la Asociacion Saccharum, este traslado les toma en

promedio 25.26 minutos y maximo 60 minutos.
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Frecuencia

Tiempo de duracion del acopio

Grafico N°34
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Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 51

Sitio para la granulacién

POSEE UN SITIO ESPECIFICO PARA LA GRANULACION

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 4 20,0 20,0 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La tabla N° 51 permite establecer que de los proveedores de CORPECO
solamente cuatro poseen un sitio especifico para realizar la granulacién de la
panela, como se puede observar claramente en el grafico N°35 ellos
representan el 20% de los productores y el 80% restante no poseen un sitio

especifico donde realizar este proceso.
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Grafico N°35

Sitio para la granulacién
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Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 52

Cubierta del area de granulacion

ESTA CUBIERTA EL AREA DE GRANULACION

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 3 15,0 15,0 15,0
NO 17 85,0 85,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

Se ha establecido que solamente tres proveedores disponen de un sitio
especifico con cubierta para realizar la granulacion de la panela, ellos
representan el 15%, el 85% restante no posee un sitio cubierto para realizar
el proceso de granulacién.
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Grafico N°36

Cubierta del area de granulacion
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Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 53
Direccidén de la produccion

DESTINO DE LA PRODUCCION
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos VENTA 3 14,3 14,3 14,3
INTERMEDIARIO 18 85,7 85,7 100,0
Total 21 100,0 100,0

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La Tabla N° 53 describe el destino anterior de la producciéon de panela
granulada, 18 productores vendian su panela a intermediarios y solamente 3

productores vendian su panela de forma directa.
De acuerdo al grafico N°37 los productores que vendian su produccion a un

intermediario representa el 85.7% y el 14.3% corresponde a los productores

que vendian su panela al consumidor final.
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Grafico N°37

Direccion de la produccion
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Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 54

Parametros de compra de otros centros de acopio

PARAMETROS DE COMPRA DE LOS CENTROS DE ACOPIO

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos HUMEDAD 1 48 48 48
COLOR 3 14,3 14,3 19,0
OTROS 17 81,0 81,0 100,0
Total 21 100,0 100,0

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

La Tabla N°4 describe los indicadores de compra bajo los cuales los

productores vendian su panela a otros centros de acopio anteriormente,

segun los datos obtenidos, unicamente un productor, es decir el 4.8% lo

hacia bajo el criterio de humedad, el 14.3% de lo hacia segun el color de la

panela y 81% lo hacia bajo otros criterios, es decir su producto no estaba

sometido a un control de calidad, contrario a lo que actualmente realiza
CORPECO.
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Grafico N°38

Parametros de compra de otros centros de acopio
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Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 55

Tipo de combustible usado para la coccion de la panela

Estadisticos descriptivos

N Suma
DIESEL 21 ,00
BAGAZO 21 21,00
LENA 21 21,00
GAS 21 ,00
N valido (segun lista) 21

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero

En base a los datos obtenidos en la tabla N° 55 se ha determinado que el
tipo de combustible utilizado por todos los proveedores para la coccion de la
panela es el bagazo de la cana y lefia, ninguno utiliza diesel o gas porque

resulta téxico para el consumo humano.
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Grafico N°39

Tipo de combustible usado para la coccion de la panela

BAGAZO

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N° 56

Legalizacién de la propiedad

SU PROPIEDAD ESTA LEGALIZADA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 16 76,2 76,2 76,2
NO 2 95 95 85,7
EN TRAMITE 3 14,3 14,3 100,0
Total 21 100,0 100,0

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero

En cuanto al estado legal de las propiedades de los proveedores, se ha

establecido que 16 fincas, es decir el 76.2% de los terrenos en los cuales se

cultiva cafa de azucar se encuentran legalizadas, el 14.3% correspondiente

a tres fincas se encuentran en tramite y solamente dos que representan un

9.5% no estan legalizadas.
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Grafico N°40

Legalizacién de la propiedad

SU
PROPIEDAD
ESTA
LEGALIZADA

W s
EnNo
CJEN TRAMITE

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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DISTRIBUCION DE HECTAREAS DE CULTIVO DE CANA DE AZUCAR
POR ZONA

La distribucién de hectareas dedicadas al cultivo de cana de azucar y

produccion de panela granulada por zona, son las siguientes:

Tabla N¢ 57

Propiedades en la zona de “El Paraiso”

Informe
Suma
EL PARAISO
NOMBRE DE LA PROPIEDAD
SAN PEDRODE
EL PARAISO | PROANO | CAMPOALEGRE SN PARCAYACU Total
CUANTAS HECTAREAS 20,00 20,00 30,00 200 25,00 97,00
TIENE LA PROPIEDAD
CUANTAS HECTAREAS 6,00 4,00 4,00 200 4,00 20,00
DE CANATIENEEN
CULTIVO
PRODUCCION DE CANA 25,00 90,00 40,00 80,00 40,00 275,00
POR HECTAREA (o)
QUINTALES DE PANELA 2,00 100,00 2,00 200 2,00 108,00
QUE SESACAENBASE A
LA PRODUCCION

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N° 58

Propiedades en la zona de “Anope”

Informe

Suma
ANOPE

NOMBRE DE LA PROPIEDAD

ANOPE Total
CUANTAS HECTAREAS 20,00 20,00
TIENE LA PROPIEDAD
CUANTAS HECTAREAS 6,00 6,00
DE CANATIENE EN
CULTIVO
PRODUCCION DE CANA 20,00 20,00
POR HECTAREA (qq)

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N° 59

Propiedades en la zona de “Saguangal”

Informe
Suma
SAGUANGAL
NOMBRE DE LA PROPIEDAD
SUSANA ALICIA Total
CUANTAS HECTAREAS 86,00 86,00
TIENE LA PROPIEDAD
CUANTAS HECTAREAS 4,00 4,00
DE CANATIENE EN
CULTIVO
PRODUCCION DE CANA 50,00 50,00
POR HECTAREA (qq)
QUINTALES DE PANELA 50,00 50,00
QUE SE SACAEN BASE A
LA PRODUCCION

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N° 60

Propiedades en la zona de “El Progreso”

Informe
Suma
EL PROGRESO
NOMBRE DE LA PROPIEDAD
NUEVA AURORA Total
CUANTAS HECTAREAS 15,00 15,00
TIENE LA PROPIEDAD
CUANTAS HECTAREAS 8,00 8,00
DE CANA TIENE EN
CULTIVO
PRODUCCION DE CANA 50,00 50,00
POR HECTAREA (qq)
QUINTALES DE PANELA 2,00 2,00
QUE SE SACAEN BASE A
LA PRODUCCION

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 61

Propiedades en la zona de “Pactoloma”

Informe
Suma
PACTOLOMA

NONMBRE DE LA PROPIEDAD

LOS ROSALES Total
CUANTAS HECTAREAS 30,00 30,00
TIENE LA PROPIEDAD
CUANTAS HECTAREAS 5,00 5,00
DE CANATIENE EN
CULTIVO
QUINTALES DE PANELA 40,00 40,00
QUE SE SACAEN BASE A
LA PRODUCCION

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 62

Propiedades en la zona de “Buenos Aires”

Informe
Suma
BUENOS AIRES
NOMBRE DE LA PROPIEDAD
LA FLORIDA [ SAN MIGUEL Total
CUANTAS HECTAREAS 20,00 11,00 31,00
TIENE LA PROPIEDAD
CUANTAS HECTAREAS 10,00 4,00 14,00
DE CANATIENE EN
CULTIVO
PRODUCCION DE CANA 50,00 50,00
POR HECTAREA (qq)
QUINTALES DE PANELA 10,00 10,00
QUE SE SACAEN BASE A
LA PRODUCCION

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N° 63

Propiedades en la zona de “La Victoria”

Informe
Suma
LA VICTORIA

NOMBRE DE LA PROPIEDAD

LA VICTORIA Total
CUANTAS HECTAREAS 30,00 30,00
TIENE LA PROPIEDAD
CUANTAS HECTAREAS 4,00 4,00
DE CANA TIENE EN
CULTIVO
PRODUCCION DE CANA 50,00 50,00
POR HECTAREA (qq)
QUINTALES DE PANELA 2,00 2,00
QUE SE SACAEN BASE A
LA PRODUCCION

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 64

Propiedades en la zona de “Ingapi”

Informe
Suma
INGAPI
NOMBRE DE LA PROPIEDAD
S\N INGAPI | CAMPO LIBRE | S\NINGAPI2 | ELPORVENIR | SAN CARLOS Total
CUANTAS HECTAREAS 21,00 5,00 10,00 8,00 24,00 68,00
TIENE LA PROPIEDAD
CUANTAS HECTAREAS 300 4,00 5,00 4,00 5,00 21,00
DE CANATIENEEN
CULTIVO
PRODUCCION DE CANA 40,00 50,00 40,00 40,00 40,00 210,00
POR HECTAREA (qq)
QUINTALES DE PANELA 1,00 1,00 1,00 1,00 4,00
QUE SE SACAEN BASE A
LA PRODUCCION

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N° 65

Propiedades en la zona de “Santa Teresa”

Informe
Suma
SANTA TERESA
NOMBRE DE LA PROPIEDAD
SANTALUCIA [ SANTAROSA [ EL MANANTIAL Total
CUANTAS HECTAREAS 25,00 50,00 10,00 85,00
TIENE LA PROPIEDAD
CUANTAS HECTAREAS 4,00 12,00 7,00 23,00
DE CANA TIENE EN
CULTIVO
PRODUCCION DE CANA 30,00 60,00 40,00 130,00
POR HECTAREA (qq)
QUINTALES DE PANELA 1,00 1,00 2,00

QUE SE SACAEN BASE A

LA PRODUCCION

Fuente: CORPECO

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N° 66

Propiedades en la zona de “Conventoloma”

Informe
Suma
CONVENTOLOMA
NOMBRE DE LA PROPIEDAD
SAN FRANCISCO Total
CUANTAS HECTAREAS 50,00 50,00
TIENE LA PROPIEDAD
CUANTAS HECTAREAS 15,00 15,00
DE CANATIENE EN
CULTIVO
PRODUCCION DE CANA 50,00 50,00
POR HECTAREA (qq)
QUINTALES DE PANELA 1,00 1,00

QUE SE SACA EN BASE A
LA PRODUCCION

Fuente: CORPECO
Elaborado por: Gabriela Romero
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2.2.2. PRECIOS REFERENCIALES

CORPECO adquiere cada quintal (50 kilogramos) a la Asociacion Saccharum

a un valor de $ 40.00 délares.

La panela granulada que adquiere la empresa debe cumplir con las

siguientes especificaciones:

e Grado de Humedad: 4

e Porcentaje de impurezas: 2%

2.2.3. DIRECTORIO DE PROVEEDORES

La Corporacion Productora Ecoldgica y Comercial tiene como proveedores a
los socios de la Asociacion Saccharum, al momento la produccion se realiza
con el acopio de panela granulada producida por 21 fincas de la zona de
Pacto-Pichincha, para requerimientos mayores de abastecimiento la empresa
seguira aumentando el numero de proveedores socios de la Asociacion

Saccharum segun se incremente la demanda del mercado.
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Tabla N2 67

Directorio de Proveedores

N° NOMBRE PROPIETARIO NOMBRE - | UBICACION
FINCA
001 | David Alfonso Chango Villarroel | Susana Alicia | Saguangal
002 | Juan Angel Méndez Chandete Anope Anope
003 | Gerardo Angel Andrango El Paraiso El Paraiso
Morocho
004 | Raul Fernando Proano Cigsilema | Proafo El Paraiso
005 | Luis Romeo Vasco Nieto Campo El Paraiso
Alegre
006 | Robin Rodrigo Grijalva Poroso S/N El Paraiso
007 | Emerita Susana San Pedro El Paraiso
AndagoyaToapanta de
Parcayacu
008 | Maria Azucena Rosero Tufifio La Florida Buenos Aires
009 | Raul Yanez Rosero San Miguel Buenos Aires
010 | Manuel Elias Vélez Morales Nueva El Progreso
Aurora
011 | Aracely Lourdes Cevallos S/N La Victoria
Barrera
012 | Blanca Alicia Rodriguez Rivera Los Rosales | Pactoloma
013 | Joel Octavio Erazo Gutiérrez San Conventoloma
Francisco
014 | Adan Hernandez Andrango S/N Ingapi
015 | Guillermo Vicente Cevallos Campo Libre | Ingapi
016 | Lino Plutarco Duran Chapi S/N Ingapi
017 | Fernando Wilson Duran Loza El Porvenir Ingapi
018 | Alonso Norberto Galindez San Carlos Ingapi
Arango
019 Juan Galo Barrionuevo Tinata Santa Lucia | Santa Teresa
020 | Luis Marifio Valencia El Manantial | Santa Teresa
021 | Joel Aquiles Duran Chapi Santa Rosa | Santa Teresa

Es importante tener en cuenta que CORPECO ha realizado un censo de

productores de panela en toda la zona de Pacto y ha mantenido

conversaciones con mas de 400 potenciales proveedores.
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2.2.4. TIPO DE REPRESENTACION CON LOS PROVEEDORES

CORPECO mantiene un convenio de asistencia técnico-artesanal con la
Asociacidon Artesanal Saccharum para el mejoramiento de las paneleras de

los socios.

2.3. ESTUDIO DE DEMANDA EN ALEMANIA

En Alemania se empezé a desarrollar marcas y venta de productos organicos
en los afos 1970. La venta de productos organicos en Alemania se

considera ahora mainstream una fuerte corriente®.

Al final de los anos 90s, se inicia la apertura de grandes supermercados con
solo productos organicos. Desde el afio 2000, se inaugura un promedio de
40 supermercados organicos por ano. Actualmente existen unos 360
supermercados orgénicos con tamafios por tienda cercanos a los 200m2%° y

con ventas anuales de mas de 1 millon de Euros®.

Para este proyecto solamente se tomaron en cuenta los principales
distribuidores, supermercados y tiendas grandes. Es importante resaltar que
la comercializacion de productos organicos en Alemania se hace en su
mayoria por via de los supermercados y grandes cadenas, aunque también
por via de comercializacion independiente, con venta directa de productores
y en tiendas especializadas como:

2 hitp://www.spiegel.de/international/world/0,1518,581502,00.html
29 www.organic-market.info
Owww.biovista.de
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e Tiendas especializadas en productos organicos y delicatessen,
llamados Bioladen en Aleman.
e Carnicerias y panaderias organicas.

e (Cafeterias.

Segun la Organic Retailer Association la comercializacion de productos
organicos por via del comercio especializado representan entre un 20% y
30% en el mercado aleman y muestra una tendencia al crecimiento debido a
que los supermercados, comercializadoras y droguerias tradicionales mas

importantes estan vendiendo productos organicos.

Se estima que en Europa hay mas de 1000 supermercados organicos
especializados, estos tienen las mismas cantidades que un supermercado

tradicional, con gran diversidad de productos.

Ademas, desde hace un par de afos los supermercados a bajos precios, 0
supermercados discount, empezaron a vender productos organicos con su

propia marca®'.

Los precios referenciales en dichos supermercados para el azucar ecolédgico

durante el 2007 fueron:

8 http://www.o-r-a.org/
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Tabla N° 68

Precio de productos organicos en Alemania y Francia- Febrero-Marzo

2007.
Origen Precio  Par Distribuidora & Supermercado
en unidad Marca
Eura de
Arucar integrel mo  Filipinen 388 1kg Gepa Basic
refinedo certificedo
FLO
Anicar demmerem Biras=il 429 1kg Maturata Basic
Anicer integml Mo Sin 3.59 1kn Kluth Haufhaut
refinado inclicacion
Arucar integml mo  Maland 355 1kn Fairglobe Lidl
refinedo  certificedo
FLO
Arucer imtegrel no CostaRica 595 1kg Jardin Bio Carrefour
refinedo certificedo
FLO
Axucer hlanco o Sin 2485 1kg Fillhorn Rewne
refinado incicacion
Axucer integml o Sin 2.3 1kg Altnatura D
refinado incicacion

Fuente: http://www.cedeco.or.cr/mercado.htm

Modificado por: Gabriela Romero

2.3.1. DIRECTORIO DE IMPORTADORES EN ALEMANIA

Durante la elaboracion de este proyecto he logrado establecer relaciones
comerciales con la Casa del Comercio Justo GEPA, la mas grande de
Europa con un volumen de ventas anual de 54 millones de Euros y la cadena
de supermercados RAPUNZEL.

El directorio de importadores en Alemania ha sido clasificado en tres grupos:
e Supermercado exclusivos de Productos Organicos
e Supermercados Tradicionales

e Supermercados de bajos precios o “Discount”
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2.3.1.1. SUPERMERCADOS EXCLUSIVOS DE PRODUCTOS
ORGANICOS

a) GEPA Gesellschaftzur Forderung der Partnerschaftmit der Dritten
Welt GmbH

GEPA”

©,

i

Sus socios comerciales son productores de mas de 150 cooperativas y
organizaciones exportadoras en Africa, Asia y América Latina, a las cuales
compran productos alimenticios, artesanales y textiles a precios vy
condiciones justos.

Los productos se venden en 800 tiendas del mundo y 6°000 grupos de
accion por toda Alemania, pero también en numerosos supermercados,
tiendas de productos organicos, comedores de empresa y centros de

congresos.
También cuentan con un servicio de ventas por correspondencia electrénica
suministra las mercancias de casa en casa.

Consumidores a gran escala

En numerosas ayuntamientos, ministerios, hospitales y comedores de
empresas productos tales como café, té, barras y barritas de chocolate asi
como snacks del Comercio Justo de la GEPA se sirven, se venden o se
consumen en conferencias.
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Para tales consumidores a gran escala la GEPA tiene un servicio especial
ofreciéndoles unidades grandes, cafés molidos segun los requisitos de las
cafeteras grandes asi como cubos de fianza compatibles con el medio
ambiente.

GEPA es un miembro de la EFTA (European Fair Trade Association —
asociacion europea del Comercio Justo), una federacién de organizaciones
del Comercio Justo de toda Europa, teniendo como objetivo promover un
comercio responsable y sostenible.

Contacto:

GEPA-Weg 1

42327 Wuppertal
Teléfono: (02 02) 266 83 0
Telefax: (02 02) 266 83 10
http://www.gepa.de/p/

Persona Interesada:
Sr.Kléber Cruz
Asistente del departamento del aztcar para GEPA
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Rapunzel fue creado en 1974. Desde 1988 tiene una linea de productos
organicos. Este distribuidor ha creado un sello Hand in Hand , sello puesto
en la etiqueta cuando se cumple con los requisitos de produccion ecolégica y
responsabilidad social, normalmente se asocia su sello al concepto “comercio
justo”.

Rapunzel-Hand in Hand también tiene un fondo financiero que se usa para
proyectos sociales.

Mas de 74 productos tienen su sello. Algunos como: café, cacao, coco,

quinoa, nueces, ajonjoli.
llustracion N°16

Productos con sello Hand in Hand

Fuente:www.rapunzel.de
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Contacto

Rapunzelstrale 1
Fragen, Kritikoder Lob wirfreuenunstberlhreNachricht.

D - 87764 Legau

Teléfono 49 (0) 8330/529 -0
emailinfo@rapunzel.de
www.rapunzel.de

Persona Interesada:
Sra. NandineGruber

Encargada de compras de América Latina

c) BASIC

Es una cadena de supermercados que se encuentra en los centros de las
ciudades. Tiene un total de 20 supermercados ubicados en 15 ciudades
grandes de Alemania y uno en Austria.

llustracion N°17
Entrada del supermercado Basic

Fuente: www.basicbio.de
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En los supermercados “Basic”’, todos los productos son certificados
organicos, tales como: vegetales, frutas frescas y en lata, pan, pasteleria,
carne, salchichas, productos lacteos, productos para nifios, condimentos,

café, té, cacao, pastas, arroz, nueces, azucar, harinas y otros.

La cadena ha desarrollado su propia marca llamada Basic, aparte de los
productos con esta marca, la mayoria de productos poseen las marcas de los
proveedores. Ademas de los pasillos de ventas, el supermercado tipico
Basic tiene una esquina cafeteria organica donde se puede comer
sandwiches, jugo natural, pizza, reposteria, tomar café y otros productos,
todo orgénico.

Es interesante notar que el supermercado Basic en la ciudad de Munich
combina el supermercado con una cafeteria organica y con un restaurante
organico, este modelo de sinergia en ventas de productos organicos se esta

desarrollando en Europa.

llustracion N°18
Panela en el supermercado Basic de Munich

Fuente: www.basicbio.de
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Contacto

www.basicbio.de

d) ALLOS

m SEiT 35 JAHREN setzen wir uns mit ganzer Leidenschaft
fiir den dkoLOGISCHEN LANDBAU, den ERHALT DER UMWELT

und fiir GESUNDE LEBENSMITTEL ein.

Allos es una empresa distribuidora, que vende solo productos organicos
desde 1974. El reconocimiento al productor se presenta a través de la
indicacion del pais de origen donde el producto fue producido. La mayoria de
sus productos se venden en las tiendas especializadas en productos
organicos que estan repartidas en todo el pais. Los productos principales de
Allos son: miel y productos derivados de la miel, productos a base de frutas:
mermeladas, jugos, postres, etc. Barras de cereales y frutas, asi como
productos a base de amaranto o ajonjoli.

llustracion N°19

Fuente:www.allos.de
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Contacto

ZumStreek 5

49457 Mariendrebber, Alemania

Tel: +49 (0)5445 9899131 Fax +49 (0)5445 9899165
www.allos.de

e) ULRICH WALTER

La empresa comercializadora Ulrich Walter tiene la mision social de ser

responsable y tener cercania con sus proveedores. Comercializa con el sello
Lebensbaum, que significa arbol de vida. Sus productos son certificados
organicos, algunos de ellos también tienen el certificado Comercio Justo FLO
Trabaja principalmente con te€, café, azucar y especies.

llustracion N°20
Panela con sello FLO

Fuente:www.lebensbaum.de
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Contacto

Ulrich Walter GmbH
www.lebensbaum.de

Postfach 1269
Dr.-Jurgen-Ulderup-Strasse 12
49342 Diepholz

Tel.: 05441/9856-0
info@lebensbaum.de

f) BIOGOURMET

Es una empresa que comercializa productos organicos , busca una relacién
justa con sus proveedores en paises en desarrollo. Los productos mas

importantes son: nueces, frutas secas, arroz, café, miel y cereales.

Contacto

BioGourmet GmbH

Hinter den Garten 9

D-87730 Bad Grénenbach
Tel.: 08334 / 529 - 4000
E-Mail: info@bio-gourmet.com
Internet: www.bio-gourmet.com
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g) ALNATURA

ALNA

Esta empresa comercializadora existe desde el 1984. Sus 700 productos se
venden en su propia cadena de supermercados, en total 30 en Alemania con
tendencia a abrir mas cada ano. Son supermercados de productos organicos

certificados y de productos naturales.

llustracion N°21
Azucar y café en el supermercado Alnatura

Fuente:www.alnatura.de

Contacto
DarmstadterStraBe 63
www.alnatura.de
D-64404 Bickenbach
Teléfono: 06257-93220
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h) DENNREE

Bio filr jeden Tag.

Es el mayorista lider de alimentos biol6gicos en la zona de habla alemana

(Alemania, Suiza, Austria). Suministra productos en 1.600 tiendas ecolégicas
y en supermercados. Como filial de Dennree, la empresa
Denn'sBiomarktGmbH administra 15 tiendas organicas en Alemania y

Austria, con tendencia al crecimiento. (BiofachNewletter, Marzo del 2007).
Contacto

http://www.dennree.de/

2.3.1.2. SUPERMERCADOS TRADICIONALES

a) GRUPO REWE

REWE Jeden Tag ein bisschen besser.

Finden Sie thren

El Grupo Rewe es el segundo mayor negociante de alimentos en Alemania y
tercero en Europa, vende los productos organicos en sus propios
supermercados, la mayoria bajo la marca Fllhorn, propia de Rewe.

En el 2005, el Grupo Rewe abrié sus propios dos primeros supermercados

especializados en solo productos organicos.
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llustracion N°22
Entrada del supermercado Rewe

Contacto

Domstr. 20

50668 Koln

KreisKdln

RegierungsbezirkKéIn
BundeslandNordrhein-Westfalen
www.rewe.de

b) CADENA DE SUPERMERCADOS Y DROGUERIAS DM

dm

'_:"-

R
VER BIN ICH MENSCH tuelles
2 HrEl KAUF fen 'ln m

: m

Es una cadena de supermercados-drogueria con cifras en ventas de 3.670
millones de Euros, con 24.400 empleados. Tiene mas de 860 tiendas en
Alemania, 330 en Austria y también en otros paises del este de Europa. Es
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una cadena de supermercados de productos para la salud, higiene,
cosméticos y alimentos saludables. En cada DM hay una gondola exclusiva
para productos organicos.

llustracion N°23
Entrada del supermercado y drogueria DM

Fuente:www.www.dm-drogeriemarkt.de/

Contacto

Hausanschrift

dm-drogeriemarkt GmbH + Co. KG
dm-ServiceCenter
Carl-Metz-StraBe 1

76185 Karlsruhe
http://www.dm-drogeriemarkt.de/
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2.3.1.3. SUPERMERCADOS DE PRECIOS BAJOS “DISCOUNT”

Creados en particular en Alemania, son supermercados de bajos precios que
se estan expendiendo de forma agresiva en toda Europa.

En Alemania, la mayoria de las cadenas de supermercados de bajos precios:
Lidl, Aldi y Plus, venden toda clase de productos organicos de alrededor del

mundo y bajo sus propias marcas.

a) LIDL

o
E’Dl- Lidl lohnt sich.

La cadena Lidl ha desarrollado su marca Bioness para productos organicos

como: lacteos, miel, mermelada, pasta y té. En el 2006, cred su propia marca

llamada “Fairglobe” para los productos certificados Comercio Justo FLO, en

productos como azucar, café, té, banana, chocolate y jugo de naranja.
llustracion N°24

Café y Panela marca Fairglobe

Fuente:www.lidl.de/
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Contacto

LidIDienstleistungGmbH& Co. KG

www.lidl.de/

kontakt@lidl.de

Telefono: 0800-4353361

Direccidon: Neckarsulm, Registergericht Stuttgart HRA 103756
Persona: Sra. Daniela Ziegler

b) ALDI

A

Aldi, al igual de Lidl su mayor competidor, tiene méas de 4.000
supermercados en Alemania. Aldi ha aumentado su gama de productos

organicos fuertemente al final del afio pasado para tener unos 50 articulos.
Contacto

http://www.aldi.de/deutschland.html

Weseler Str. 651 48163 MiinsterReferenzcode.
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c) PLUS

Plus es uno de los supermercados mas completos de Alemania y
comercializa alrededor de 90 articulos organicos con su marca propia:
BioBio.

llustracion N°25

Entrada del supermercado Plus de Berlin

Fuente:www.plus.de

Contacto

www.plus.de
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2.4. ESTUDIO DE COMPETENCIA INTERNACIONAL

2.4.1. PAISES EXPORTADORES
India

Este pais es el principal productor a nivel mundial de panela y a su vez el
principal exportador. La panela es conocida en este pais como jaggery y

tiene designada la posicién arancelaria17.01.11.10.00.

Las ventas externas de este pais han tenido una dindmica positiva entre
2003 y 2007, con un crecimiento compuesto anual del 36,1%, pasando de
exportar US$ 10,9 millones en 2003 a US$ 37,4 millones en 2007. En
volumen, el crecimiento compuesto anual fue del 31,3%, pasando de 46.413
toneladas métricas en 2003 a 137.948 toneladas métricas en 2007.

Colombia

Segun Proexport en el periodo comprendido entre enero y noviembre de
2008, las exportaciones colombianas de panela alcanzaron un valor de US$
2,6 millones, 12,8% mas que en el mismo periodo de 2007, cuando las
ventas externas fueron US$ 2,3 millones. En volumen, las exportaciones en
los primeros 11 meses del afno fueron 2.108 toneladas métricas, 1,4% mas
que en los mismos meses de 2007. Colombia es el segundo exportador de

panela y derivados a nivel mundial.
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2.4.2. PARTICIPACION POR PAIS EN EL MERCADO INTERNACIONAL
India

Sus ventas externas se destinan principalmente a Asia y Medio Oriente,

siendo sus principales destinos:

Emiratos Arabes Unidos: las exportaciones a este pais en 2007 alcanzaron
US$ 14,7 millones, una participacion del 39,2% en las exportaciones de
India. En volumen, fueron 55.774 toneladas métricas, lo que representa el

40,4% del total comercializado por India.

Esto nos permite llegar a un precio implicito promedio en 2007 de US$ 262,8

por tonelada métrica.

Iran: las ventas de panela a este pais en 2007 fueron de US$ 7,2 millones
(19,1% de participacion) y 28.412 toneladas métricas (20,6%) de
participacion. El precio implicito promedio al que vendio India a este pais fue
US$ 252 por tonelada métrica.

Bangladesh: las exportaciones a este pais tuvieron un valor de US$ 5,8
millones, una participacién del 15,3% en el total exportado por India y 19.520
toneladas métricas, 14,2% del total. El precio implicito promedio de 2007 al

gue negociaron estos paises fue US$ 295,1 por tonelada métrica.
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Tabla N°69

Top 10 destinos de exportaciones de India de Panela

PRECIO IMPLICITO

PAls USS millones TONELADAS US$/TONELADA
Emiratos Arabes Unidos 14,66 55.774 262,85
Iran (Republica Islamica del) 7.16 28.412 252,00
Bangladesh 5,76 19.520 295,08
Malasia 2,23 8.344 267,38
Republica Unida de Tanzania 1,88 7.015 268,15
Somalia 1,24 3,932 315,11
Pakistan 0,76 2.870 266,19
Reino Unido 0,53 1.459 364,69
Estados Unidos de Ameérica 0,49 1.222 399,43
Mepal 0,39 2.028 192,81
OTROS 2,32 7.373 314,52
TOTAL 37,43 137.948 271,30

Fuente:Trademap-Calculos Proexport
Modificado por: Gabriela Romero

Colombia

Principales destinos en el periodo enero-noviembre de 2008:

Estados Unidos: el 71,2% de las exportaciones colombianas de panela
tuvieron como destino este pais, siendo el valor exportado US$ 1,9 millones,
1.533 toneladas métricas. El precio implicito al que se vendié en promedio
fue US$ 1.242 por tonelada métrica.

Espafa: segundo destino de la panela colombiana con un valor exportado a

este pais de US$ 524,1 mil (participacion 19,8%) y 420 toneladas métricas.
El precio implicito promedio fue US$ 1.249 por tonelada métrico.
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Canada: las ventas externas hacia este pais fueron US$ 90,8 mil, lo que
representa el 3,4% de las exportaciones de panela. En volumen, alcanzaron
55 toneladas. El precio implicito al que se negocié en promedio con Canadéa
fue US$ 1.651 por tonelada.

Tabla N°70

Destinos de las exportaciones Colombianas

| PRECIO IMPLICITO
PAIS USS$ MILES | TONELADAS USS/TON

ESTADOS UNIDOS 1.903,7 1.533 1.242
ESPANA 524,1 420 1.249
CANADA 90,8 55 1.651
AUSTRALIA 34,8 26 1.335
SUDAFRICA 26,8 14 1.870
ITALIA 25,1 23 1.083
REINO UNIDO 23,2 15 1.564
ARUBA 8,3 14 613
CHILE 4,5 3 1.415
REUNION 2,1 1 1.604

ANTILLAS HOLANDESAS 1,7 2 1.094
SUIZA 0,9 1 1,285
JAPON 0,7 0 2.129
NO DECLARADOS 0,5 1 598
FRANCIA 0,2 0 2.149
COSTA RICA 0,1 0 2.415
POLONIA 0,0 0 2.203

TOTAL | 2.647,6 2.108 1.256

Fuente:DANE-Calculos Proexport
Modificado por: Gabriela Romero

Otros paises latinoamericanos con una produccién de panela representativa

son:
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Bolivia

Sus destinos en 2008 fueron:

Japoén: este pais concentré el 90,4% de las exportaciones bolivianas de
panela con US$ 556 y 735 toneladas. El precio implicito al cual se vendié a
este pais fue US$ 756 por tonelada.

Finlandia: el restante 9,6% de las exportaciones tuvo como destino este pais,
siendo su valor US$ 59 mil, en volumen el valor vendido a este pais fue 72
toneladas métricas. El precio implicito promedio al que se vendié a este pais

fue US$ 822 por tonelada métrica.

Peru

Las exportaciones peruanas de panela presentaron un crecimiento del 10,9%
entre 2007 y 2008, pasando de US$ 633 mil en 2007 a US$ 702 mil. En

volumen, se mantuvo estable en 620 toneladas métricas.

Sus principales compradores en 2008 fueron:

Italia: principal destino de las exportaciones peruanas de panela con una
participacion del 67% sobre el total de las ventas externas siendo estas US$
470 mil. En volumen, la participacién fue del 66,3% con 411 toneladas
métricas. Perl vendidé a este pais a un precio promedio implicito de US$

1.143 por tonelada.
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Francia: el 23,1% de las ventas externas tuvo como destino este pais, con
US$ 162 mil y 124 toneladas métricas. El precio implicito promedio en 2008
fue US$ 704,6 por tonelada.*

Tabla N°71

Destinos de las exportaciones Peruanas

PRECIO IMPLICITO

PAIS USS MILES TONELADAS USS/TON
Italia 470 411 1.144
Francia 162 124 1.306
Croacia 38 56 679
Finlandia 30 28 1.071
Estados Unidos de Ameérica 2 1 2.000
TOTAL 702 620 1,132

Fuente:Promperu-Célculos Proexport
Modificado por: Gabriela Romero

¥proexport ,2009
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CAPITULO III

PROCEDIMIENTOS DE EXPORTACION

Los procedimientos a seguir en el tramite de exportacion de panela y confites
organicos, inician con el andlisis de acuerdos comerciales entre Ecuador y
Alemania, analizando la posibilidad de que los productos puedan acogerse a
los mecanismos de preferencias arancelarias otorgadas por el pais de
destino, como segundo paso se dan a conocer los requisitos y tramites para
exportar las mercancias en estudio de conformidad con las disposiciones del
Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones del Ecuador y
segun la normativa aplicada en la Unién Europea especialmente en

Alemania.

3.1. ANALISIS DE ACUERDOS COMERCIALES

La politica comercial comun, PCC en Europa es una competencia
comunitaria respecto a “modificaciones arancelarias, la celebracion de
acuerdos arancelarios y comerciales, la consecucién de la uniformidad de las
medidas de liberalizacion, la politica de exportacién, asi como las medidas
de proteccion comercial, y entre ellas, las que deban adaptarse en caso de
dumping y subvenciones” (art. 133.1 del Tratado de la Union Europea).

El objetivo de la liberalizacién del comercio exterior de la Unidon Europea
establece acuerdos bilaterales con terceros paises o bloques regionales, que

bien contribuyen a reducir aranceles, en el caso de ser preferenciales, o a
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eliminar otras barreras comerciales, es el caso de acuerdos tanto

preferenciales como no preferenciales.

Los acuerdos comerciales en los que participa la Union Europea se pueden
clasificar en dos categorias:

e Acuerdos no preferenciales, en los que el tratamiento arancelario es
el de Nacién Mas Favorecida; caso de EEUU, Jap6n, Canada, Nueva
Zelanda, Australia y Corea, que buscan fortalecer los lazos
comerciales a través de partenariados®que limiten la aparicién de
conflictos. (Acuerdos Marco de Cooperacion Econémica y Comercial o

Acuerdos de Colaboracién y Cooperacion).

e Acuerdos preferenciales, en los que otorgan ventajas comerciales
superiores al trato de Nacion mas Favorecida, entre los que cabe

realizar la siguiente diferenciacion segun su principal objetivo:

o Consolidar el mercado Unico europeo (EEE)

o Promover la ampliacién al Este de la UE (Acuerdos Europeos o
Acuerdos de Asociacion)

o Reforzar la estabilidad econdémica y politica del area
mediterrdnea (Acuerdos de Asociacién Euro mediterraneos)

o Fortalecer la integracion comercial y econdmica con
Latinoamérica y con otras areas geograficas (Acuerdos de
Asociacién con México, Chile, Sudafrica, etc.)

*partenariados.-Grupo de entidades que se asocian para alcanzar objetivos compartidos en
la planificacién de una intervencién o en su evaluacién.
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o Establecer relaciones especiales con los territorios de ultramar
o paises de Africa, del Caribe y del Pacifico ACP. Los Acuerdos
de Asociacién Econémica, EPAS consisten basicamente en una
zona de libre comercio compatible con la Organizacion Mundial
de Comercio OMC, completada con otras medidas de

acompanamiento, basicamente ayuda técnica y financiera.

Ademas, los paises en vias de desarrollo y menos avanzados disfrutan del
Régimen Sistema de Preferencias Generalizadas, SPG y Todo menos armas
EBA (por sus siglas en inglés Everything but Arms) respectivamente, que les

otorga la Union Europea sin exigir ninguna reciprocidad.

3.1.1. COMUNIDAD ANDINA DE NACIONES

Las relaciones comerciales entre la Unién Europea y la Comunidad Andina
de Naciones se rigen por el Sistema de Preferencias Generalizadas, SPG
comunitario que permite el acceso al mercado comunitario en condiciones

preferenciales a los productos provenientes de paises en vias de desarrollo .

3.1.2. SISTEMA DE PREFERENCIAS GENERALIZADAS (SGP)

El SGP europeo concede desde 1971, preferencias comerciales a los paises
en desarrollo dentro de su sistema de preferencias arancelarias

generalizadas.

La politica comercial de la Comunidad debe ser acorde a los objetivos de la

politica de desarrollo y potenciar dichos objetivos, en particular la
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erradicacion de la pobreza y el fomento del desarrollo sostenible y la
gobernanza en los paises en desarrollo. También debe ajustarse a los
requisitos de la OMC y en particular, a la clausula de habilitacién del Acuerdo
general sobre comercio y aranceles GATT de 1979 (trato diferenciado y mas

favorable, reciprocidad y mayor participacién de los paises en desarrollo).

El sistema de preferencias generalizadas consiste en un régimen general
para todos los paises y territorios beneficiarios, y dos regimenes especiales
gue tengan en cuenta las necesidades concretas de los paises en desarrollo

cuya situacién sea similar.

El régimen general se aplica a todos los paises beneficiarios, siempre y
cuando el Banco Mundial no los considere paises con ingresos elevados y

sus exportaciones no sean suficientemente diversificadas.

El régimen especial de estimulo, SGP + del desarrollo sostenible y la
gobernanza se aplica a paises en desarrollo que son vulnerables por su falta
de diversificacion y su insuficiente integracion en el comercio mundial, al
mismo tiempo asumen la responsabilidad de ratificar y aplicar los convenios
internacionales sobre derechos humanos y laborales, proteccion del medio
ambiente y gobernanza, por lo cual tendran preferencias adicionales,
destinadas a fomentar el crecimiento econémico y de éste modo responder
positivamente a la necesidad de desarrollo sostenible, por tanto se
suspenden los derechos ad valorem y los derechos especificos (excepto los

combinados con un derecho ad valorem) para los paises beneficiarios.

Se mantiene la suspension de los derechos arancelarios para los productos

no sensibles y se aplica una reduccion de los derechos arancelarios para los
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productos sensibles. Se mantiene el mecanismo de graduacion, asi como, la

retirada temporal de las preferencias.

El Sistema de Preferencias Arancelarias Generalizadas se aplicara en el
periodo 2006 — 2015.

Segun el articulo 1 del Reglamento de la Union Europea N°980/2005 relativo
a la aplicaciéon de un sistema de preferencias arancelarias generalizadas, el
Ecuador se encuentra ubicado en un Reégimen Especial de Estimulo del
Desarrollo sostenible y la Gobernanza.

En el listado del Anexo 2 del mismo reglamento la panela clasificada en la
subpartida 1701.11.10.00 no consta, es decir este producto no es sensible de
acogerse al SGP+.

Contrario a la panela, la subpartida 1704.90.10.00 correspondiente a los

caramelos es sensible de acogerse al SGP+ y obtener la preferencia de

aranceles.
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3.2. PROCESO DE EXPORTACION

Para iniciar el proceso de exportacién es importante que los términos de
negociacién estén definidos, analizar los requisitos arancelarios y no
arancelarios en el pais de origen y de destino, y describir paso a paso las
fases de una exportacion exitosa.
Grafico N°41
Proceso de Exportacion
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Elaborado por: Gabriela Romero
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3.2.1. NEGOCIACION

La negociacion se realizara de manera directa con el cliente, sin la
intervencion de intermediarios. El pago se realizard contra vista de
documentos después del embarque las mercancias, se enviara una copia del
conocimiento de embarque y la factura al importador para que realice la
transferencia, cuando se confirme que la transferencia fue realizada, se
enviaran los documentos originales endosados al importador para la

legalizacion de la mercancia en destino.

3.2.1.1. REGIMEN ADUANERO

Para realizar los tramites de exportacidn es necesario definir el régimen
aduanero para la presentacion de la declaracién ante el Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador.

El régimen aduanero aplicable a la exportacion es el N° 40 en base al

articulo 154 del Codigo Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones:

“Art. 154.- Exportacion definitiva.- Es el régimen aduanero que permite la
salida definitiva de mercancias en libre circulacién, fuera del territorio
aduanero comunitario o a una Zona Especial de Desarrollo Econémico
ubicada dentro del territorio aduanero ecuatoriano, con sujecién a las
disposiciones establecidas en el presente Codigo y en las demas normas
aplicables.”

251



e Operador Econémico Autorizado

El articulo 231 del Cédigo Orgéanico de la Produccién, Comercio e
Inversiones indica que un Operador Econdémico Autorizado es la
persona natural o juridica involucrada en el movimiento internacional
de mercancias, cualquiera que sea la funcion que haya asumido, que
cumpla con las normas equivalentes de seguridad de la cadena
logistica establecidas por el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador,
para acceder a facilidades en los tramites aduaneros.

Los Operadores Econémicos Autorizados, OEA, incluyen, entre otros,
a fabricantes, importadores, exportadores,  transportistas,
consolidadores, desconsolidadores, agentes de carga internacional,
puertos, aeropuertos, depdsitos aduaneros, depdsitos temporales,

courier, operadores de terminales.

3.2.1.2. DELIMITACION DE INCOTERM

La exportacion hacia Alemania se realizara en términos FOB Free on board-
Libre a bordo, este INCOTERM es la base imponible para la liquidacién de
tributos en el Ecuador segun el Codigo Organico de la Produccién, Comercio

e Inversiones.
Los términos Internacionales de Comercio 2010 se encuentran vigentes

desde el 1 de Enero del 2011 y con base en su definicion el término FOB,

debe ser utilizado exclusivamente en transporte maritimo o fluvial.
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a) Responsabilidad del Exportador

Como se observa en el grafico N°40, las responsabilidades del exportador

son:
o Acondicionamiento de la mercancia para su venta
o Almacenamiento y transporte interior
. Derechos de aduana de exportacién
. Gastos de manipulacion en origen

Los gastos anteriormente mencionados y cualquier riesgo que pueda afectar
a la mercancia es asumida por el exportador hasta que la mercancia se
encuentre embarcada en el buque, desde este punto la responsabilidad es

asumida por el importador.
b) Responsabilidad del Importador

Las responsabilidades del importador son:

o Flete internacional

. Seguro de la mercancia

o Gastos de manipulacion en destino

. Pago de derechos de aduana de importacion
. Transporte interno y entrega en destino
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Grafico N°42
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3.2.1.3.REQUISITOS SEGUN LA POLITICA COMERCIAL EN LA
REPUBLICA FEDERAL DE ALEMANIA

La internacion de productos en el territorio de la Republica Federal de
Alemania se encuentra subordinada a la legislacion comercial comunitaria de
la Unién Europea, para el presente andlisis se han evaluado los distintos

reglamentos aplicables a la exportacidén de los productos en estudio.

3.2.1.3.1. BARRERA ARANCELARIAS

La nomenclatura combinada, NC es la nomenclatura de mercancias del
sistema aduanero comun de la Union Europea. Fue adoptada el 23 de julio
de 1987, por medio del Reglamento CEE N° 2658/87 del Consejo relativo a la

nomenclatura arancelaria y estadistica y al arancel aduanero coman.

Sirve para fijar el arancel aduanero comun, TARIC y para controlar
eficientemente las estadisticas del comercio exterior de la Unién; tanto a nivel

comunitario, como a nivel extracomunitario.
La nomenclatura combinada incluye:
e La nomenclatura del Sistema Armonizado;
e Las subdivisiones comunitarias de dicha nomenclatura,

denominadas, subpartidas NC, cuando se especifiquen los tipos de

derechos correspondientes;
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e Las disposiciones preliminares, las notas complementarias de
secciones o de capitulos y las notas a pie de pagina que se refieran

a las subpartidas NC.

a) Panela

La subpartida de la Panela es la 1701.11.90.00 segun el Arancel Aduanero
Comun de la Unién Europea TARIC que corresponde a Azlcar de cana o de
remolacha y sacarosa quimicamente pura, en estado sélido ---Los demas, la
panela en esta subpartida procedente de Ecuador, debe pagar $41.9 euros

por cada 100 kilogramos del producto.(Anexo A)

b) Caramelos

Segun el Arancel Integrado de la Unién Europea, TARIC los caramelos se
clasifican en la subpartida 1704.90.75.00 correspondiente a Articulos de

Confiteria sin cacao. ----Los demas caramelos.(Anexo B)

El gravamen asignado para esta subpartida es:
9% + EAMAX.18.7+AD SZ
9%= arancel de importacion
EAMAX.18.7= elemento agricola limitado hasta 18.7% de la composicion del
producto.
AD SZ= derecho adicional sobre el contenido de azucar, el cual se calcula en
base al porcentaje de:
e grasade laleche
e proteinas de la leche
e almidén/ glucosa

e sacarosa/azlcar invertido/isoglucosa
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Grafico N° 43
Calculo de tributos adicionales a los caramelos
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Fuente:http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds2/taric/measures.jsp?Lan
g=es&SimDate=20100921&Area=DE&Taric=1701111000&LangDescr=en
Modificado por: Gabriela Romero

Los caramelos procedentes de Ecuador pueden acogerse a la preferencia
del derecho arancelario por el Sistema de Preferencias Generalizadas, SGP+
si el producto cuenta con el certificado de origen correspondiente.

3.2.1.3.2. BARRERAS NO ARANCELARIAS

Para la exportacidbn de panela y los caramelos al territorio Aleman, los

productos deben cumplir con los siguientes requisitos:

e Control sanitario de productos de origen no animal

e Producto de produccion Ecolégica.

Adicionalmente los caramelos deben cumplir con las normas de etiquetado

de productos alimenticios.
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a) Requisitos para importaciones de productos de origen no animal
PNOA

Las importaciones de los productos alimenticios de origen no-animal en la
Unién Europea deben cumplir las condiciones generales y las disposiciones
especificas destinadas a prevenir los riesgos para la salud publica y proteger

los intereses de los consumidores

Por lo tanto, las normas generales aplicables a estos productos son los

siguientes:

b) Requisitos de seguridad alimentaria segun el Reglamento (CE) N2
178/2002

1.- Los alimentos deben ser seguros para el consumidor

A la hora de determinar si un alimento no es seguro, debera tenerse en

cuenta lo siguiente:

a) las condiciones normales de uso del alimento por los consumidores y en

cada fase de la produccion, la transformacion y la distribucién, y
b) la informacién ofrecida al consumidor, incluida la que figura en la etiqueta,
u otros datos a los que el consumidor tiene por lo general acceso, sobre la

prevencion de determinados efectos perjudiciales para la salud que se

derivan de un determinado alimento o categoria de alimentos.

2.-Los alimentos no deben ser nocivos para la salud
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A la hora de determinar si un alimento es nocivo para la salud, se tendran en
cuenta:

a) los probables efectos inmediatos y a corto y largo plazo de ese alimento,
no solo para la salud de la persona que lo consume, sino también para la de
sus descendientes;

b) los posibles efectos toxicos acumulativos;

c) la sensibilidad particular de orden organico de una categoria especifica de

consumidores, cuando el alimento esté destinado a ella.

3. El alimento debe cumplir las disposiciones comunitarias especificas que
regulen la inocuidad de los alimentos se considerara seguro por lo que se

refiere a los aspectos cubiertos por esas disposiciones.

4. Normas de higiene de acuerdo con el Reglamento (CE) n ¢ 852/2004
Relativo a la Higiene de los productos alimenticios, el mismo que recomienda
el uso de los principios de Analisis de Peligros y Puntos de Control Criticos
APPCC.

Para establecer, aplicar y mantener un plan de APPCC son necesarias siete
actividades distintas, se denominan los "siete principios" a los siguientes:

Principio 1
Realizar un analisis de peligros
Identificar los peligros y evaluar los riesgos asociados que los acompafan en

cada fase del sistema del producto. Describir las posibles medidas de control.
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Principio 2

Determinar los puntos criticos de control PCC.

Un punto critico de control (PCC) es una fase en la que puede aplicarse un
control y que es esencial para prevenir o eliminar un peligro para la inocuidad
de los alimentos o para reducirlo a un nivel aceptable. La aplicacién de un
arbol de decisiones, como el que figura en el Apéndice IV, puede facilitar la

determinacién de un PCC.

Principio 3

Establecer limites criticos

Cada medida de control que acompafna a un PCC debe llevar asociado un
limite critico que separa lo aceptable de lo que no lo es en los parametros de

control.

Principio 4

Establecer un sistema de vigilancia

La vigilancia es la medicién u observacién programadas en un PCC con el fin
de evaluar si la fase esta bajo control, es decir, dentro del limite o limites

criticos especificados en el Principio 3.

Principio 5
Establecer las medidas correctoras que habran de adoptarse cuando la
vigilancia en un PCC indique una desviacion respecto a un limite critico

establecido
Principio 6

Establecer procedimientos de verificacion para confirmar que el sistema de

APPCC funciona eficazmente
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Estos procedimientos comprenden auditorias del plan de APPCC con el fin
de examinar las desviaciones y el destino de los productos, asi como

muestreos y comprobaciones aleatorios para validar la totalidad del plan.

Principio 7

Establecer un sistema de documentacién sobre todos los procedimientos y
los registros apropiados para estos principios y su aplicacion

5. Condiciones generales relativas a los contaminantes en los alimentos;
disposiciones sustancias contaminantes pueden estar presentes en los
alimentos como resultado de las diferentes etapas de su produccién vy

comercializacion, o debido a la contaminacion del medio ambiente

Reglamento (CE) n ¢ 396/2005 del Parlamento Europeo y del Consejo (DO L-
70 16/03/2005) (CELEX 32005R0396) establece limites maximos
armonizados de residuos de plaguicidas para los productos agricolas o
partes de ellos destinados a la alimentacion que se utilizados como alimentos

frescos, procesados y / 0 compuestos

c) Productos de produccion ecoldgica

Los productos ecoldgicos de terceros paises sélo podran comercializarse en
el mercado de la Unién Europea cuando estén etiquetados como productos
con indicaciones referentes a la produccion ecoldgica, si se han producido de
conformidad con las normas de produccién y con sujecion a un régimen de

control que se ajustan a, o equivalente a la legislacion comunitaria.
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Las importaciones en la UE se permiten de acuerdo a los siguientes
esquemas establecidos por el Reglamento (CE) no 1235/2008.

e Campo de la autorizacion

Con el fin de verificar que los productos se han obtenido conforme a las
normas de produccién equivalentes a las establecidas en la Comunidad, la
Comisién Europea hace una investigacion a fondo de los acuerdos en el pais
en cuestion, examinando no sélo los requisitos impuestos a la produccion,
sino también las medidas aplicadas para garantizar un control eficaz. Cuando
las normas son consideradas equivalentes, el tercer pais esta incluido en la
lista de paises establecido por el Anexo Il del Reglamento (CE) n °
1235/2008.

e Control documental

Los productos importados deben estar acompanados por los documentos
expedidos por la autoridad o el organismo competente del tercer pais, que

acredite que el envio cumpla con la normativa comunitaria:

Las importaciones procedentes de paises autorizados, los productos que se
han producido en la equivalencia con la normativa comunitaria y las
importaciones sobre una base caso por caso, debe obtener un certificado de
inspeccion emitido por la autoridad o el organismo competente del tercer pais
con arreglo al anexo V del Reglamento ( CE) no 1235/2008. El certificado
original debe acompanar a las mercancias a los locales del primer
destinatario, el importador debera conservar el certificado a disposicion del

organismo de control y / o la autoridad de control por dos afos.
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El importador o su representante deberan, a mas tardar en el momento en
que el certificado de inspeccidn se presenta, informar al organismo de control
de cada partida, para ser importados con indicacién del nombre y la direccidén
del primer destinatario, asi como cualquier informacién que el cuerpo puede

requerir.

El organismo de control verificard que el certificado de inspeccion,
preferentemente por escrito en aleman, es compatible con las exigencias
derivadas de la legislacion comunitaria mencionada. Ademas, y en caso
necesario, los productos reales pueden ser inspeccionados fisicamente con

el fin de asegurar el nivel requerido de cumplimiento de estos requisitos.

El despacho a libre practica de productos que no cumplan con los requisitos
esta condicionada a la eliminacion de las referencias al método de
produccion ecolégica en el etiquetado, la publicidad y documentos de

acompanamiento.

Legislacién

* Reglamento (CE) n ¢ 834/2007 de 28 de junio de 2007, sobre produccion y
etiquetado de productos organicos y se deroga el Reglamento (CEE) n °
2092/91

* Reglamento (CE) no 889/2008 de 5 de septiembre de 2008 por el que se
establecen disposiciones para la aplicacién del Reglamento (CE) n ®°
834/2007 del Consejo sobre produccion y etiquetado de productos

ecoldgicos, con respecto a la produccién ecoldgica, su etiquetado y control

* Reglamento (CE) no 1235/2008 de 8 de diciembre de 2008 por el que se

establecen disposiciones de aplicacién del Reglamento (CE) no 834/2007 en
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lo que respecta al régimen de importacion de productos ecolédgicos

procedentes de terceros paises

« Lista de organismos o autoridades publicas encargadas de la inspeccion
prevista en el articulo 15 del Reglamento (CEE) n ©2092/91

 Directrices sobre la importacidén de productos ecolégicos en la Unién
Europea, el documento ha sido elaborado por la Unidad de Agricultura

Ecolégica de la Direccién General de Agricultura y Desarrollo Rural.

d) Normas generales de produccion de alimentos transformados

1. La preparacion de alimentos ecoldgicos transformados se mantendra
separada en el tiempo o en el espacio de los alimentos no ecolégicos.

2. La composicién de alimentos ecoldgicos transformados estara sujeta a las

siguientes condiciones:

a) el producto se obtendra principalmente a partir de ingredientes de origen
agrario. A la hora de determinar si un producto se obtiene principalmente a
partir de ingredientes de origen agricola, no se tendran en cuenta el agua y la
sal de mesa que se hayan anadido;

b) Unicamente se podran utilizar aditivos, coadyuvantes tecnolégicos,
agentes aromatizantes, agua, sal, preparados de microorganismos y
enzimas, minerales, oligoelementos vitaminas, amino4cidos y otros
micronutrientes en los alimentos para usos nutricionales especificos si han

sido autorizados para su uso en la produccion.
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e) Etiquetado de productos alimenticios

Todos los productos alimenticios comercializados en la Unién Europea
deben cumplir con las normas de etiquetado de la misma, cuyo objetivo es
garantizar que los consumidores reciban toda la informaciéon esencial para
tomar una decisién informada al comprar sus productos alimenticios.

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

« Las normas generales sobre etiquetado de los alimentos
» Disposiciones especificas para determinados grupos de productos:

Etiquetado de los productos alimenticios en particular

Ademas de estas leyes, también hay informacién adicional que pueda ser
incluido por los fabricantes de manera voluntaria, siempre que se precisa y
no inducir a error al consumidor. Por ejemplo, el etiquetado nutricional no es
obligatorio a menos que una declaracién de propiedades nutricionales se

celebra en la etiqueta o en la publicidad.
Las normas generales sobre etiquetado de los alimentos
Las etiguetas de los productos alimenticios de acuerdo a las normas

generales establecidas por la Directiva 2000/13/CE debe contener los

siguientes datos:

e El nombre comercial del producto. Informacién sobre el estado fisico del
producto alimenticio o del tratamiento especifico que haya experimentado
(en polvo, liofilizado, congelado, concentrado, ahumado, irradiado o
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tratado con radiacién ionizante) se debe incluir cuando la omisién de tal

puede confundir al comprador.

e La lista de ingredientes, precedido por la palabra Ingredientes, debe
mostrar todos los ingredientes, en orden decreciente de su peso en el
momento de su uso en la fabricacion y designados por su nombre

especifico.

e La fecha de duracion minima, que consiste en dia, mes y afo en que el
orden y precedidas por las palabras consumir preferentemente antes
de.

e Las condiciones especiales de conservacion o uso.

e El nombre o razén social y direccion del fabricante, envasador o el

importador establecido en la Unién Europea.

e Lugar de origen o de procedencia

e Instrucciones de uso, en su caso.

Estas indicaciones deberan aparecer en el envase o0 en una etiqueta

adherida a los productos alimenticios pre envasados.
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El etiquetado no debe inducir a error al comprador sobre las caracteristicas
del producto alimenticio o de efectos ni atribuir las propiedades de los
productos alimenticios especiales para la prevencion, tratamiento o curacién

de una enfermedad humana.

La informacion proporcionada por las etiquetas debe ser facil de entender,
facilmente visible, claramente legible e indeleble y deberan presentarse en el
idioma oficial del Estado miembro donde se comercialice el producto. Sin
embargo, el uso de términos extranjeros o expresiones de facil comprension

por parte del comprador se puede permitir.

Organismos competentes
Bundesministerium fir Erndhrung, Verbraucherschutz Landwirtschaft und -
BMELV (Ministerio Federal de Alimentacion, Agricultura y Proteccion del

Consumidor)

Abteilung 3 Lebensmittelsicherheit, Veterindrwesen (Departamento 3

inocuidad de los alimentos, los asuntos veterinarios)

Unterabteilung 31 Lebensmittelsicherheit (31 Subdepartamento de seguridad

alimentaria)

Base Legal

VerordnunguberLebensmittel-Kennzeichnung - LMKV BGBI N °.1 1981, 1625,
1626), 22/12/1981 (Orden sobre Etiquetado de los Alimentos)
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3.2.2. PRE EMBARQUE

Los requisitos previos al embarque de la mercancia para exportar son:

¢ Documentos de identificacion del exportador

e Documentos necesarios para ingresar a la Republica Federal de
Alemania

¢ Envase y embalaje del producto

e Generacion de la Orden de Embarque

3.2.2.1. DOCUMENTOS DE IDENTIFICACION DEL EXPORTADOR

Los documentos de identificacion del exportador son:

Grafico N°44
Documentos de identificacion del Exportador

RUC

DEL EXPORTADOR

SERVICIO
NACIONAL DE

Elaborado por: Gabriela Romero ADUANA (SICE)

SRI
DOCUMENTOS DE / Lista Blanca
IDENTIFICACION \

Registro como
Exportador
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3.2.2.1.1. REQUISITOS PARA OBTENER EL REGISTRO UNICO DE
CONTRIBUYENTES (RUC)

La funciéon del RUC es registrar e identificar a los contribuyentes con fines

impositivos y proporcionar informacién a la Administracién Tributaria.

El RUC corresponde a un numero de identificacion para las personas
naturales y sociedades que realicen alguna actividad econémica en el
Ecuador, en forma permanente u ocasional, o que sean titulares de bienes o

derechos por los cuales deban pagar impuestos (ANEXO C).

Las actividades econ6micas asignadas a un contribuyente se determinan

conforme el Clasificador Internacional Industrial Unico, ClIU.

CORPECO es una Sociedad Andénima, se encuentra bajo el control de la

Superintendencia de Companias y los requisitos para obtener el RUC son:

Formulario

e RUCO01-A y RUCO01-B (debidamente firmados por el representante legal o
apoderado).

Identificacion de la sociedad
e Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion

o domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil, a excepcion de los

Fideicomisos Mercantiles y Fondos de Inversion.
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Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la
Superintendencia de Compafnias (Datos generales, Actos juridicos y

Accionistas)

Identificacion Representante Legal

Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante
legal inscrito en el Registro Mercantil.

Ecuatorianos: Original y copia a color de la cédula vigente y original del
certificado de votacion (exigible hasta un afno posterior a los comicios
electorales). Se aceptan los certificados emitidos en el exterior. En caso
de ausencia del pais se presentara el Certificado de no presentacion
emitido por la Consejo Nacional Electoral o Provincial.

Extranjeros Residentes: Original y copia a color de la cédula vigente
Extranjeros no Residentes: Original y copia a color del pasaporte y tipo
de visa vigente. Se acepta cualquier tipo de visa vigente, excepto la que

corresponda a transeuntes (12-X).

Ubicacion de la matriz y establecimientos, se presentara cualquiera de

los siguientes:

Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono).
Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas
y corresponder a uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion. En caso de que las planillas sean emitidas de manera
acumulada y la ultima emitida no se encuentra vigente a la fecha, se

adjuntara también un comprobante de pago de los ultimos tres meses.
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Original y copia del estado de cuenta bancario, de servicio de television
pagada, de telefonia celular, de tarjeta de crédito. Debe constar a
nombre de la sociedad, representante legal, accionista o socio y
corresponder a uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion.

Original y copia del comprobante de pago del impuesto predial. Debe
constar a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y
corresponder al del afio en que se realiza la inscripcion o del
inmediatamente anterior.

Original y copia del contrato de arrendamiento y comprobante de venta
vélido emitido por el arrendador. El contrato de arriendo debe constar a
nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y puede estar o
no vigente a la fecha de inscripcién. ElI comprobante de venta debe
corresponder a uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion.  El emisor del comprobante debera tener registrado en el
RUC la actividad de arriendo de inmuebles.

Original y copia de la Escritura de Propiedad o de Compra venta del
inmueble, debidamente inscrito en el Registro de la Propiedad; o
certificado emitido por el registrador de la propiedad el mismo que tendra
vigencia de 3 meses desde la fecha de emisién.

Original y copia de la Certificacion de la Junta Parroquial més cercana al
lugar del domicilio, Unicamente para aquellos casos en que el predio no
se encuentre catastrado. La certificacion deberd encontrarse emitida a
favor de la sociedad, representante legal o accionistas.

Se presentard como requisito adicional una Carta de cesién de uso
gratuito del inmueble cuando los documentos detallados anteriormente

no se encuentren a nombre de la sociedad, representante legal,
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accionistas o de algun familiar cercano como padres, hermanos e hijos.

Se debera adjuntar copia de la cédula del cedente.

Observaciones Generales

e Las copias de los requisitos presentados deberan estar en buenas
condiciones.

e lLas Sociedades privadas nacionales o extranjeras que ejerzan
actividades comerciales, industriales, financieras, inmobiliarias y

profesionales deberan presentar el original y copia de pago de la patente

municipal.

Grafico N°45
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3.2.2.1.2. LISTA BLANCA

Para exportar es necesario que la persona juridica se encuentre al dia con
sus obligaciones con el Servicio de Rentas Internas y habilitada para emitir
facturas y guias de remision, para verificar que el exportador se encuentra

en lista blanca:

1. Ingresar a la pagina Web del SRI www.sri.gob.ec

2. Se ubica el cursor en Servicios mas utilizados y se escoge la opcion

Estado Tributario(Lista Blanca)

(= Inicio - Servicio de Rentas Internas del Ecuador - Windows Internet Explorer

9 [E8 [#2] [ | [2 - o

Salade Prensa  Buzones de Contscto  CEF

IMPUESTO A LA RENTA

IMPUESTO 2 [ =5 n
Renta Caus&s

1] httpsiffdeclaraciones. sri.gov.ex{facturacion-intern

-4 Inicio 5 Bandeia ..
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3. Digitar nimero de RUC

(= Sistema de Autorizacidn de Documentos - Windows Internet Explorer

@uf' \g https: /jde SN R

_Archive  Edicign  Ver  Favaritos  Herramientas  Ayuda
x Tl e | s
T Favoritos | 5 @

7 | v o 3 o
}?SistemadaAutorizaciondeDocumentos | | fi v B - [0 @m v Paghna~ Seguridad - Herramisntas~ (g~

7 ’i'\‘i

»

"

Desconectado

Ment consultas | Gonsulta de Lista Blanca
Consuita de Lista Blanca

RUC del Contribuyente:

Autorizacion de
Documentos

Regresar

Para el correcto funcionamiento e este Stio Web se requisre Internet Explorer 6.0 / Firefox 1.5 (0
superiores) .

© Copyright Servicio de Rentas Internas del Ecuadar

Listo & mtemet i3 -

W9 Bandeja... | @ pendiente @ 4 Micra... : . = EEE

4. Estado Lista Blanca

—
)

{= Sistema de Autorizacion de Documentos - Windows Internet Explorer

@Gw | https: J B 4] (X

_&r(hlvn__EdlUE‘ln er Fa_v_tlr\_t_ns HErram\EntaS___f_y_A_J_da_
* Nl g <= v BB - | OWhaeNme |

ip Favaritos | 5k @ sivos

o [E
> B

ST N el T - Radio Cnilir

o

- TN

- @] Hotmail gratuito £ |

»

: I 5 e : e
!(éswstema de Autorizacién de Documentos | ‘ | dm v Pagnav Seguridad - Herramientss - -

~
Consulta de Lista Blanca
Auterizacion de
Documentos Facha - 18-04-2011
RUC 1731882702001
CORFOAACION FRODUCTORA ECOLOGICA ¥ COMERCIAL CORFECOSA
Razén Social %
Estado Lista Blanca NO
Plazo de Vigencia : 2 mases
Clase contribuyente : ot
nde al tiempo que tendrd vigends
Importante: Si su estadc es NO LISTA BLANCA; pusde revisar sus obligationes pandientes ingresenda en ls
péginas WEB www.srigov.ec en |a parte de Declars 1. Si ain notiens su clave
ingrase Aqui pars imprimir sl Acusrdo de Res n cuslquisrventsnills del
Rentas Intemas
-2 Internet Explorer & 0 / Firefox 1.5 (o superiores) vl

Listo & Internet # -
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3.2.2.1.3. REGISTRO COMO EXPORTADOR EN EL SISTEMA
INTERACTIVO DE COMERCIO EXTERIOR SICE

El requisito previo para este procedimiento es:

« Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado por el
Servicio de Rentas Internas (SRI).

Para registrarse como Operador Econdmico Autorizado ante el Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador se debe seguir los siguientes pasos:

a) Proceso electrénico

1. Ingresar en el sitio Web de la Aduana, www.aduana.gov.ec

2.En el menu OCE’S, seleccionar la opcion Registro de Datos.

(2 Aduana del Ecuador - Windews Internet Explorer ®EE

o [ (][ | [ 1 -rario tnine customized e search |[2]=

;{ s

- ] Hotmsil gratuita £

ADUANA
DEL
ECUADOR

Acerca de la Aduana  Hoficias

; T SIcE
= “Workflow SICE
M Registro atos

Lista de OCEs
Corren Segura
Funcionarios Habilitados

Auxiliares de Oces
| Consulta de Hojas de Tramite
30/Mar/2011. Proyecto [
Facilitacion Aduanera pal
Se comunica al piiblico £n G

74 Inicio WA Bandeia . |
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3. Se abrira una nueva pantalla que sera el formulario de ingreso de datos.

4 Enviar formulario

Tipo de Operador: Exportador

Cadigo: #RUC1791982762001

Clave de acceso temporal: 8 a 10 digitos alfanuméricos
= Datos sobre representante legal

(= Ingreso de datos para Operadores de Comercio Exterior (OCE) - Windows Internet Explorer. B@El
@jv [IB] Fetoujfstce1. adzn gob. scjaduznafaniniFarmarickeais ] 9 (4] [ | [/ Tv ~Redia Onlne Custarized Web searc 2]

Archiva Edicién  ver  Favarit

 THLGMOE - | ww.aduan

amintas  Ayuds

2. g0¥. o€ | -] S TvintemetGratis & | EERE

= R S N

i Favorites | 55 & Geridos + ] Hotmailgratuto. ] Galerls de Wb Sice =
- o . . . »
{& Ingreso de datos para Operadores de Comercio Exter, . &8 | gm v Pigna~ Seguwidad - Herramisntas ~ (G-

Ingreso de datos del O}ff3

ERNACIONAL
POSTAL INTERNACIONAL ¥ CORREOS RAPIDOS O COURIER

ca
EN LIERE
4 DE SERVICIOS ASROPORTUARIOS

TONAL DE MARINA MERCANTE
RGA INTERNACIONAL DE EXPORTACIONES

CUADOR
ISTRADOR DE DOCUMENTOS DE CONTROL BREVIO
ISMOS INTERNACIONALES

74 Inicio WS Bandeja.., | @@ capiuiod @ 2 Mera,. -

5.Aparece en la pantalla el cédigo de usuario y la clave temporal del

exportador.

6.Ingresar nuevamente a la pagina de la Aduana, en la opciéon SICE.

Al ingresar por primera vez el sistema pide que se cambie la
clave temporal por una definitiva.

Registre la nueva clave e ingrese nuevamente al sistema.

Una vez culminado éste proceso el exportador podra ingresar al

sistema de la Aduana para verificar el status de su tramite.
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{2 Sistema Interactivo de Comercio Exterior - Windows Internet Explorer

OC ~ B

na,gob.ec/aduanal V‘@ be i3 )' Radio Online Custamized Web Search ‘ Peabs

_Prchivo Edicidn Wer Favortos Herramientas Ayuda

x lu e v‘ i, aduana.gov . ec vl Eisear IR | SR - @ - 2|
S Favoritos | % @8 5itos sugeridos ~ @] Hotmall gratuite 8] Galeria de Web Stice =
{@ sistems Interactivo de Comercio Exterior | - Bl 2 @ - Pagna- Soguridad = Hemamiontes = (-

SISTEMA

~
\',ADUANI‘\. NTreERAcTIVO De 2
I ADEL BEUADOR cormeErcio =i N
~
Logon
I
L1
| ExpoRTADOR ~| T
R
< | -
Listo & & 1nternet | Eoosh

4 Inicio [ Bandeta.., | B capituiod @2 Mia.. - /5 ES m B .Q SN TR0 45
b) Proceso Fisico

Presentar Atencién al Cliente en el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador

la solicitud de Concesion de Clave en el formato establecido, adjuntando:

e Copia a color de la cédula de ciudadania.

e Copia del RUC

e Copia Notariada del estatuto social de la sociedad.

e Copia notariada de la escritura de constitucion

e Copia del nombramiento vigente del representante legal,
debidamente inscrito en el registro mercantil.(ANEXO D)
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Grafico N°46
Registro como exportador en el SICE
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Elaborado por: Gabriela Romero

278



3.2.22. OBTENCION DE DOCUMENTOS NECESARIOS PARA
INGRESAR A LA REPUBLICA FEDERAL DE ALEMANIA

Los documentos que se deben tramitar en el Ecuador para que los productos

en estudio ingresen al mercado aleman son:

e Certificado de Origen
e Certificado Fitosanitario
e Registro Sanitario

e Certificado de Produccion Ecoldgica

3.2.2.2.1. CERTIFICADO DE ORIGEN

El certificado de origen es el documento emitido en el formato oficial definido
en los respectivos reglamentos establecidos por los paises otorgantes de
preferencias arancelarias en el marco de la Conferencia de las Naciones
Unidas sobre Comercio y Desarrollo UNCTAD y que sirve para beneficiarse
del tratamiento preferencial acordado entre las partes.

El certificado de origen solicitado para Europa, para acogerse al Sistema de
Preferencias Generalizadas se obtiene en el Ministerio de Industrias y
Productividad MIPRO Quito y en las oficinas regionales ubicadas en

Guayaquil, Ambato y Cuenca.
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Requisitos:

Para obtener un certificado de origen para acogerse a la preferencia de
aranceles en el pais de destino, el interesado debe acudir a las

dependencias mencionadas y cumplir con los siguientes requisitos:

1. Registro de los datos generales del exportador en el SIPCO,
(Identificacion Previa a la Certificacion de origen), en la pagina
web del MIPRO: www.mipro.gob.ec
Factura comercial.

Certificado de origen debidamente llenado, sellado y firmado
tanto por la Autoridad Gubernamental competente o las

Entidades Habilitadas, como por el exportador.

Identificacion de las mercancias

La descripcion de las mercancias incluidas en el certificado debe coincidir
con la del producto negociado, clasificado en la nomenclatura arancelaria del
acuerdo al que se aplique y la consignada en la factura comercial que se

acompana al formulario del certificado.

Normas de Origen

Los acuerdos comerciales son un medio a través del cual los paises
signatarios se conceden reciprocamente tratamientos preferenciales para
intercambiar sus mercancias. Para lograr la correcta aplicacién vy
funcionamiento de esas preferencias o tratamiento preferencial, los acuerdos
comerciales disponen de normar y criterios que posibilitan definir el origen y
garantizan que las preferencias negociadas cubran exclusivamente a las

mercancias que provienen de los paises signatarios.
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Las normas de origen son leyes, reglamentos y decisiones administrativas de
aplicacién general que adopta un pais miembro para determinar si a un
producto le corresponde recibir el trato preferencial acordado dentro de un
acuerdo comercial. En el caso de la Unién Europea las normativas que
regulan, a nivel unilateral o bilateral, el otorgamiento preferencial de
aranceles para productos originarios de los paises beneficiarios o partes
contratantes de acuerdos comerciales, son:
¢ Reglamento (CEE) No. 2454/93 de la Comision Europea.

¢ Reglamento (CE) No. 1063/2010 de la Comision Europea, que
modifica el Reglamento (CEE) No. 2454/93.

Procedimiento

Ingresar a la pagina Web www.mipro.gob.ec

El usuario debera hacer doble clic en SIPCO

DEVOLUCION
DE IVA.
LIBRE pE
IMPUESTOS
2 TAX-FREE »

En la pantalla que se despliega el usuario debe hacer clic en aqui
Se desplegaran tres pestafnas que deberan ser llenadas en orden. En la
primera se detallan: RUC, razén social, nombre del representante legal,

correo electrénico, etc.
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En la segunda pestana el usuario deberd elegir la partida arancelaria del

producto, se puede seleccionar una o mas subpartidas.

En la tercera pestafia se deberd registrar el nombre de usuario y la

contrasena que seran enviadas a su correo electronico.

Al concluir aparecen los datos ingresados y se notifica al email del usuario.
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Para solicitar certificado de origen

Comprar un formulario en las oficinas del MIPRO Costo $10,00, solamente
entregan la factura.

El usuario debe ingresar al link:
http://aplicaciones.mipro.gob.ec/sgcorigenv2/index.php

Hacer doble clic en Ingreso al sistema, digitar el usuario y la clave registrados

anteriormente

Gui- o e EEDEE EE
e e
o reetes e B o W o Gt W N e @ el g * g

e B ) e o Segrdeic meewecise e "

Estadodesuscortificados: ooy |
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El usuario debe escoger la opcion SGP

Seleccione el tipo de certificado

1 SGF &5 v mataniam) O WMeno G2 SXpOMationgs Gue UN GTUDD 08 eslal0E Cesarmoliacos
PE0ON00en & T0r 02 Pales e Cesarmallo, pars mejorar 3 Porverhas ¥ ooneribuilr —
inCremeniar e nivel 02 yids ol teroer munda. Para Cenificanse O c5le esguema es necssaniolutiitzar q#
&l Enmcas g origen de Hrma A

En la pantalla que aparece el usuario debe escoger la entidad en este caso
MIPRO, Oficina regional Quito.

El numeral 1 se llena automaticamente con los datos del exportador.
En el numeral 2 se debe colocar los datos del destinatario

En el numeral 3, se debe escoger el medio de transporte.

Entiry Information

[

Cerificate’s Infarmation

Después se debe llenar la pestana Products

En esta pantalla el usuario debe llenar el tipo y nimero de paquetes, bultos,

peso, unidades, numero, fecha y valor de la factura
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En la pestana de localizacion, el usuario debe detallar el pais de destino

Alemania, provincia de origen.

) SGCOrigen. ;. Cortificado SGP. - Mezilla FiraTox.
archim  Edter Yer  Hstoriel  Mercadorss  Fertomienkas s

& -cxal = e
|0 s wistados | ] Corneizar auser Fref. S Obimas notkdas
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Antes de almacenar el certificado
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En la siguiente pantalla se escoge la opcion continuar, a continuacion
aparece una pantalla que le permite al usuario subir la factura comercial en
formato PDF.

Una vez subida la factura, aparece la siguiente pantalla en la cual se escoge

la forma de pago del certificado, pago en tesoreria y subir archivo.
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El usuario debera ingresar a la pagina principal y ubicarse en buscar
certificados, el sistema despliega los certificados solicitados y su estatus.

Para visualizar el deseado se hace clic en PDF
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El exportador debe acudir a las oficinas del MIPRO para retirar el certificado
impreso y sellado en el formulario que compr6. (ANEXO E)

Grafico N°47

Proceso de obtencion del Certificado de Origen

Registro como exportador en el SIPCO |

"

Compra del certificado en las oficinas del
MIPRO
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s

Retiro del Certificado impreso y sellado en
las oficinas del MIPRO

Elaborado por: Gabriela Romero
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3.2.2.2.2. CERTIFICADO FITOSANITARIO DE EXPORTACION

El certificado Fitosanitario se tramita en la Agencia Ecuatoriana de
Aseguramiento de la Calidad del Agro - AGROCALIDAD, cuenta con
direcciones en los diferentes puertos maritimos, aeropuertos, y puertos
terrestres de las fronteras.

a) Registro como exportador en AGROCALIDAD

De acuerdo a la Resolucién N°13 de AGROCALIDAD los requisitos para el

registro como exportador son:

e Solicitud de registro de operador para exportacion, suscrita por el
operador Formulario RAEAM-01.AGC.(ANEXO F)

e Copia del RUC

e Copia de la cédula de identidad de la persona natural o del
representante legal de la persona juridica.

e Copia de los estatutos que constituyen la persona juridica, certificado
por la autoridad competente.

¢ Nombramiento del representante legal.

e Direccion, teléfono, persona de contacto y croquis de la ubicacion del
centro de acopio de los productos de exportacion.

e Comprobante de pago de la tasa establecida por AGROCALIDAD
correspondiente $30,00, bianual.

e Adicionalmente para la exportacion a la Unién Europea se debe
adjuntar los requisitos del pais de destino.
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Presentados los documentos para el registro como exportador se debe
cancelar $50,00 para que las instalaciones de la empresa sean revisadas por
los inspectores sanitarios de AGROCALIDAD para verificar la informacion

declarada y se emita el informe.

Obtenido el reporte favorable de la inspeccion, AGROCALIDAD emitira el
certificado de registro como exportador Formulario RAEAM-03.AGC (ANEXO

G), que incluira un cédigo especifico y tendra una vigencia de dos anos.

b) Solicitud de coordinacion

Para obtener el certificado de la exportacion, se obtiene los pesos netos y
brutos del pedido, estos datos se detallan en una carta dirigida a la Direccion
Provincial de Pichincha de la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la
Calidad del Agro en la que explicamos la necesidad que un inspector
verifique las mercancias a exportar, la marca, el destino y el nombre del

importador.

A la carta se debe adjuntar un depésito en la cuenta del AGROCALIDAD en
el Banco de Fomento por $50 correspondiente a la inspeccién y otro por $4
délares correspondiente al certificado, estos documentos se deben ingresar
en AGROCALIDAD para que la institucién coordine la inspeccién en las 48

horas posteriores.

Un inspector realiza la inspeccién en la planta y revisa que todo se
encuentre en orden con respecto del proceso y emite un pre-certificado,

ademas coloca unos stickers de inspeccién en por lo menos 1 caja.
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Este pre-certificado es adjuntado a la papeleta de $4 y se tramita el
certificado fitosanitario de exportacion en la aduana de Guayaquil es el

distrito donde se despachara la exportacién. (ANEXO H)
Grafico N°48
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Exportador

Informe

Certificacion con

codigo de
exportador
Obtencion del
Certificado -
Fitosanitario S_0|ICItuc! Vde
inspeccion

Pago de 54,00

Inspeccion

Certificado

Pre certificado

Obtencion de
Certificado en el
puerto de
Guayagquil

Elaborado por: Gabriela Romero
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3.2.2.2.3. REGISTRO SANITARIO

Para obtener el Registro Sanitario el exportador debe tramitarlo en el Instituto

Nacional de Higiene y Medicina Tropical “Leopoldo Izquieta Pérez”.

a) Instrucciones Generales

1. El Registro Sanitario tiene vigencia de 5 afos, contados a partir de la
fecha de su expedicion (ANEXO I).

2. Se requiere nuevo Registro Sanitario cuando se presenten los siguientes

Casos:

Modificacion de la férmula de composicion;

Proceso de conservacion diferente;

Modificacion sustantiva de los siguientes aditivos: colorantes,
saborizantes, aromatizantes, edulcorantes, conservantes, agentes
para curado, estabilizadores y reguladores de la acidez, aditivos
nutricionales.

Cambio de naturaleza del envase;

Cambio de fabricante responsable.

3. Se amparan con un mismo Registro Sanitario:

Cuando se trate del mismo producto con diferentes marcas
comerciales, siempre y cuando el titular del Registro Sanitario y el
fabricante correspondan a una misma persona, natural o juridica;

Los productos que, manteniendo la misma composicién basica, han
variado Unicamente los ingredientes secundarios, es decir aquellos
ingredientes que no son necesarios pero pueden estar presentes en el

alimento;
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e Un mismo producto en diferentes formas de presentacion al

consumidor, manteniendo la misma naturaleza del envase.
4. No requieren de Registro Sanitario:

e Todos los productos alimenticios obtenidos de una produccion
primaria, luego de la recoleccion, cosecha o sacrificio: frescos o secos
y; sin marca comercial;

5. Mantenimiento del Registro Sanitario

Para mantener la vigencia del Registro Sanitario, su titular debera cancelar la
tasa de mantenimiento anual correspondiente, a nombre del Instituto
Nacional de Higiene, hasta el 31 de marzo de cada afo, caso contrario la
autoridad de salud procederd a la cancelacién del Registro Sanitario.

b) Procedimiento para el tramite:

1. Adquirir el formulario Unico de solicitud de Registro Sanitario, en cualquier
dependencia del Ministerio de Salud Publica o ingresando a las web sites:
www.msp.gov.ec www.inh.gov.ec (ANEXO J)

2. La solicitud y los requisitos descritos deberdn entregarse en cualquier
laboratorio Regional del Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical
"Leopoldo Izquieta Pérez": Norte, Centro o Austro; de preferencia en aquel al
que corresponde la jurisdiccidbn del fabricante, de acuerdo al siguiente
distributivo:

REGIONAL NORTE: Con sede en la ciudad de Quito y jurisdiccién en las

provincias de:
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Carchi, Irnbabura, Pichincha, Cotopaxi, Tungurahua, Chimborazo, Pastaza,

Napo, Sucumbios, Esmeraldas, Francisco de Orellana.

REGIONAL CENTRO: Con sede en la ciudad de Guayaquil y jurisdiccion en

las provincias de: Manabi, Los Rios, El Oro, Guayas, Bolivar, Galapagos

REGIONAL AUSTRO: Con sede en la ciudad de Cuenca vy jurisdiccién en las

provincias de:
Canar, Azuay, Loja, Morona Santiago, Zamora Chinchipe

3. Andlisis de la documentacion e informe total de las observaciones (si
existieren): 3-5 DIAS LABORABLES.

4. El interesado debera responder las observaciones en el plazo maximo de

30 DIAS HABILES, de no hacerlo en el plazo sefialado se anulara el tramite.

5 Si no se encuentran observaciones: elaboracién del informe respectivo y
concesion del Certificado de Registro Sanitario, maximo en 30 dias (20 dias

habiles

c) Requisitos para el registro sanitario para alimentos nacionales

1. Formulario de solicitud declarando la siguiente informaciéon (ANEXO K):
1.1 Nombre completo del producto, incluyendo la marca comercial;

1.2 Nombre o razén social del fabricante y su direccion, especificando
ciudad, sector, calle, numero, teléfono, otros (fax. e-mail, correo

electronico, etc.);
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1.3 Lista de ingredientes (férmula cuali-cuantitativa, referida a 100 gr.)
utilizados en la formulacion del producto (incluyendo aditivos), declarados
en orden decreciente de las proporciones usadas;

1.4 Descripcidn del codigo de lote;
1.5 Fecha de elaboracion del producto;
1.6 Fecha de vencimiento o tiempo maximo para el consumo;

1.7 Formas de presentacién: declarar el tipo de envase y el contenido en
unidades del Sistema Internacional de acuerdo a la Ley de Pesas y
Medidas

1.8 Condiciones de conservacién;

1.9 Firma del propietario del producto o representante legal de la empresa
fabricante y del responsable técnico de la misma (Quimico Farmacéutico,
Bioquimico Farmacéutico o Ingeniero en Alimentos, con titulo registrado
en el Ministerio de Salud Publica y en el Colegio Profesional respectivo.

Adjuntar una copia del titulo profesional.

2. Si el fabricante del producto es persona natural debera adjuntar una copia
de la Cédula de Identidad y Registro Unico de Contribuyentes. Si es persona
juridica, original actualizado o copia notarizada del certificado de su

constitucion, existencia y nombramiento del representante legal de la misma;

3. Certificado de control de calidad e inocuidad del producto, original y
vigente por seis meses, otorgado por los laboratorios del Instituto Nacional
de Higiene y Medicina Tropical "Leopoldo lzquieta Pérez" o por cualquier
laboratorio acreditado por el Sistema Ecuatoriano de Metrologia,

Normalizacion, Acreditacion y Certificacion,
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4. Informe técnico del proceso de elaboracién del producto, con la firma

del Responsable Técnico

Quimico Farmacéutico, Bioquimico Farmacéutico o Ingeniero en

Alimentos;

5. Ficha de estabilidad del producto, que acredite el tiempo maximo de
consumo, Con la firma del técnico responsable del estudio y representante
legal del laboratorio en el que fue realizado el mismo; Se aceptaran las
fichas de estabilidad de los Propios fabricantes sin cuentan con
laboratorios apropiados para los estudios respectivos;

6. Proyecto de rotulo o etiqueta del producto (dos originales y una copia),
ajustada a los requisitos que exige la Norma Técnica INEN 1334-Rotulado

de productos alimenticios para consumo humano, parte Ay Parte B;

7. Permiso Sanitario de Funcionamiento de la planta procesadora del
producto, actualizado y otorgado por la autoridad de salud competente; se
aceptara su copia certificada / notariada;

8. Factura a nombre del Instituto Nacional de Higiene por derechos de

Registro Sanitario.

NOTA.- Para el registro de productos organicos es necesario presentar la
certificacion otorgada por AGROCALIDAD.
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8.

9.

PROYECTO DE ETIQUETA
Nombre del Producto
Los ingredientes, deben ir en orden decreciente
Marca Comercial
Razén Social de la Empresa
Contenido neto en unidades del Sistema Internacional
Numero de Registro Sanitario
Fecha de elaboracion
Tiempo Maximo de Consumo

Forma de Conservacion

10. Precio de venta al publico (P.V.P.)

11. Ciudad y Pais de Origen

12. Informacién Nutricional
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3.2.2.2.4. CERTIFICADO DE PRODUCCION ECOLOGICA

CORPECO cuenta con la certificacion de produccién ecolégica de la BCS
OKO Ecuador, fundada en 1992 como la primera certificadora alemana para
la regulacién organica en la Unién Europea, el proceso de certificaciéon es el
se realiza en base al Reglamento CE N° 834/2007, la empresa debe cumplir

con esta normativa y realizar el proceso descrito en el grafico N°47.
La certificacidn es especifica para cada transaccion y se realiza con base a:

* Los certificados master (ANEXO L), de todas las empresas que hayan
tenido relacién con el producto (productores, procesadores, centro de acopio,
exportadoras, etc.).

+ La documentacién de despacho/embarque en los distintos niveles que

indica se trata de un producto organico.

» La documentacién comercial de compra y venta.
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Grafico N°49

Proceso de Certificacion Ecoldgica

Fuente:www.bcsecuador.com
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3.2.2.3. ENVASE Y EMBALAJE DEL PRODUCTO

La panela podra ser comercializada en envases que aseguren la proteccién
del producto contra la accion de agentes externos que puedan alterar sus
caracteristicas quimicas, fisicas, resistir las condiciones de manejo,
transporte y almacenamiento; y que salvaguarde las cualidades higiénicas,

nutricionales y organolépticas.

El material del envase debe ser de calidad alimentaria inerte y no debera
liberar sustancias toxicas ni olores o sabores desagradables.

Los envases para los productos de confiteria en general, deben ser de
materiales de naturaleza tal que no reaccionen con el producto: papel
encerado, parafinado, siliconado, polietilenos, polipropilenos, aluminio,
laminados, cloruro de polivinilo (PVC) y otros materiales de envase flexible

permitidos para productos alimenticios.

El empaque usado por CORPECO son fundas compuestas de polietileno y

polipropileno de alta densidad.

El embalaje es el material de proteccion de las mercaderias, tales como paja,
papel, madera, asi como también el relleno utilizado en el interior de estos

continentes etc.

El embalaje debe realizarse con materiales que aseguren la integridad,

conservacion y presentacion del producto.
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a) Pallets

Los Pallets sirven para agrupar mercaderias que se embalan dentro de cajas
de maderas o de cartén o laminas de metal, etc., facilitando asi el transporte.

Estos pallets pueden asegurarse adicionalmente cubriéndolos con forros de
papel o de plastico envolvente o de adherencia térmica, para la internacién

de las mercancias a Alemania los productos deben estar en Euro Pallets.

Las dimensiones de los pallets estandar Europeos son 120 cm. de longitud,
80 cm. de ancho y 15 cm de altura.

El peso maximo que pude transportarse con seguridad en un pallet tamano

Europeo es 1.000 Kg.

Grafico N°50
Europallet

PALETTE ELR - BPAL

Fuente:www.wikipedia.org

301



b) Cajas

Segun el Centro de Comercio Internacional, UNCTAD de la Organizacion
Mundial de Comercio el material mas utilizado como embalaje para el
transporte es el carton corrugado, pues se adapta muy bien a cualquier modo

de transporte ya sea, por tierra, mar o aire.

El Cdodigo Internacional de Cajas de Cartén, que ha sido aceptado por la
mundialmente conocida Asociacion Internacional de Cajas de Carton
Corrugado., mantiene que las referencias numéricas para las cajas de cartén
son faciles de utilizar en comunicaciones, pedidos y especificaciones entre

fabricantes y usuarios.

e Llenado de la caja

Es importante mencionar que, aunque la tendencia actual en el mundo se
orienta hacia la medicidbn métrica, favoreciendo que la cuenta de articulos en
una caja sea en multiplos de 10, se tiene mayor flexibilidad para escoger las
dimensiones mas econémicas de la caja cuando el llenado se realiza en
multiplos de 6 (6, 12, 24, etc.).

El cédigo internacional para cajas de carton sélido y corrugado, es usado por
disefiadores a través de todo el mundo, también por el Comité Europeo de
Normalizacion que recomienda el uso de la caja 0201 para el transporte de

productos alimenticios.
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Grafico N°51

Caja Modelo 0201

0201

Taped joint

Fuente:www.nec.com

¢ Dimensiones de la caja

A menos que se especifique lo contrario todas las dimensiones se expresan
como dimensiones internas en mm de la siguiente manera:
Longitud (L) x Manga (B) Altura x (H)

Largo: 40 cm

Ancho: 27 cm

Alto: 27 cm.

Capacidad 0.40m x 0.27 m x0.27m = 0.029 m3
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c) Cubicaje

Para embarcar la mercancia se utilizara un container de 20° FCL DRY, en el

cual ingresan:

e Dimension de los productos

Dimensiones del empaque panela 500gr.

Largo: 21 cm.

Ancho: 9.5 cm

Alto: 6 cm.

0.21mx0.095mx0.06m= 0.001197 m3

Peso: 500 gr.

Capacidad de la caja: 0.029/0.001197 = 24 unidades por caja

Dimensiones de caramelos presentacion en cajas de 15 unidades
Largo: 13 cm

Ancho: 7 cm

Alto: 4.4 cm

0.13mx0.07mx0.044m= 0.0004004 m3

Peso: 120 gr.

Capacidad de la caja: 0.029/0.0004004 = 72 unidades por caja
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Dimensiones de sachets de panela 8gr. Presentados en cajas de 24

unidades

Largo: 13 cm

Ancho: 7 cm

Alto: 6.5 cm

0.13mx0.07mx0.065m= 0.000592 m3

Peso: 192 gr.

Capacidad de la caja: 0.029/0.000592= 48 unidades por caja

Dimensiones del euro pallet

Capacidadeuropallet homologado 3 m3/0.029m3 =100 cajas por europallet
Dimension de Container es:

Largo: 5.90 mt

Ancho: 2.35 mt

Alto: 2.39 mt

Capacidad: 33 m*

En un contenedor de 20’ entran 11 euro pallets, es decir 1100 cajas .

Grafico N°52

Distribucion de Europallets en el contenedor de 20’

Fuentehttp://www.tnt.com/express/es_es/site/home/support
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3.2.2.4. GENERACION DE LA ORDEN DE EMBARQUE

La orden de embarque es el documento electrénico previo al embarque, que

deben realizar los exportadores, en la cual indicaran su intencién de exportar

mercancias (régimen 15).

Transmision

Para realizar la transmision electronica de la intencidén de exportacion a la
Corporacién Aduanera Ecuatoriana, el exportador debera utilizar para el
efecto el formato electronico de la Orden de Embarque, publicado en la
pagina web de la Aduana.

Para el envio de la orden de embarque se establece el cédigo (15), como
cédigo de identificacion.

La Orden de Embarque tendra una validez de 30 dias calendario,
contados a partir de la transmisiéon por medio del SICE, El exportador o
su Agente de Aduana deberan transmitir electronicamente al Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador la informacion de la intencion de
exportacion, la cual se registraran los datos relativos a la exportacion
tales como: datos del exportador, descripcibn de mercancia, cantidad,
peso y factura provisional.

El Sistema (SICE) valida los datos de la informacion y de ser conforme
se recibira un mensaje de respuesta con el numero de refrendo
correspondiente de la Orden de Embarque; caso contrario, se le

comunica para las correcciones pertinentes (ANEXO M).
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3.2.3. EMBARQUE

3.2.3.1. INGRESO DE LA MERCANCIA A ZONA PRIMARIA

Aceptada la Orden de Embarque por el Sistema Interactivo de Comercio
Exterior (SICE), el exportador se encuentra habilitado para movilizar la carga
al recinto aduanero donde se registrara el ingreso a Zona Primaria con la
presentaciéon de una copia de la factura comercial y la orden de embarque
aceptada impresa. En la bodega de aduana, la mercancia es sometida a

una revision fisica por parte de un funcionario de la aduana.

La copia del documento legalizado y sellado en Zona Primaria se presenta
en la agencia de carga para que este traslade la mercancia a la agencia de

transporte y se proceda al embarque.
a) Coordinacion con la Naviera:

La naviera es la empresa de transporte intermediaria para trasladar la
mercancia hasta Alemania, analizando tiempos estimados de transporte y
términos de negociacidn, se contacta a la agencia de carga para reservar un
cupo, después la naviera envia un B/L borrador con todos los datos
solicitados por el exportador, el exportador lo revisa, si esta correcto emite su
aprobacién para la impresién del mismo en tres originales y tres copias no

negociables, que seran posteriormente enviadas al cliente en Alemania.

La naviera se encargara del retiro del contenedor desde la planta de
CORPECO ubicada en San Antonio de Pichincha — Sector el Pululahua, para

su traslado hacia Guayaquil.
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b) Para el ingreso a zona primaria en Guayaquil se deben adjuntar los

siguientes documentos requeridos por CONTECON

= Orden de Embarque: Esta orden debe ser entregada en zona primaria
del distrito de salida de la carga, una vez sellada la orden de
embarque se procede al ingreso de la mercancia a la zona primaria
asignada, ya sea en aeropuerto o puerto.

» Guia de Remisién: emitida por el exportador donde constan los
productos que han sido cargados en el contenedor.

» Copia de la factura comercial

= AISV Documento de autorizacién de ingreso de carga de exportacioén,
realizado por la agencia de carga.

= Es necesario tener en cuenta el tiempo de travesia desde la planta
hasta el arribo a puerto y el zarpe del vapor, ya que la carga debera
estar en puerto por lo menos 12 horas antes de que arribe el vapor al

puerto, caso contrario no entrara en el manifiesto de embarque.

Concluido el ingreso el almacenista estampa el sello de admitido o ingresado
en la orden de embarque, consignado la cantidad de bultos y peso de la

mercancia recibida.

3.2.3.2. AFORO

El Sistema informatico selecciona el tratamiento a aplicar mediante un
modelo probabilistico, que clasifica las declaraciones como de bajo, mediano
o alto riesgo, teniendo en cuenta lo dispuesto por las disposiciones legales,

asi como el criterio de aleatoriedad.
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a) Aceptacion Directa: Declaraciéon sujeta a aforo de documentos
electrénicos.

Las Ordenes de Embarque seleccionadas a esta via, se sujetaran al aforo de
documentos electrdnicos, que se realiza mediante el cruce de los datos

contenidos en los formatos electronicos.

No se requiere revision de documentos impresos, ni reconocimiento fisico,

previo a la salida de la mercancia.

b) Canal Documental: Declaracion sujeta a aforo de documentos

electrénicos y de documentos impresos.

Las Ordenes de Embarque son seleccionadas por el sistema informatico
aduanero durante el proceso de validacion, y se informara de tal condicion al
Agente de Aduana junto al numero de refrendo.

Se debera presentar los documentos de acompafnamiento en ventanilla, junto
con la declaracién impresa y firmada por el Agente de Aduana, para dar

inicio al aforo documental.

Ademas del aforo de los documentos electronicos, el personal de aduana
realizara el aforo de documentos impresos, que consiste en la revisién
material de documentos fisicos tales como la declaracién y sus documentos

de acompanamiento.
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Concluido el aforo documental y electrénico, y de no existir novedades u

observaciones, se autoriza la salida del pais de la mercancia.

c) Canal Aforo Fisico por Aduana: Declaracion sujeta a aforo de
documentos electrénicos, documentos impresos y reconocimiento fisico

de la mercancia .

Se debera presentar los documentos de acompafnamiento en ventanilla, junto
con la declaracién impresa y firmada por el Agente de aduana, para dar inicio
al aforo documental.

El personal de aduana realiza el aforo documental, cotejando los

documentos presentados, con la informacion existente en el sistema.
El personal de aduana realiza el aforo fisico de las mercancias, este puede
ser intrusivo (verificacién abriendo las cajas) o no intrusivo (utilizando
escaneres); a continuacién ingresa al sistema informatico el resultado del
mismo, como maximo, hasta 24 horas después de concluido el aforo.
Concluido el aforo documental, electrénico y fisico, y de no existir novedades

u observaciones, se autoriza la salida del pais de la mercancia.

3.2.3.3. INSPECCION ANTINARCOTICOS

La inspeccién de anti - narcoticos es obligatoria, una vez que el contenedor

ingresa a zona primaria se realiza solicitud de Inspeccién Antinarcéticos
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presentando: copia de la factura, exportador-comprador, vapor, naviera,
mercancia, destino, hora y fecha de inspeccién, la misma que se entrega a la
policia ubicada en el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, los cuales
designan un inspector que realiza la inspeccién, una vez realizada la
inspecciébn se emite un informe y se coloca el sello respectivo en el

contenedor.

NOTA.- Para realizar la inspeccién es necesario solicitar servicios de
montacargas a CONTECON por escrito.

3.2.3.4. GENERACION DEL MANIFIESTO DE CARGA

Antes de la salida del medio de transporte la empresa transportista debera
obtener el nimero del manifiesto de carga de exportaciéon a través del SICE
(ANEXO N).

La agencia naviera transmitira el manifiesto 48 horas después de la salida
del medio de transporte, la informacion se validar4d en la Fase de Post —

Embarque.

Para todas las vias de transporte, los Manifiestos de Carga son numerados
correlativamente por la CAE, reiniciandose dicha numeracion el primer dia de
cada afo. Dicho numero es correlativo y es parte integrante de la
identificacion del Manifiesto de Carga y demas documentos relacionados, la
que se sujeta a lo especificado en el Sistema de Codificacién de Documentos

Aduaneros.
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3.2.3.5. CARGA DE LA MERCANCIA EN EL BUQUE

La mercancia es cargada en el buque de acuerdo al itinerario de la naviera,
una vez realizado el embarque se solicita a la naviera la emisién del
Conocimiento de Embarque con los datos anteriormente aprobados (ANEXO

0).

3.2.4. POST-EMBARQUE

Después del embarque y salida del buque presenta la DAU definitiva (Cédigo
40), que es la Declaracion Aduanera de Exportacién, que se realiza posterior
al embarque (ANEXO P).

Luego de haber ingresado la mercancia a Zona Primaria para su exportacion,
el exportador tiene un plazo de 30 dias habiles para regularizar la

exportacion.

Boletin 046-2011 Servicio Nacional de Aduana del Ecuador:

“Articulo 4.- Plazos para la presentacion de la declaracion.- Para
las exportaciones, la Declaracion Aduanera podra presentarse
hasta treinta dias habiles después de su embarque al exterior 0 a
una Zona Especial de Desarrollo Econdémico, sin perjuicio de ello,
antes de su partida deberan presentar una orden de embarque en
los términos y condiciones previstos por la normativa vigente, la
que se considerara parte de la declaracion cuando ésta se
presente. Si por causas debidas al transporte de las mercancias,
no pudiera cumplirse el plazo mencionado en este inciso, el
Director Distrital o su delegado podra prorrogar dicho plazo
conforme a las necesidades del exportador. “
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Previo al envio electrénico de la DAU definitiva de exportacién, los
transportistas de carga deberan enviar la informacién de los manifiestos de

carga de exportacién con sus respectivos documentos de transporte.

El SICE validara la informacién de la DAU contra la del Manifiesto de Carga.
Si el proceso de validacion es satisfactorio, se enviard un mensaje de
aceptacion al exportador o agente de aduana con el refrendo de la DAU.

Numerada la DAU, el exportador o el agente de aduana presentara ante el
Departamento de Exportaciones del Distrito por el cual salié la mercancia, los

siguientes documentos:

o DAU impresa.
o Orden de Embarque impresa.
o Factura comercial definitiva.

e Documento de Transporte.

3.2.4.1. DECLARACION ADUANERA UNICA DAU

La declaracién aduanera unica es el vinculo juridico entre el consignatario y

el Servicio de Aduana del Ecuador.

a) Documentos de Soporte

. Factura Comercial

. Orden de embarque

. Lista de empaque

. Documento de Transporte.

b) Documentos de Acompafhamiento
. Certificado de Origen (necesario para acogerse al SGP+)
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. Registro Sanitario

. Certificado Fitosanitario

3.24.1.1. FACTURA COMERCIAL

Documento mediante el cual el exportador e importador realizan una
transaccién y delimitan los términos de compra, responsabilidades de cada
parte.(ANEXO Q)

Los datos que deben constar en la factura comercial son:

e Aduana de salida del pais de origen

e Puerto de entrada al pais de destino

e Nombre y direccion del vendedor o embarcador
e Nombre y direccion del comprador o consignatario
e Descripcion detallada de la mercancia:

Nombre comercial de la mercancia

Marca

Cédigo de identificaciéon del fabricante
Cédigo Arancelario

Precio unitario

Precio total de la mercancia

Cantidad Total

Lugar y fecha del a expedicién de la factura

© O O O O O o o o

Firma del representante legal
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3.2.4.1.2. CONOCIMIENTO DE EMBARQUE

El conocimiento de embarque es el documento por medio del cual se
determina el contrato de transporte de mercancias por agua. Debe ser

entregado por la compafia de transporte.
El conocimiento debe contener las siguientes menciones:

a) Nombre y domicilio del transportador;
b) Nombre y domicilio del cargador;
¢) Nombre y nacionalidad del buque;

d) Puerto de carga y descarga o hacia donde el buque deba dirigirse a

‘6rdenes’.

e) Nombre y domicilio del destinatario, si son nominativos, o de la
persona o entidad a quien deba notificarse la llegada de la mercancia,
si los conocimientos son a la orden del cargador o de un buque

intermediario;

f) La naturaleza y calidad de la mercancia, nimero de bultos o piezas

o cantidad o peso, y las marcas principales de identificacion;
g) Estado y condicién aparente de la carga;

h) Flete convenido y lugar de pago;

i) Numero de originales entregados;

j) Lugar, fecha y firma del transportador, agente maritimo o capitan.
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3.2.4.1.3. LISTA DE EMPAQUE

La lista de empaque (Packing List) es el documento en el cual los articulos
embalados se encuentran detallados por bultos, con la respectiva indicacion
de las unidades contenidas en cada uno y, su contenido, es comparado con
el de otros documentos como la factura comercial y el conocimiento de
embarque (ANEXO R).

Los datos que deben constar en la lista de empaque son:

e Referencia al nUmero de factura que corresponde a la exportacion.

e Numero total de cajas por tipo de mercancia comprendidas en el
embarque

e Para cada tipo de mercancias, los numeros seguidos a las cajas que
contengan.

e Contenido de cada caja.

e Dimensiones exteriores de cada caja.

e Peso bruto de cada caja.

e Forma de embalar las mercancias.

e Forma de marcar las cajas y los numeros utilizados.

e Numero total de bultos de la expedicion.

e Volumen total de la expedicion, en metros cubicos.

e Peso neto total (excluido el embalaje) de la expedicién.

e Peso bruto total de la expedicidén enviada.
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3.3.COSTOS DE EXPORTACION

TIEMPO DE TRANSITO Guayaquil Hamburgo 17 dias

GASTOS LOCALES

Gastos locales Naviera (contenedor 20°)

Flete Interno (San Antonio de Pichincha-Guayaquil)
Gastos administrativos

Aduanas (Regimen 40) 250.00

Porteo puerto (ingreso)

Inspeccidn antinarcoticos

El flete maritimo estimado pagado por el importador es:

(ANEXO S).

Agente en Alemania

Nina Lancker

HJ Schryver& Co (GmbH & Co.)
SachsenstraBe 5 - 7

Tel.: ++49 - 40 23 633 — 264

E-mail: Nina.Lancker@schryver.com
http://www.schryver.com
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CAPITULO IV

PLAN DE NEGOCIOS ESTRATEGICO Y OPERATIVO

4.1. MARKETING ESTRATEGICO

La funcién del Marketing Estratégico es seguir la evolucién del mercado de
referencia e identificar los diferentes productos-mercados y segmentos
actuales o potenciales, sobre la base de un analisis de la diversidad de las
necesidades a encontrar, se sitla en el mediano plazo .Se apoya en el
andlisis de las necesidades de los individuos y de las organizaciones, lo que
el comprador busca no es el producto como tal sino el servicio o la solucién a

un problema que el producto es susceptible de ofrecerle.

4.1.1. IDEA DE NEGOCIO

El analisis presentado en este estudio permitira delimitar las estrategias
adecuadas para identificar el nivel de atractivo y competitividad del producto
en el mercado aleman, es importante que el proyecto se adapte a las
necesidades actuales y futuras de los consumidores encaminando la idea de

negocio hacia el cumplimiento de los objetivos de la empresa.

La variable Tradicién es fundamental dentro del concepto que la poblacién
mundial tiene sobre la producciéon de panela y sus derivados, el nivel de
atractivo del negocio es elevado por el valor que los consumidores le dan a
los productos hechos artesanalmente y porque es la fuente principal de
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ingresos de miles de familias en América Latina, en Ecuador el bajo nivel de
asociatividad entre productores para cubrir la demanda insatisfecha en el

exterior reduce la competitividad del negocio.

La figura de Beneficios del Producto se relaciona con el uso de la panela
como edulcorante, en la preparacion de postres, golosinas y bebidas con
propiedades energetizantes, que son los principales motivos para que el
consumo del producto sea masivo alrededor del mundo.

Bajo la perspectiva de Nutricibn es necesario considerar el aporte de
minerales, vitaminas y proteinas del producto al cuerpo humano, también se
le atribuyen propiedades curativas como: el alivio de resfriados, purificacion
de la sangre y cicatrizacién de ulceras, todos estos aspectos contribuyen a
que la panela y sus derivados sean altamente competitivos con relacién al

azucar refinado y a los caramelos industrializados.

El criterio Proteccion del medio ambiente se relaciona con el concepto de
produccion ecoldgica amigable con la naturaleza, los productos presentados
en empaques al granel de 500gr., individual de 8gr. y caramelos elaborados
con ingredientes 100% naturales son altamente demandados en un mercado
cuyo principal compromiso es la conservacion del planeta, la competitividad
en este aspecto se ve un poco relegada por la falta de diversificacion del

portafolio de productos.

Respecto a la segmentacion de mercados el producto sera dirigido a
supermercados especializados en productos ecolégicos y discounters en los

cuales personas de todas las edades y condicién social puedan adquirirlo.
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Con respecto al criterio de inversion, se puede afirmar que es baja porque en
el Ecuador el cultivo de cafa de azucar es elevado y se ha mantenido
constante durante la ultima década, la produccién de panela se realiza en
varias zonas del pais, identificadas como productoras especializadas en

este campo y con capacidad para cubrir la demanda internacional.

Sobre las variables expuestas anteriormente se ha elaborado una matriz
atractivo-competitividad de la idea de negocio en la cual se ubica a las
variables: nutricién, ingredientes, tradicién, beneficios y medio ambiente
como las de mayor atractivo y competitividad, en menor nivel se encuentran

la segmentacion de mercado, la inversién y la asociatividad de productores.

Grafico N°54
Matriz Multicriterios: Idea de Negocio
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Elaborado por: Gabriela Romero
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4.1.2. MACRO AMBIENTE

El andlisis de macro ambiente se ha enfocado hacia la eleccién del pais de
destino, bajo el concepto de exportaciones debido a que las ventas externas
de panela fueron ampliamente superiores a las importaciones, de $ 891
979,10 a $26 380 en el periodo 2006-2010. Esta tendencia ha sido adoptada
también para delimitar las estrategias de los caramelos, en vista de que no
existen cifras exactas sobre la comercializacion de confites hechos a base de
panela y producidos de manera artesanal.
Grafico N°55
Matriz Multicriterios: Importaciones-Exportaciones
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Elaborado por: Gabriela Romero

252



Adicionalmente se ha identificado como potenciales paises de destino a:

Alemania, Italia y Espana.

Grafico N°56
Matriz Multicriterios: Paises De Destino

o 5 VARIABLES
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Elaborado por: Gabriela Romero

Italia es el primer destino de panela ecuatoriana, pero registra un descenso
en los precios de compra del producto del 11.79%, restando atractivo a la

oferta del producto en este mercado.
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Espania es el segundo destino de la produccidon panelera ecuatoriana, al igual
que ltalia este mercado durante los dos ultimos afos registra un
decrecimiento en el precio de compra de 18.59%, ademas de que este
mercado es también el segundo comprador de panela colombiana,

representando para el proyecto un mercado con menor.

La eleccién de Alemania como el pais al cual se realizara la exportacion se
debe a que es el tercer destino de las exportaciones ecuatorianas actuales
con $ 640 230 doblares durante el periodo 2006-2010, es un mercado
altamente atractivo por ser pionero en la demanda de productos organicos,
debido a la prioridad que dan los alemanes a los productos de origen
doméstico , Alemania es un pais reconocido por su distribucidén estratégica
especializada, es el mayor importador en el continente europeo y registra el
precio mas alto de compra de panela ecuatoriana $1.19 (2010), mantiene un
alto nivel de inversion per cépita 434 EUROS, ademas en este mercado la
empresa cuenta con dos clientes interesados en los productos: la
Organizacion de Comercio Justo GEPA y la linea de supermercados

RAPUNZEL vende una linea exclusiva de productos organicos.
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Grafico N°57

Matriz Multicriterios: Alemania
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Elaborado por: Gabriela Romero

4.1.3. MICRO AMBIENTE

Los proveedores de panela granulada son los miembros de la Asociacién
Saccharum con quienes CORPECO mantiene un convenio de cooperacion
técnico artesanal, inicialmente con 21 paneleras ubicadas en la poblacion de
Pacto, Pichincha por razones de logistica, calidad, concentracidén y cantidad

de produccidon, la cual asciende a 8000 kilogramos mensuales 100%
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organicos, libres de residuos pesticidas e impurezas y procesados de manera

artesanal.
Grafico N°58
Matriz Multicriterios: Proveedores
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Elaborado por: Gabriela Romero

La comercializacion de productos organicos en Alemania es considerada
como una fuerte corriente porque representa el 30% dentro del mercado de
este pais, para este proyecto se ha tomado en cuenta a los principales
distribuidores: supermercados especializados, tradicionales y de bajos
precios discounters por razones de cobertura, renombre y difusién de la
marca, dentro de los importadores es importante resaltar a las cadenas
especializadas en la comercializacion de productos organicos porque se han
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mostrado atraidas por la oferta exportable de este negocio y los productos

son competitivos de acuerdo a su nivel de demanda.

Grafico N°59
Matriz Multicriterios: Importadores en Alemania
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Elaborado por: Gabriela Romero
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Grafico N°60
Matriz Multicriterios: Demanda en Alemania

o VARIABLES
COBERTURA PARTICIPACION EN EL
|COBERTURA| () PERDSEA

| DIFUSION DE PRODUCTO
COBERTURA
DIFUSION DE PRODUCTO
7

o

=

-

2 ° 4

'3: PARTICIPACION EN EL MERCADO

T T T T
1 3 5 7 9

COMPETITIVIDAD

Elaborado por: Gabriela Romero

Los paises que forman parte de la competencia internacional no se

presentan como proveedores del mercado aleman.

La India, primer productor mundial, destina su produccién principalmente a
paises asiaticos de Medio Oriente, Reino Unido y Estados Unidos, Colombia
segundo productor mundial, destina su produccion a Europa pero

principalmente a Espana e Italia.

El nivel de exportacién de Bolivia es menor y destina su produccion

principalmente a Japon y en menor medida a Finlandia. Las exportaciones
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peruanas de panela se realizan a ltalia y Francia principalmente, lo cual
indica que la oferta exportable ecuatoriana es altamente competitiva en
Alemania, por ser un mercado poco saturado y en el cual la demanda del
producto esta creciendo.

Grafico N°61

Matriz Multicriterios: Competencia Internacional
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Elaborado por: Gabriela Romero

Los requisitos arancelarios gravados por la legislacion europea son de $41.9
euros por cada 100 kilogramos de panela, la importacién de caramelos debe
pagar como derecho arancelario el 9% mas derechos adicionales por el
contenido de los productos agricolas y el nivel de azucar, en este caso la
sub partida correspondiente a los caramelos es sensible a acogerse al

Sistema de Preferencias Generalizadas SGP+, porque el Ecuador esta
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considerado por la Uniéon Europea dentro del Régimen Especial de Estimulo
del Desarrollo Sostenible y la Gobernanza., razén por la cual con la
presentacion del certificado de origen los caramelos se exoneran del pago de
aranceles e impuestos adicionales, elevando el nivel de competitividad del

negocio.

Referente a los requisitos para arancelarios los productos deben contar con
registro sanitario que debe ser homologado en Alemania por el importador,
certificado fitosanitario, certificacién de produccién ecoldgica y etiquetado
acorde a los lineamientos vigentes en la Union Europea, el nivel de atractivo
en esta variable es medio por la complejidad en el cumplimiento de los

requisitos.

Las empresas especializadas en logistica y servicios de comercio exterior
hacia Europa son variadas y su campo de accion incluye transporte,
manipuleo y embarque de la carga, por lo que el exportador tiene la opcién
de contratar la que mas se ajuste a sus necesidades en precios, tiempos de
entrega y responsabilidad para no tener ningun inconveniente al enviar la

mercancia a su destino final.
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Grafico N°62
Matriz Multicriterios: Requisitos para la Exportacion
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Elaborado por: Gabriela Romero

4.1.4. FILOSOFIA CORPORATIVA

4.1.4.1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

La Corporacion Productora Ecolégica y Comercial CORPECO S.A., es una
empresa constituida con capital familiar en el afio 2005 con la perspectiva de
abastecer al mercado internacional de panela granulada y confites
saludables hechos a base de este producto, realizados de manera semi-
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industrial 'y con la infraestructura necesaria en la planta ubicada en

Caspigasi del Carmen- San Antonio de Pichincha sector del Pululahua.

4.1.4.2. MISION EMPRESARIAL

Brindar al mercado aleman productos derivados de la cafa de azucar de
optima calidad 100% organicos, utilizando de manera eficaz los recursos
humanos, geograficos, legales y tecnoldgicos; diversificando e
incrementando la produccion para abastecer la demanda, mejorando la
calidad de vida de nuestros clientes, proveedores- asociados, accionistas y la
comunidad en general, creando estrategias para el desarrollo rural y la
adopcién de practicas de conservacién natural, contribuyendo al desarrollo
de los ingenios paneleros y de la oferta exportable organica y no tradicional
en el Ecuador.

4.1.4.3. VISION EMPRESARIAL

Para el aino 2015 ser una agroindustria integral e innovadora reconocida
como lider en la exportacidon de panela y confites al mercado aleman,
espanol e italiano, con alto nivel de calidad y compromiso con el medio
ambiente y con la salud integral de los consumidores.
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4.1.4.4. VALORES CORPORATIVOS

Los valores corporativos de la empresa son:

a) Honestidad
En el cumplimiento de los principios y objetivos de la empresa, realizando las
transacciones comerciales de manera transparente tanto con los

proveedores como con los clientes.

b) Respeto
En las relaciones interpersonales valorando los intereses y necesidades de

los proveedores, trabajadores y clientes.

¢) Puntualidad

En la ejecucién de todos los procesos que involucra el funcionamiento
eficiente de la empresa, como abastecimiento, tiempo de produccién, entrega
del producto.

d) Responsabilidad Social
Al analizar el potencial y oportunidades de negocios, tomando acciones que
correspondan a las bases estratégicas de la empresa

Protegiendo el medio ambiente y comprometiéndose con el desarrollo

comunitario de nuestros proveedores.

e) Excelencia
En los niveles de calidad, oportunidad, respuesta y soporte a las

necesidades de los clientes.
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Tabla N2 72
Matriz Axiolégica

\QLORES Honestidad | Respeto | Puntualidad | Responsabilidad | Excelencia
INVOLUCRADOS_|

-~ Social
Clientes X X
Proveedores X X X X X
SRl X X X
Aduana X X X X
Competidores X X
Trabajadores X X X X X

Elaborado por: Gabriela Romero

4.1.5. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

2011 Posicionar el concepto de confites y edulcorante saludables
atendiendo a las ideas de nutricion ecolégica, beneficios, tradicion,
amigables con el medio ambiente, cubriendo la demanda del mercado
aleman, implementando mecanismos de distribucién estratégica, nivel de
aceptacion y precios referenciales del producto, inversion per capita perfiles
de clientes como los principales supermercados ecolégicos, fortaleciendo las

relaciones comerciales.

2012 Implementar un sistema de capacitacién para los proveedores de
panela granulada como parte del convenio técnico-artesanal que la empresa
mantiene con ellos, preparando de los agricultores en técnicas de cultivo
organicas, preparacién de los suelos, proceso estandarizado de cosecha y
pos cosecha.
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2013 Promocionar el producto y sus propiedades para incrementar el nivel
de participacion y ventas en el mercado aleman abarcando nuevos

supermercados para cubrir todo el pais.

2014 Incrementar la oferta exportable para abastecer a los mercados de
Espafna e Italia que presentan alto nivel de demanda de panela y sus
derivados.

2015 Adquirir maquinaria para el desarrollo de nuevos productos a base de
cana de azucar, guarapo y miel pausterizados, ampliando el portafolio de
productos y la competitividad de la oferta exportable no tradicional del
Ecuador.

4.1.6. DELIMITACION DE ESTRATEGIAS

4.1.6.1. PENETRACION DE MERCADO

Para cumplir con nuestra vision aumentaremos los esfuerzos en ventas y
publicidad a través de la participacion en la feria de Anuga para aumentar la
cartera de clientes y mantener el nivel de participacién en el mercado
aleman, esta estrategia es aplicable porque el mercado objetivo no esta
saturado y la tasa de consumo de panela y confites organicos se podria
incrementar de manera significativa.
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4.1.6.2. INTEGRACION HACIA ATRAS

La empresa para incrementar el nivel de oferta necesita aumentar el control
sobre sus proveedores, en este caso pequefos agricultores implementando
el concepto de responsabilidad social a través de la capacitacion integral

con el fin de reducir costos y mejorar su nivel de vida.

Actualmente la competencia global estimula a las empresas a reducir el

nuamero de proveedores y a exigir materia prima de mejor calidad.

Esta estrategia es aplicable porque la empresa compite en la industria de
productos organicos que estd creciendo con rapidez, razén por la cual la

empresa se ve obligada a incrementar su capacidad para cubrir el mercado.

4.1.6.3. PROMOCION Y PUBLICIDAD

Para incrementar el nivel de ventas se participara en la feria de Biofach
especializada en productos organicos, en la cual se entregaran muestras y
se publicitarda los productos con los asistentes. Ademas de publicitar los
productos y sus beneficios en el portal web de la empresa.

4.1.6.4. DESARROLLO DE MERCADO

Esta estrategia implica la introducciéon de la panela y confites organicos en
nuevos mercados, los objetivos son Espafa e ltalia porque registran altos
indices de demanda de productos organicos que estan tomando un alcance
global.
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4.1.6.5. DESARROLLO DE PRODUCTO

Con esta estrategia se pretende incrementar la competitividad de la empresa
ofreciendo nuevos productos miel y guarapo pausterizados atrayendo a los
clientes satisfechos para que adquieran los nuevos productos adicionalmente

a su experiencia con el consumo de panela y caramelos.
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Grafico N°63

Mapa Estratégico “Exportacion de Panela y Confites a Alemania”

@@

@@

MISION EMPRESARIAL

Brindar al mercado aleman productos derivados de la cafa
de azlcar de o6ptima calidad 100% organicos, utilizando de
manera eficaz los recursos humanos, geogréficos, legales y
tecnolégicos; diversificando e incrementando la produccion
para abastecer la demanda, mejorando la calidad de vida
de nuestros clientes, proveedores- asociados, accionistas y
la comunidad en general, creando estrategias para el
desarrollo rural y la adopcion de practicas de conservacion
natural, contribuyendo al desarrollo de los ingenios
paneleros y de la oferta exportable organica vy no tradicional

VISION EMPRESARIAL

Para el afo 2015 ser una
agroindustria integral e innovadora
reconocida como lider en la
exportacién de panela y confites
al mercado aleméan, espafol e
italiano con alto nivel de calidad y
compromiso con el medio

Ampliar el portafolio de productos para incrementar la competitividad de la

empresa.
Incrementar la oferta exportable para abastecer a mercados de Espana e ltalia.

Promocionar los productos para incrementar el nivel de ventas.
o1 Implementar sistema de capacitacién para los productores de panela granulada.
Posicionar el concepto de panela y confites organicos en

Alemania.

TS T

4,

Desarrollo de productos.

Desarrollo de mercados.

Promocién y publicidad.

E1 Integracmn hacia atras
Penetracion de mercado

PRINCIPIOS Y VALORES: Honestidad, Responsabilidad Social, Respeto, Puntualidad, Excelencia

268




Perspectiva
financiera

Grafico N264

Mapa Estratégico Balance Score Card “Exportacion de Panela y Confites a Alemania”
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4.2. MARKETING OPERATIVO

El marketing operativo se apoya en los medios tacticos basados en la politica
de producto, de distribucién, de precio y de comunicacion, la accion del
marketing operativo se concreta en objetivos los a alcanzar, es un elemento
determinante que incide directamente en la rentabilidad a corto plazo de la

empresa.

4.2.1. POSICIONAMIENTO DE MARCA

4.2.1.1. MARCA

La imagen corporativa de una empresa es la representacibn mental que
proyecta la esencia del negocio en el cliente, en este caso la cultura
empresarial de CORPECO se proyecta bajo la marca “El Canaveral”, que
ha sido disefiada para atraer al publico creando en su mente la imagen del
origen de los productos sanos y naturales que contribuyen al bienestar
integral del ser humano.

La identidad visual corporativa de nuestro negocio, recoge el conjunto de

signos externos validos para la identificacion de la empresa desde el exterior.

También se conoce con el nombre de identidad signica, porque es la

representacion visual de la misma.
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Por una parte engloba la marca principal, el logotipo, siglas, emblema,
colores, tipografia, que se utilizaran en la identidad del negocio. Por otro
lado, define como se deberan aplicar estos elementos en los recursos
materiales y soportes de comunicacién de la organizacion: aplicacién de la

marca o colores corporativos en las tarjetas de presentacion, papeleria, etc.

Los colores utilizados en el logotipo son:

Amarillo
Este color representa la alegria, felicidad, inteligencia y especialmente

potencia la energia fisica.

Verde

El verde tiene una fuerte afinidad con la naturaleza y nos conecta con ella,
nos hace empatizar con los deméas encontrando de una forma natural las
palabras justas, crea un sentimiento de confort y relajacion, de calma y paz

interior, que haré a los consumidores sentirse equilibrados interiormente.

4.2.1.2. SLOGAN

Los lemas publicitarios son decisivos en la competencia comercial, el buen

eslogan debe ser corto, original e impactante, en este caso es:

“El dulce que enciende los sentidos”

Declara como beneficio principal la energia, y proyecta al consumidor la
necesidad de probar el producto.
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4.21.3. LOGOTIPO

Un logotipo eficaz debe ser sencillo, Unico y legible, por ello para la imagen
de la empresa se lo ha disefiado con estilo duradero y diferente a los de la

competencia para que perdure a través del tiempo en el mercado.

a) Logotipo de la empresa

llustracion N226
Logotipo de la empresa

El logo de la empresa esta inspirado en la naturaleza , especialmente en el

verde de las plantas.

b) Logotipo de la marca
llustracion N227

Logotipo de la marca
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El logotipo de la marca es representado por el sol para proyectar la energia
que el producto proporciona al consumidor, la marca esté registrada en el
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (ANEXO T).

4.2.1.4. GAMA CROMATICA

Los logotipos de la empresa y de la marca estan hechos con una gama de
colores calidos, constituida por los colores de la rueda amarillo, naranjas, y
verde claro.

llustracion N228

Gama Cromatica

Basados en los colores del paisaje con un dia despejado, a media tarde y

con el sol luciendo con fuerza.

4.2.1.5. PAPELERIA

Es de gran importancia para la empresa, tener una imagen completa y
atractiva de cara al cliente potencial. Una empresa preocupada por su

imagen, transmitira profesionalidad, modernidad y perfeccionismo.
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a) Tarjeta de presentacion

Las tarjetas de presentacion cumplen un rol fundamental en la venta de
nuestros productos, porque le daran al cliente una impresién de seriedad,

eficiencia, originalidad, y estabilidad.

Su importancia radica en que sirve como recordatorio a quien se la

entregamos para que tenga presente quiénes somos y qué hacemos.

Tamano: 90mm x40mm

Impresién: Papel Coreboard de 200 grs.

llustracion N229
Tarjeta de Presentacion

9cm

4cm

b) Hoja Membretada
Tamano: A4

Encabezado con logotipo
Impresién: Papel Bond de 75 grs.
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llustracion N2 30
Hoja Membretada
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4.2.2. BENEFICIOS DEL PRODUCTO

A través de la impresion de catalogos publicitarios se difundiran los
beneficios y usos de la Panela y los Confites Organicos.

4.2.2.1. GASTRONOMIA

El uso gastronémico de la panela se promocionara con recetarios de postres,

salsas y bebidas.

llustracion N2 31
Recetario Postres

HIGOS CON QUESO-

INGREDIENTES

10 higos fiernos

Agua c/n

1 pizca de bicarbonato de sodio
250 de panela

Queso tierno sin sal

Corta pasta rectangular

PREPARACION

1. El dia anterior, haga cortes en forma de cruz (sin
llegar a partirlos completamente) en la base de los
higos.

2. Cocine en una taza de agua con el bicarbonato por
1 hora. Escurra y remédjelos en ofra agua.

3. Al diag siguiente, escurra los higos con cuidado y en
esta agua prepare una miel con la panela, afiada los
higos y cocinar por 1 hora aprox. Al tercer dia, vuelva
al fuego los higos con su miel y cocinelos por 30 minu-
tos mas.

4, Sirva acompaiiado de tajadas de queso tierno.
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llustracion N2 32

Recetario Salsas
BARBACOA

- ! >
/"','\

€l canaveral

INGREDIENTES

*4 cucharadas de panela granuvlada+*3 cucharadas de
aceite*3 cucharadas de salsa de soja*2 cucharadas
de vinagre+1 cucharadita de salsa inglesa=1

- cucharadita de salsa de tomate *1 cucharada de

3" A LSAS mantequilla *1 cebolla*1 diente de gjo*1 taza de
‘agua*1 unidad de pimentén rojo*1 taza de salsa de
tomate *1 taza de apio*] taza de jugo de

PREPARACION

Primeramente, echamos las salsas inglesa, de tomate,
la mantequilla ¥ de aceite en un recipiente y calenta-
mos a fuego normal.

Por otra parte freimos en wna sartén con aceite la
cebolla y el ajo hasta que estén ligeramente doradoes.

Ahora echamos todo en una olla, afiadimos los ingre-
dientes restantes salvo el jugo de limén, y cocinamos a
fuego suave durante unos treinta minutos, removiendo
de vez en cuando.

Finalmente afadimos el jugo de limén.

llustracion N2 33
Recetario Bebidas

CAFE SPICE

N
an

(:l Canavg |'('a|

INGREDIENTES

8 cucharadas de cafe
8 tazas de agua
Cascara de vna naranja grande

B" E B IDAS Cascara de un limén grande

30 clavos

4 cucharaditas de Panela Granulada

PREPARACION

Coloque el café y las especies en la canas-
ta de la cafetera. Agregue agua y prepa-
re. Afiada la Panela Granulada El Cafiave-
ral y sirva.
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4.2.2.2. MEDICINA

Los beneficios medicinales de los productos que se publicitaran seran en el
caso de la panela el alivio de resfriados, y en el caso de los caramelos la

prevencion de caries y de la acidez estomacal.

llustracion N¢ 34
Propiedades Medicinales Panela

AGUA PANELA

INGREDIENTES

4 cucharadas cde panela granulada

1 litro de agua (4 tazas)
URA Jugo de limoén

FRIADOS canela

jugo de naranja

PREPARACION

En un litro de agua hirviendo con canela
afiadir el jugo de limén y naranja, agregar
la panela y servir caliente.
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llustracion N2 35
Propiedades Medicinales Caramelos

CARAMELOS
CARIES

El consumo de caramelos de panela
previene en los nifios la formacion de caries
por su alto contenido de fosfato y calcio
que ayuda a digerir la sacarosa de los
alimentos procesados.

ACIDEZ

Chupar caramelos de panela ayuda a
contrarrestar las agrivras y acidez

estomacal.

4.2.2.3. ESTETICA

La panela se puede utilizar también en el campo de la estética, para
publicitar este uso, el catalogo enfatizara sus propiedades exfoliantes a
través de la aplicacién de mascarillas.
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llustracion N2 36
Catalogo de Mascarillas

EXFOLIANTE

Si quieres lucir una piel brillante coloca
sobre tu rostro humedo un poco de
panela granulada con avenaq, frota por

1 minuto y enjuaga.

....Lucirds radiante...

4.2.2.4. DEPORTE

Para fomentar el consumo de panela se realizara un enfoque especial en las
ventajas energéticas que el producto proporciona a los deportistas de élite

que lo incluyen en su dieta habitual.
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llustracion N¢ 37

Catalogo para deportistas

PANELA

Si eres un deportista de élite consume
panela que por ser un alimento
glucidico de fécil digestién aporta gran
nivel de energia a tu cuerpo para

realizar ejercicios prolongados.

4.2.3. RESPONSABILIDAD SOCIAL

Como parte de la estrategia publicitaria de la empresa se daran a conocer los
programas de responsabilidad de la empresa tanto con el medio ambiente
como con el desarrollo integral de sus proveedores.
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llustracion N 38
Responsabilidad con el Medio Ambiente

RESPONSAEBILIDAD
~ 1.

e SOCIAL

/'i'\

€lcanaveral

PRODUCTOS 100% ORGANICOS

LIBRES DE RESIDUOS QUIMICOS

- M EDIO COMPROMETIDOS CON EL CUIDADO DEL
AMBIENTE

MEDIO AMBIENTE

llustracion N2 39
Responsabilidad con los Proveedores

RESPONSABILIDAD
SOCIAL

o IF\
Clcanaveral .
PROPORCIONAMOS CAPACITACION

Adecuada a las necesidades de los

agricultores

Clases técnicas de cultivo y procesamiento con

calidad
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4.2.4. CONTACTO CON CLIENTES

El contacto con clientes para el desarrollo de relaciones comerciales se
realizard a través del portal web de la empresa y con la participacion en

ferias internacionales especializadas.

4.2.4.1. PORTAL WEB

La Pagina Web de la empresa es un tema de crucial importancia,
considerando que la mayoria de los responsables de compras en los
principales mercados internacionales utilizan Internet como herramienta
fundamental de su proceso de compra, razén por la cual nuestra presencia y

visibilidad en Internet se vuelve esencial.

No se necesita una Pagina Web muy sofisticada, pero si que transmita una
imagen profesional, con informacién clara y actualizada de los productos y

servicios, que permita el contacto y comunicacion con los clientes actuales y

potenciales.

La pagina Web nos permite:

e Exhibir los productos y servicios a clientes actuales y potenciales.

e Tener un catalogo virtual disponible 24 horas al dia, 365 dias del afio,
al que los clientes pueden acceder a bajo y que se puede modificar
facilmente.

e Comunicacion constante con los clientes.

e Mantener informados a todos los clientes de las novedades de la

empresa.
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llustracion N°40

Pagina Web
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4.2.4.2. FERIAS INTERNACIONALES

Las ferias internacionales especializadas en las que espera participar la
empresa con Anuga en Octubre 2011 y Biofach Febrero 2013.

4.2.4.2.1. FERIA DE ANUGA

QNUQQ

Anuga es la feria de alimentos y bebidas mas importante del mundo, atrae la
mayor cantidad de expositores y visitantes de todos los paises, ideal para
establecer nuevas relaciones comerciales. Anuga se presenta como un
barémetro de las tendencias del sector alimenticio a nivel mundial, precios,
suministros, estandares de calidad, regulacién de medio ambiente, productos

nuevos y lo ultimo en tecnologia.
Anuga agrupa 10 ferias especializadas bajo un mismo techo, este concepto

esta disenado para coincidir con las necesidades de expositores y visitantes,
muy alineado con las necesidades del sector.
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Beneficios:
Cada feria otorga al segmento relevante un perfil claro e independiente y el

marco ideal para presentar el producto.

El espectro global de alimentos y bebidas es presentado a los visitantes en
un forma transparente, logica y equilibrada. Como resultado, los

compradores clave lo encontraran mas rapida y facilmente.

Sumado a todo esto, las diez ferias comparten los beneficios de Anuga como
un todo: fuerte convocatoria, amplio espectro internacional, innovacién e

informacién en profundidad.

Importancia: Anuga esta abierta s6lo a profesionales del sector, y el poder
de decision de sus visitantes es el mas alto que se pueda esperar en una
feria. El concepto de feria de negocios y el programa que lo sostiene estan
disefnados en linea con los productos y las necesidades del sector de
alimentos y bebidas, y coinciden con las de su empresa.

Para el afio 2011 Corpei dispone de:

15 stands de 9m? $11 000 ddlares
3 Oficinas Hall Fine Foods $ 4 500 dolares
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Informacion:

EDICION 2011

Desde:

Hasta:

Predio:

En:

Edicion:

Tipo de evento:

Frecuencia:

08 de Octubre de 2011

12 de Octubre de 2011

KoélnMesse

Colonia — Alemania

31a.

Feria Internacional profesional

Bienal

EDICION 2009

Superficie de la feria:

Expositores locales:

Expositores
internacionales:

Total de expositores:

Paises representados:

Visitantes:

304.000 m2

976 directos, 122
representados

5.304 directos, 205
representados

6.522 provenientes de
98 paises

98

143 399 profesionales

CONDICIONES DE PARTICIPACION

1. INSCRIPCION
Enviar el formulario de inscripcion al fax 042 292910 junto con el abono
del 50% de la participacion. (ANEXO U)

312




2. PAGOS
50 % en el momento de la inscripciébn martes 30 de marzo del 2011

50% 30 dias antes del inicio de la feria jueves 8 de septiembre del 2011
3. DECORACION DE STANDS Y OFICINAS

Se incluye en cada stand de 9 m?
¢ Nombre de empresa en el stand
e 1 mesa con 4 sillas
e 2 pases de expositor

e Una repisa con bodega lateral

llustracion N2 41
Stand Feria de Anuga
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Un counter con logo impreso y puertas con llave

1 vitrina de cubos de vidrio

1 conexion eléctrica

1 banner de 0.990 m y 2m de alto

Atencion del personal de Corpei antes y después de la feria

Atencién de personal de apoyo (catering)

4. GRAFICAS
Para la impresiéon del banner los nombres de los archivos deben enviarse
con “tipo de archivo, nombre de empresa y nombre de feria en la que

participa”
El arte de los banner debe enviarse en formato .ai o .eps en alta calidad.

llustracion N2 42

Graficas Stand Feria de Anuga
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5. EQUIPOS AUDIOVISUALES

Se puede contratar con el constructor el uso de TV Plasma y una unidad
de DVD con los siguientes costos:

[ Equipo Costo
| 26"y 32" | 300€
[ 37"y 40” | s80€
| 42"y 46" | 750€

Unidad de DVD | 100¢€

Los pagos por alquiler de audiovisules deben realizarse 7 dias antes de la
feria a la cuenta del constructor:

Beneficiario: A mas ) IMAGE S.L.
Banco: LA CAIXA

Barcelona, Espana
N°® de cuenta: 2100-5619-51-0200017596
IBAN: ES4721005619510200017596
Codigo SWIFT:  CAIXESBBXXX
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4.2.4.2.2. FERIA BIOFACH

Se lleva a cabo en Febrero de todos los afos, con el Ness Viva,
Organizacion Mundial de Comercio Justo para el Cuidado Personal y
Bienestar, participan aproximadamente 2.500 expositores - mas de dos
tercios son extranjeros - y alrededor de 44 500 visitantes profesionales de
130 paises alrededor del mundo en Naremberg. Bajo el patrocinio de IFOAM
(Federacién Internacional de Movimientos de Agricultura Orgénica) y la
BOLW (Asociacién de Asociacién de la Industria de Alimentos Organicos)

como patrocinadores nacionales no comerciales.

En BioFach hay una atmoésfera especial: es importante reunién de negocios y
la industria en un emotivo acto, que sirve como lugar de encuentro, asi como

para el posicionamiento.

Se realiza en el centro ferial de Nuremberg que se convierte en la mayor
plataforma mundial del sector ecolégico. Esta cita del sector se enfoca en
como alimentar a todo el mundo con métodos de cultivo y produccion

ecolégicos y biologicos, con el correspondiente estilo de vida y alimentacion.
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BioFach es la plataforma anual de:

2.1.1 Industria y los particulares
Lider de exposicion mundial, es el punto de encuentro para clientes,

proveedores y socios en todo el potencial de nuevos clientes.

2.1.2 Mercado y productos

BioFach y Vivaness son la plataforma para el posicionamiento. Tanto para
los visitantes y las empresas expositoras, que es donde la oferta y la
demanda. Los fabricantes estan lider mundial de comercio justo y sus
marcas y productos en toda la comunidad antes y observar y analizar, por

una parte el mercado y posicionarse en la otra mano sobre la competencia.

2.1.3 Imagen y relaciones publicas

El dio de exposicién es la creacién de imagen de los productores y

comerciantes y de todos los actores de la industria.

2.1.4 Contenidos y conocimientos

Las exposiciones son plataformas de conocimiento. Congreso de BioFach y
Vivaness Foro con los foros individuales para todos los eventos especiales,

informacién completa sobre la industria ecoldégica mundial.
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Salon vision 2013

Alimentos orgéanicos, Vino + aceite
principalmente para el comercio

internacional, la agricultura

organica y la comercializacién

Los alimentos orgénicos, Vivaness
principalmente para el comercio Cosméticos
aleman, la agricultura organica y Naturales

la comercializacién

Area Textil CCN Mitte / CCN Ost
congresos y foros,
conferencias, talleres

. Productos Naturales Servicio

Pais del Afo
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CAPITULO V

ANALISIS FINANCIERO

El presente capitulo tiene como objetivo analizar la viabilidad econémica del
proyecto, permitiendo conocer el nivel de rentabilidad sobre la inversion de la
empresa, delimitando una politica de costos y de ventas para obtener
utiidades que cubran los riesgos de la operacion del proyecto y
consecuentemente se alcance los objetivos estratégicos de la empresa.

El andlisis financiero permite establecer las consecuencias financieras
en todas las situaciones de negocios. Hasta ahora podemos decir que
las consecuencias financieras se manifiestan como la magnitud de los
recursos necesarios y el efecto en el excedente econémico que se

produce con los negocios.

El analisis esta basado en la exportacion de mercancias, motivo que impulsa
el crecimiento de la microempresa ecuatoriana, tomando en cuenta la
situacion inicial de la empresa, la inversion para el proyecto y las fuentes de

financiamiento del mismo.

Los flujos de caja proyectados a cinco afios serviran para la comparacién

de la rentabilidad futura versus la inversién realizada en el ano cero.
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5.1. INVERSION

Para iniciar la ejecucion de un proyecto es necesario tomar en cuenta la
inversion inicial que debe realizarse, pues la empresa podra identificar

claramente sus necesidades y como financiarlas.

Las inversiones representas a las colocaciones de dinero de la empresa para
obtener un rendimiento en el futuro, en este caso mediante la adquisicidén de

activos para la exportacién de panela y confites.

Se considera activo a aquellos bienes que tienen una alta probabilidad de
generar un beneficio econémico a futuro y se pueda gozar de los beneficios
economicos que el bien otorgue. Eso no significa que sea necesaria la
propiedad ni la tenencia. Los activos son un recurso o bien econdmico
propiedad de una empresa, con el cual se obtienen beneficios. Los activos
de las empresas varian de acuerdo con la naturaleza de la actividad

desarrollada.

La estructura inicial del proyecto requiere una inversion de $ 25.722,52

dolares, la misma que se encuentra establecida de la siguiente manera:

Activos corrientes: $ 23.922 52
Activos Fijos: $ 1500,00
Activos diferidos: $ 300,00

La inversion sera financiada de la siguiente manera

e Capital propio $ 15.722,52

e Financiamiento bancario por $ 10.000,0
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Tabla N2 73
Balance de Situacion Inicial

ESTADO DE SITUACION INICIAL
ACTIVOS PASIVOS
CORRIENTES $23.922,52 | A CORTO PLAZO $10.000,00
Caja-Bancos $3.000,00 [ Aval por financiamiento $ 10.000,00
Mercaderia $ 20.922,52
FIJOS $ 1.500,00 PATRIMONIO $ 15.722,52
Muebles y Enseres $1.000,00 | Capital social $ 15.722,52
Equipo de oficina $ 500,00
DIFERIDOS $ 300,00
Gastos de Organizacién $ 300,00

TOTAL PASIVO +
TOTAL ACTIVOS $25.722,52 | PATRIMONIO $ 25.722,52

Elaborado por: Gabriela Romero

5.1.1. ACTIVOS CORRIENTES

Los activos corrientes son el dinero en efectivo y todas aquellas otras
cuentas que se espera se conviertan, a su vez, en efectivo o que se hayan

de consumir durante el ciclo normal de operaciones.

La cantidad necesaria para el respaldo de efectivo de $3.000,00 y una
inversion en mercaderia de $20.922,52, los mismos que representan el costo
de la exportacion de un contenedor de 20, incluidos todos los insumos,
costos de logistica y obtencion de documentos de exportacion.

321



5.1.2. ACTIVOS FIJOS

Los activos fijos son aquellos que no varian durante el ciclo de explotacion
de la empresa.

Los activos fijos son poco liquidos, pues el periodo de recuperacién del
efectivo es bastante amplio, porque la empresa los adquiere para hacer uso
de ellos.

Para la adquisicion de activos fijos se necesita $1.500,00 ddlares,
distribuidos de la siguiente manera:

e Muebles y enseres para adecuar la oficina $1.000,00
e Equipos de oficina $ 500,00

A los activos fijos se debe aplicar el porcentaje de depreciacién, establecido

segun la base legal del Ecuador que se aplica de la siguiente manera:

= Muebles y Enseres: 10% anual
» Equipo de Oficina: 33.3% anual.

5.1.3. ACTIVOS DIFERIDOS

Los activos diferidos son valores cuya recuperabilidad esta condicionada
generalmente por el transcurso del tiempo; es el caso de inversiones
realizadas por el negocio y que en un lapso se convertirdn en gastos, en el
presente proyecto se consideran a los costos de organizacion de la empresa

para la exportacion.
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La empresa esta constituida como Sociedad Andénima, los gastos de
organizacion necesarios para la exportacion son: el registro como exportador

en Agrocalidad, Servicio Nacional de Aduana y tramites administrativos.

El valor presupuestado para cubrir estos valores es de $ 300,00 délares.

5.2. GASTOS PRESUPUESTADOS

Los gastos de la empresa son es el sacrificio, o esfuerzo econémico que se
debe realizar para lograr un objetivo.

Los objetivos son aquellos de tipo operativos, como por ejemplo: pagar los
sueldos al personal de produccién, comprar materiales, fabricar un producto,
venderlo, prestar un servicio, obtener fondos para financiarnos, administrar la

empresa.

Conocer los gastos de la empresa es fundamental porque servira de base
para calcular el precio adecuado de los productos y servicios y conocer quée
bienes o servicios producen utilidades o pérdidas, y en que magnitud.

5.2.1. COSTOS VARIABLES

Los costos variables son aquellos que se modifican de acuerdo con el
volumen de produccién, es decir, si no hay produccion no hay costos

variables y si la produccién aumenta el costo variable es alto.
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La empresa agrupara su linea de productos segun el portafolio de productos
presentado:

= Panela Granulada 500 grs.
» Panela Granulada en Sachet de 8 grs.

= Caramelos de panela con mani y quinua

El costo variable de los productos por tratarse de una empresa exportadora
se refleja en los costos de compra a los proveedores, adicionando a este
valor los costos de exportacion, correspondiente al transporte interno Quito-

Guayaquil y costo de documentacion necesaria para la exportacion.

El costo variable por caja se lo obtendra dividiendo los costos de la
mercaderia mas costo de exportacion, para las 1100 cajas que se exportaran
en un contenedor de 20, como se muestra en la siguiente tabla:

Costo de Exportacion por caja

El costo de exportacidén por caja de producto es:

Tabla N2 74
Costo de Exportacion por Caja

CARAMELOS |SACHET PANELA 500 grs.
Caja 18,76 11,52 10,23
Transporte interno 0,68 0,68 0,68
Gastos Administrativos | 0,84 0,84 0,84
Documentacion 0,08 0,08 0,08
TOTAL 20,36 13,12 11,83

Elaborado por: Gabriela Romero
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Costo de exportacion de la mercancia

El costo variable para la exportacion de un contenedor de 20”, con 1100
cajas distribuidas entre los productos del portafolio es de $ 15.713,50 dblares

Tabla N2 75

Costo de Exportacion de la Mercancia

Cajas Costo/Caja | Total
Caramelos 275 20,36 5599
Sachet 275 13,12 3608
Panela 500 grs 550 11,83 6506,5
TOTAL 1100 15713,5

Elaborado por: Gabriela Romero

5.2.2. COSTOS FIJOS

Los costos fijos son aquellos costos que no son sensibles a pequenos
cambios en los niveles de actividad de una empresa, sino que permanecen

invariables ante esos cambios.

En este caso estdn como costos fijos del proyecto: internet, teléfono,
servicios bdsicos, suministros y materiales, gastos menores (costo
correspondientes a la exportacién), movilizacion, sueldos del personal,
depreciacion muebles y enseres, depreciacion de equipos de oficina, costo
mantenimiento pagina web, material publicitario, amortizacion de interés,

amortizacion de activos diferidos, cuota de capital.
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Los costos fijos para la operacién de la empresa son:

Tabla N2 76
Depreciacion de Activos Fijos

DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES
VALOR 1000,00
% Depreciacion 10%
Tiempo en afos 10,00
DEPRECIACION ANUAL 100,00
DEPRECIACION TRIMESTRAL 25,00
DEPRECIACION EQUIPO DE OFICINA
VALOR 500,00
% Depreciacion 33,33%
TIEMPO EN ANOS 3.00
DEPRECIACION ANUAL 166,65
DEPRECIACION TRIMESTRAL 41,66
Elaborado por: Gabriela Romero
Tabla N2 77
Amortizacion de la Deuda
PRESTAMO 10 000,00 MONTO 10296
TASA DE INTERES ACTIVA
TRIMESTRAL 2,96%
CUOTA DE
CAPITAL INTERES | CAPITAL CUOTA
10296 | 304,76 3028,58 3333,34
7267,42| 215,12 3118,22 3333,34
4149,20| 122,82 3210,52 3333,34
642,69 9357,33 10000,00

Elaborado por: Gabriela Romero
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Tabla N2 78
Sueldos Operarios

VALOR N°
UNITARIO PERSONAS TOTAL
SALARIO BASICO 264.00 2 528.00
OTROS COMPONENTES 28.25 2 56.50
TOTAL 584,50
Elaborado por: Gabriela Romero
Tabla N2 79

Sueldos Personal Administrativo

VALOR
UNITARIO N°PERSONAS [TOTAL
SALARIO BASICO 350,00 2 700,00
OTROS
COMPONENTES 37,45 2 74,90
TOTAL 774,90
Elaborado por: Gabriela Romero
Tabla N2 80
Material Publicitario
PUBLICACIONES 400,00 400,00
CATALOGOS 500 1,50 750,00
TOTAL 1150,00

Elaborado por: Gabriela Romero
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5.3. INGRESOS PRESUPUESTADOS

Los ingresos por ventas se calcularan sobre la base de la exportacion de un

contenedor de 20” de manera trimestral, con un margen de utilidad del 100%

sobre el costo de exportacion de los caramelos, sachet y

panela en

presentacion de 500grs. como se detalla a continuacién en la tabla de

politica de precios:

Tabla N2 81
Politica de Precios

COSTO

VARIABLE MARGEN DE PRECIO DE
PRODUCTO UNITARIO CONTRIBUCION |EXPORTACION
CARAMELOS 20,36 100% 40,72
SACHET 13,12 100% 26,24
PANELA 500grs. 11,83 100% 23,66

Elaborado por: Gabriela Romero

Los ingresos a obtener por la exportacion de un contenedor de 20” de los

productos de acuerdo a la politica de rentabilidad sobre costos unitarios

variables aplicados son los siguientes:

Tabla N2 82
Ingresos Presupuestados

Elaborado por: Gabriela Romero

PRECIO DE TOTAL
PRODUCTO EXPORTACION |N°CAJAS INGRESOS
CARAMELOS 40,72 275 11198,00
SACHET 26,24 275 7216,00
PANELA 500grs. 23,66 550 13013,00

TOTAL 1100 31427,00
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5.4. MARGEN DE CONTRIBUCION

El margen de contribucidn es el la diferencia entre el precio de venta menos
los costos variables. Es considerado también como el exceso de ingresos
con respecto a los costos variables, exceso que debe cubrir los costos fijos y
la utilidad o ganancia.

En el proceso de produccion se incurren en costos fijos, costos variables y

adicionalmente se espera una margen de utilidad.

Si el margen de contribucion se determina excluyendo de las ventas los
costos variables, entonces el margen de contribucién es quien debe cubrir

los costos fijos y la utilidad esperada por el inversionista.

Margen de Contribucion = Precio de venta unitario - Costo variable unitario

El margen de contribucién obtenido de la comparacion de los costos
variables totales y los ingresos equivale a $ 10997,25, como indica la
siguiente tabla:

Tabla N2 83
Margen de Contribucion

COSTO PRECIO DE MARGEN DE
VARIABLE EXPORTACIO |MARGEN DE ] Ne° CONTRIBUCION
PRODUCTO |UNITARIO N CONTRIBUCION [CAJAS [ TOTAL
CARAMELO
S 20,36 40,72 20,36 275 5599,00
SACHET 13,12 26,24 13,12 275 3608,00
PANELA
500grs. 11,83 23,66 11,83 550 6506,50
TOTAL 15713,5

Elaborado por: Gabriela Romero
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5.5. PUNTO DE EQUILIBRIO

El calculo del punto de equilibrio se realiza aplicando la siguiente formula:

Costo Fijo Total

Punto de Equilibrio =

Margen de Contribucion

5.5.1. PUNTO DE EQUILIBRIO CARAMELOS

Para alcanzar el punto de equilibrio es necesario vender 162 cajas de

caramelos, que en ddlares representan $6596,64.

Tabla N2 84

Calculo Punto de Equilibrio: Caramelos

Precio Venta 40,72 Q Ventas 0 81 162 275
Coste Unitario 20,36 $ Ventas 0 3.289 6.579 11.198
Gastos Fijos Mes| 3.289,32 Costo
Pto. Equilibrio 162 Variable 0 1.645 3.289 5.599
$ Ventas Equilibrio| 6.596,64 || Costo Fijo 3.289 3.289 3.289 3.289
Costo Total 3.289 4934  6.596,64 8.888
Beneficio -3.289 -1.645 0 2.310
Para alcanzar el punto de equilibrio se deben vender 162
unidades

Elaborado por: Gabriela Romero
Grafico N2 65
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5.5.2. PUNTO DE EQUILIBRIO SACHET

Para alcanzar el punto de equilibrio es necesario vender 251 cajas de sachet
en presentaciones individuales de 8 grs, que en ddblares representan

$6586,24.

Tabla N° 85

Calculo Punto de Equilibrio: Sachet

Precio Venta
Coste Unitario
Gastos Fijos Mes

26,24
13,12
3.289,32

Pto. Equilibrio

251

S Ventas Equilibrio

6.586,24

Elaborado por: Gabriela Romero

Q Ventas 0 125 251 275

$ Ventas 0 3.289 6.579 7.216

Costo Variable 0 1.645 3.289 3.608

Costo Fijo 3.289 3.289 3.289 3.289

Costo Total 3.289 4.934 6.586,24 6.897

Beneficio -3.289 -1.645 0 319
Para alcanzar el punto de equilibrio se deben vender 251 unidades

Grafico N° 66
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Elaborado por: Gabriela Romero
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5.5.3. PUNTO DE EQUILIBRIO PANELA 500grs.

Para alcanzar el punto de equilibrio es necesario vender 278 cajas de panela
granulada en presentacion de 500grs., que en dblares representan $6577,48.

Tabla N2 86
Calculo Punto de Equilibrio: Panela 500 grs.

Precio Venta| 23,66 Q Ventas 0 139 278 550
Coste Unitario| 11,83 $ Ventas 0 3.289 6.579 13.013
Gastos Fijos Mes | 3.289,32 | | Costo
S Ventas Equilibrio | 6.577,48 osto Fijo ’ ’ ) ’
Costo Total 3.289 4.934 6.577,48 9.796
Beneficio -3.289 -1.645 0 3.217
Para alcanzar el punto de equilibrio se deben vender 278
unidades
Elaborado por: Gabriela Romero
Grafico N2 67
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5.6. FLUJOS DE CAJA

En el presente proyecto se realizara una proyeccion de ventas a cinco anos,
mediante la realizacion de una exportacion trimestralmente y se aplicara una
politica de ventas de crecimiento del 10% trimestralmente, para el primer
trimestre del aio 2012 y el segundo trimestre del 2013 se pretende elevar las
ventas el 100% como resultado de la participacion en la feria de Anuga y

Biofach respectivamente.
Es importante recalcar que para la elaboracion de los flujos de caja se ha

tomado en cuenta el nivel de inflacién anual 3.88% correspondiente al
periodo Abril 2010-Abril 2011.
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Tabla N2 87

Flujo de Caja
CUENTAS INVERSION 2011 | 2012 2013 2014 | 2015
| TRIMESTREI TRIMESTH1Il TRIMESTHIV TRIMEST]1 TRIMESTRY I TRIMESTR{1Il TRIMEST{IV TRIMEST|) TRIMESTR I TRIMESTH Il TRIMESTR]1V TRIMESTH) TRIMESTRE |1l TRIMESTH I TRIMESTRIV TRIMESTR) TRIMESTR{1 TRIMEST{Ill TRIMEST{ IV TRIME

INGRESOS 31427,00 34569,70 38026,67| 41829,34] 83658,67| 92024,54| 101227,00] 111349,70 122484,68' 244969,33] 269466,26] 296412,89] 326054,18| 358659,59| 394525,55| 433978,11| 477375,92(525113,51| 577624,86(635387,35|
VENTAS AL CONTADO 31427,00| 34569,70] 38026,67| 41829,34] 83658,67| 92024,54| 101227,00f 111349,70]122484,66| 244969,33| 269466,26| 296412,89] 326054,18| 358659,59] 394525,55| 433978,11| 477375,92|1525113,51| 577624,86/635387,35
COSTOS 25581,46( 26818,18] 28509,88| 38011,09] 48287,08| 52437,46| 57004,00] 62000,68| 77931,61| 129143,54| 141359,49| 154770,33] 169956,64| 186231,18| 204133,90| 223799,98| 245866,85|269709,79| 295937,55(324760,96
COSTO VARIABLE 15713,50 17284,85| 19013,34| 20914,67| 41829,34| 46012,27| 50613,50| 55674,85| 61242,33| 122484,66| 134733,13| 148206,44] 163027,09| 179329,80| 197262,78| 216989,05| 238687,96)|262556,76| 288812,43(317693,68
COSTOS FIJOS 9867,96| 9533,33| 9496,55( 17096,42] 6457,74| 6425,18| 6390,50| 6325,83] 16689,28| 6658,88| 6626,36] 6563,89) 6929,55| 6901,38 6871,13] 6810,92| 7178,89| 7153,04| 7125,12| 7067,28,
INTERNET 120,00 121,12 122,24 123,38 124,53 125,68 126,85 128,03 129,22 130,43 131,64 132,86 134,10 135,35 136,60 137,87 139,16 140,45 141,76 143,08
TELEFONO 90,00 90,84 91,68 92,53 93,39 94,26 95,14 96,03 96,92 97,82 98,73 99,65 100,57 101,51 102,45 103,41 104,37 105,34 106,32 107,31
SERVICIOS BASICOS 150,00 151,40 152,80 154,22 155,66 157,11 158,57 160,04 161,53 163,03 164,55 166,08 167,62 169,18 170,76 172,34 173,95 175,56 177,20 178,84
SUMINISTROS 200,00 201,86 203,74 205,63, 207,54 209,47 211,42 213,39 215,37 217,38 219,40 221,44] 223,50 225,58 227,67 229,79 231,93 234,09 236,26] 238,46
MOVILIZACION 50,00 50,47 50,93 51,41 51,89 52,37 52,86 53,35 53,84 54,34 54,85 55,36 55,87 56,39 56,92 57,45 57,98 58,52 59,07 59,61
SUELDOS OPERARIOS 1753,50] 1769,81 1786,27| 1802,88] 1819,65 1836,57| 1853,65| 1870,89] 1888,29] 1905,85 1923,57|  1941,46] 1959,52|  1977,74] 1996,13| 2014,70] 2033,43| 2052,35| 2071,43| 2090,70)
SUELDOS ADMINISTRATIVOS 2324,70| 2346,32| 2368,14| 2390,16] 241230 2434,83| 2457,47] 248033] 250339 2526,67| 2550,17| 2573.89]  2507,83| 2621,99| 2646,37]  2670,98| 269582 2720.89| 274620 277174
DEPRECIACION MUEBLES 25,00 25,23 25,47 25,70 25,94 26,18 26,43 26,67 26,92, 27,17 27,42 27,68 27,94 28,20 28,46 28,72 28,99 29,26 29,53 29,81
DEPRECIACION EQUIPO DE OFICINA 41,66 42,05 42,44 42,83 43,23 43,63 44,04 44,45 44,86 45,28 45,70 46,13 46,55 46,99 47,42 47,87 48,31 48,76 49,21 49,67
MANTENIMIENTO PAGINA WEB 10,00 10,09 10,19 10,28 10,38] 10,47 10,57] 10,67| 10,77| 10,87 10,97 11,07] 11,17] 11,28] 11,38] 11,49] 11,60 11,70] 11,81 11,92]
DISENO PAGINA WEB 300,00 0,00] 0,00 0,00 0,00] 0,00 0,00 0,00] 0,00] 0,00 0,00 0,00] 0,00 0,00] 0,00] 0,00] 0,00 0,00] 0,00 0,00]
MATERIAL PUBLICITARIO 1150,00] 1160,70] 1171,49| 118238] 1193,38] 120448 121568 122699 123840 1249,91| 1261,54| 127327]  128511| 1297,06] 1309,13]  1321,30] 133350 134599| 135851 1371,14
AMORTIZACION INTERESES 304,76 215,12 122,82 0,00 304,76 215,12 122,82 0,00] 304,76 215,12 122,82 0,00} 304,76 215,12 122,82 0,00} 304,76] 215,12 122,82 0,00]
AMORTIZACION ACTIVOS DIFERIDOS 15,00 15,00] 15,00 15,00, 15,00] 15,00 15,00] 15,00] 15,00] 15,00 15,00 15,00} 15,00 15,00] 15,00] 15,00} 15,00 15,00] 15,00 15,00]
CUOTA DE CAPITAL 3333,34| 3333,34] 3333,34 0,00] 0,00] 0,00 0,00 0,00] 0,00 0,00 0,00 0,00] 0,00 0,00 0,00 0,00] 0,00 0,00 0,00 0,00]
FERIAS INTERNACIONALES 11000,00 10000,00
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS -25722,52| 584554| 7751,52| 9516,79| 3818,24] 35371,60| 39587,09| 44223,00| 49349,02] 44553,05|115825,79| 128106,77| 141642,56] 156097,54| 172428,42| 190391,65| 210178,13| 231509,07(255403,72| 281687,31/310626,39

ACTIVOS

CORRIENTES $ 23.922,52,

Caja-Bancos $ 3.000,00

Mercaderia $20.922,52

FIJOS $1.500,00

Muebles y Enseres $1.000,00

Equipo de oficina $ 500,00

DIFERIDOS $ 300,00

Gastos de Organizacion $ 300,00

TOTAL ACTIVOS $25.722,52| Elaborado por: Gabriela Romero
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5.7. INDICADORES FINANCIEROS

Los indicadores financieros son relaciones entre las cifras extraidas de los
estados financieros, en los cuales se podra identificar la posicion de la
empresa ante los accionistas, las entidades crediticias y publico en

general.

Los indicadores financieros agrupan una serie de formulaciones y
relaciones que permiten estandarizar e interpretar adecuadamente el
comportamiento operativo de una empresa, de acuerdo a diferentes
circunstancias. Asi, se puede analizar la liquidez a corto plazo, su
estructura de capital y solvencia, la eficiencia en la actividad y la

rentabilidad producida con los recursos disponibles.

5.7.1.INDICADORES DE LIQUIDEZ

Los indicadores de liquidez son aquellos que permiten evaluar la
capacidad de la empresa para satisfacer sus obligaciones a corto plazo,
cuanto mas alto es el cociente, mayores seran las posibilidades de
cancelar las deudas, implica, por tanto, la habilidad para convertir activos

en efectivo.

5.7.1.1. CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es una medida de la capacidad que tiene una
empresa para continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el

corto plazo.
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Se calcula mediante la diferencia entre el activo corriente y el pasivo
corriente:

Activo Corriente 23922,52
Pasivo Corriente - 10000,00
Capital de trabajo 13922,52

La empresa cuenta con un sobrante de $13.922,52 para cubrir con sus

obligaciones a corto plazo y atender sus necesidades de operacion.

Grafico N2 68
Relacion Activos Corrientes-Pasivos Corrientes
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Elaborado por: Gabriela Romero
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5.7.1.2. RAZON CORRIENTE

La razdn corriente indica la capacidad que tiene la empresa para cumplir
con sus obligaciones financieras, deudas o pasivos a corto plazo, es la

comparacién entre el activo corriente y el pasivo corriente.

La estructura del activo corriente permitira cubrir el 100% de las

obligaciones a corto plazo y marginar un 139% para imprevistos.

Activo Corriente 23922,52
Pasivo Corriente / 10000,00
Razon Corriente 2,39

Como lo indica el indice 2,39 la empresa esta en capacidad de cubrir 2,39

veces sus obligaciones a corto plazo.

5.7.1.3. PRUEBA ACIDA

La empresa cuenta en caja-bancos con el 30% para cubrir las
obligaciones a corto plazo, este indice no es muy representativo para una
empresa comercial que con su rotacidon de inventarios recuperara el

dinero en efectivo para cumplir con sus obligaciones.

Prueba Acida (Activo Corriente-Inventario)/Pasivo Corriente)
(23922,52-20922,52)/10000,00)
0,3

5.7.2. RAZON DE ENDEUDAMIENTO
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Este indicador nos muestra la capacidad de endeudamiento de la

empresa.

Pasivo Total 10000,00
Activo Total / 25722,52
Razon de Endeudamiento 0,39

El 39% de los activos de la empresa pertenecen a los acreedores, cifra
qgue segun el flujo de caja sera eliminada en su totalidad el tercer trimestre
del afio 2011.
Grafico N2 69
Relacion: Activo Total-Pasivo Total
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Elaborado por: Gabriela Romero
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5.7.3.INDICE DE APALANCAMIENTO

Este indicador muestra el nivel de endeudamiento de la empresa, el 64%
de las deudas de la empresa pueden ser cubiertas por el capital social
aportado por los socios, lo que significa que en caso de ser necesario la

empresa contara con los recursos propios necesarios para cubrir sus

obligaciones.
Pasivo Total 10000,00
Patrimonio / 15.722,52
Indice de Apalancamiento 0,64

Grafico N2 70
Relacion: Pasivo Total-Patrimonio
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5.8. EVALUACION FINANCIERA

La Evaluacion Financiera de Proyectos es el proceso mediante el cual
una vez definida la inversién inicial, los beneficios futuros y los costos
durante la etapa de operacion, permite determinar la rentabilidad de un
proyecto, tiene como propdsito principal determinar la conveniencia de

emprender o no un proyecto de inversién.

Los indicadores mas utilizados son: valor actual neto, tasa interna de

retorno, coeficiente beneficio costo, y periodo de recuperacion.

5.8.1.VALOR ACTUAL NETO

Por Valor Actual Neto de una inversion se entiende la suma de los valores
actualizados de todos los flujos netos de caja esperados durante el
periodo de operacion del proyecto, deducido el valor de la inversién
inicial. Si un proyecto de inversién tiene un VAN positivo, el proyecto es

rentable.

El valor actual neto resultante de la comparacién de la inversion
equivalente a USD $25.722,52 y los flujos de caja proyectados a cinco
anos de operaciones actualizados con una tasa de descuento del 15% es
igual a USD $289.518,58, que representa la utilidad del proyecto en el

tiempo proyectado, siendo su valor es positivo el proyecto es rentable.

[VAN | $ 289.518,58 |

5.8.2. TASA INTERNA DE RETORNO
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Expresa en porcentaje, la TIR representa la rentabilidad promedio por
periodo generada por un proyecto de inversién.

La tasa interna de retorno para el flujo proyectado a cinco anos es de
56%, lo que significa que la inversidn origina una rentabilidad alta
aplicada a la utilidad, relacionando la inversién con los flujos de caja.

[TIR | 56%|

5.8.3. COSTO BENEFICIO

El costo beneficio es un indicador resultante de la comparacién entre el
valor actual neto y la inversion inicial, el resultado indica que la
rentabilidad obtenida del proyecto en cinco anos cubrira el valor de la
inversidén 11,26 veces, por lo cual el proyecto es viable.

VAN 289518,58
Inversidn / 25722,52
Costo Beneficio 11,26

5.8.4. PERIODO DE RECUPERACION

El periodo de recuperacion es el intervalo de tiempo durante el cual se
recupera la inversion inicial a través de los flujos de caja generados por el
proyecto. La inversidén se recupera en el afo en el cual los flujos de caja

acumulados superan a la inversién inicial.

En este proyecto el valor de la inversién $ 25.722,52 se recuperara a
partir del primer trimestre del afio 2012.
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6.1.

6.1.1.

6.1.2.

6.1.4.

6.1.5.

CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La exportacién de panela y confites organicos, es un proyecto con
alto nivel de atractivo debido a la gran aceptacién y crecimiento del
consumo de productos organicos en Europa, especialmente a en
Alemania, pais destino del proyecto y donde nacieron los

supermercados ecoldgicos especializados.

La produccion de panela granulada contribuye al desarrollo de
cientos de familias productoras, que encuentran en la elaboracién
artesanal de este producto la oportunidad de mejorar su economia

y por ende su estilo de vida.

. Por tratarse de productos no tradicionales, este proyecto contribuira

a la diversificacion de la oferta exportable ecuatoriana y a potenciar
la imagen del pais como exportador de productos de calidad 100%

amigables con el medio ambiente.

Concluido el estudio es importante recalcar los beneficios
nutricionales y energetizantes de la panela, siendo un producto que
se adapta al nuevo estilo de vida saludable alrededor del mundo.

El mejor destino para las exportaciones de panela y confites es
Alemania por ser un pais especializado en distribucion, registrar el
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6.1.6.

6.1.7.

6.1.9.

precio mas alto de compra y ser el tercer importador de panela
ecuatoriana, contar con una produccién organica local que cubre
solamente cubre el 60% de su demanda y su poblacién considera a

los productos naturales mas saludables y seguros.

El mejor canal de distribucion para la panela y confites organicos
es a través de la venta directa a supermercados especializados,
tradicionales y de bajos precios por contar con secciones
especializadas en azucar organico, el nivel elevado de compra ser

los sitios de compra preferidos de los alemanes.

Durante la elaboracion del proyecto se han logrado contactar dos
clientes interesados en el producto, la organizacién de Comercio
justo GEPA y la cadena de supermercados organicos
especializados RAPUNZEL.

. Podemos establecer que por medio del Sistema de Preferencias

Generalizadas SGP+ que la Uniéon Europea otorga al Ecuador
dentro del régimen de estimulo del desarrollo sostenible y la
gobernanza, los caramelos son sensibles de acogerse a los
beneficios de preferencias arancelarias en Alemania de acuerdo a

las normas de origen vigentes.

Los paises productores de panela para exportacion son
principalmente la India y Colombia, estos no se presentan como
proveedores del mercado aleman, lo cual es una oportunidad para
que la panela y confites ecuatorianos se posicionen y desarrollen

ampliamente en este mercado ante el bajo nivel de competencia.

6.1.10. De acuerdo al analisis financiero se puede concluir que no es

necesario un financiamiento elevado debido a que la inversion no

es alta y se recuperara durante el primer trimestre del afio 2012.

343



6.2.

6.2.1.

6.2.2.

6.2.3.

6.2.4.

6.2.5.

6.2.6.

RECOMENDACIONES

Para mejorar el proyecto se recomienda aumentar el nivel de
control sobre los proveedores de la empresa, para obtener materia
prima homogénea y de 6ptima calidad.

Después de concluir que el proyecto es viable, por su nivel de

rentabilidad sobre la inversion se recomienda poner en practica.

Posteriormente al desarrollo del mercado aleman, se recomienda
diversificar el portafolio de productos para incrementar el nivel de
participacion en dicho mercado.

Es necesario fomentar las relaciones comerciales con los
operadores econdmicos autorizados para agilitar los procesos de

exportacién y realizarlos en el tiempo convenido con los clientes.

Referente a la participacion en las ferias especializadas Anuga y
Biofach, es necesario que los expositores se preparen para brindar
informacion en varios idiomas para lograr contactar la mayor

cantidad de clientes posible.

Para contar con el nivel de produccién acorde al crecimiento de la
demanda es recomendable desarrollar programas de capacitacién
a los socios de la asociacién Saccharum en las demas zonas del

pais.
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6.2.7. Se debe actualizar regularmente la pagina web para proyectar a los
clientes una imagen fresca, innovadora y comunicativa con el

consumidor.

6.2.8. Es necesario consolidar las relaciones comerciales a largo plazo
con la organizacibn GEPA y la cadena de supermercados
RAPUNZEL.

6.2.9. Es recomendable incentivar a los microempresarios a invertir en la
industria panelera para incrementar el nivel de participacion del

Ecuador en el mercado internacional.
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ANEXO A

IDERECHOS DE | MPORTACI ON

RESULTADOS

Gl ek 1701119000

producto

Pais de origen Ecuador

Fecha de 10 de marzo de

simulacién 2011

1701 Azlcar de cafia o de remolacha y sacarosa quimicamente pura, en estado sélido

1701 11 -Azlcar en bruto sin adicion de aromatizante ni colorante

1701 11 --De cafa

1701 11 10 ---Que se destine al refinado

1701 11 90 ---Los demas

Erga omnes Derecho terceros paises 41.9 EUR/100 kg R2204/99

Erga omnes Contingente arancelario no 0% CD479 R0396/10

preferencial

Erga omnes Precios representativos 60.08 EUR/100 kg std TM292 C0039/11
qual TM644

Erga omnes Garantia sobre la base del precio 0 EUR/100 kg std qual TM292 C0039/11

excluyendo representativo TM644

los paises

menos

desarrollados

(PMD) vy los

paises ACP

Erga omnes Derecho adicional sobre la base del TM292 C0039/11

excluyendo precio cif TM644

los paises

menos

desarrollados

(PMD) y los

paises ACP

Fuente DG Fiscalidad y Uni6on Aduanera  Taric
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ANEXO A

IREQUI SI TOS ESPECI FI COS

LI STA DE REQUISITOS

Cddigo de producto 17011190

Pais de origen Ecuador (ec)
Pais de destino Alemania (DE)
G0 omewmawewso
1701 Azlcar de cafia o de remolacha y sacarosa quimicamente pura, en estado
sélido
1701 11 -Azlcar en bruto sin adicion de aromatizante ni colorante
1701 11 --De cafia
1701 11 10 ---Que se destine al refinado
1701 11 90 ---Los demas
femswemedtespae om0
Control sanitario de los productos alimenticios de origen no animal EU/ DE
Etiquetado de productos alimenticios EU/ DE
Productos de produccion ecolégica EU/ DE

COPYRIGHT
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ANEXO B

IDERECHOS DE | MPORTACI ON

RESULTADOS
St dorlel 1704907500
producto
Pais de ori gen Ecuador

Fecha de
simulacion

31 de enero de
2011

1704

1704 10
1704 90
1704 90 10

1704 90 30
1704 90 51
1704 90 51

1704 90 55
1704 90 61
1704 90 65
1704 90 65

17049071
1704 90 75
1704 90 81

Articulos de confiteria sin cacao, incluido el chocolate blanco
-Chicles y demas gomas de mascar, incluso recubiertos de azlcar
-Los demas

--Extracto de regaliz con un contenido de sacarosa superior al 10 % en peso, sin adicién de
otras sustancias

--Preparacion llamada "chocolate blanco"
--Los demas

---Pastas y masas, incluido el mazapan, en envases inmediatos con un contenido neto
superior o igual a 1 kg

---Pastillas para la garganta y caramelos para la tos
---Grageas, peladillas y dulces con recubrimiento similar
---Los demas

----Gomas Yy otros articulos de confiteria, a base de gelificantes, incluidas las pastas de frutas
en forma de articulos de confiteria

----Caramelos de azlcar cocido, incluso rellenos
----Los demas caramelos

----Los demas

Erga omnes

GSP + (un
régimen
especial de
estimulo del
desarrollo
sostenible y
la
gobernanza)

Derecho terceros paises 9 % + EAMAX 18.7 R2204/99
+ ADSZ

Preferencias arancelarias 0% + EAMAX 18.7 R0732/08
+ ADSZ

Fuente DG Fiscalidad y Union Aduanera Taric
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ANEXO B

I REQUI SI TOS ESPECI FI COS

Cbdigo de producto 17049075

Pais de origen

Pais de destino

1704 10

1704 90 10

1704 90 30

1704 90 51

1704 90 51

1704 90 55

1704 90 61

1704 90 65

1704 90 65

17049071

1704 90 75

Ecuador (ec)

Alemania (DE)

Articulos de confiteria sin cacao, incluido el chocolate blanco
-Chicles y demas gomas de mascar, incluso recubiertos de azlcar

--Extracto de regaliz con un contenido de sacarosa superior al 10 % en
peso, sin adicién de otras sustancias

--Preparacion llamada "chocolate blanco"
--Los deméas

---Pastas y masas, incluido el mazapan, en envases inmediatos con un
contenido neto superior o igual a 1 kg

---Pastillas para la garganta y caramelos para la tos
---Grageas, peladillas y dulces con recubrimiento similar
---Los demas

----Gomas y otros articulos de confiteria, a base de gelificantes, incluidas
las pastas de frutas en forma de articulos de confiteria

----Caramelos de azUlcar cocido, incluso rellenos

----Los demas caramelos

Control sanitario de los productos alimenticios de origen no animal EU/ DE
Etiquetado de productos alimenticios EU/ DE
Productos de produccién ecolégica EU/ DE
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ANEXO C

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

SOCIEDADES
NUMERD RUC: 11!1‘_1‘!!_.1
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ANEXO F

Formulario RAEAM-01-A0GC

MIKISTERID BT AGRICULTURA, SAMADERIS,
ACLIGCLE TLIRLA ¥ PESCA - MAGAR SaAbaaLIaAR
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AOEMOA BOULTORMH A B ASEGURAWERTD DL LA
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Prpmiadn || Mramake Fapmeiga | S [ |
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ANEXO G

Formularin BAEAM-03-A0:C

&? i Eﬁ:f

REPUBLICA DEL ECUADOR
MIMIBTERID DE AGRICULTURA, GARADERN, ACUACULTURS ¥ FESCA
AGEMCUY BECUR TORAKS, DE AEECURAMERTD DE LS CALIDAR DEL

—_

:hmﬁuWQMMvhmqmeWG = Cmlcied orl e
]

CLRMFCADD DL 7§ @STRO O DFERADCRA DE EXFORTACION DE FLANTAS, FRODUCTOS
WEGETALES ¥ ARTILILOE REGLAMENTADES

el TR Py R 0
EE SO
MCRARR OF| BEPEESERTANTE LESA] .
lcamga: UCRCR: ¢ i S S A
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ANEXOH

. ' REPLELICA DEL ECUADOR {f
e SERVICIO ECUATORIAND DE SANIDAD AGROFECUARIA I.'_
CERTIFICADO FITOSANITARIO DE EXPORTACION .
Phiytasanitary Cerlificate for Expart
Mo, &
- ClrpyaniEasian ] & § o F e anTLirk da

Organizacion de Proteccidn Fitesanitaria de Ecuador | TV Pt Frodeciios Ongasstionsy of
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ANEXO |
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ANEXO J

CODIGO:
LA-REG-FSA-129
DEPARTAMENTO DE REGISTRO Y CONTROL
REVISION: 01
SANITARIO AREA: ADMINISTRATIVA
ORATORIO DE ALIMENTOS PROCESADOS PAG.: 360/2
Vigente desde 01/ 05/ 07

Casilla 3961

Guayaquil — Ecuador

REG 4.4.8 FORMULARIO DE SOLICITUD DE ANALISIS DE
ALIMENTOS PROCESADOS PREVIO A LA OBTENCION
DEL REGISTRO SANITARIO

Quito, de20

Sr. Dr.

Director Nacional del Instituto Nacional

de Higiene y Medicina Tropical Leopoldo Izquieta Pérez
Presente:

De conformidad con el Titulo unico - Capitulo | del Registro Sanitario
Art. 137 de la Ley Organica de Salud vigente 2006-67 publicado en el
Registro Oficial N° 423 del 22 de diciembre del 2006 y su Reglamento
publicado en el Registro Oficial N° 457 del jueves 30 de octubre de
2008 decreto 1395 3 obtencion del Registro Sanitario mediante
INFORME TECNICO ANALITICO.

Solicito el andlisis del (0s) siguiente (es) producto (0s):

1. NOMBRE COMPLETO DEL PRODUCTO Y MARCA (S)
2. FABRICANTE

3. UBICACION DE LA FABRICA O ESTABLECIMIENTO

a) Ciudad y Pais de origen
b) Calle y nUmero

4. FORMULA DE COMPOSICION CUALI — CUANTITATIVA por 100g o
100ml, especificar en unidades del Sistema Internacional (S.l.),
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declarando los ingredientes en orden decreciente (incluyendo
aditivos)

5. NUMERO DE LOTE

6. FECHA DE ELABORACION

7. TIEMPO MAXIMO DE CONSUMO

8. FORMAS DE PRESENTACION

9. ENVASE EXTERNO INTERNOMEDIATO
INMEDIATO

TAPA

10. CONTENIDO en unidades del Sistema Internacional (S.lI) de
acuerdo a la Ley de Pesas y
Medidas

11. CONDICIONES DE CONSERVACION, marcar estas casillas:

RefrigeraciénD CongelaciénD Ambiente D

3 12. NUMERO DE MUESTRAS ENVIADAS.

Atentamente,

Propietario o
Representante Legal de la Empresa
C.lL
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ANEXO K

m.I'EI.-.I..'I.IIl:i.IJ.I:!.I
AR T LA S R M DL

SENTRMRA. Pl i [ 'VIGA AP T € TN

TP A T R B NE, TR
i LCTRTRT T R N

FH Aot ke 1 S IETTEER WY BT AT Gt W
AR, FET ROV W Al e SACTTINA TS

R p—

§
Codew o 0w b

FESImLEN P RPRAEIL
B e e

e S

Er—

|

il
]

Ty

m =

Wiy e Aot L
EFERECEN il acia s
L R e R

g N ot e mem—

.]_

i

|

e

B g e—— o e

SR T ] B

e & &b

R e T T PR T

e - -

CPE P LT I S

BT T L B e =y ————— TR e —

B e iy g
T PR S S e =

£ haeg ol s kL e s

R L T T T

g e o -

110 B

CER i U AR e 0
H g Bl | g Ty
FRE I PP (e i

362

1 e e e e 1
B e ol i o iy
Ewm g 0 g s b omm
o A e e ey Sy A
& Pty frTett s o 1 e
L tuiw

TIFTRE & T T oo
ey T mm ™
SR . -

=



ANEXO L

MASTER CERTIFICATE

sl foil El Cafnaveral

Quito
Ecuadar

Maskar Ceniticabe Mo ELE&?IEBIEE_.NIH-?E-EE

This Master Certiftiata of Compliance with the EC-Regulation Mo, mi_.fﬂifﬂm
that

= ull produoction standerds In the Ralds

- all processing/ paching/ expolt standards

»  ihe inspectian pnd control methods wsed Tor the product{s)/ the projeci{s}
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ANEXO P
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ANEXO Q

FACTURA COMERCIAL
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ANEXO R
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ANEXO S

GARTNAMOPOINT CIA. LTDA.
o Sarvicios Da Asesoria En imporiacionas Y Exporiacionas
S i ' Alfaro Ertre Juncos ¥ Manusl Ambrosl
= mngﬂCS Y e 3 2 488 D16 5432 7 488 a1
| Lmiwrmaidinasl U nrpo Sohod s . DCRIR0.COMm
170 T84 A0

| COTIZACTON

Feghac 2RO Cofizacion Mo, H.'!-Hﬂlﬂﬂﬁ?]

Venoe | J00E 2011 Clismla: CORPECO

Moncdn 8 | Fomen Gatlels |

-‘Tnuﬂ T ranapoa EMITM iFCLG‘m Wﬂ)m 'irrmmﬂ:r |

Dwan ] P [t “HagE: PR [ e

o T pow— | i

Pusc} [ omyaqui (EC5YE) Fmi] [ Famizarge [DE-A,
| Monedn  DOLAR USD) empo dewansin. {TDks i H Bname

[ Progucis FANELA Y CARAMELDS DE PAMELA {CARGA GEMERAL SECA, NO PELIGROSA)

T w [ w0 | arwo rfee | LCLIm3 | MiN
2 TARIFA 1850007 | | | |
|
T
|
M
a_
[GASTOS DE ORIGEN: | [Temm Tariden]
Tipo Tarifa Minima Uitk Obssrepcione
apin Li-aini Manrkid 128,00 et Gl 24
Faragica dn Canga TROL 00 Pt G, 2 Do Claiuscipni] il
Pusiits ci Gy
st Bileitdalintlvos 1000 P BI
dgbumian 005 i Pz Bl Pgiman &0 @ conaima
Putai Pk 100800 o iCi, 26 Poarm gz m jusi:
Irmom i &l A0 (G Pt Bi B Coamil

370




ANEXO T

371



M TITLD LA POMAMD OF LA PRDSEDAD INTELECTLAL

EMY
PWRECT SN NACAIWAL I PRIVFIFTILT NS THTAD

372




ANEXO U

ECUADOR EXPORTA

CSRPE]

Stand

1. INFORMACION DE PARTICIPACION
Nombre de Feria

Espacio a reservar Oficina

Tamario del stand am?

2.

INFORMACION DE LA EMPRESA

Empresa

Direccion

Teléfono
Website

Contacto 1

e-mail

Tipo de empresa

Exportador Gremio

Datos de comercializacion

Capacidad de exportacion (en miles USD)

Paises a los cuales exporta actualmente

3.

PRODUCTOS A EXHIBIR
Producto

Mostrara un producto novedoso?

No Si Especifique:

4. OBJETIVOS DE PARTICIPACION

Aumentar volumen de ventas
Presentacion de producto nuevo

Obtener informacién sobre innovaciones y
tendencias

Identificar nichos de mercado

Analizar comportamiento del consumidor

Observacion de la competencia

5. COMPROMISO

Representante Legal:

Fecha:

18 m?

Productor

FORMULARI O DE INSCRI PCION EN FERIAS | NTERNACI ONALES

27 m? 36 m’

RUC
Ciudad

Fax

Cargo

Agente Otro:

Partida arancelaria

Adquirir nuevos contactos
Reactivar clientes inactivos

Reforzar y cultivar relaciones con clientes
actuales

Adaquirir distribuidores o socios

Contactar proveedores

Otro:

Firma:

Aceptamos las Politicas de Participacion de CORPEI y manifestamos el compromiso de nuestra empresa en

participar como expositora en la feria asi como realizar los pagos correspondientes.
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