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El presente proyecto busca realizar un plan de exportacion de jugo de Noni
“Evergreen” elaborado artesanalmente por la finca “La Herradura- ubicada
en la provincia de Manabi-Ecuador hacia Buenos Aires — Argentina: El jugo
de Noni empez06 su comercializacion a nivel mundial en el afio de 1997, es
originario del sur de la Polinesia (India), este producto era utilizado para
curar enfermedades por los ancestros. La finca “La Herradura”, se fundo en
el aflo 2.000 encabezado por el Ing. JoachimShultze, quien creo la
tecnologia necesaria para la produccion de Jugo de Noni “Evergreen”. Se
busca comercializar el producto hacia Argentina, este pais cuenta con
alrededor de 40 millones de habitantes y su actualidad economia es estable
siendo confiable para realizar negocios y acogiéndose a Acuerdos
Comerciales firmados bilateralmente con Ecuador. El jugo de Noni se
clasifica en la partida arancelaria 2009.80.20.00, y segun el acuerdo de
cooperacion econémica No. 59 suscrito entre Ecuador y Argentina, posee un
descuento arancelario de 100% para ingresar hacia Argentina lo que facilita
el proceso de negociacion. En el Ecuador la ley que norma los procesos de
comercio exterior es el Cdédigo Organico de Produccion Comercio e
Inversiones y su reglamento, el presente proyecto detalla procesos a seguir
para exportar el Jugo de Noni, detalla costos y tiempos que tomaria su
exportacion. El presente proyecto busca aumentar la capacidad de
produccion asi como incrementar las ventas del producto buscando asi

fortalecer su imagen en el mercado internacional.

PALABRAS CLAVES: PLAN EXPORTACION DE NONI, JUGO DE NONI
‘EVERGREEN", NONI ECUADOR, NONI FINCA “LA HERRADURA 7,
EXPORTACION DE NONI HACIA ARGENTINA.
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ABSTRACT

This project is about an export plan Noni juice "Evergreen" handmade by the
"La Herradura” farm located in the province of Manabi, Ecuador to Buenos
Aires, Argentina: Noni juice began marketing worldwide in the year 1997, is a
native of Southern Polynesia (India), this product was used to cure diseases
by the ancestors. The farm "La Herradura" was founded in 2000 headed by
Mr. Joachim Schultze, who thinks necessary for the production of Noni Juice
"Evergreen”. This project seeks to sale this product to Argentina, the country
has about 40 million of habitants and its economy is currently being stable
and reliable for business, it tries to apply the bilateral trade agreements
signed with Ecuador. Noni juice is classified under tariff 2009.80.20.00, and
the agreement of economic cooperation No. 59 signed between Ecuador and
Argentina, this agreement give 100% tariff discount for entry into Argentina
this product which facilitates the negotiation process. In Ecuador the law that
regulates foreign trade processes is the Production Code of Trade and
Investment and its regulations, this project detailed procedures to be followed
to export Noni Juice, detailed cost and time that would export. This project
seeks to increase production capacity and increase product sales looking to
strengthen their image in the international market.



CAPITULO I.-
1. ANTECEDENTES

1.1. Generalidades del Noni
1.1.1 Historia del Noni

Origenes: El jugo de Noni es originario del sur-este asiatico mas
concretamente de la India, desde su origen la fruta del Noni ha ido migrando
alrededor de todo el mundo es por eso que en la actualidad podemos
encontrar la produccién del Noni en paises de Sudamérica y América central
en paises como Costa Rica, Guatemala, Colombia, Pert, Ecuador y otros

paises mas.(Noni, 2006)

Usos: En un inicio la fruta del Noni fue utilizada como una planta

medicinal por los Polinesios.

Esta planta fue considera muy valiosa por lo que los Polinesios
empezaron a llevar a esta planta en todos sus viajes para curar cualquier

posible enfermedad o quebranto de salud que podian sentir,

También fue utilizada para realizar todo tipo de preparaciones

medicinales con los que trataban los problemas de salud.

Primeras Investigaciones: Las primeras investigaciones realizadas a la
planta del Noni se remonta a los afios 90, donde el Dr. Neil Solomon con un
diplomada en medicina y miembro del Consejo de Investigaciones
Cientificas y de varios consejos mas; realizd una investigacion a mas de
diez mil pacientes con varios tipos de problemas en la salud llegando a la
conclusidon de que al 75% de estos pacientes la planta del Noni ayudo en sus
problemas de salud, inclusive enfermedades tan graves como el cancer,
problemas cardiovasculares. Determinando que el Noni facilita el intercambio

celular.

Comercializacion a nivel mundial:Lacomercializacion del Jugo de Noni a

nivel mundial lo realizé la empresa TahitianNoni en el afio de 1997, a partir
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de este afio se empezO a conocer mas de este producto, tomando una
mayor relevancia en el afio 2004 cuando en Europa y principalmente en
Espafia se convirti6 en uno de los productos mas consumidos para el

tratamiento de enfermedades crénicas.

1.1.2 Caracteristicas del Noni

El Noni en si posee muchas vitaminas y aminoacidos que fomentan un
mayor intercambio celular, entre las varias vitaminas que posee la fruta
tenemos:
» Xeronina y Proxeronina
» Escopoletina, Damnacantal, Acido Ursdlico, Hierro, Fosforo, Zinc, etc.
» Vitaminas: A, C, E, B1, B2, B6 Y B12.

Al poseer tantas vitaminas y aminoacidos han permitido, que esta fruta
revolucione al mundo para el tratamiento de enfermedades, dando una
esperanza a la medicina natural para curar enfermedades, que la medicina

convencional aun no lo pueda realizar con tanta efectividad.

El jugo de Noni ayuda a prevenir enfermedades cronicas y hasta
mortales como el cancer que en la actualidad son enfermedades de “moda”

y que aun no poseen solucién dentro de la medicina convencional.
1.1.3 Tipos de presentaciones del Noni para consumo

Presentacion de botella PET verde transparente de 500 ml y de 1000 ml,

cada envase viene con las indicaciones para el consumo de NoniEvergreen.

Ademas del zumo de Noni, también podemos encontrar en el mercado

mundial los siguientes productos:

Capsulas de Noni,
e Jabdn de Noni,

» Shampoo de Noni,

Crema de Noni,



1.1.4 Beneficios del Noni

Segun lo publicado por(Shultze, 2005), ElI Jugo de Noni posee dos
compuestos principales, una de ellas es la Xeronina la cual ayuda en el
fortalecimiento fisico y mental del cuerpo humano permitiéndole sentir una
mejora desde la primera vez que lo consume al sentirse mas vivo y con unas

células regenerandose.

La segunda es el Damnacantalque activa nuevamente el sistema
inmunologico de las personas que lo consumen sintiéendose mas activos y

con un sistema inmunolégico mas cuidado y en forma.

Tomando en cuenta que todas las partes de la planta cumplen una
funcién medicinal la raiz de la planta ayuda a reducir la presién sanguinea; la
corteza ha sido utilizada para tratar a las personas de la malaria; las semillas
son utilizadas como purgantes y las flores para curar la vista.

Pero el fruto del Noni ha sido la que ha brindado una mayor cantidad
beneficios para la salud curando innumerables enfermedades como el

cancer, la hipertension, y varios problemas del sistema inmunologico.
1.1.4.1. Forma de aplicacion o de uso

Dentro de la investigacion realizada segun (Sana, 2012), Existen
diversas enfermedades en las cuales el Noni puede tener un efecto positivo
se ha divido en grupos y se describirda como debe ser su empleo segin sea
el caso:

Para las enfermedades agudas

Para las enfermedades agudas que son la gripe o malestares por el dolor
de cabeza se presenta la siguiente dosis.

Tome dos onzas de Jugo de Noni antes del desayuno y dos onzas mas

al medio dia y dos mas al caer la noche.

Continle tomando cuatro o seis onzas en el transcurso de los dias hasta

que los sintomas desaparezcan.



Para las enfermedades croénicas

Cuando las enfermedades agudas se presentan con frecuencia se
vuelven enfermedades cronicas para esto también existe una dosis diaria

que se debera consumir.

» Durante los tres primeros dias tome seis onzas de Jugo de Noni diario.

» Después tome tres onzas diarias de jugo de Noni al dia.

Interrumpa la terapia durante unos pocos dias y luego vuelva a la dosis

de tres onzas al dia.
Para las enfermedades graves

Las enfermedades graves no permiten que una persona lleve su vida de
forma normal, no ponen en riesgo a la vida de las personas aunque podrian

hacerlo en un futuro.

» Consuma entre cinco y ocho onzas de Jugo de Noni al dia.
* Consuma una onza en la mafiana antes del desayuno y otra en la noche

antes de acostarse, el resto de la dosis repartala entre el dia.

1.1.4.2. Advertencias e indicaciones necesarias

Es necesario tomar en cuenta que todo en exceso es malo, y ademas

segun la publicacion de (Natural, 2007) se puede incluir el presente andlisis.

El jugo de Noni ha reportado muy pocos efectos secundarios, pero es
necesario mencionar que las raices del jugo de Noni antraquinonas que

pueden llegar a lesionar el higado.

Existen estudios que identifican que el jugo de Noni puede elevar los
niveles de la deshidrogenasa lactica y transaminasas debido a las altas

cantidades de vitamina K que posee el producto.

Se recomienda que las personas con enfermedades renales evitar en lo

posible el consumo de jugo de Noni en exceso.
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Se debe tener precaucion en personas en estado post-operatorio debido

a que el Jugo de Noni posee propiedades anti-angiogénicas.

Se debe evitar el consumo en personas con problemas gastrointestinales

debido a que el jugo de Noni puede mermar el tiempo del transito gastrico.
1.1.5 Beneficios a la salud del Noni

Segun el analisis realizado por (Shultze, 2005), El jugo de Noni puede
incrementar la claridad mental y el periodo de atencion, asi como también
permite niveles de rendimiento fisico mayor. También beneficia los

siguientes sistemas del cuerpo:

* Eljugo de Noni ayuda a combatir enfermedades e infecciones.

* Ayuda a elevar el nivel de energia de las personas que lo consumen con
frecuencia.

* Es un antioxidante natural.

 Ayuda a mantener una digestion apropiada y permite desarrollar al
sistema digestivo para que pueda asimilar de mejor forma los nutrientes a

nivel celular.

El jugo de Noni ayuda en varios aspectos mas al sistema del cuerpo
humano, por lo que se recomienda su consumo de una manera moderada y

de acuerdo a las dosis emitidas en el presente proyecto.
1.1.6 Principales paises productores en el mundo

Los principales productores del mundo del jugo de Noni son los paises
gue cuentan con una temperatura promedio de 20 a 35 grados centigrados,
mucha humedad y que varias horas al dia pueda contar con luz natural,

entre los paises productores temas a los siguientes:

* India (donde es originario).
* Las islas Fiji.

* Hawai

 Tabhiti.



* Puerto Rico.

* Y algunos paises de Sudamérica (Ecuador, Colombia y Peru).

1.1.7 EIl Noni en el Ecuador

El Noni en el Ecuador aun no ha tenido un no ha sido explotado como se
podria esto debido a varios factores, tales como el desconociendo de donde
se da esta fruta, como debe ser su siembra, cuando es su proceso de
cosecha, el desconociendo del precio en el exterior, entre otros factores que

no han permitido que nacionalmente se conozca este producto a fondo.

Pese a todos estos problemas el Noni ha empezado a darse en nuestros
suelos en una entrevista realizada por (Diario "La Hora", 2008), a
productores nacionales de jugo de Noni establece que segun Byron
Casiguaria, director de la Corporaciéon Cederena (dedicada a los cultivos no
tradicionales), indico que, con el fin de incrementar sus ingresos, una parte
de agricultores de Manabi, el noroccidente de Pichincha, Los Rios, y del
Guayas han comenzado a incluir al Noni en su oferta de productos.

En nuestro pais, existen varios agricultores que se benefician de este
producto, que de forma poco tecnificada extraen el zumo de Noni para su
venta, que ha llegado a costar hasta cinco dolares. Esta produccién se da

solo bajo pedido y principalmente se lo comercializa en Quito.

En el resto del pais la fruta se consume principalmente como Jugo o

como Té.

1.2. Finca “La Herradura”

1.2.4. Resefia historica

La Finca “La Herradura” fue adquirida por el Ing. JoachimShultze y la Lic.
Lorena Lasso en el afio de 2005, esta ubicada a diez minutos de la ciudad
de Portoviejo-Ecuador, cuenta con una extension de 5 hectareas,

diversificando su utilizacion en la hosteria “Bonanza”, y a la vez posee la
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siembra de frutos como limén y de Noni, siendo esta finca un activo

econOmico para la ciudad de Portoviejo.
Extension del terreno

La finca “La Herradura” posee una extension de terreno de 4 hectareas
donde 8.700 mtrs2 estan utilizados dentro de la construccioén de la planta y
departamentos administrativos, y 2.000 mtrs2 para la ubicacion de

parqueaderos, areas verdes y demas areas comunales.

Y finalmente cuenta con 3.5 hectareas de siembra de productos como la

planta del Noni ademas de otros productos agricolas.

1.2.5. Instalaciones fisicas de la finca “La Herrad  ura

En las instalaciones de la finca “La Herradura” se fertiliza solo en forma
organica. Desde hace pocos afios se cultiva el Noni en Ecuador y en nuestro
sitio en Portoviejo, Manabi tenemos la ventaja de abundancia de sol, durante
todo el afio que fortalece el crecimiento y la calidad del Noni. La fruta crece

rapido y grande, una fruta puede llegar a un peso de una libra.

Grafico 1: Instalaciones Fisicas de la finca "La Herradura"

Estructura organizacional de la finca “la herradura”.-

Como toda organizacion la finca “La Herradura” esta organizada de
manera sistematica, que le permite al Gerente tener el control de todas las
areas de la misma, lo que permite un funcionamiento mas eficiente de la
finca y del area de produccion, la organizacion de la misma esta dispuesta

de la siguiente manera:



PROPIETARIO

I

[ AREA AGRICOLA ] [ AREA DE PRODUCCION ]

[ GERENTE GENERAL / ]

I | | |

[ SIEMBRA ] [ RIEGO ] [ COSECHA ] [ PRODUCCION ] [ CALIDAD ] [EMBOTELLADO]

2 PERSONAS ] [ 1 PERSONAS ] [ 2 PERSONAS ] [ 1PERSONA ] [ 1PERSONA ] [ 1 PERSONAS

e TOTAL DE EMPLEADOS: 9 PERSONAS

Gréfico 2: Estructura Organizacional de la finca la finca "La Herradura"

1.2.6. Productos elaborados por la finca “La Herrad  ura”

La Finca “La Herradura” elabora productos diversos, su principal
producto es el jugo de Noni, que lo ha venido produciendo por mas de 10
afios, pero para incorporar nuevos productos la empresa ha empezado a
producir licores, de manera artesanal, siendo la cerveza de barril su producto
estrella.(Shultze, 2005)

Licores: Jugo de Noni:

Grafico 3: Productos elaborados por la finca “La Herradura”

Puntos de Venta:
» Sitio Arriaga, Ri6 Chico, Portoviejo

 Manabi, Ecuador



Cdémo llegar:
A continuacion un mapa que permite identificar de manera mas exacta

su ubicacién dentro de la ciudad de Portoviejo-Manabi.

Ay
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Grafico 4;: Ubicacion de la finca “La Herradura

1.3. Jugo de Noni “Evergreen”

El jugo de Noni “Evergreen”, es un producto 100% natural y organico, ya
gue desde su plantacion, hasta su cosecha, la planta no recibira tratamiento

guimico alguno, que es nocivo para el consumo humano.

Este producto posee altos estandares de calidad, y aqui en el Ecuador el
Instituto Nacional de Higiene, otorgo a la finca el Certificado Sanitario
No0.06417 INHQAN 0306 que avala, el consumo de este producto tanto a
nivel nacional como en el exterior, cumpliendo asi con lo normado tanto
nacionalmente como internacionalmente en los procesos de produccion de

Jugo de Noni.

1.3.4. Proceso elaboracién del jugo de Noni “Evergr  een

El Proceso para la elaboracion del jugo del zumo de NoniEvergreen
consta de varios procesos, los cuales estaran descritos, cada uno de manera

especifica y los cuales describimos a continuacion:
1.3.4.1. Siembra de la planta de Noni

Para realizar la siembra de la planta de Noni, se debe realizar el proceso
especificado, por el manual de la finca “La Herradura” en cual especifica,
gue la planta debe permanecer en agua por 48 horas, luego de este se

procede a realizar la siembra en paneles, después de esto hay que esperar
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de dos a tres meses hasta que la planta germine, luego de esto ya se puede

proceder a realizar la siembra especifica en los lugares establecidos.

Las semillas sembradas, deben poseer una distancia entre punto y punto
de dos a tres metros cuadrados, para asi no entorpecer su crecimiento, ni el
contagio de posibles plagas que en un futuro dafien toda la siembra. (Finca
"La Herradura", 2009).

1.3.4.2. Cosecha del fruto de Noni

La planta del Noni, brinda sus primeros frutos aproximadamente a los 5
afios de su proceso de siembra, a partir de este punto la planta es capaz de
brindar su fruto constantemente durante todo el afio, ya que no es una planta

estacional.

El punto exacto de cosecha se da, cuando la fruta de Noni ha alcanzado
su punto ideal recoleccién, la fruta debe ser de color amarillo claro (casi
blanco), un peddnculo con las mismas caracteristicasy su corteza debe ser

lisa.

Los frutos recogidos, son transferidos al area de maduracion en donde
son colocados a la intemperie, hasta alcanzar su punto exacto para
proseguir al proceso prension, para extraer el jugo del Noni. (Finca "La
Herradura", 2009)

1.3.4.3. Pasteurizacién del Jugo de Noni
Tecnologia aplicada al proceso de pasteurizacion:

La tecnologia aplicada dentro del proceso de pasteurizacion, por la finca
“La Herradura” fue elaborada por el Ing. JoachimShultze, quien a través de
una investigacion realizada y con mano de obra calificada construyo, la
pasteurizadora para el Jugo de Noni elaborado con metal puro, para que
soporte temperaturas altas y a la vez disefio, una serie de conductores y
separadores de elementos nocivos para el consumo humano, contando asi

con una tecnologia alta, para producir un Jugo de Noni calificado y con altos
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estandares de calidad, con el fin de brindar el mejor producto para clientes
exigentes y demandantes.

A continuacion un grafico que demuestra la tecnologia utilizada para la

construccion de la maquina pasteurizadora:

Gréafico 5: Planos de la pasteurizadora utilizada por la finca “La Herradura”

1.3.4.4. Embotellado del Jugo de Noni “Evergreen”

Después de que el jugo de zumo de Noni ha sufrido el proceso de
pasteurizacion, el jugo entra en el proceso de embotellado el cual se lo hace

en botellas de %2y 1 litro dependiendo de la necesidad de los clientes.
Tecnologia aplicada al Proceso de Embotellamiento

Este proceso se da después de la elaboracion del Zumo de Noni, para
este proceso como es de excesivo cuidado ya que el producto no puede
sufrir alteraciones en su estructura original se crea una embotelladora

automatica que permite que el producto sea aln mas séptico o puro.

A continuacién un mapa de cdmo esta constituida la embotelladora de

Jugo de Noni “Evergreen”.
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Grafico 6: Planos de la embotelladora utilizada por la finca “La Herradura”

Hay que notar que la botella a ser utilizada para el embotellamiento del

Jugo de Noni “Evergreen” debe poseer las siguientes caracteristicas:

* Tipo de envase: Botella PET
» Capacidad : 500 ml

« Tonalidad: verde obscura

1.3.4.5. Etiquetado de la botella del Jugo de Noni  “Evergreen”

Este es un proceso manual, ya que el etiquetado de la botella no
significa un proceso de produccion, simplemente es la colocacion de la
imagen del producto en la botella.

Las etiquetas de las botellas de zumo de Noni “Evergreen” contienen los

siguientes datos:

* Nombre del Producto.

» Slogan del Producto.

» Pais de Fabricacion.

* Numero de Registro Sanitario.

* Fecha de Elaboracion y Caducidad del producto.
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Grafico 7: Etiqueta Jugo de Noni "Evergreen”

1.3.5. Descripcion del jugo de Noni “Evergreen”

El presente punto describira los elementos fisicos y quimicos que posee
el jugo de Noni, y los beneficios que se pueden obtener de cada uno de

ellos.
1.3.5.1. Analisis Quimico

Los componentes quimicos de la fruta del Noni, hacen de ella ,una de las
mas completas para consumo humano y prevencion de enfermedades, entre
los quimicos principales tenemos a la Proxeronina que estimula la
asimilacion de proteinas en las células; y también posee la Escopoletina
gue ayuda a regular la presion sanguinea, ademas del suefio y la

temperatura corporal. (Alimentacion Sana, 2010)

Otros componentes estan descritos en las siguientes tablas:
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Tabla 1,

Tabla de Componentes Quimicos del Noni

COMPONENTE CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA PORCENTAIE
Vitamina A 5,8 I.E. 0,117%
Vitamina C 6,29 Mg 10,0%

Calcio 6,6 Mg 0,67%
Hierro 0,088 M 0,6%
Vitamina E 0,35 I.E. 0,7%
Vitamina B1 0,029 Mg 0,196%
Vitamina B2 0,029 Mg 0,17%
Niacina 0,47 Mg 0,735%
Vitamina B6 0,038 Mg 1,91%
Acido félico 7,35 ug 1,84%
Vitamina B12 0,097 ug 1,62%
Biotina 1,47 ug 0,49%
Acido patogénico 0,147 ug 1,47%
Fésforo 2,058 Mg 0,205%
Magnesio 3,088 Mg 0,772%
Cinc 0,047 Mg 0,313%
Cobre 0,006 Mg 0,294 %

Fuente: http://www.alimentacion-sana.com.ar

Elaborado por: Santiago Duque

Tabla 2,

Componentes Quimicos del Noni

COMPONENTE CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA
Cromo 0,147 Mg
Manganeso 0,25 Mg
Molibdeno 0,294 Mg
Sodio 12,35 Mg
Potasio 28,52 Mg
Fuente: http://www.alimentacion-sana.com.ar Elaborado por :

Santiago Duque

1.3.5.2. Datos nutricionales

El Noni es un alimento que por su alto contenido en Fito nutrientes se

hace un complemento ideal a la dieta.
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Componentes Nutricionales del Noni

Tabla 3,

NO. Quimico
1 Antraquinonas
2 Damnacantal
3 Polisacaridos
4 Terpenos
5 Fitoesteroles
6 Fitonutrientes

7 Glycésido

8 Fibras

10 Acidos Grasos

ANALISIS
Proporcionan una amplia variedad de actividades bioldgicas que incluyen
combatir la inflamaciéon y dolores producidos por infecciones bacterianas,
parasitos, tumores, asi como hongos.
Inhibe la creacion de células pre-cancerosas, en especial las de pulmén, colon, y
pancreas, asi como leucemia.
Modulatorio del sistema Inmunoldgico, con propiedades anti-bacteriales, y anti-
tumorosos.
Ayuda a rejuvenecer las células, alimenta el intercambio entre nutrientes y
toxinas, son utiles en el tratamiento de glaucomas, y calambres aliviando
sintomas de la esclerosis multiple, lesiones espinales y reduce la severidad de
los efectos de la quimioterapia.
Su accién reduce los niveles de colesterol, disminuye el crecimiento de células
cancerosas en la prostata, genera efectos anti-inflamatorios, mejora el sistema
inmunoldgico. Permite mejorar las condiciones de numerosas enfermedades,
incluyendo la artritis reumatoide, alergias, cancer, e infecciones crénicas.
Posee vitaminas y minerales que necesita el cuerpo para alimentarse y
funcionar adecuadamente. Proporciona a la vez una poderosa accion
antioxidante contra los radicales libres.
Valorados en el tratamiento de problemas cardioldgicos, retencion de liquidos y
la inflamacién de venas varicosas.
Solubles: Ayudan a limpiar la sangre, reducir el colesterol, absorber grasas,
balancear niveles de azlcar en la sangre.
Insolubles: Son importantes para mantener saludable al colon.
Conforman las grasas necesarias en el cuerpo humano. Mantienen saludable la

piel células y venas.

Fuente: http://www.alimentacion-sana.com.ar Modificado

por: Santiago Duque

1.4. Producto Final

Al realizar un resumen de lo que es el Noni, con respectivas sus

caracteristicas, quien lo produce en el Ecuador, y sobre todo que se detalla

en su envase y presentacion, se explica brevemente las bondades que

ofrece este producto al consumidor y se presenta el producto final el cual va

a ser exportado:
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Grafico 8: Jugo de Noni "Evergreen”

1.5. Capacidad de produccion de la empresa:

Después, de revisar en si el proceso de produccion que sufre el fruto del
Noni hasta su transformacion a Jugo Natural de Zumo de Noni, se debe
calcular la capacidad productiva de la empresa, en relacion a la demanda del
mismo, para obtener asi una idea clara de la capacidad productiva de la

empresa.

De acuerdo a lo incluido en parrafos anteriores, el arbol de Noni tiene
una particularidad, ya que esta planta produce su fruto todo el afio y cada
planta puede producir cerca de 50 frutos diarios, el zumo por litro se deriva
de 50 frutos, y la empresa tiene una plantacién de 4 hectareas de Noni con
un promedio de 1.000 plantas que diariamente dan frutos de Noni, por lo que
la Hacienda “La Herradura” posee una capacidad instalada de produccion de
1.000 litros mensuales, con lo que satisface la demanda local y se puede
ampliar a una demanda internacional, sin ningun tipo de inconveniente y

aprovechando en un 80% de su capacidad instalada.

De los 1000 litros producidos mensualmente la finca La Herradura
distribuye mensualmente al mercado local cerca de 650 litros y se posee la
capacidad de exportar el excedente y una proyeccion, de ampliacion ya que

la planta esta utilizada en un 80% y el 20% restante, se puede aumentar la
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produccion para dirigirlo al mercado internacional dependiendo de la

demanda de los clientes.
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CAPITULO II.-
2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Andlisis del mercado

Para realizar un analisis de mercado es necesario obtener datos reales y
cuantificables para la obtencién de un estudio de mercado, es por esto que
en el presente analisis se ir4 sectorizando cada uno de los elementos de

estudio.

2.1.1. Descripcion del mercado

* Nombre Oficial: Republica Argentina, estado soberano.

» Ubicacion Geografica: Sur-este de América del Sur.

» Division Territorial: Pais compuesto, por 23 provincias y una ciudad
autobnoma Buenos Aires, capital de la Nacion y sede del Gobierno
Federal.

* Numero de Habitantes: Argentina cuenta con una poblacién de
46.610,981 habitantes.

Segun el Banco Mundial, su Producto Interno Bruto nominal es la

veinticincoava economia mas importante del mundo.

Argentina esta calificada como un pais de ingresos medianos altos o como
una economia emergente por el Banco Mundial.(Gobierno de Argentina,
2011) .

2.1.2. Idioma oficial
* |dioma Oficial: Castellano
* Segundo Idioma: Inglés.

* Idiomas Autoctonos: Guarani y Quichua.

2.1.3. Religion oficial

Argentina segun su articulo 14 de la constitucion aplicable para dicho

pais, garantiza la libre practica de culto.
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Cabe recalcar que la Iglesia Catélica cuanta con una mayor cantidad de
seguidores y cuenta con un estatus juridico diferenciado.

2.1.4. Moneda oficial y de transaccioén comercial
* Moneda Oficial: Peso Argentino.

» Tipo de cambio con el ddlar: 8,05 pesos — 1 ddlar

2.1.5. Geografia de Republica de Argentina

La Republica de Argentina es la segunda republica mas grande en
extension de terreno de Sudamérica, con una superficie total de 3.761.274
km2 (Gobierno de Argentina, 2011)

N Crudad Antaoms da
Buancs Aves

Grafico 9: Distribucion poblacional Argentina
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2.2. Analisis Demografico de Argentina
Tabla 4,

Indicadores Republica de Argentina

1. Indicadores Basicos
CAPITAL BUENOS AIRES
p ;. |Poblacion (julio 2012 est) 42,610,981
PENRRA Tasa de crecimiento poblacional anual (2012 est) 0.98%
Indice de GINI - Distribucion del Ingreso (2009) 4.5
Puesto 35
Indice de Desarrollo Humano (2011) 0.811 (Puesto 45)
Desarrollo Humano Muy Alto
PIB (miles de millones de dolares americanos, est. 2012 est) 475.0
PIB per capita PPA(dolares, est. 2012 est) 18,400
Crecimiento del PIB (tasa de crecimiento real, est.2012 est) 1.9%
PRODUCCION |Composicion del PIB por sector (2012 est):
Agricultura 9.1%
Industria 30.5%
Servicios 60.4%
PRECIOS Inflacion anual (est. 2012 est) 25%
MONEDA Moneda Peso Argentino
Tipo de Cambio (2012 est) 5.69 Peso Argentino por USD.
EMPLEO Tasa de Desempleo (% del total de la fuerza de trabajo) 2012 est. 7.2%

Fuente: PROECUADOR

Dentro del presente cuadro encontramos los datos generales de la
Republica de Argentina, tomando como el punto més importante el PIB per
capita que es de 18.400 dolares, siendo un valor alto, ademas encontramos
informacion como su principal fuente de produccién es los servicios con un
60,40 por ciento de inclusion en el total de la produccion, posee una tasa de

desempleo de 7% aproximadamente.
2.2.1. Poblacion Total

La poblacion total de la Republica de Argentina, de acuerdo al censo
realizado en 2010 arrojo como dato principal que argentina cuenta con
46.610,981 habitantes, lo que muestra que es un pais con un alto numero de
habitantes para la zona sudamericana siendo la tercera en tamafo

poblacional.
2.2.2. Distribucion Territorial

La distribucion territorial por provincias de la Republica de Argentina esta

dada de la siguiente manera:
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Tabla 5,

Poblacion de las principales provincias de Argen tina

Provincia Capital Poblacion Superficie
(censo 2010)2 (en km?)
Ciudad de Buenos Aires 2.890.151 202
Provincia La Plata 15.625.084 307.571

de Buenos Aires

} O

Catamarca San Fernando del 367.828 102.602

Valle de Catamarca

I : Chaco Resistencia 1.055.259 99.633
(0] Chubut Rawson 509.108 224.686
I Cérdoba Cérdoba 3.308.876 165.321
Corrientes Corrientes 992.595 88.199
ARGENTINA 40.117.096" 2.780.400
Fuente: Instituto Nacional de Estadista y Censo de Argentina Modificado

por: Santiago Duque

Dinamica Demografica

La distribucion por género y por edad en la republica de Argentina esta

dada de la siguiente manera:
Tabla 6,

Distribucion por edad y género en Argentina

POBLACION GENERO
0 A 14 ANOS HOMBRES: 5.195.096,00
MUIJERES: 5.027.221,00
15 A 64 ANOS HOMBRES: 12.654.528,00
MUIJERES: 14.135.603,00
65 ANOS Y MAS HOMBRES: 1.674.142
MUIJERES: 2.490.846
Fuente: Instituto Nacional de Estadista y Censo de Argentina Modificado por:

Santiago Duque

Edad mediana

La edad mediana dentro de la poblacién argentina, encontramos que es

de 30.5 afos, lo que significa que esta en un rango que facilita la inserciéon
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del Jugo de Noni dentro de la poblacion Argentina, siendo este uno de los

principales motivos por los cuales se busca ingresar a este mercado.
2.2.3. Estructura de la Poblacion

La poblacion Argentina de acuerdo a datos recabados se puede llegar

ala conclusion que es una un pais eminentemente urbano.

» Poblacion urbana: La poblacion urbana cuenta con un 89,31%
» Poblacion rural: La poblacion rural agrupada cuenta con un 3,40% y la

poblacién rural dispersa posee 7,28%.

2.3. Analisis Econdmico de la Republica de Argentin a

Dentro del presente analisis, se va a realizar una investigacion sobre la
situacion actual de la economia Argentina, con el fin de determinar la
factibilidad del proyecto dentro de la estructura econdémica dela Republica
Argentina.

Ademas, se realizara un andlisis para determinar el o los clientes
potenciales aplicables para el presente proyecto, tomando en cuenta una

base ya existente de importadores de Jugo de Noni en el pais meta.

2.3.1. Comportamiento de la Economia Argentina peri  odo 2012-2013

Es necesario obtener una vision clara, de la economia para determinar la
factibilidad de inversion dentro de la Republica Argentina, el presente
resumen abrird una ventana para analizar la aplicabilidad del presente

proyecto.

De acuerdo a varios andlisis econdémicos, realizados de la Argentina se
puede realizar un estudio pormenorizado, de la situacién econémica del pais

en referencia.

Dentro del analisis politico hay que tomar en cuenta que la presidente
actual de Argentina es Cristina Fernandez de Kirchner, que busca una

politica econ6mica expansionista, esto ha permitido que Argentina
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experimente un rapido crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB), pero a
la vez ha provocado desequilibrios, tanto en la inflacibn econémica asi como

ha sufrido un deterioro en la administracion de las finanzas publicas.

El Producto Interno Bruto de Argentina, ha crecido pero de una forma
desacelerada con un 2,6% de 2011 a 2012, esto debido a la crisis mundial, a
una mala cosecha de cereales (punto fuerte de la economia Argentina), y
también a la restriccién de las importaciones y las tasas de cambio; aun asi

se prevé gque en 2013 el crecimiento de la economia sea mayor al 4,5%.

La situacion social de Argentina aun es delicada, ya que cuenta con una
tasa de desempleo de 7,4%, también es necesario destacar que el 25% de
la poblacién vive por debajo del umbral de la pobreza. (Banco Central de
Argentina, 2013).

Todos estos aspectos se deben estudiar y buscar la mejor politica
econdmica y financiera para optimizar los recursos que dispone el pais para

mejor la calidad de vida de la poblacion en general.
Tabla 7,

Indicadores de Argentina 2012

Indicadores de crecimiento 2009 2010 2011 2012
PIB (miles de millones de USD) 305,76 367,57 444,61 474,95
PIB (crecimiento anual en %) 0,9 9,2 8,9 1,9
PIB per capita (USD) 7.708 9.162e 10.959¢ 11.576
Saldo de hacienda publica (en % del PIB) -2,3 -11 -4,7 -4,6
Endeudamiento del Estado (en % del PIB) 58,7 49,2 44,9 44,9
Tasa de inflacidon (%) 6,3 10,5 9,8 10,0
Tasa de paro (% de la poblacion activa) 8,7 7,8 7,2 7,2
Balanza (miles de millon de USD) 7,54 2,37 -1,86 0,32
Balanza transacciones corrientes (en %) 2,5 0,6 -0,4 0,1
Fuente: Banco Central de Argentina Modificado

por: Santiago Duque
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2.3.2. Balanza Comercial de Argentina durante el aii 02012

BALANZA COMERCIAL TOTALARGENTINA- MUNDO
Miles USD FOB
90,000,000
80,000,000
70,000,000 |
g 60,000,000 |
— 50,000,000
8 40,000,000 |
= 30,000,000
20,000.000 |
10,000,000 |
2008 2009 2010 2011 2012
MExportaciones 70,018,851 | 55,672,119 | 68,187,227 | 83,950,225 | 80,927,108
HEimportaciones 57,461,774 | 38,786,162 | 56,792,359 | 73,936,506 | 68,507,490
®Balanza Comercial | 12,557,077 | 16,885,957 | 11,394,868 | 10,013,719 | 12,419,618

Grafico 10: Balanza Comercial Argentina 2012

La balanza comercial de Argentina durante el afio 2012 crecié con
relacion al mismo periodo, en el afilo 2011 la balanza se incrementd de
10.013 millones a 12.419 millones.

Cabe destacar que existi6 una merma en sus importaciones, asi como
en sus exportaciones debido a las politicas de las importaciones aplicadas

por el presente régimen.

Las Importaciones decrecieron, de 83.950 millones en 2011 a 80.927 en
2012; en tanto que sus exportaciones decrecieron también de 73.936

millones a 68.507 millones.

La balanza comercial Argentina ha ido variando con el pasar de los afios,
teniendo como tope los 16.855 millones en 2009 y como la peor balanza
comercial registrada en los ultimos afios esta la del 2011 con tan solo 10.013

millones.

Cabe destacar que la economia Argentina, va en franco ascenso por lo
gue se prevé que en los préximos afos la balanza comercial se mantenga

estable o crezca.(Banco Central de Argentina, 2013)
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PRINCIPALES PRODUCTOS IMPORTADOS PORARGENTINADESDE EL MUNDO
Miles USD FOB
2012

2710.190TROs Acemres oe peroceo | T - o5 771
870323 VEHICLLOS AUTOMOVE. TRANSPORTE Personas | S 3.25.506

E CILINDRADA SUPERIOR A 1500

2711.11GASNATURAL uicuapo | N > o<, 200
£517.70 TELEFONOS, INCLUIDOS LOS TELEFONCS | (I 1 733,125

MOVILES (CELULARES)
271121 GASNATURAL, EN ESTADO Gaseoso | I 1.202.208
870322 VEHICULO TRAN:

SPoRTE PeRsONsS O | SIS 1 0. 754
CILINDRADA SUPERIOR ENTRE 1000 CM3 ¥ 3000 CM3 0es,
8708.29LASDEMAS PARTES Y ACCESORICS OF | (D
CARROCERIA 1.005.963
870840 casas e cavsio | D 551,524

3004 90 LOS DEMAS MEDICAMENTOS PRePARADCS | TR 535,969

880240 AVIONES Y DEMAS VEHICULOS AEREOS, DEPESO | (D 751 441
ENVACIO, SUPERIOR A 15000KG L :

[} 1,000,000 2,000,000 3.000.000 4,000,000

Grafico 11: “Principales productos importados por Argentina 2012”
2.3.3. Relacion Econdémica entre Ecuador — Argentina

Ecuador y Argentina han llevado una buena relacién politica y comercial
a lo largo de los afios, entre estos 2 paises siempre ha existido una
disparidad econdémica, Argentina una de las potencias de Sudamérica y
Ecuador siendo una economia en vias de desarrollo han llevado a que exista

un déficit comercial en contra de Ecuador.

La balanza comercial entre las dos economias se encuentra distribuida

de la siguiente forma:

BALANZA COMERCIAL TOTALECUADOR -ARGENTINA
Miles USD FOB
600,000 [
500,000 |
400,000 |
o 300,000 |
@ 200,000 [
2 100,000 |
z (100,000) |- 3
(200.000) |
(300,000) |, ‘ =
(400,000) | ' '
(500.000)
2008 2009 2010 2011 2012 | Ajunio
2013
BExportaciones 94519 | 99,706 | 114207 | 89,111 | 105154 | 54,662
® Importaciones 520,539 | 461,766 | 520,178 | 503,131 | 442,341 | 176,975
M Balanza Comercial | (435,019) | (362,060) | (414,881) | (414,020) | (337,187) | (122,313)

Grafico 12: “Balanza comercial Argentina — Ecuador 2012”
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2.4. Analisis de la Demanda de Productos Ecuatorian  0s

Para realizar un andlisis de la demanda, se debe determinar una
poblacion especifica, para realizar una encuesta con el fin de obtener datos
de una fuente primaria, para esto se ha seleccionado una serie de empresas
gue se dedican a la venta de productos naturales, por ende conocen del
Jugo de Noni, y son quienes nos daran una vision clara de la demanda de

este producto en el mercado Argentino.
2.4.1. Importadores de Jugo de Noni en Argentina

Gracias a la tecnologia, actualmente se puede contar con datos de
empresas a las cuales se dedican a la venta de productos naturales en
Argentina, para esto se realizé un listado con el fin de realizar mas

facilmente su identificacion.
Tabla 8,

Importadores de Jugo de Noni en Argentina

NOMBRE DE LA DESCRIPCION DIRECCION E - MAIL / PAG. WEB
EMPRESA /
UBICACION
Dietéticas Productos orgdnicos y Buenos www.dieteticasnaturales.com.ar
Naturales naturales. Aires
EMiel Avena Almacén natural, dietética y Buenos cablemodem.fibertel.com.ar
herboristeria. Aires
Soyana Productos alimenticios de Buenos www.soyanaalimentos.com.ar
cualidades dietéticas y Aires
nutricionales.
Su Sana Dieta Granola (cereales) dietética, sin Buenos www.mibelgrano.com.ar/susanadieta.htm
sal, azucar, fruta ni Aires
conservantes.
VivamasAnia Productos dietéticos de gluten Buenos www.vivamasalimentos.com.ar
SRL para diabéticos, con y sin sal, Aires
milanesas de soja, pizetas de
gluten.
Dietética Rojas Comercializacion de Buenos www.dieteticarojas.com.ar
suplementos dietarios, Aires
herboristeria, legumbres, frutas
secas, etc.
Herboeste Comercializacion y distribucion Buenos www.Herboeste.com.ar
de cereales, legumbres, etc. Aires
Fuente: Internet — Pag. Web: /www.sitiosargentina.com.ar/3/dieteticas.htm Modificado

por: Santiago Duque
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2.4.2. Encuestas a los Importadores Argentinos

En la elaboracion de las encuestas, para este proyecto se tomaron en
cuenta a 10 importadores y comercializadores de jugo de Nonide la lista
antes descrita, se lo realizo via correo electrénico y se pidié que lo contesten
de forma correcta para asi asegurar que los resultados de la encuesta sean
inequivocos y permitan dar un analisis veraz y tener una credibilidad y

coherencia en estos.
La encuesta se encuentran adjunta como anexo, favor verificarAnexo“A”.
2.4.3. Analisis de los Resultados de las Encuestas

Pregunta 1. ¢Usted ha importado y comercializado jugo de Noni

anteriormente?

Andlisis: Dentro de las respuestas obtenidas, para esta pregunta en la
encuesta realizada se encuentra que el 70% empresas han importado
anteriormente Jugo de Noni de otros paises hacia Argentina, permitiéndonos
concluir que un gran porcentaje de los importadores y comercializadores de
jugo de Noni han realizado ya un tramite de importacion de este producto y

estarian interesados en realizar nuevamente este proceso.
Tabla 9,

Pregunta No. 1

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Validos Sl 7 70,0 70,0 70,0
NO 3 30,0 30,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizadas para el presente proyecto.
Elaborado por : Santiago Duque
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Grafico 13: “Tabulacion de datos pregunta 1”

Pregunta 2: ¢De qué paises ha importado jugo de Noni anteriormente si
lo ha realizado?

Andlisis: Dentro de las respuestas obtenidas para esta pregunta en la
encuesta realizada se encuentra que los importadores han reconocido que
sus principales proveedores se encuentran en Perd y Tahiti, seguido de
Costa Rica y finalmente se encuentra a Ecuador y a otros paises,
permitiendo concluir que si conocen del jugo de Noni ecuatoriano siendo

esta una ventaja para este proceso de exportacion.

Tabla 10,
Pregunta No. 2
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Vilidos PERU 3 30,0 30,0 30,0
COSTA RICA 2 20,0 20,0 50,0
TAHITI 3 30,0 30,0 80,0
ECUADOR 1 10,0 10,0 90,0
OTROS 1 10,0 10,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizadas para el presente proyecto.

Elaborado por: Santiago Duque
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Gréfico 14: “Tabulacion de Datos pregunta No.2”
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Pregunta 3: ¢Conoce usted El jugo de Noni “Evergreen”, producido en

Ecuador?

Andlisis: Dentro de las respuestas obtenidas para esta pregunta en la

encuesta realizada se encuentra que el 20% del Total de la muestra a los

importadores de Noni si conoce al producto ecuatoriano, por lo cual es un

resultado positivo para la intencion de ingresar jugo de Noni “Evergreen” al

mercado Argentino.

Tabla 11,
Pregunta No. 3

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Vaélidos S| 2 20,0 20,0 20,0
NO 8 80,0 80,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizadas para el presente proyecto.
Elaborado por: Santiago Duque
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Grafico 15: “Tabulacion de Datos pregunta No. 3”
Pregunta 4. ¢ Usted Ha importado antes jugo de NoniEvergreen?

Andlisis: Dentro de las respuestas obtenidas para esta pregunta en la
encuesta realizada se encuentra que el jugo de NoniEvergreenanteriormente
ya fue exportado al mercado Argentino lo que facilita el desarrollo del
proyecto de exportarlo este mercado, la empresa que respondid que ya
habia comprado jugo de Noni “Evergreen”, fue la empresa “Herboeste” que

ya tuvo un nexo comercial con la finca “La Herradura” en el pasado.
Tabla 12,

Pregunta No. 4

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Validos S| 1 10,0 10,0 10,0
NO 9 90,0 90,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizadas para el presente proyecto.

Elaborado por: Santiago Duque
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Grafico 16: “Tabulacion de datos pregunta No. 4”

Pregunta 5: ¢ Estaria dispuesto a adquirir el jugo de Noni “Evergreen” de
origen Ecuatoriano?

Andlisis: Dentro de las respuestas obtenidas para esta pregunta en la
encuesta realizada se encuentraque los clientes potenciales estarian
dispuestos a importar en un 70%, esto debido a la invitacion a visitar nuestra

pagina web, que se envio junto al correo electronico para que conozcan el
producto mas a fondo.

Tabla 13,
Pregunta No. 5

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Vaélidos S| 7 70,0 70,0 70,0
NO 3 30,0 30,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizadas para el presente proyecto.
Elaborado por: Santiago Duque
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Grafico 17 : “Tabulacién de datos pregunta No. 5”

Pregunta 6: ¢Con que frecuencia Ud. adquiere el Jugo de Noni, para su

mercado?

Andlisis: Dentro de las respuestas obtenidas para esta pregunta, en la
encuesta realizada se encuentra que la mayoria de los potenciales clientes
en un porcentaje alto (60%) desean comprar el producto mensualmente, ya
gue asi tendrian un tiempo prudente para poder vender el producto y no
guedarse con el producto estancado.

Tabla 14,
Pregunta No. 6

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos QUINCENALMENTE 1 10,0 10,0 10,0
MENSUALMENTE 6 60,0 60,0 70,0
TRIMESTRALMENTE 2 20,0 20,0 90,0
SEMESTRALMENTE 1 10,0 10,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizadas para el presente proyecto.

Elaborado por: Santiago Duque
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Grafico 18: “Tabulacion de datos pregunta No. 6”

Pregunta 7: ¢;(Qué cantidad de litros de jugo de Nonicubririan su

demanda?

Andlisis: Dentro de las respuestas obtenidas para esta pregunta en la
encuesta realizada se encuentra que mayormente sus ventas de Jugo de
Noni en el territorio Argentino van de 76 a 100 litros, lo que da una idea de la

cantidad de litros necesarios para su exportacion.
Tabla 15,

Pregunta No. 7

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos 1 A 25LTRS. 1 10,0 10,0 10,0
26 A50 LTRS. 2 20,0 20,0 30,0
51 A75LTRS. 1 10,0 10,0 40,0
76Litros mas 6 60,0 60,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizadas para el presente proyecto.

Elaborado por: Santiago Duque
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Grafico 19: “Tabulacion de datos pregunta No. 7”
Pregunta 8: ¢ Qué precio Ud. paga por el litro de Jugo de Noni?

Andlisis: Dentro de las respuestas obtenidas para esta pregunta en la
encuesta realizada se encuentra, que el precio de compra del litro de jugo de
Noni a otros proveedores, esta en un rango de 201 pesos Argentinos a 250

pesos Argentinos, lo que da una idea del precio que se puede ofertar el jugo
de Noni.

Tabla 16,

Pregunta No. 8

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos 150 A 200 PESOS 3 30,0 30,0 30,0
ARGENTINOS
201 A 250 PESOS 6 60,0 60,0 90,0
ARGENTINOS
251 A 300 PESOS 1 10,0 10,0 100,0
ARGENTINOS
Total 10 100,0 100,0

Fuente: SPSS

Modificado por: Santiago Duque
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Grafico 20: “Tabulacion de datos pregunta No. 8”

Justificacion de la encuesta: Después de realizar un analisis de cada una
de las preguntas realizadas a los importadores de jugo de Noni en Argentina
se determin6 que Jugo de Noni “Evergreen” se va a volver competitivo
gracias a que el precio del producto esta por debajo del rango del precio de
en el mercado meta, ademas en la comparacion con respecto a la calidad
este producto se encuentra sobre el rango de lo normal y para culminar la
finca “La Herradura” posee la capacidad instalada suficiente para satisfacer

la demanda media de los potenciales clientes en el mercado Argentino.

2.5. Andlisis de la Competencia

2.5.1. Competencia Local

La competencia nacional, en la producciéon del Noni es escasa ya que los
productores ecuatorianos no cuentan con un apoyo gubernamental ni
privado, ademas que no existen investigaciones cientificas sobre el procesos
de produccion para la elaboracion de este tipo de productos; existen
productos importados muy conocidos en el exterior por lo que se dara a

conocer como competencia del exterior.
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Marcas Nacionales de Jugo de Noni:

* Natures Garden — Producto Nacional
» TahitianNoni — Producto Importado
+ Real Noni — Producto Nacional

¢ Entre otras.

2.5.2. Competencia del Exterior

El jugo producido en Tahiti es uno de los mas apetecidos en los
mercados mas grandes, ya que segun estudios dicen que el Noni es
originario de esa zona y siempre ha sido considerado como uno de los

productos mas completos para ayudar en los problemas de la salud.

En los paises productores que estan dentro de nuestra zona,
encontramos al jugo de Noni producido en el Peru, que al estar en la misma
zona del Ecuador y al contar con una fuerte inversion privada en esta area

productiva se ha ido consolidando en los paises de la region andina.

El resto de pastillas y demas suplementos alimenticios que incluye al
Noni y que es producido por las grandes transnacionales como por ejemplo
Nature’Sunshine son una fuerte competencia para los productores del jugo

de Noni.
2.5.3. Precio de Jugo de Noni en Argentina
En una investigacion realizada encontramos los siguientes precios:

» Extracto de Noni (Peruano) 500 ml a un valor de 50 ddlares,
» Extracto de Noni (Peruano) de 620 ml a un valor de 60 délares,
» Jugo de Noni (Sin referencia) , de 946 ml a un valor de 60 ddlares,

* Jugo de Noni (Europa) de 1 litro a un valor de a 60 dolares

Como un resumen general, el precio del jugo de Noni en Argentina esta

en un precio promedio de 60 délares, el precio de produccion realizada por
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la finca “La Herradura”, permite establecer un precio competitivo en el

mercado Argentino.(Biovea S.A., 2013).
2.5.4. Productos sustitutos al Jugo de Noni “Evergr een”’

En la actualidad en el mercado, existen varios tipos de productos
naturales, que se han descubierto con el fin de prever enfermedades del ser

humano dentro de los principales productos encontramos a:

* Dulcamara,

e Birm,

» Sabila,

» Alagas de espirulina,

* Propdleos, etc.

Pese a existir esta serie de productos naturales, para la prevencion de
enfermedades, el Noni a nivel mundial se ha ubicado como uno de los mas
apetecidos por el publico en general, llegando a ser considerado como el

mejor en su clase, y asi posicionarse como el mejor en su clase.

2.6. Andlisis de la Oferta Real.

2.6.1. Produccioén de la Finca “La Herradura”

La produccién de Jugo de NoniEvergreen de la finca “La Herradura”
alcanza los 1000 litros mensualmente de Jugo de NoniEvergreen lo cual le
permite satisfacer la demanda local, asi como la del exterior con lo cual se
determina que se puede cumplir con la demanda exigible del Cliente

“Herboeste”.

Teniendo en cuenta que la demanda local, mensualmente del jugo de
NoniEvergreen es de 700 litros mensuales y 300 estan destinados a la
exportacion, asi como para muestras comerciales y el cumplimiento de

promociones del producto.
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2.7. Seleccion del Cliente mas adecuado

Dentro de un andlisis enmarcado en todos los posibles clientes
potenciales dentro de la ciudad de Buenos Aires, se realizd una
investigacion en los distintos entes u organismos de Argentina con el fin de
determinar una calificacion de riesgo a cada uno de los encuestados, y
ademas de investigacion en la Embajada de dentro de las guias
empresariales manejadas por este organismo, se llegé a la conclusion que la

dietética “Herboeste”, es una empresa segura para negociar.

El resultado de las encuestas, arrojan como resultado que la empresa
mas interesada en el producto resulto ser la empresa “Herboeste”, ya que la
empresa posee un conocimiento sobre la marca del producto, y la empresa
anteriormente habia adquirido Jugo de Noni “Evergreen”, gracias al
conocimiento de la marca y a los buenos resultados antes obtenidos con
este producto, “Herboeste” es la empresa seleccionada en Argentina para

gue distribuya Jugo de Noni “Evergreen”.

2.7.1. Descripcion de la “Dietética Herboeste”

Grafico 21: “Logo Herboeste”

Empresa dedicada a la comercializacion, fraccionamiento y distribucion
de cereales, legumbres, frutas secas, especias, hierbas medicinales y

productos naturales y dietéticos.

Ademas del cultivo de hierbas aromaticas y la molienda de harinas de
cereales Yy harinas integrales, también elaboramos productos naturales de

calidad a los que incorporamos esta nueva linea de tés “La Yuyerita”.
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2.7.2. Resefia Historica de la “Dietética Herboeste”

La empresa “Herboeste” fue constituida en el afio 2004, el 22 de
diciembre en la ciudad de Buenos Aires — Argentina, desde esa fecha la
empresa ha venido cumpliendo las funciones de productor y distribuidor de
frutas, verduras y productos naturales para satisfacer la demanda de la

clientela, dentro de su zona.
Entre sus principales actividades econdmicas encontramos:

* A la comercializacion y distribucion de cereales, legumbres, frutas secas,
especias, hierbas medicinales y productos naturales y dietéticos.

* Su numero de CUIT (clave unica de identificacion tributaria) es : 30-
70931928-7

La empresa se encuentra legalmente registrada, dentro de todos los
departamentos de control que ampara la constitucion y las leyes Argentinas

sin ningun tipo de inconveniente.(Herboeste S.A., 2011)

2.7.3. Ubicacion

» Domicilio fiscal:Bruselotti 187, Villa Tessei, 1688 Buenos Aires

» Dependencia donde se encuentra inscrito:Agencianro. 64, Presillia (ruta 8)
n° 3988, 1613 Buenos Aires
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CAPITULO lIII.-
3. COMERCIO EXTERIOR

3.1. Proceso de Negociacion para la Exportacion de Jugo de Noni
“Evergreen”

3.1.1. Acuerdos Comerciales firmados entre Ecuador-  Argentina

“Acuerdo de complementacion econdémica No. 59 suscrito entre los
gobiernos de la Republica Argentina, de la Republica federativa del Brasil,
de la Republica del Paraguay y de la Republica Oriental del Uruguay,
estados partes del Mercosur y los gobiernos de la Republica de Colombia,
de la Republica del Ecuador y de la Republica Bolivariana de Venezuela,
paises miembros de la comunidad andina”’(Asociacion Latinoamericana de

Integracién, 2005).

Vigencia del Acuerdo: El presente acuerdo tendra una vigencia indefinida
segun lo que estipula su articulo 46, y entrara en vigor en el momento en
que las partes involucradas hayan hecho conocer a la Secretaria General de
la Asociacion Latinoamericana de Integraciéon (ALADI), que ya lo hayan

incorporado en los términos de sus respectivas legislaciones.

Extracto del Acuerdo: EI presente acuerdo tiene como objetivos
principales establecer un Marco Juridico e institucional de Cooperacion e

Integracion entre las partes contratantes.

Buscando asi formar un area de Libre Comercio entre las partes
firmantes y buscar la expansion y diversificacion del intercambio comercial y
la eliminacion de trabas arancelarias y no arancelarias entre las partes.
Alcanzar un desarrollo econémico de la regién tomando en cuenta cada uno

de diferentes niveles de desarrollo econdémico de las partes signatarias.

Asi las partes que forman parte de este acuerdo, buscardn crear una
zona de libre comercio a través de un programa de Liberacion Comercial,
buscando asi una liberacion arancelaria progresiva y automatica buscando

fomentar el intercambio comercial entre productos originarios de la zona.
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Para el presente proyecto se aplicara el programa de liberacion

arancelaria al siguiente producto con su respectiva partida arancelaria:
Tabla 17,

Sub-partida Arancelaria Aplicada al Presente Acuerd  o:

Nomenclatura: NALADISA 1996

Capitulo: 20 - PREPARACIONES DE HORTALIZAS, FRUTAS U OTROS FRUTOS O
DEMAS PARTES DE PLANTAS

Partida: 2009 - Jugos de frutas u otros frutos (incluido el mosto de uva) o de hortalizas

(incluso silvestres) sin fermentar y sin adicion de alcohol, incluso con adiciéon de
azucar u otro edulcorante.

Apertura: 200980 - Jugo de cualquier otra fruta o fruto, u hortaliza (incluso silvestre)

ftem: 20098020 - De hortaliza (incluso silvestre)

Fuente: AladiModificado por: Santiago Duque

3.1.2. Negociaciéon de la Cantidad y Precio de Expor tacion del Jugo de
Noni “Evergreen” a la empresa “Herboeste”

Este proceso se da después, de la delimitacion de algunos puntos, entre
el cliente y el proveedor, aqui se determinara la cantidad y frecuencia de
compra con el respectivo precio sujeto a cambios, dependiendo del

desenvolvimiento econémico de las economias de los contratantes.

La negociacion entre cliente y proveedor de Jugo de Noni “Evergreen”

llegaron a un acuerdo que esta descrito de la siguiente forma:

e Cantidad: 240 Litros de Jugo de Noni “Evergreen” enviados
mensualmente
* Precio: Precio CPT: 32 Do6lares Norte-Americanos

* Frecuencia de compra: Mensualmente

3.1.3. Incoterms 2010, aplicados al Comercio Exteri  or
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La publicacion (Camara de Comercio Internacional, 2013) establece una
serie de lineamientos para la aplicacion de los Incoterms dentro del

Comercio Exterior.

Ex (En Fabrica): Es el Unico término del «grupo E — Entrega directa a la
salida». El vendedor entrega la mercancia directamente al comprador en sus

propias instalaciones.

Responsabilidades: Es el incoterm que menos obliga al vendedor,

incluso los tramites aduaneros de exportacién son por cuenta del comprador.

La mercancia debe estar embalada y etiquetada, dispuesta para el

medio de transporte elegido por el comprador.

El comprador se hace cargo de todos los gastos desde el momento de la

entrega, incluso de la carga en el vehiculo que tenga previsto.

El comprador se hace cargo de todo el proceso de exportacién en origen

asi como de importacién en destino de la mercaderia.

Fca. (Franco Porteador). Los intervinientes se comprometen a entregar
la mercancia en un punto acordado dentro del pais de origen, que pueden

ser los locales de un transitorio.

Responsabilidades:Elcomprador soporta los gastos de transporte interno
(inland) y también del flete internacional, a partir de la recepcion de la

mercancia por parte del transportista.

El comprador deberéa es responsable de todo el proceso de exportacion

de la mercancia en origen.

El compradordeberéa ser responsable de todo el proceso de importacion

en destino.

El comprador se hace cargo del transporte interno asi como del manejo
en destino de la mercancia, hasta que llegue la mercancia a su propia

bodega
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El riesgo de la mercancia, se traspasa del comprador al vendedor al

momento de la entrega de la mercancia en el punto acordado.

Cpt. (Transporte Pagado Hasta): El vendedor se hace cargo de todos
los costes, incluido el transporte principal, hasta que la mercancia llegue al

punto convenido en el pais de destino.

Responsabilidades:Elvendedorse hace cargo del transporte interno
(inland), manejo de la carga en origen, y del pago del flete internacional de la

mercancia.

El vendedor se hace cargo de todo el proceso de la exportacién de la

mercancia.

El comprador se hace cargo de todo el proceso de nacionalizacion de la
mercaderia en destino, asi como del flete interno asi como del manejo de

carga, hasta que llegue a sus propias bodegas.

El comprador tiene la potestad de contratar un seguro durante todo el

proceso logistico para la mercancia si asi lo requiere.

El riesgo de la mercaderia se transfiere en momento que la mercancia

haya llegado al punto convenido en origen.

Cip. (Transporte y Seguro Pagado Hasta): El vendedor se hace cargo de
todos los costes, incluidos el transporte principal y el seguro, hasta que la

mercancia llegue al punto convenido en el pais de destino.

Responsabilidades:Elvendedor se hace cargo de todo el proceso de

exportacion de la mercancia.

El vendedor se hace cargo del flete interno, manejo de la carga asi,

como del flete internacional de la mercancia hasta el pais destino.

En este incoterm es responsabilidad del vendedor, contratar un seguro
para el proceso logistico de la mercancia, el cual debera cubrir hasta el

punto convenido en el pais destino siendo el beneficiario el comprador.



44

El comprador se hara cargo de los gastos de nacionalizacién de la

mercancia.

El comprador se harad cargo, del flete interno y del manejo de la

mercancia desde el punto convenido en el pais de origen.

El riesgo de la mercancia desde el flete internacional lo poseera el

comprador.

Dat. (Entregada en Terminal): El vendedor se hace cargo de todos los
costes, incluidos el transporte principal y el seguro (que no es obligatorio),

hasta que la mercancia es descargada en la terminal convenida.

Responsabilidades: El vendedor se hace cargo del flete interno, manejo
de lacargaasi cono del flete internacional de la mercancia hasta el pais

destino.

El vendedor debe contratar una pdliza de seguro, para la carga pero el

beneficiario de la misma deber& ser el comprador

El riesgo se transfiere del comprador al vendedor, en el momento que la
mercancia haya llegado a la terminal o puerto especificado en la

negociacion.

El comprador se hace cargo de la nacionalizacion de la mercaderia, del
manejo de carga y del transporte interno de la misma, hasta que la

mercaderia llegue a su bodega.

Dap. (Entregada en Lugar): El vendedor se hace cargo de todos los
costes, incluidos el transporte principal y el seguro (que no es obligatorio)
pero no de los costes asociados a la importacion, hasta que la mercancia se
ponga a disposicién del comprador en un vehiculo listo para ser descargado.

Responsabilidades:Elvendedorse hace cargo del flete interno, manejo de
la carga asi cono del flete internacional de la mercancia hasta el pais

destino.
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El vendedor debe contratar una péliza de seguro para la carga pero el

beneficiario de la misma debera ser el comprador

El riesgo se transfiere al vendedor en el momento que la mercancia haya

llegado al punto especificado en la negociacion dentro del pais de origen.

El comprador se hace cargo de los costos de nacionalizacion de la
mercaderia, del manejo de carga y del transporte interno de la misma, hasta
gue la mercaderia llegue a su bodega.

Ddp. (Entregada Derechos Pagados): El vendedor paga todos los gastos

hasta dejar la mercancia en el punto convenido en el pais de destino.

Responsabilidades:Elvendedorse hace cargo del flete interno, manejo de
la carga asi cono del flete internacional de la mercancia hasta el pais

destino.

El vendedor debe contratar una péliza de seguro para la carga pero el

beneficiario de la misma debera ser el comprador.

El riesgo se transfiere del comprador al vendedor en el momento que la
mercancia haya llegado al punto especificado en la negociacion dentro del
pais de destino.

El vendedor se hace cargo de los costos de nacionalizacion de la
mercaderia, y del transporte interno de la misma, hasta que la mercaderia

llegue a su bodega.

El comprador se hace cargo de retirar la mercaderia sobre el vehiculo y

del manejo de la carga en destino final.

Fas (Franco al Costado del Buque): El vendedor entrega la mercancia en

el muelle pactado del puerto de carga convenido; esto es, al lado del barco.

Responsabilidades:Elvendedor se hace cargo de todos los costos de
manejo interno de la carga, asi como del flete interno de la mercaderia,

hasta que la mercaderia se encuentre a lado del buque.
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El riesgo de la mercaderia, se transfiere en el momento que el vendedor
entrega la mercancia a lado del buque, desde este punto hasta final el riesgo

sera del comprador.

El comprador se hard cargo del flete internacional de la mercancia, asi

como del contrato de seguro de la misma.

El comprador se hara cargo de todos los gastos y del proceso de
nacionalizacion, en destino de la mercancia, asi como del flete interno y del

manejo de la carga hasta que llegue a sus bodegas.
Fob (Franco a Bordo): El vendedor entrega la mercancia sobre el buque.

Responsabilidades:Elvendedor se hace cargo de todos los costos de
manejo interno de la carga, asi como del flete interno de la mercaderia hasta

gue la mercaderia se encuentre sobre el buque.

El riesgo de la mercancia se transfiere en el momento que el vendedor
entrega la mercancia sobre el buque, desde este punto hasta final el riesgo
sera del comprador.

El comprador se hara cargo del flete internacional de la mercancia, asi

como del contrato de seguro de la misma.

El comprador se hara cargo de todos los gastos y del proceso de
nacionalizacion en destino de la mercancia, asi como del flete interno y del

manejo de la carga hasta que llegue a sus bodegas.

CFR (Costo y Flete): El vendedor se hace cargo de todos los costes,
incluido el transporte principal, hasta que la mercancia llegue al puerto de
destino.

Responsabilidades:Elvendedor se hace cargo de todos los costos de
manejo interno de la carga, asi como del flete interno de la mercaderia hasta

que la mercaderia se encuentre a lado del buque.
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El riesgo de la mercancia, se transfiere en el momento que el vendedor
entrega la mercancia a lado del buque, desde este punto hasta final el riesgo

sera del comprador.
El vendedor se haré cargo del flete internacional de la mercancia.
El comprador se hara cargo del contrato de seguro de la mercaderia.

El comprador se hara cargo de todos los gastos y del proceso de
nacionalizacion en destino de la mercancia, asi como del flete interno y del

manejo de la carga hasta que llegue a sus bodegas.

CIF (Costo, Seguro y Flete): ElI vendedor se hace cargo de todos los
costes, incluidos el transporte principal y el seguro, hasta que la mercancia

llegue al puerto de destino.

Responsabilidades:Elvendedor se hace cargo de todos los costos de
manejo interno de la carga, asi como del flete interno de la mercaderia,

hasta que la mercaderia se encuentre a lado del buque.

El riesgo de la mercancia, se transfiere en el momento que el vendedor
entrega la mercancia a lado del buque, desde este punto hasta final el riesgo

sera del comprador.
El vendedor se hara cargo del flete internacional de la mercancia.

El vendedor se hara cargo del contrato de seguro de la mercaderia,

siendo el beneficiario el comprador.

El comprador se hara cargo de todos los gastos y del proceso de
nacionalizacion en destino de la mercancia, asi como del flete interno y del

manejo de la carga hasta que llegue a sus bodegas.
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Grafico 22: “Incoterms 2010”
3.1.4. Negociacion del Incoterm a utilizarse en el  proyecto.

Tomando en cuenta, tanto las necesidades del proveedor como del
cliente, dentro del presente vinculo comercial y tomando en cuenta los
Incoterms 2010 establecidos, por la Camara de Comercio Internacional (ICC
por sus siglas en inglés) se llegdo, al acuerdo que dice “Las partes
contratantes se obligan a cumplir las estipulaciones descritas en el Incoterm

CPT por la Camara de Comercio Internacional”.

Seller Carrier Frontier Harbowr Harbour Customs Buyer

Gréfico 23: “CPT- Incoterms 2010

<1

Dentro de este punto se detallara cada uno de los procesos de
exportacion, que estan bajo la responsabilidad del vendedor , asi como del

comprador, desde el inicio de la exportacion hasta que la mercancia llegue a
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su punto final, en este caso las bodegas del comprador ubicados en la

ciudad de Buenos Aires, Argentina.
Responsabilidades:
Vendedor:

La mercancia debe estar envasada, empacada y etiquetada de acuerdo

a lo estipulado en el contrato internacional de compra venta de mercancia.

De entregar toda la documentacion fisica y correcta para el proceso de

exportacion.

El transporte interno de la misma, lo realizara desde sus bodegas
ubicadas en Portoviejo, Manabi hasta la ciudad de Guayaquil al aeropuerto
internacional “José Joaquin de Olmedo” a las bodegas que el Servicio

Nacional de Aduana del Ecuador designe.

El manejo que deba sufrir la en la carga y descarga dentro del proceso

logistico.

De toda la tramitologia de exportacion de la carga en origen exacta e

inequivoca.

El flete internacional de la mercancia desde Guayaquil-Ecuador hasta

Buenos Aires Argentina hasta el puerto negociado.
Comprador:

De recibir la carga en el terminal negociado y partir de este punto

hacerse cargo de la nacionalizacion de la carga.
Del transporte interno desde el puerto negociado hasta sus bodegas.
De todo el manejo de la mercaderia en origen.

De contratar un seguro de la carga, si asi es su deseo para que esta

cubra cada uno de los procesos logisticos
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Cumpliendo todos los puntos, aqui estipulados el proceso logistico se
realizara sin ninguna novedad y asi quedan pactadas las responsabilidades,
de cada uno para que no existan contratiempos y realizar el proceso de
acuerdo a los estandares internacionales y cumpliendo con el objetivo de

“Justo a Tiempo”.
3.1.5. Negociacion de la Forma de Pago

Para la aplicacion de la forma de pago, dentro del presente proyecto
debemos conocer cuales pueden ser las formas de pago, entre estas

tenemos las siguientes formas:

* Transferencia.
* Remesa simple.
+ Remesa Documentaria.

* Crédito Documentario o Carta de Crédito.

Para el presente proyecto, se tomara en cuenta la Carta de Crédito la
cual estara siendo analizada de manera profunda con el fin de determinar

qué tipo y como va a ser la forma de pago del presente proyecto.

La carta de crédito o crédito documentario es un instrumento de pago
independiente, del contrato que dio origen a la relacion entre las partes
negociantes, es decir, el comunmente llamado contrato de compra-venta
internacional. Tiene sustento legal en las Reglas y Usos Uniformes Relativos
a los Créditos Documentarios - UCP 600 de la ICC (International Chamber of
Commerce).(Logistica, 2006)

Partes que Intervienen

En las cartas de crédito, siempre se deben considerar a las siguientes
partes para que se cumplan las normas legales UCP 600, por lo que se

describira cada una de ella de la siguiente forma:
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Ordenante: Es quien solicita la apertura del crédito documental
(Importador o comprador), es quien al final esta obligado a pagar y debera

desembolsar al banco emisor la cantidad solicitada como crédito.

Banco Emisor: Es la entidad financiera sobre la que recae la obligacion
junto con el beneficiario (vendedor o exportador), esta obligado a abrir el
crédito a favor del ordenante.

Beneficiario: Es quien exporta o vende el producto, el que tiene derecho

al cobro en funcion de las condiciones impuestas dentro del crédito.

Banco Corresponsal: Es la entidad financiera, que debera entregar el

dinero a la vista del beneficiario con el cumplimiento de sus obligaciones.
Seleccion del tipo de carta de crédito mas apropiada

Después de realizar un analisis, de cada uno de los tipos de carta de
crédito existentes, y luego de la negociaciéon mantenida entre el comprador y
vendedor, se llegd al acuerdo que se utlizara la Carta de Crédito
CONFIRMADA E IRREBOCABLE, ya que este tipo de carta de credito
permite tanto el aseguramiento del proveedor como del cliente tanto en el

pago como en el envio de la mercaderia a destino.

El pago de la misma se efectuara, en el momento que se confirme la
salida de la mercancia en origen, teniendo como documento legal Air Way
Bill o conocimiento de embarque y la factura comercial, ya que asi se
asegura la salida de la mercancia y el cliente a través de su banco emitira la
aceptacion de pago para que no exista ningun tipo de inconveniente entre
las partes y cumpliendo asi lo estipula en el contrato de compra y venta de

las mercancias.
3.1.6. Contrato de compra-venta internacional de me  rcancias.

El contrato de compra-venta internacional de mercancias, es el acuerdo
de voluntades celebrado entre partes domiciliadas en paises diferentes, a

través del cual se transfiere la propiedad de mercancias que seran
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transportadas a otro territorio, teniendo como contraprestacion el pago de un

precio.

En el comercio internacional, el contrato de compraventa es una figura
legal necesaria para llevar a cabo una transaccion seria y ordenada. El
contrato delimita obligaciones y responsabilidades de forma que, tanto
comprador como vendedor, estan claros en lo pactado, lo cual evita

malentendidos.

Si bien el contrato no es una garantia de pago, para el exportador o
importador, si es un instrumento util para superar las barreras culturales e

idiomaticas que puedan afectar el buen resultado del negocio.

Asimismo, el proceso de confeccion del contrato implica abordar en
forma ordenada la negociacién de las condiciones de pago, las excepciones,
las responsabilidades, condiciones de entrega y administracion de los

riesgos.

Para lograr su objetivo, el contrato requiere de un marco legal en donde
pueda encontrar sustento, y eso es de mayor complejidad en términos de
contratacion internacional, ya que muy a menudo la legislacion original del

comprador y la del vendedor, son diferentes.(ICEX, 2009)

El contrato aplicable para este proyecto se encontrara anexado al
presente proyecto, donde se detallara cada uno de los requisitos
establecidos por la ley ecuatoriana y sea normalmente aceptado en

cualquier Estado. Verificar Anexo “B”.
3.2. Proceso Logistico

El proceso logistico, permite identificar los diversos requisitos y las
diferentes formas de transportar un producto desde el punto de origen hasta
el punto de destino, sin que este ultimo sufra algun tipo de siniestro.

Para esto se debe cumplir una serie de procesos, para cumplir con todos
los estdndares de calidad para el transporte de la mercancia.
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3.2.1. Envase y Embalaje

3.2.1.1. Definicion de Envase y Embalaje

Envases: Los envases deben cumplir las funciones de acondicionar,
presentar, conservar al producto de la mejor manera permitiendo asi un facil

transporte de la mercaderia.

Embalajes: EI embale de cumplir con los requisitos basicos de ser
resistente, proteger a la mercaderia, y conservar al producto que contiene.
Ademas debe contener informacion de sus condiciones de manejo,

requisitos legales, composicion e ingredientes.
3.2.1.2. Funciones

Dentro de las principales funciones, que tiene el producto para el transito

internacional de las mercancias estan las siguientes:

» Brindar proteccion al producto.

» Debe permitir un facil manejo de la carga.

» Informar de sus condiciones de manejo.

« Puede ayudar a vender la imagen de la marca del producto mediante un
disefio grafico y estructural completo.

3.2.1.3. Tipos de Envase y Embalajes

Dentro de los diversos tipos de envase y embalaje existentes en el

mercado podemos encontrar de diversos tipos, entre los cales tenemos:

« Madera.
* Carton.

* Plastico

Todos estos tipos de envases y embalajes dan una gran ventaja para el
transporte de la mercaderia, por lo que la seleccion de uno de ellos
dependera del tipo de producto que se va a exportar. (Logistica y Transporte,
2010).
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3.2.1.4. Seleccién de Envase y Embalaje

Primario: El embalaje primario, es el que estd en contacto directo con el
Jugo de Noni “Evergreen” para este tipo de producto al ser liquido, se ha
seleccionado una botella de plastico de tonalidad obscura, ya que el
producto debe estar protegido de los rayos del sol, ademas el tamafo
seleccionado es de % litro o de 500 ml. Para que sea mucho mas facil su

uso.

Disefio: El disefio seleccionado por la empresa es el siguiente:

PESO: 0.51 KGS
Grafico 24: "Envase Jugo de Noni”

Secundario: Este tipo de embalaje, al ser el que va estar directamente
en contacto con la botella de plastico del jugo de NoniEvergreen debemos
tener en cuenta que debe soportar las inclemencias del clima, el manipuleo y

proteger el producto, etc.

Por lo que se utilizara el cartdon para su embalaje primario.



Disefio:

Dimensiones:

e Largo: 7 cm,
e Ancho: 7cm
e Alto: 21 cm.

PESO: 0,57 KGS

Gréfico 25: “Empaque secundario de Jugo de NoniEvergreen”

Terciario: Este embalaje sera utilizado para proteger al producto y al
embalaje secundario, por lo que este producto es el que va a estar en
contacto en el manipuleo en si en el momento de la carga y transporte
nacional e internacional de la misma, para que exista un mejor cuidado al
producto se ha seleccionado el cartén corrugado como material para este

embalaje.

Disefio:

Dimensiones:
Alto: 22 cm,
Ancho: 57 cm,

Largo: 22 cm.

PESO: 12,96 KGS

Grafico 26 : “Empaque terciario del Jugo de Noni “Evergreen”
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3.2.2. Definicion de Pallets

Los pallets son armazones, que permiten que se pueda movilizar la
mercaderia de una manera facil y de acuerdo a su medida se puede agrupar

y consolidar la carga permitiendo asi un manejo de la carga mas efectivo.
3.2.2.1. Funcion

La funcién del pallets, es facilitar el manejo de la carga y a su vez
agruparlas para poder movilizarlas de una manera mas efectiva y mas
sencilla, permitiendo un mejor manejo de la carga y a la vez permite

consolidar la carga de acuerdo a las especificaciones del cliente para asi.
3.2.2.2. Tipos de pallets

Los pallets son fabricados de diversos materiales, y de acuerdo a la
necesidad del cliente se puede elegir entre ellos, los pallets mas utilizados

son los siguientes:

+ Pallets de Madera.
+ Pallets de Plastico.

+ Pallets de Cartén.

Estos tipos de pallets permiten que la mercaderia sea transportada de
manera segura del lugar de origen al de destino.

3.2.2.3. Seleccion del Tipo de Pallet

Para el presente proyecto se ha seleccionado el PALLET DE MADERA
esto, ya que en proceso de negociacion con el cliente el solicito

explicitamente el uso de este tipo de pallet.

Para utilizar este tipo de pallet, es necesario utilizar la normativa
internacional establecida para el ingreso de este tipo de contenedor, para
este caso se debe aplicar la norma NIMF No. 15, el cual describe las nhormas
fitosanitarias que debe cumplir el pallet para el ingreso al pais de destino.

Las medidas del pallet van a ser 120 cm. de largo por 100 cm. De ancho.
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El pallet a ser utilizado se muestra graficamente de la siguiente manera:

120 CM

o & X/ » ©

ANCHO:100CM

Gréafico 27: "Pallets"

Caracteristicas de un pallet:

* Medidas: 1000 x 1200 mm

* Peso: Aproximadamente 25 Kg.
» Carga dinamica: 1500 Kg.

» Carga estatica: 2000 Kg.

» Carga en estanterias: 1300 kg

+ Entradas: 2 entradas.

3.2.3. Unitarizacion de la Carga

La Unitarizacién consiste, en agrupar piezas de carga en unidades de

mayor volumen tales como pallets o contenedores para facilitar su manejo.

Para este proceso, se vuelve una obligacion tener informacion de la
carga, sobre todo sus medidas volumétricas con el fin de estandarizar la
unificacion de la carga para que sea sencillo su ubicacion en los medios de

transporte.

El calculo de la Unitarizaciéon de la carga, arrojo la siguiente informacion
de acuerdo a las medidas del Empaque Terciario y a la medida del Pallet

Americano:
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Estructura del pallet:

* Numero de cajas x el Largo: 2 Cajas
* Numero de cajas x el Ancho: 4 Cajas

* Numero de Cajas x el Alto: 3 Cajas

Peso total del pallet unitarizado: 278Kg

Grafico 28: “Unitarizacion de la carga aplicable al Jugo de Noni “Evergreen”

Dentro del proceso de Unitarizacionde la carga, se debe realizar el
céalculo de pesos de la mercancia tanto volumétrico como peso fisico de la

carga, para esto se debe realizar el siguiente calculo:
» El peso fisico de la carga es de: 278 Kg

El peso volumétrico: para calcular el peso volumétrico de la misma se

debe aplicar la siguiente formula:

Largo x Alto x Ancho

1

6000 cm3

1 kg
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Como resultado del calculo anterior obtenemos el siguiente resultado:
*972,000.00 cm3 (1 kg) / 6000 cm3 = 162 Kg

Como resultado del calculo se obtuvo como peso volumétrico un valor de
162 Kg

De acuerdo a lo estipulado por las lineas de transporte aéreo, se debera
tomar como referencia para calcular los valores de transporte al mayor peso

entre el peso fisico y el peso volumétrico.

Como conclusion el peso a referenciarse para el calculo de los valores
de flete sera de 278 Kg

3.2.4. Transporte Terrestre Nacional de la Mercanci a

El proceso logistico para la exportacion del Jugo de Noni “Evergreen”
desde la ciudad de Portoviejo, donde se encuentra la empresa productora
hasta el puerto de Guayaquil para la posterior exportacion del Jugo de Noni,
incluye este proceso logistico para lo cual se van a considerar una de las

empresas nacionales para su transporte.
3.2.4.1. Eleccion de Agencia de Transporte

Al ser un transporte interno, este servicio se lo realizara con la empresa
SERVIRAPIDO S.A. una empresa que brinda este servicio de forma efectiva
y gracias su excelente equipo de transporte se contratara con el fin de llevar

la mercancia sin ningun tipo de siniestro.

3.3. Transporte Aéreo Internacional

3.3.1. Medio de Transporte Aéreo Internacional

El transporte aéreo o transporte por avion, es el servicio de trasladar de
un lugar a otro pasajeros o cargamento, mediante la utilizaciébn de

aeronaves, con fin lucrativo.

El transporte se debe seleccionar, de acuerdo a varios detalles de la

mercancia, al tener una mercancia con un peso menor a 1000 Kg, al ser una
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mercancia perecible y de manipulacién un tanto fragil se eligi6 como medio

de transporte el medio de transporte aéreo.

Este transporte aéreo sera realizado con la ruta desde Guayaquil-
Ecuador hasta Buenos Aires-Argentina; tendra una frecuencia de una vez al

mes.
3.3.1.1. Lista de Agencias de Transporte Aéreo

En el Ecuador existen varias agencias que ofrecen el transporte

internacional de mercancias, entre estas estan:

* Geotransport S.A.

Panalpina del Ecuador S.A.
* Internationalcargo S.A.
* Eculine del Ecuador S.A.

3.3.1.2. Costos del flete internacional de Mercanci a

Dos tarifas emitidas por distintas empresas transportistas estan descritas

a continuacion:
Propuesta Panalpina del Ecuador S.A.

» Tarifa de flete: 278 Kg * $2.05 Kg/Kgv
* Fsc:278 Kg * $0,67 Kgs/Kgv
» Sch: 278 Kg * $0,05 Kgs/Kgv

« Awb: $20
e |sd: 5%
e Jva: 12%

» Total flete: 852,33 USD
Propuesta International Cargo S.A.

» Tarifa de flete: 278 Kg * $2.12 Kgs/Kgv 606,32
» Fsc: 278 Kg * $0,71 Kgs/Kgv 203,06

» Sch: 286 Kg * $0,06 Kgs/Kgv 17,06

* Awb: $20
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* Mo: $5 (Impuesto aduana LIMA) 851,44
* Isd: 5%

e lva: 12%

* Total flete: USD 894,01

Para verificar las cotizaciones emitidas por las empresas de carga favor

verificar el Anexo “C”.
3.3.1.3. Determinacion de Agencia de Transporte

La Agencia de Transporte elegida para la practica de este proyecto es la
de Panalpina del Ecuador S.A. ya que esta agencia de transporte

proporciona la mayor calidad y menor precio en la entrega de sus servicios.
3.3.1.4. Calculo de costos y tiempo

Dentro de la siguiente tabla, se describird cada uno de los procesos que
debera sufrir la carga en origen, hasta que la mercaderia llegue a destino,
que son las actividades responsables del vendedor, con la siguiente
informacion se busca determinar el tiempo que durara el proceso de

exportacion, asi como los costos finales de exportacion de la carga.

Tabla 18,

“Célculo de Costos y Tiempos de la Exportacion”

NO. ACTIVIDAD COSTOS TIEMPO
DIAS HORAS MINUTOS

1 VALOR DE MERCADERIA EN FABRICA 4.795,20 0 0 0
2 ESTIBA EN FABRICA 40,00 0 0 45
3 FLETE INTERNO PORTOVIEJO - GUAYAQUIL 112,00 0 5 45
4 HANDLING 50,00 0 0 45
5 TRAMITES DE DESPACHO 180,00 1 3
6 BODEGAIJE / ZONA PRIMARIA 46,00 1 0
7 FLETE INTERNACIONAL ECU — ARG 852,33 1 12

TOTAL 6.255,53 3 20 135

Elaborado por: Santiago Duque
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3.4. Proceso de Exportacion

3.4.1. Procesos previo a despacho de la Exportacion

Dentro de un analisis previo a la exportacion, se vuelve necesario
realizar una serie de procesos basicos, para poder efectivizar este proceso

gue estara detallado a continuacion:
3.4.1.1. Determinacion de la Subpartida Arancelaria  Naladisa

Para poder determinar la clasificacion arancelaria del producto a
exportarse, debe tomar en cuenta las reglas generales interpretacion para la

clasificacion arancelaria.

Informe de clasificacion arancelaria

Producto a clasificar: Jugo de Noni (100% natural)
Antecedentes:

Primero se debe verificar el estado de maduracion de las frutas, lo que
garantiza obtener el mejor zumo Noni para el consumidor. En un tiempo

aproximado de entre 7 y 10 semanas, se tiene la fruta lista para el prensado.

Este se lleva a cabo con prensas similares a las de aceite.
Inmediatamente el zumo de Noni “Evergreen” es pasteurizado, embotellado

y sellado.
Fundamentos técnicos

Mercancia clasificada segun el criterio de ORIGEN, pues esta pertenece
a los productos que son originarios de la naturaleza; especificamente del

reino vegetal.

En el capitulo 20 se clasifican las “Preparaciones de hortalizas, frutas u
otros frutos o demas partes de plantas”, en la partida arancelaria 2009 se
clasifican los Jugos de frutas u otros frutos (incluido el mosto de uva) o de
hortalizas (incluso silvestres) sin fermentar y sin adicion de alcohol, incluso

con adicion de azlcar u otro edulcorante, la Subpartida armonizada es la



63

2009.80 - Jugo de cualquier otra fruta o fruto, u hortaliza (incluso silvestre),
la Subpartida regional es la 2009.80.20 - De hortaliza (incluso silvestre) y la
Subpartida nacional es la 2009.80.20.00

3.4.1.2. Registro como Exportador en Entidades Publ icas del Ecuador

Dentro de este punto, el registro en entidades publicas, debemos
destacar que la finca “La Herradura”, esta legalmente inscrita como una
Compafia Limitada, registrada en el Canton Portoviejo, Manabi. Por lo que
resta, es simplemente inscribirse como una Empresa Exportadora tanto en el
Servicio de Rentas Interna, asi como en el Sistema Ecuapass del Servicio
Nacional de Aduanas del Ecuador que su proceso sera descrito a

continuacion.
Servicio de Rentas Internas (SRI):
Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

De acuerdo a lo descrito en la Ley de Registro Unico de Contribuyentes
emitida por el Servicio de Rentas Internas para su inscripcion debera

presentar los siguientes documentos:

» Planilla de servicios basicos (agua, luz o teléefono). Debe corresponder a
uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.

» Original y copia de cualquier documento emitido por una Institucion
Publica que detalle la direccion exacta del contribuyente.

» Estado de cuenta bancario, o del servicio de television pagada, o de
telefonia celular o de tarjeta de crédito.

» Oiriginal y copia del contrato de arrendamiento (puede estar o no vigente a
la fecha de inscripcion).

» Original y copia del pago de la patente municipal. En caso de no presentar
este documento la Administracion Tributaria le otorgaré un oficio. (Servicio
de Rentas Interna, 2002)
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3.4.1.3. Registro como Exportador en el Servicio Na cional de Aduanas

del Ecuador

Para realizar el registro dentro del Servicio Nacional de Aduanas,
primero hay que obtener un certificado digital, que es igual a una firma
electrénica, este proceso se lo puede realizar tanto el Banco Central del
Ecuador o0 a la vez en la empresa certificadora Security Data.

Documentos a presentarse a Security Data:

« Registro Unico de Contribuyentes de la persona que va a solicitar el
Certificado Digital.

» Documento de Identificacion (Cedula de ciudadania)

» Papeleta de Votaciéon

* Planilla de un Servicio Basico donde conste la direccion del Registro
Unico de Contribuyentes

» Llenar la solicitud emitida para obtencion de certificado digital escaneado
a la direccion electronica solicitada.

» Pagar un Valor de 89,70

Las solicitudes identificadas para la obtencién del certificado digital, se

incluird en el Anexo “D".

Para realizar un trdmite de exportacion, es necesario que la empresa o
persona natural que desea exportar, después de haber obtenido el “Token” o
“Certificado Digital”, que solicita el sistema Ecuapass para su utilizacion,

debe inscribirlo en el sistema de la siguiente forma:
Informacién de la Empresa:

 Inscribir el RUC de la empresa dentro del sistema Ecuapass, y dar clic en
consultar,
* A continuacion el sistema mismo arroja datos como direccién y teléfono

de la empresa inscrita, gracias a su sistema de “Pool Information”.

Informacion del Representante:
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» Dentro de esta area del sistema se debe crear el nombre usuario y una
contrasefla para que se pueda ingresar al sistema Ecuapass en lo
posterior.

* Se debera incluir el Nombre y el nUmero de la cedula de ciudadania del
usuario a registrar.

» Se debe ingresar el resto de datos como: Direccion, Numero de Teléfono,

Correo electronico, Preguntas claves con su respectiva respuesta, etc.

I A
ramites operativos Servidio de Informacion Soporte al Cliente Ventanilta Onica” ‘
b - 3
- —
o
Solicitud del uso(Representante) <o

Informacién de empresa

Gréfico 29: “Registro como Exportador”

Registro de Actividad Econdmica y Certificado Digital

» En esta area, se debe inscribir el Tipo de OCE’s de las varias opciones
existentes para este proyecto se debe seleccionar la opcion
IMP/EXPORTADOR.

No Cédigo de OCEs En el informe se clasifican Solicitar nuevo cédigo  Fecha de inicio Fecha de final

Grafico 30: “Ingreso del Numero de OCE”
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» Posteriormente se debe ingresar el Certificado Digital obtenido
anteriormente para proceder al reconocimiento de la misma dentro del

sistema Ecuapass.

Grafico 31: “Identificacion del Token dentro del sistema Ecuapass”

» Después de este proceso, donde se valida la informacién del certificado
digital con lo ingresado a través del sistema Ecuapass, se valida o se
cruza las informaciones y al existir congruencia este proceso culmina con

el registro exitoso como exportador por parte del usuario.

Registro completado

Gréfico 32: “Registro exitoso como exportador en el sistema

Ecuapass”
3.4.2. Documentos para la Exportacion

Dentro del proceso de exportacién entran una serie de documentos que
permiten realizar la tramitologia de la exportacion para este caso practico se

van encontrar documentos como:

» Factura Comercial.
» Pdliza de Seguro.
» Certificado de Origen.

* Registro Sanitario.
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* Documento Aduanero de Exportacion (DAE).

3.4.2.1. Factura Comercial

La factura comercial, es un documento legal que avala o legaliza la
compra o venta de mercancias, tanto nacionalmente como en el exterior,
este documento debe permitir incluir informacion basica de la mercancia, la
cantidad que se vende 0 se exporta, el valor unitario y el valor total de la

mercancia, asi como un detalle de los impuestos a pagar.
La factura comercial debe poseer los siguientes datos:

* Numero y fecha de expedicion.

* Nombre y direccion del vendedor.

* Nombre y direccion del comprador.

» Descripcion de la mercancia.

» Cantidad.

* Precio unitario y total.

* Moneda de la transaccion comercial.

* |ncoterms.

La factura practica para el presente proyecto estard adjunta como anexo.

Ver Anexo “E”. Factura comercial aplicable
3.4.2.2. PackingList

Documento Comercial que tiene por objeto detallar el contenido de las
mercancias que contiene cada bulto. Se debe usar, de preferencia, cuando
se trate de bultos con mercancia surtida. (Ver Anexo “F’. Formato de

packinglist aplicable).
3.4.2.3. Contrato de Seguro

El contrato de seguro de la mercancia, es un servicio prestado por las
agencias de seguro legalmente inscritas en el Ecuador que permiten tanto a
los exportadores o a los importadores proteger los bienes o las mercancias

sujetas a un traslado internacional de cualquier riesgo de pérdida, robo o
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cualquier tipo de dafio de la mercancia durante su traslado hacia o desde el

exterior.

De acuerdo a lo establecido en el articulo 110 del Cédigo Orgéanico de
Produccion e Inversiones (COPCI) la aplicacion de seguro ya no forma parte
de la documentacién de soporte dentro de la declaracién aduanera pero el
valor de la prima si formara parte de la base imponible para el célculo de

tributos de la declaracion.

Para el caso de este proyecto la aplicacion del seguro sera contratada
por el comprador, tal como lo estipula la responsabilidad en el incoterm

seleccionado.
3.4.2.4. Declaracion Juramentada de Origen y Certif icado de Origen

El certificado de origen es un documento, que permite certificar el pais
de origen de la mercancia que en él se detalla, es decir, acredita que la
mercancia ha sido fabricada en ese pais. Se utiliza sélo para exportaciones
e importaciones con paises extracomunitarios, de tal forma que los
productos puedan acogerse a los regimenes preferenciales y a la aplicacion

de los aranceles que les corresponden.

Para obtener el certificado de origen, los entes habilitados para emitirlos,
segun la legislacibn de nuestro pais es el Ministerio de Industrias y
Competencias (MIC) a través de la Ventanilla Unica Ecuatoriana, para esto

se debe realizar el siguiente proceso:
Elaboracion de la Declaracion Juramentada de Origen (D.J.O)

La declaracion juramentada de origen, es un paso previo a la obtencion
del certificado de origen, el en el cual se deben incluir algunos datos del

proceso de fabricacion del producto.

Dentro de esta proceso, se debera incluir informacion el RUC de la
empresa, la direccién, y la Subpartida arancelaria a la cual se va a aplicar la

norma de origen, incluyendo a la vez el nombre comercial, y técnico del
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producto a exportarse, seguido se tomara en cuenta la unidad comercia con

la cual esta identificado el producto.

Después de incluir los datos anteriores, se debe incorporar cada uno de
los productos, que interfieren en el proceso hasta llegar al producto final a

exportarse, incluyendo los siguientes datos para cada uno de los materiales:

* Nombre técnico,

» Pais de Origen,

» Pais de Procedencia,
* Unidad de Medida,

» Cantidad,

» Valor CIF,

e Valor en planta,

» Valor total por cantidad de producto.

Estos datos seran incluidos con la mayor veracidad posible, ya que este
documento es una declaracion juramentada y esta sujeta a cualquier tipo de

control posterior para la verificacion de los datos declarados.

También se incluird la informacién de los costos de produccion del
producto, con el fin de determinar cuales son los costos en los materiales

nacionales, los costos directos de fabrica.

Asi podremos obtener el valor en fabrica del producto, que debera ser

incluido al igual que el valor Fob de exportacion que tendra el producto.

Después de los costos se debera incluir como, es el proceso de
produccion del producto que debera ser incluido por etapas, se debera incluir

a la vez las caracteristicas especificas del producto.

Segun el andlisis interno de la empresa, se debera incluir el porcentaje
de valor agregado nacional, y debera ser correcta la informacion ingresas ya

que este proceso esta sujeto a control por las autoridades.
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Para finalizar con el proceso de la elaboracion de la declaracion
juramentada de origen, se debe generar y seleccionar el esquema o acuerdo
para origen, donde se debe seleccionar el esquema, se debe generar el
cadigo para el mismo, donde se encontrara el desc. Esquema, a partir de
este punto se debe selecciona la norma de origen, inscribir el criterio de
origen con la inscripcion de la partida arancelaria y con el cédigo del OCE,
pondra agregar e inmediatamente se generara la declaracion juramentada
de origen de la partida a exportarse, que es la herramienta primordial para

generar el certificado de origen final.

Para poder contar con el régimen preferencial la mercancia debe cumplir
con lo dispuesto por el organismo internacional que acredita esta norma, y
segun lo dispuesto en Acuerdos de Alcance Parcial - Complementacion
Econdmica AAP.CE N° 59, en la seccion de origen, y seleccionando el
criterio de origen aplicable para el presente proyecto aplica lo siguiente:

Articulo 3.- Mercancias enteramente obtenidas
En su inciso b, establece que:

“Los productos del reino vegetal recolectados o cosechados en el
territorio de las Partes Signatarias, incluidos su mar y demas aguas

territoriales, plataforma continental o zona econdmica exclusiva;”

El formulario de la Declaracion Juramentada de Origen donde se
encuentran detallados los datos especificos para la Subpartida arancelaria a

aplicarse se encuentra adjunto como Anexo. Favor Verificar Anexo “G”.
Requisito para la obtencién del certificado de origen (MIPRO):

Registro del Apoderado (contar con el documento de apoderamiento),

requiere la aprobacién del MIPRO.

* Registro de Comercializador (lo realiza el exportador o apoderado).
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* Registro de Declaracion Juramentada de Origen (DJO) completa, en caso
gue no haya sido registrada, enviada y aprobada la DJO simplificada en el
MIPRO.

» Solicitud de Certificados de Origen (CO) en la VUE (de los que se
requerian al MIPRO (SGP y ATPDEA), excepto sector floricola). Debe
contar con una DJO por lo menos la simplificada y aprobada en el
MIPRO.

ramites operativos Servicio de Informacion Soporte al Cliente entanilla Unica
.

........

Grafico 33: “Seleccion del certificado de origen aplicable”

Después de la elaboracion de la Declaracion Juramentada de Origen, y
de solicitar en la Ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE) el ingreso de la
solicitud como esta antes descrito el Certificado de Origen, se debe esperar
la respuesta por parte del funcionario asignado para la aprobacion del
Certificado de Origen, una vez aprobado se dirige a la Ventanilla Unica

Ecuatoriana para proceder a la impresion del mismo.

El Certificado de Origen Impreso se podrd ver anexo al presente

proyecto. Favor verificar Anexo “H”.
3.4.2.5. Conocimiento de Embarque o Air Will Bill,

El conocimiento de embarque, es el documento que avala el transito
internacional de mercancias, el cual debe ser presentado para legalizar la
exportacion, en el articulo 33 de Coadigo Organico de la Produccion e
Inversiones estable el formato que debe poseer que estara descrito a

continuacion:
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 Identificacién del medio de transporte, y transportista;

 ldentificacion del lugar de salida y de destino de las mercancias;

* Fecha de salida y de llegada de las mercancias;

* Numero de cada uno de los conocimientos de embarque, guias aérea o
cartas de porte, segun corresponda;

* La identificacion de la unidad de carga, en el caso del transporte
maritimo;

» Cantidad de bultos, o mercancias a granel, segun corresponda;

* El peso e identificacién genérica de las mercancias; v,

» La indicacion de carga consolidada en caso de que existiere, sefialando el

numero de documento de transporte que la contiene.

El conocimiento de Embarque para el presente proyecto es el Air Will
Bill; documento de transporte para la via aérea, este documento se
encuentra impreso dentro de los anexos de presente proyecto, favor verificar

Anexo “I".
3.4.2.6. Registro Sanitario para el Jugo de Noni “E  vergreen”

La obtencién del registro sanitario, es un procedimiento que se lo realiza
a través del Instituto Nacional de Higiene o el Instituto Leopoldo Izquieta
Pérez, entidad avalada por el Ministerio de Salud Publica del Ecuador. Con
el fin de garantizar que el producto es apto para su consumo publico, para
asi evitar productos falsificados o que no cumpla con los estandares de

calidad establecida dentro y fuera del territorio nacional.

Los alimentos, nacionales o extranjeros, estan obligados a obtener

Registro Sanitario.

* Medicamentos

» Cosméticos

* Productos higiénicos

« Alimentos (productos nacionales y extranjeros)

* Productos naturales (uso medicinal)
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» Dispositivos médicos
* Reactivos bioquimicos

» Toxicologia

El jugo de NoniEvergreen, posee el Registro Sanitario No. 06417
INHQAN 0306, el cual esta vigente hasta el afio 2019 y no va a existir

problemas en la exportacion de este producto a cualquier pais de la region.

3.4.2.7. Declaracion Aduanera de Exportacién, docum ento habilitante

para las exportaciones

La declaracion aduanera de exportacion, es un documento emitido por el
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), que emite la obligacion
al declarante realizar el proceso de exportacion, y esta constituida por todos
los datos del declarante, del consignado en el exterior y datos de la carga

que es motivo de exportacion.

Este documento se emite con la presentacion de todos los documentos
antes estudiados, y su estructura y su generacion en el sistema

Ecuapassestaran descritas a continuacion.
Estructura de la Declaracion Aduanera de Exportacion

Dentro de este analisis, se va a estudiar la estructura en general del
documento habilitante de la exportacion, tomando en cuenta cada uno de los
datos que debe poseer este documento, de la siguiente forma:

NUmero de DAE:

Es el nimero de identificacion con el cual es ingresado el trdmite dentro
del sistema Ecuapass del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador y
siempre sera identificado desde el inicio del proceso de exportacion hasta su

final y servira de identificacion para el proceso de control posterior.

Informacién general:
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En coédigo del distrito se encontrara la informacion del distrito por donde
se va a realizar la nacionalizacion o la exportacion de la mercancia. Puede
ser Guayaquil, Quito, etc. En tipo de despacho va la informacién de
despacho normal por lo general. Dentro del cédigo del régimen se incluye el
tipo de régimen que va a aplicar para el tramite puede ser exportacion

definitiva, exportacion temporal, etc.
Informacién del Exportador:

En esta area del documento, se incluye todos los datos posibles que se
tengan del exportador, aqui vamos a incluir la informacion como el nombre o
la razén social de la empresa que va realizar la exportacion, su direccidn su
namero de identificacion tributaria o R.U.C, su actividad econdmica, su
teléfono, la ciudad del exportador, también encontramos datos e como es la

forma de pago y la moneda con la cual se va a realizar la negociacion.

También se va incluir informacion del declarante, que en este caso son

los datos del Agente Aduanero, se incluye su nombre, su direccion.
Informacién de la carga:

En esta area de la Declaracion Aduanera de Exportacion, se debera
incluir los datos de la carga y los datos del cliente ene | exterior, se incluird
informacion como el puerto de carga de la mercancia, asi como el puerto de
destino al cual arribara la carga, el nombre del cliente en el exterior, la
ciudad de residencia del comprador, la direccion del cliente en el exterior, el
tipo de carga que es, el medio de transporte en el cual esta siendo enviada

la mercancia y el pais de destino al cual estara arribando la mercancia.
Totales:

En el area de totales, se detalla la informacion sobre el total del valor de
la transaccidn, el peso neto de la mercancia, asi como el nimero de bultos,
el nimero de unidades fisicas exportadas, la fecha del primer ingreso, el tipo
de cambio en caso de aplicarlo, la cantidad de items que se encontraran en

siendo parte de la exportacion el peso total de la mercancia la cantidad de
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contenedores, el total de unidades comerciales y el cédigo con el cual se

realizé la solicitud de aforo del embarque en caso de requerirlo
ltem:

Dentro de estas areas se debera incluir la informacion como la partida
arancelaria de los items que van a ser sujetos de exportar, asi como una
descripcion breve de estos, el pais de origen de las mercancias, cantidad de
unidades comerciales, y el peso total de las mercancias.

Despacho Precendente:

En caso de tener un régimen precedente se debe incluir la informacién
pertinente al tramite, también se encuentra el area de observaciones donde
se incluird cada una de las observaciones que el sistema encuentre como

errores 0 como sin coincidencias.
Documetos:

Por dltimo se encuentra el area de documentos donde encontraremos, el
area donde se encuentran todas los documentos pertinentes a la
exportacion, documentos como factura comercial, certificados previos a la
exportacion, asi como documentos de transporte, aqui de estos documentos
se encontraran datos de quien lo emitio, el numero del documento, asi como

la fecha de emision y fecha de caducidad de cada uno de los documentos.

Generacion de la Declaracion Aduanera de Exportacion dentro del sistema

“Ecuapass”.

Para la generacion de la Declaracidon aduanera de exportacion es
necesaria la utilizacion de todos los documentos previos a la exportacion
mencionados en el desarrollo del proyecto, esta generacién debe incluir
cada uno de los elementos que participan en el proceso de la exportacion
como la factura comercial, el certificado de origen, el documento de
transporte, etc. Ademas cada uno los documentos poseen informacién
basica para la digitacion de este tramite, para obtener un proceso detallado

del mismo y de la informacion que se debe ingresar al sistema.
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Cabe recalcar que después de cumplir con todos los requisitos y
procesos solicitados por parte del Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador
para la elaboracion de la Declaracién Aduanera de Exportacion, se procede
a esperar que el sistema “Ecuapass” apruebe o de autorizacion de salida de
la mercancia, este proceso se encuentra adjunto como anexo para Su

estudio, favor verificar Anexo No “J".
3.4.3. Proceso de Despacho de la Exportacion

Después de elaborar, digitar y enviar todos los documentos necesarios
para realizar una exportacion de mercancias a través del sistema
“Ecuapass” al Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador, toda esta
documentacion sera verificada por los distintos funcionarios de Aduana y por
el mismo sistema “Ecuapass”, para asi ser aprobados y finalizar con todo el

proceso de la tramitologia.

3.4.3.1. Proceso para realizar una Exportacion dent ro del Servicio

Nacional de Aduanas del Ecuador

Para iniciar con el proceso de una exportacion, después de la obtencion
del Registro Unico de Contribuyentes y adquirido Firma Digital (Token), y de
inscribirse como exportador ante el sistema Ecuapass y demas instituciones
estatales, el declarante debe primero realizar la transmision de la
Declaracion Aduanera de Exportacion a través del sistema ECUAPASS, en
este declaracion debe adjuntarse la factura comercial que acompafada de
los documentos de soporte en caso de que amerite previo al embarque de la
mercancia, la Declaracion Aduanera de Exportacion no es una simple
intencion de embarque ya que es un documento legal y crea un vinculo con
el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador de cumplir una obligacién ya
elaborada por el exportador o declarante.

En la Declaracién Aduanera de Exportacion deben constar los siguientes
datos:

» Datos del Exportador o declarante,
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» Descripcion de la mercancia por item y por factura,
» Datos del Consignante,

« Destino de la carga,

» La cantidad,

* Peso, y demas datos de la mercancia.

A la Declaracion Aduanera de Exportacion se le debe adjuntar

documentos digitales como:

» Factura Comercial original,
» Autorizaciones previas (en caso de que amerite)

» Certificado de Origen

Estos documentos deben estar digitalizados (escaneados) en formato
PDF y su tamafio no debe superar los 500 kbs, y deben ser adjuntados
electronicamente en el momento de la declaracion a través del sistema

Ecuapass.

Después de la emision de la Declaracion Aduanera de Exportacion, el
sistema Ecuapass valida dicha informacion y emite la aceptacion de la DAE,
momento en el cual recién la mercancia podra ingresar a zona primaria del
distrito donde se embarcara la mercancia, ingresando a un deposito

temporal donde se lo registra y se almacena previo a su exportacion,

El sistema Ecuapass brindara la informacion del tipo de aforo asignado a

la mercancia este aforo puede ser:

+ Aforo documental,
* Aforo fisico intrusivo,

« Aforo automaético

Para el canal de aforo automatico de la mercancia, la autorizacion de
salida sera automatica al momento del ingreso de la carga a los depdsitos

temporales o zonas primarias.
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Para el caso del aforo documental, se designara un funcionario a cargo
del tramite, a momento del ingreso de la carga, luego de este se procedera a
la revision de los datos electrénicos y documentacion digitalizada; y se
procedera al cierre de no existir novedades, en lo cual cualquier observacion
sera registrada mediante el esquema de notificacion electrénica previsto en
el nuevo sistema, una vez cerrada la Declaracion Aduanera de Exportacion
(DAE) cambiara su estado a salida autorizada y la carga podra ser
embarcada.

En el caso del canal de aforo fisico intrusivo, se procede segun lo
descrito anteriormente adicional al proceso la inspeccion fisica de la carga y

su corroboracion con la documentacién electronica digitalizada.

Después de la aprobacion por parte del Servicio Nacional de Aduana,
este organismo emite la autorizacion de salida de la mercancia, momento en
el cual esta puede ser transportada de la zona primaria hasta el medio de
transporte, este proceso se da por parte de la empresa

transportista.(Registro Oficial, 2011).
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Grafico 34: “Flujograma de una Exportacion”




3.4.4. Fases Post-despacho de la Exportacion

3.4.4.1. Cierre de la Exportacién dentro del sistem

la mercancia de la siguiente forma:

a “Ecuapass”

coolss

ramites Operativos

ervicios Informativos

Soporte al Cliente

G
Consulta del estado de la declaracion de exportacion

Nombre de declarante

LASSO SALAZAR JOSE JAVIER

5/2012 ||| | 20/05/2013 ||

Pais destino Aforador asignado

FRANCIA  AFORO AUTOMATICO

nu Servicios Informativos  2.11 Servicion de informacién de Despacho/Carga > Consulta de estado de declaracién de exportacién
....... do

Canal de Aforo

AFORO AUTOMATICO

Estado de tramite

SALIDA AUTORIZADA

Gréfico 35: “Autorizacion de Salida de la Mercaderia”
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Una vez ya aceptada la DAE, el sistema Ecuapass autoriza la salida de

Al poseer la autorizacion de salida la mercaderia ya podra salir de zona

primaria se debera coordinar con la agencia de carga para que la retire y

proceda a transportarla al pais destino.

Para realizar el cierre definitivo de una exportacién, dentro del sistema

Ecuapass existen la opcion de realizar una declaracién sustitutiva y este

proceso no quiere decir que existe un error o pueda afectar al perfil de riesgo

del exportador, por lo que se debe seguir con el siguiente proceso:

opcion correccidn sustitutiva de exportacion.

Ingresamos al sistema Ecuapass, después de esto seleccionamos la
opcion 1.1.1. “DOCUMENTOS ELECTRONICOS” y se selecciona la

» Aparece la DAE aplicada a ser la correccion, se da clic en consultar y

“cierre definitivo”

aparece toda la declaracion antes realizada.

Seguido a esto en la opcion tipo de entrega se selecciona la opcion
“solicitud de correccién” y dentro de los motivos se debe seleccionar
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OCE 01902495 Buzon Electronico SENAE VUE Guia del uso

Ea}“é o » L

ramites Operativos ervicios Informativos Soporte al Cliente o “

enu Tramites Operativos 1.1.1 Documentos Electrénicos > Correccién, de Sustitutiva y Rechazo de Declaracién de Exportacién Mi menu
lxqulerduJ
LT
Correccion, de Sustitutiva y Rechazo de Declaracion de Exportacion

INFORMACION DE SOLICITANTE

Consultar

20/05/2013 ||&#l
INFORMACION DE DOCUMENTO A MODIFICAR/ANULAR

--Seleccién-- -

--Seleccién--

| [1] SOLICITUD DE CORRECCION

IMFORMACION DE GENERAL

Grafico 36: “Cambio de estado de la exportacion”

» Dentro de esta opcion se deben realizar las correcciones en caso de
existirlas en datos del consignatario.

» También se debe ingresar a la opcion ITEM para seleccionar o corregir
datos en caso de existirlos, tomando en cuenta que la declaracion en el
cierre debe ser con datos reales y correctos

 En la opciébn documentos se debe incluir toda la documentacion del
tramite, como factura, poéliza de seguro (en caso de existir), conocimiento
de embarque final, certificado de origen, y para este caso registro
sanitario.

» Después de esto se verifican los pesos netos y brutos sean correctos y
estén de acuerdo al conocimiento de embarque.

» Corregida ya la informacion se procede a realizar el envio del certificado.

» Para realizar el envio se debe tomar en cuenta que se debe utilizar el

certificado digital o Token para validar el tramite.

Después de este proceso se procede a revisar la aceptacion del tramite.

Notificacién de resultado

Grafico 37: “Cierre definitivo de la exportacion”
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Después de obtener la respuesta del sistema Ecuapass, se procede a
imprimir la DAE final y con este proceso se cierra el proceso de exportacion

en origen de la mercancia.

3.4.4.2. Verificacion de llegada de la mercaderia d entro del sistema de

la embarcadora

Dentro del proceso de negociacion, se determind que el incotermutilizado
es “CPT”, lo que nos obliga a verificar que la mercancia haya llegado a
destino de manera correcta, para estoPanalpina del Ecuador S.A. posee un
sistema interno que nos permite verificar la fecha de arribo de la mercancia

de la siguiente forma:

PANALP'NA@ House AWB Number (PanTrace search |
on 6 continents

Shipment number Status.

Customer reference Last update

Issue date To

(37

Flight MAWB ETD
Camier

Incoterms Delivery terms. File no.

Pieces Weight C.Weight Volume
Event

2013-03-22 00:00 Delivered at Bogotd
2013-03-2121.03 Notification New ETA at Bogota
2013-03-21 0832 Released at MANIFIESTO DEL 20-03-2013

Arrived at Flight 2K5600

Departed from Quito to Bogotd Flight QT824
Manifested at Quito 72988629774

Booked at Quito

2013-03-18 00.00 Issued AWB at Quito 72988629774

Grafico 38: “Verificacion de llegada de la mercaderia exportada”

Con los resultados del “Tracking” realizado se confirma que la
mercaderia, ha arribado a destino sin ningun tipo de problemas y esta
informacion ya fue notificada al proveedor, para que proceda con los tramites

en destino respectivos.
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CAPITULO IV:
4. MARKETING

4.1. Marketing Estratégico

El marketing estratégico, es una herramienta que permite ir entablando
las estrategias necesarias para promocionar y direccionar al Jugo de Noni
“Evergreen” hacia el mercado mundial, con las directrices necesarias para
ser efectivos en la campafa de promocion e ingreso del producto en el

mercado internacional.
Idea de Negocio:

Basicamente la idea principal del Negocio es exportar Jugo de Noni
“Evergreen” hacia el mercado Argentino para el periodo 2014-2018, para
esta idea de negocio es necesario ir entablando estrategias de marketing
para la penetracion del producto al mercado objetivo, tomando en cuenta
todos los aspectos que giran en torno a la planificacion de este proyecto,
quiere dar una direccionalidad a este proyecto y que cumpla todos los
puntos propuestos para este presente proyecto.

La produccién mundial de este producto, ha ido decrecimiento en los
altimos afos, debidos a varios factores, entre ellos la falta de promocion de
las bondades del producto y sus respectivas ventajas que brinda el consumo
de este tipo de medicina que es llamada como “alternativa”, y al existir
estudios a nivel mundial de este producto y con resultados probados de los
beneficios que brinda a la salud este producto hacen que a la vez sea

requeridas en ciertas sociedades.

El Noni brinda varios beneficios a la salud del cuerpo humano y esto hace
que si elaboramos un marketing estratégico coherente y ambicioso a la vez
se logre hacer que el producto sea requerido en distintos mercados
mundiales, y sobre todo que consuman el Jugo de Noni “Evergreen” y asi
crear mas opciones de potenciales clientes no solo a nivel de América sino

que también a nivel global.
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4.1.1. Segmentacion de Mercado

El Jugo de Noni “Evergreen” en si no presenta una direccion exacta, ha
cierto mercado ya que pude ser consumido por cualquier persona, a
cualquier edad, de cualquier condicion, raza, sexo, etc. Ya que toda persona
gue consuma el producto va a tener beneficios en la salud, y no posee

ninguna restriccion sobre su libre venta en cualquier pais del mundo.

Pero por motivos de seleccion de un mercado, es necesario establecer
una clara segmentacion a quien directamente va dirigido este producto se lo

describira de la siguiente manera:
» Lugar: Buenos Aires — Argentina

Gracias a la tecnologia, se puede contar con estudios demograficos de
cualquier pais del mundo y tomando en cuenta solo que Buenos Aires capital
de Argentina posee una poblacion de 2°900.000,00 habitantes es una
cantidad de habitantes que permite cubrir la demanda contra capacidad de

produccion de la finca “La Herradura”.
Potenciales clientes en el mercado objetivo: Dietéticas y Supermercados.

En el mercado argentino, existen locales comerciales que venden
productos naturales y beneficiosos para la salud, estos locales son
conocidos como en su mayoria como “Dietéticas” y otros pocos como
“Centros Naturistas”. Aparte los supermercados también son potenciales
clientes ya que ellos también comercializan este tipo de productos para

consumo en general.

Tomando en cuenta lo anteriormente descrito, se ha realizado una
busqueda pormenorizada de potenciales clientes los cuales los poseemos
en una base de datos de los cuales solo uno sera seleccionado para realizar

la actividad comercial.
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4.1.2. Mision Aplicada a la finca “La Herradura”

Proveer a nuestros clientes un producto de calidad que cumpla con sus
necesidades para que desarrollen sus labores del dia a dia; el producto que
se brinda es un producto 100% natural donde se aprovechan al maximo las
bondades naturales brindadas por el fruto de NONI; nuestro mercado es muy
amplio pretendemos llegar a mercados tanto nacionales como
internacionales; la tecnologia aplicada por nuestra empresa es de calidad
alemana con procesos totalmente distinto al resto de empresas que hace
gue en este proceso el fruto de NONI sea explotado de forma correcta y no

pierda nada de los minerales y vitaminas.

Nuestra empresa se manejara de manera prudente, pero si es necesario
sera agresiva en campafas para captar mas clientes y garantizar que
nuestra empresa obtendra las utilidades que se merece; nuestra filosofia es
“Queremos personas sanas, queremos verte bien”; Buscamos el ingreso a
mercados complicados, nuevos y desconocidos, pero siempre con el fin de
ayudar a la salud de las personas; nuestros empleados seran capacitados
por especialistas en sus distintas areas y muy bien compensados a los
trabajadores de mejor desempefios que ayuden a la productividad de

nuestra empresa.
4.1.3. Vision Aplicada a la Finca “La Herradura”

Ser la Empresa Ecuatoriana lider en produccion de Jugo de Noni.
Aprovechar al maximo toda la riqueza natural del suelo ecuatoriano y la
capacidad instalada de nuestra empresa, para satisfacer las necesidades de
nuestros clientes y a la vez ayudarlos en la prevencion de enfermedades
degenerativas. Buscamos una poblacion sana, libre de enfermedades y muy
proactiva. (Finca "La Herradura", 2009)

4.1.4. Valores Institucionales aplicados a la finca “La Herradura”

Para un correcto funcionamiento, para tener una base en cuanto a la

atencion al cliente se debe forjar y utilizar una serie de valores
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institucionales, los cuales deberan ser aplicados por todos los empleados de

la finca “La Herradura”.

» Honestidad: Nuestros clientes y empleados seran siempre respetados por
nuestra empresa.

» Calidad: Realizamos nuestro trabajo con la mejor tecnologia y personal
capacitado.

» Confianza: Confiamos en nuestro producto, en sus beneficios, y basta ver
los resultados obtenidos y confiamos en todos los colaboradores de
nuestra empresa asi como proveedores y clientes.

* Responsabilidad social: Asumimos nuestro compromiso con la sociedad,
con su salud y bienestar personal.

« Rentabilidad: Generamos utilidades para promover el desarrollo y la
prosperidad colectiva.

» Productividad: Debemos aprovechar al médximo nuestra tecnologia con el
fin de no tener desperdicios 0 pérdidas innecesarias dentro de nuestra
empresa.

* Nacionalismo: Creemos en la capacidad de los ecuatorianos y en la

riqueza de su suelo.

4.1.5. Matriz Axioldgica

La matriz axiologica, es el cuadro donde se representa los valores y
principios institucionales aplicados en la organizacion con el fin de crear una
escala de valores, constituyéndose asi en una herramienta para diagnosticar

el futuro de la empresa.

Indicando asi el significado de los valores y principios para los diferentes
grupos de referencia tanto internos como externos aplicados al presente

proyecto.



87

Tabla 19,

Matriz Axiologica de la finca “La Herradura”

Sociedad Estado Clientes Proveedores Colaboradores accionistas
Honestidad X X X X X X
Calidad X X X X X
Confianza X X X X X
Rentabilidad X X
Productividad X X
Nacionalismo X X X X X X

Fuente: Finca “La Herradura” Modificado

por: Santiago Duque

4.1.6. Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos, marcan un inicio para la ejecucion del
proyecto, estos estan dados de acuerdo a la capacidad productiva de la
empresa y marcados con el fin de lograr las expectativas propuestas por la
empresa y asi generar un rédito econdmico para la empresa pues estan

adecuados aplicando un lineamiento especifico.

Objetivo Afo 1: Ingresar al mercado argentino el Jugo de
Noni“Evergreen”un producto renovado, con una campafia de mercadeo
pasiva aprovechando el reconocimiento que posee la empresa dentro de la

sociedad argentina. (Penetracion en el mercado)

Objetivo Ao 2:Crear una nueva linea de productos, que tengan origen
en el jugo de Noni, para de esta manera ofrecer nuevos productos al
mercado meta y lograr una mayor satisfaccion en los clientes aumentando el
reconocimiento de la marca en el mercado argentino(Desarrollo de

Productos).

Objetivo Ao 3:Examinar el estado del mercado ecuatoriano en la
produccion de productos naturales, con el fin de optimizar y mejorar la
calidad del Jugo de Noni “Evergreen” contando con el apoyo de los demas
pequefios productores ecuatorianos de Jugo de Noni. (Integracion

Horizontal)
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Objetivo Ano 4. Desarrollar la capacidad productiva de la empresa
(produccion a escala), con el fin satisfacer la demanda de la totalidad de la
poblacién argentina del Jugo de Noni “Evergreen”, tomando en cuenta a su
vez la reduccion en los costos en la produccion unitaria del Jugo de Noni

“Evergreen”. (Liderazgo en costos)

Objetivo Afo 5: Incrementar la participacion del Jugo de Noni
“Evergreen” en el mercado argentino, aprovechando la capacidad instalada
de la empresa, para satisfacer la demanda del mercado argentino e ingresar

a mercados alternativos como Uruguay y Chile. (Desarrollo del mercado).
4.1.7. Matriz de Estrategias FODA

Al tener ya determinadas cuales son las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas en un primer plano, nos permite determinar los
principales elementos de estas, lo que implica ahora hacer un ejercicio de
mayor concentracion en donde se determine, teniendo como referencias a la
Mision y la Vision de la empresa y determinar como afecta cada uno de los
elementos de FODA.

Después de obtener una relacion lo mas exhaustiva posible, se ponderan
y ordenan por importancia cada uno de los FODA a efecto de quedarnos con

los que revisten mayor importancia para la institucion.
4.1.7.1. Evaluacion Interna

La evaluacién de la parte interna de la empresa, tiene que ver con las
fortalezas y las debilidades del negocio, aspectos sobre los cuales se puede

tener algun grado de control.

Esta evaluacion interna, se realiza para saber en qué grado o qué punto
se encuentra dentro de un andlisis situacional de la empresa, para trabajar
las debilidades, para que estas no tengan una afectacién tan amplia en el
ingreso del producto al mercado meta, hay que notar que se debe fomentar
las fortalezas para que el negocio vaya obteniendo una mayor relevancia, y

asi obtener un mayor reconocimiento dentro del mercado destino.
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Fortalezas:

Dentro del andlisis realizado al negocio y observando los aspectos
positivos que pueden ayudar al ingreso del nuevo producto al mercado meta,
se tomaron en cuenta todos los aspectos posibles que se encontré dentro
del andlisis, para este analisis se realiz6 una ponderacion que arrojé un

resultado de 1,99 que sera graficado en la matriz FODA.
Debilidades:

Dentro del analisis realizado internamente de la empresa encontramos
una serie de factores que pueden ser tomados en cuenta, como una
debilidad la principal debilidad es no contar con instalaciones propias sino
arrendadas, lo que no nos permitira la primera etapa del proyecto invertir
mas de lo que se podria, pero se debe tomar en cuenta que las inversiones
van a crecer dependependiendo de la rentabilidad del proyecto. Para este
analisis las debilidades poseen un fcator de 0.79 el cual sera graficado en el
analisis FODA.

4.1.7.2. Evaluacion Externa

La evaluacion de la parte externa del negocio, mira las oportunidades
que ofrece el mercado meta que permitiran que el producto ingrese de una
manera Optima a este mercado, para asi crear un punto del cual se puede
aprovechar y generar mas utilidades para el negocio, por otro lado
encontraremos as amenazas que debe enfrentar el negocio en el mercado

meta.

Aqui se debe desarrollar toda la capacidad de la empresa y habilidad de
sus administradores para aprovechar esas oportunidades y para minimizar o
anular esas amenazas, circunstancias sobre las cuales usted tiene poco o

ningun control directo.
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Oportunidades:

Las oportunidades encontradas dentro del analisis de la empresa, se
describe como la mas importante a que no existen muchos ofertantes del
producto en el mercado meta, pese a ser un producto de increible
aceptacion en el mercado meta, por lo que se debe aprovechar al maximo
esta oportunidad para anular el resto de amenazas y crear otro factor muy
importante para la aceptaciéon del producto en el mercado meta. La
ponderacion para las oportunidades de 2.1 que sera graficada en la matriz.

Amenazas:

Las amenazas, que se pudieron encontrar fueron varias pero la que mas
nos llama la atencion es la falta de estabilidad politica y econdmica del
mercado meta, ya que al no contar con una estabilidad se podria esperar
cualquier tipo de restriccion tanto econOmica, como politica para un
determinado producto lo que no seria muy conveniente, estas amenazas

poseen una ponderacion de 0.66 y sera graficada en la matriz FODA.
4.1.7.3. Gréfico de matriz Foda

El gréfico dela matriz FODA, permite una identificacion simple del estado
o de la situacion de la empresa frente a sus fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, ya que gracias a la ponderacion dada a cada una

de ellas se puede identificar en que cuadrante se encuentra la empresa.

Alta (4-3) Media (3-2) Baja (2-1)

CREZCA Y CREZCA Y raSISTA

Alta (4-3)

e 4
DESARROLLESE ‘ DESARROLLESE ’ O RESISTA
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ozam-AXmrm<=-2
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w
N
-

Gréfico 39: Matriz FODA de la finca “La Herradura”
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Dentro del andlisis de la matriz FODA la finca “La Herradura “se encontro
en el cuadrante V donde muestra que la empresa debe persistir y resistir,
para poder ingresar al mercado meta, la empresa esta en un punto en el cual
puede sobresalir de las demas gracias a sus potencialidades y estas regulan
el factor de riesgo que se posee por las amenazas y debilidades, la
empresa debe trabajar mucho en superar las debilidades para que se pueda
posicionar de una mejor forma y minimizar a que las amenazas simplemente
potencializando cada una de sus oportunidades para descontar las
amenazas, es una situacién buena de la empresa lo que permite dar un
veredicto positivo a la misma para que continde con su labor de la forma que

lo ha hecho y mejorar en cada uno de los aspectos posibles.
4.1.8. Matriz Multicriterios

La matriz Multicriterios se emple6 en el ordenamiento de los procesos
empresariales para la implementacion de un procedimiento de mejora en la
atractividad y competitividad del Jugo de Noni “Evergreen” dentro del

mercado Argentino.

De acuerdo al analisis ponderado interno dentro la finca “La Herradura”,

encontramos el siguiente analisis:

A
- [ DEBIL [ MEDIO [ FUERTE
R 100 *
A CRECIMIENTO
C ALTO DESARROLLO OFENSIVO
T COMPETITIVO
I
MEDIO
\")
I
D BAJO DESINVERSION PERFIL BAJO
A
D
0 COMPETITIVIDAD 100
Nota:
Y& Jugo deNoni“Evergreen”
¥ EMPRESA: Finca “LaHerradura”
¥v" PRODUCTO: Jugode Noni “Evergreen”

Grafico 40: Matriz Multicriterios jugo de Noni “Evergreen”
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Tabla 20,

Calificacién del Producto:

ATRACTIVIDAD COMPETITIVIDAD
PRODUCTO 32% 95%
TOTAL 32% 95%

Fuente: Finca“La Herradura”

Modificado por: Santiago Duque
Analisis:

El producto estrella de la empresa NONI-EVERGREEN, el extracto de
zumo de Noni se encuentra ubicado en un desarrollo competitivo ya que el
producto posee las caracteristicas necesarias para ser competitivo dentro
del mercado nacional o extranjero, pero por Su poco reconocimiento el

producto tiene un nivel bajo de atractividad.
4.1.9. Estrategias Adaptadas al Perfil de la finca  “La Herradura”
Estrategia Afio 1: Penetracion en el mercado:

El Jugo de Noni “Evergreen” ingresara de nuevo al mercado argentino,
ya que en dicho mercado no se encuentra lo suficientemente abastecido con
la demanda del producto, ademas que los productos existentes en dicho
mercado no poseen productos reconocidos por ser de buena calidad. Y al
ver que la sociedad argentina va creciendo, significa que existira un aumento
en la demanda de un producto y se ve la necesidad de ingresar a dicho

mercado con el jugo de Noni “Evergreen”.
Estrategia Ao 2: Desarrollo por los Productos:

Buscando mejorar el sabor del jugo de Noni “Evergreen” se crea una
nueva linea de productos con varios sabores, se creara sabores como el de
Mora y Pifia, que son frutas, que no permiten que el Jugo de Noni brinde sus
cualidades preventivas para la salud humana. Y de esta manera hacer que

nuestros clientes se sientan mas satisfechos con la mejora del producto en
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si y a la vez crecer como empresa en un mercado globalizado y competitivo

como lo es el mercado argentino.
Estrategia Afo 3: Integracién Horizontal

La actividad economica, comercial y de producir Jugo de Noni en el
Ecuador, ha ido aumentando en los ultimos afos, por lo que para mantener
un manejo coherente en la distribucion del Jugo de Noni se buscara
fomentar una union entre los potenciales competidores ecuatorianos, para
observar como se encuentra la demanda del producto en el mercado
argentino y satisfacer dicha demanda sin apremios aprovechando el
reconocimiento de la marca y logrando que la marca “Evergreen” se

fortalezca.
Estrategia Afo 4:"Liderazgo en costos:

Implementar una produccion a escala al jugo de Noni “Evergreen”
conlleva a mejorar e implementar procesos tecnolégicos, también
conocimiento integral de la produccion del Noni aplicando nuevos métodos
de produccion, mejoramiento del disefio que impligue menos costos,
explotacion al maximo de la capacidad instalada de la fabrica; todo esto
significa un aumento en la inversién pero con el fin de lograr una reduccion
de costos generales en la produccion de Jugo de Noni “Evergreen” (precio
de venta al publico) lo que permitird a la empresa llegar al cliente con un
mayor valor agregado pero a mas bajo costo produciendo a grandes
cantidades obteniendo competitividad en precio y en calidad del producto
final, satisfaciendo las necesidades del cliente y generando a la vez una

mayor rentabilidad para la empresa.
Estrategia Ao 5: Desarrollo del mercado:

Como esta estipulado en la mision de la empresa, llegar a satisfacer la
demanda de mercados internacionales; busca a través de esta estrategia
buscar nuevos mercados al producto, tomando en cuenta la cercania y la
facilidad de ingresar a otros paises como Uruguay, Paraguay y Chile gracias

a los acuerdos comerciales firmados con Ecuador.
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4.1.10. Balance Score Card

BALANCE SCORE CARD

PERSPECTIVA FANCIERA [ Incrementar rentabilidad ] [Incrementarniveldeventas ]

—

PERSPECTIVA CLIENTES ) ) -
[ % de participacion merc. ] [ Nivel de satisfaccion dlentes ] [R“°“°°m'°f‘°d°'“mp‘°”]

PERSPECTIVAS MEJORA [ Buitar ¢l desabastecimiento ] [ Buitar el desperdicio ] [Mejorel sistemadeproduccién]
CONTINUA _

[ Rendimiento del personal ] [ Capacidad productiva ] [ Capacitacion al personal ]

PERSPECTIVAS MEJORA
(ONTINVA

Gréfico 41: Balance Score Card finca “La Herradura”
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4.1.11. Mapa Estratégico
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Grafico 42: Mapa Estratégico

4.2. Marketing Mix aplicado a la finca “La Herradur  a”
4.2.1. Producto

El producto, es un bien tangible o intangible que se va a comercializar
para que pueda satisfacer la necesidad o el deseo de compra por parte de

los clientes.

En este caso el producto a comercializar es el jugo de Noni “Evergreen”,
su principal caracteristica es la prevenciéon de enfermedades y a la vez
mejorar el estilo de vida de los consumidores. Gracias a sus bondades
vitaminicas y a su proceso de elaboraciéon 100% organico, es decir sin

ningun uso de quimicos en ninguno de sus procesos de transformacion.

Beneficios:

* El jugo de Noni “Evergreen” puede incrementar la claridad mental y el
periodo de atencién, asi como también permite aumentar los niveles de

rendimiento fisico.
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» Sostiene la habilidad natural del sistema inmunolégico para combatir las
enfermedades y las infecciones.

* El jugo de Noni es un antioxidante superior que ayuda al cuerpo a
deshacerse de los dafinos radicales libres. También incrementa los

niveles de energia.

4.2.2. Precio

El precio, es una herramienta util para determinar si un producto puede

catapultarse a otro mercado.

El precio del jugo de Noni “Evergreen”, esta dado por varios factores ya
gue este producto, posee un proceso de produccion previo y cada uno de
estos lineamientos a seguir posee un costo determinado; gracias a un
analisis de cada uno de los procesos se llegdb a determinar el precio de
venta del producto puesto en Argentina serda de USD $ 32,00. Con lo cual se

prevé gue el producto sera competitivo en el mercado meta.

Justificacion del precio del producto:

» Costo fijo unitario $ 10,35
» Costo variable unitario $ 10,38
» Utilidad 35.2% $ 11,27
Total precio de venta: $ 32,00

El precio del Jugo de Noni “EVERGREEN” esté calculado en base a la
investigacion de mercado y al precio de produccion real del mismo, donde se
marca que el precio que los importadores estarian dispuestos a pagar es de
30 délares por 1 litro de Jugo de Noni, ademas de acuerdo a la investigacion
de precios den Argentina nos da como precio promedio de 60 délares.

Por lo antes descrito, el precio del Jugo de Noni “"EVERGREEN" de
32,00 USD cumple tanto con la expectativa de la empresa vendedora asi

como de la empresa compradora.
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4.2.3. Plaza

La plaza es la seleccion del mercado, donde se va a expender el
producto, asi también se delimita las caracteristicas que deben poseer los

clientes potenciales en el mercado seleccionado.

El mercado meta del presente proyecto se encuentra delimitado en la
Republica de Argentina.Lasegmentacion del mercado, estad dado para las
personas mayores a 30 afios de sexo indistinto, radicados en la republica de

Argentina.
4.2.4. Promocion

La promocion del producto, es utilizada para que el producto sea
recordado por los clientes y que tenga un reconocimiento tanto de la marca

asi como del producto y asi posicionarse en el mercado meta.

La promocion del Jugo de Noni “Evergreen” para que posea un
reconocimiento a nivel global se ha creado un portal web, donde se incluye
todo tipo de descripcion del producto asi como de todas las bondades del

producto.
4.2.4.1. Portal Web

En la actualidad para obtener una mayor facilidad de comunicacion, y asi
llegar mas facilmente a un mercado, es necesaria la utilizacion de
herramientas tecnoldgicas para el intercambio de datos, para esto la finca
“LA HERRADURA” ha visto necesaria la creacién de un portal Web en
donde se va a encontrar toda la informacion del Jugo de Noni la Pagina web

de Jugo de Noni “Evergreen” es www.Nonievergreen.com/
Elementos del portal web de la finca “La Herradura”

» Paginaprincipal: Aqui encontraremos una breve descripcién de la fruta de

Noni, y sus usos.
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* Plantaciones: En las plantaciones encontramos como se realiza el
proceso de plantacion de la fruta y como es seleccionada para la creacion
del Jugo de Noni.

e Salud: Aqui encontraremos los beneficios que genera el Jugo de Noni
dentro del cuerpo, y ademas beneficios de prevencion de enfermedades,
etc.(Shultze, 2005)
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Grafico 43: Portal Web de la finca “La Herradura”
4.2.4.2. Ferias Internacionales

Para la promocion del producto, en mercados de exterior, se ve
necesaria la participacion de la empresa en ferias internacionales que se
organizan a nivel mundial en varias ciudades, donde se presenta una serie
de productos de un tema en especifico, dentro de estas ferias se dan
contactos empresariales permitiendo asi cerrar tratos de compra venta de

mercancias.

Para este producto en especifico, a parte de la promocién a través de
internet, es necesario aplicar otro instrumento como en este caso las “Ferias
Internacionales”, para aplicar este proyecto en la actualidad se puede
recurrir a la ayuda estatal a través del Ministerio de Comercio Exterior en su
ente Pro ecuador, que es un ente que apoya a los pequefios exportadores y
nuevos exportadores a promocionar su producto casi sin ningun tipo de

valor.
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4.2.5. Canales de Distribucion

Es el circuito a través del cual los fabricantes (productores) ponen a
disposicion de los consumidores (usuarios finales) los productos para que
los adquieran. La separacion geografica entre compradores y vendedores y
la imposibilidad de situar la fabrica frente al consumidor hacen necesaria la
distribucion (transporte y comercializacién) de bienes y servicios desde su
lugar de produccion hasta su lugar de utilizacion o consumo. La importancia
de éste es cuando cada producto ya esta en su punto de equilibrio y esta

listo para ser comercializado.

Para el caso de la distribuciéon del jugo de Noni “Evergreen”,
encontramos que la principal via a utlizarse es el canal de los
MAYORISTAS, quienes seran los encargados de distribuir al detal el
producto, permitiendo asi a la finca “La Herradura” eliminar los gastos de
promocién del producto al detal asi como de otros gastos que se generan al
vender un producto al detal.

4.3. Marketing Operativo para el Jugo de Noni “Ever  green”
4.3.1. Imagen Corporativa de la finca “La Herradura ”

La imagen corporativa, es la base para crear una identidad a la empresa,
estd compuesta de varios factores y depende mucho del producto que se va
a expender, hay varias gamas de colores para cierto tipo de producto que
permiten que los clientes se sientan atraidos a la marca o al producto en siy
solo por la imagen, se puede ganar un cliente todo esto sin dejar de lado la
calidad del producto que también es una parte fundamental para la atraccion

de cliente.

Es importante, que la imagen corporativa esta representada en cada una
de las partes que integran el negocio ya que asi se lograr definir la identidad
de la marca, lo que permite distinguirse de la competencia, y generar una

imagen propia para una mayor atraccion por parte de los clientes.



100

4.3.2. Gama Croméatica

La gama cromatica es la diferencia de tonos, de un color determinado o
en términos de reflectividad selectiva son las diferentes frecuencias o las

variables de las mismas que registra el ojo humano.

El circulo cromatico, se usa en la clasificacion de los colores. Se
denomina circulo cromatico al resultante de distribuir alrededor de un circulo

los colores que conforman el segmento de la luz.

Colores Colores
frios célidos

Gréfico 44: Gama Cromatica
* Los colores escogidos para la creacion del logotipo son el color verde
claro, verde obscuro, el color dorado y el color blanco colores bases para
la propuesta de marketing.
» El color escogido para la botella del producto es el color verde oscuro con

el fin de que el producto pueda llegar de una forma directa al consumidor.

4.3.3. Tipografia Aplicable para el Jugo de Noni “E  vergreen”

La tipografia, es el elemento principal de la comunicacion escrita.
Transmitir la propia imagen a través de la comunicaciéon empresarial es un

gran reto para cada uno.

La tipografia, al ser muy importante para la imagen corporativa de la
empresa, se ha escogido para la elaboracion tanto del Logotipo de la

empresa es:
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ABCDE abed
ABCD abode
ABCD abede
ABCD abed

ABCD abode

Grafico 45: Tipografia “SERIF SANZ”

Con el fin de causar una grata impresion a los clientes potenciales, se
utilizara una de las mas utilizadas tipografias corporativas como lo es “Serif,

Romanas Antiguas, o Incisas”

Este tipo de tipografia proporciona el efecto de tranquilidad, autoridad,
dignidad y firmeza; contiene un pequefio embellecimiento (pequefios
patines, pies o terminaciones) en los extremos de un caracter llamado
enlace, lo que permite al ojo seguir la linea facilmente, sobretodo en bloques
de texto amplios, modifica el significado del texto y aflade connotaciones

especificas a lo expresado.

4.3.4. Logotipo Aplicado al Jugo de Noni “Evergreen

El logotipo es un instrumento, que sirve para marcar las diferencias que
existen entre los productos de similares caracteristicas, es la imagen que
cautiva al potencial cliente y le persuade a elegir una marca de otra; por lo
gue se convierte en una herramienta muy Uutil para el éxito comercial. El

logotipo a ser utilizado por el jugo de Noni “Evergreen” es:

NN s RERERN

Grafico 46: Logotipo jugo de Noni “Evergreen”

4.3.5. Eslogan

El eslogan, marca la diferencia con la competencia ya que son las frases
gue identifican al producto, siendo muy importantes dentro de la campafia

publicitaria.
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» El eslogan es el siguiente: “100% Natural y Orgullosamente Manabita.”

4.3.6. Marca

Por marca comercial, se entiende todo signo utilizado para distinguir en
el mercado, productos, servicios, establecimientos industriales 'y
comerciales. La principal caracteristica de una marca es que ésta debe tener
caracter de distintivo, esto es debe ser capaz de distinguirse de otras que
existan en el mercado, a fin de que el consumidor diferencie un producto y/o

servicio de otro de la misma especie o idénticos que existan en el mercado.

La marca del producto, a venderse es “Evergreen”, su significado en
espafol es “siempre verde”, que hace referencia a que el producto es
elaborado al 100% de forma natural y cuidando el medio ambiente ya que la
empresa no utiliza fertilizantes quimicos en el proceso de cultivo del mismo y
es algo que se desea remarcar a los clientes para que se sientan mas

atraidos a la marca.(Finca "La Herradura", 2009)

Cabe mencionar que es necesaria la creacion o la mejora del
departamento de Comercio Exterior para la finca “La Herradura”, con
personal capacitado para cumplir todos los requerimientos de ley, minimo
deberd ser una persona con especializacién, quien deberd velar los

requerimientos de ley para la exportacion del producto a Argentina.
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CAPITULO V.-
5. EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA

En el presente capitulo se estudiara la evaluacion economica financiera
del proyecto, a través de la cual se determinan los beneficios o pérdidas en
los que se puede incurrir al pretender realizar una inversion u alguna otro
movimiento, en donde uno de sus objetivos es obtener resultados que

apoyen la toma de decisiones referente a actividades de inversion.

Asimismo, al analizar los proyectos de inversion se determinan los
costos de oportunidad en que se incurre al invertir al momento para obtener
beneficios al instante, mientras se sacrifican las posibilidades de beneficios
futuros, o si es posible privar el beneficio actual para trasladarlo al futuro, al

tener como base especifica a las inversiones.

Una de las evaluaciones que deben de realizarse para apoyar la toma de
decisiones en lo que respecta a la inversion de un proyecto, es la que se
refiere a la evaluacion financiera, que se apoya en el célculo de los aspectos
financieros del proyecto.

A través de este analisis, también se verificara la factibilidad de la
aplicacion del proyecto, utilizando todas las herramientas financieras de
medicion, y asi obtener un resultado justo y con un alto grado de precision,
generando asi las bases necesarias para entablar una toma de decisiones

coherente y de acuerdo a los resultados obtenidos.
5.1. Analisis de Situacion Inicial de la Finca “La Herradura”

Dentro del presente andlisis financiero, se estudiara la situacion actual
de la empresa hablando en términos econdémicos, y asi determinar la

rentabilidad actual de la empresa.

El andlisis de la situacion inicial de la empresa es la siguiente:
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Tabla 21,

Estado de Situacién Inicial Aio 2012

ACTIVOS PASIVOS

ACTIVOS CORRIENTES 42.000,00 PASIVOS CORRIENTES 9.000,00
DISPONIBLE 20.000,00 PASIVO A CORTO PLAZO 5.000,00
CAJA 4.000,00 CUENTAS POR PAGAR 3.500,00
BANCOS 16.000,00 DOCUMENTOS POR PAGAR 1.500,00
EXIGIBLE 1.500,00 PASIVO A LARGO PLAZO

4.000,00
CUENTAS POR COBRAR 1.500,00 HIPOTECA POR PAGAR 4.000,00
REALIZABLE 20.500,00 TOTAL PASIVOS
INVENTARIOS 20.500,00 9.000,00
ACTIVOS NO CORRIENTES 51.800,00
ACTIVOS FIJOS DEPRECIABLES 26.500,00
EDIFICIO 15.000,00 PATRIMONIO
MAQUINARIA 8.000,00
EQUIPO DE COMPUTO 2.500,00 CAPITAL SOCIAL 5.100,00
MUEBLES Y EQUP. DE OFICINA 1.000,00
ACTIVOS FIJOS NO DEPRECIABLES 25.000,00
TERRENOS 25.000,00
ACTIVOS DIFERIDOS 300,00
GASTOS DE OPERACION 300,00
TOTAL ACTIVOS 94.100,00 TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO ~ 94.100,00

Fuente: Estados Financieros Auditados de la finca “La Herradura”

Modificado por: Santiago Duque

Como se puede observar dentro del analisis de situacion inicial de la
empresa, observamos que la finca “La Herradura” cuenta con un activo total
de 94.100 USD, esto debido a que la empresa ya ha venido incurriendo en
un normal funcionamiento dentro de las actividades de comercio. Dentro de
los pasivos la empresa posee una “deuda” de 9.000,00 USD, lo que muestra
que la Empresa posee un capital real de 85.000,00 USD, siendo este el valor
de las ganancias obtenidas en los periodos anteriores, ademas nos da una
clara imagen de la capacidad que tiene la empresa en invertir para proyectos

futuros.
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5.2. Indicadores Financieros de la Finca “La Herrad  ura

Las razones o indicadores financieros, son el producto de establecer
resultados numéricos basados en relacionar dos cifras o cuentas bien sea

del Balance General y/o del Estado de Pérdidas y Ganancias.

Para tener un registro economico mas amplio, para determinar el estado
de situacion actual de la finca “La Herradura” se realizar4 un analisis de sus

indicadores financieros.

Los indicadores financieros a ser aplicados al presente proyecto estan

distribuidos de la siguiente manera

+ Indices de Liquidez
+ Indices de Apalancamiento

 Indices de Rentabilidad

5.2.1. indices de Liquidez

Estos indices, miden la capacidad de la empresa para cubrir sus
obligaciones a corto plazo, en funcion a lo que se obtiene de los activos

liquidos, mas no lo que puede generar efectivo.
5.2.1.1. Capital de Trabajo

El capital de trabajo, representa la inversion neta en recursos corrientes

menos la inversion o financiamiento a corto plazo.

* Foérmula: Capital de Trabajo = Activo Corriente — Pasivo Corriente

e Calculo: Capital de Trabajo = 42.000,00 (Activo Corriente) - 9.000,00
(Pasivo Corriente)

» Capital de Trabajo = 33.000,00

El calculo, nos muestra que el capital de trabajo con el que se va a
contar para el presente proyecto es de 33.000,00 USD. Teniendo de esta

forma un valor bastante favorable para la viabilidad del presente proyecto.
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5.2.1.2. Razo6n Circulante

Esta razdn, mide en unidades monetarias la inversién a corto plazo por

cada unidad de financiamiento a corto plazo obtenido.

« Formula: Razdén Circulante = Activo Corriente / Pasivo Corriente
¢ Calculo: Razon Circulante = 42.000,00/9.000,00

« Razé6n Circulante = 4,67Usd.

La razon circulante, nos demuestra que la empresa posee 4,67 USD. De
liquides de activos sobre los pasivos a cortos plazo.

5.2.1.3. Prueba Acida

Esta razén financiera, mide en numero de unidades monetaria la
inversion liquida, pues no se incluyen los inventarios, por cada unidad

monetaria de pasivo a corto plazo.

« Formula: Prueba Acida = (Activo Corriente — Inventarios) / Pasivo
Corriente

« Calculo: Prueba Acida = (42.000,00-20.500,00) / 9.000,00

+ Prueba Acida = 2,39

La finca “La Herradura” posee una capacidad de 2,39USD. Liquidos en

activos sobre los pasivos a corto plazo.
5.2.2. indices de Apalancamiento

Estos indices, miden la forma en que los activos de la empresa han sido
financiados, considerando tanto el endeudamiento con terceros asi como

con los propietarios.
5.2.2.1. Razdén de Endeudamiento

Este indice, mide la proporciéon de la inversion de la empresa que ha sido

financiada por deuda, presentado en porcentaje.

« Férmula: Razén de Endeudamiento = Total Pasivos — Total Activos
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* Calculo: Razén de Endeudamiento = 9.000,00 / 94.100,00

« Razo6n de Endeudamiento = 10%

El proyecto se ha endeudado en un 10% en relacion a los activos que
posee, lo cual es un porcentaje minimo y se puede cubrir la deuda sin

ningun problema.
5.2.2.2. Razén de Autonomia

Este indice, mide la proporcion de la inversion de la empresa que ha sido

financiada con dinero de los propietarios.

« Férmula: Razdén de Autonomia = Total Patrimonio / Total Activo
* Calculo: Razén de autonomia = 85.100,00 / 94.100,00

* Razo6n de autonomia = 90%

El 90 % refleja que el proyecto sera casi integramente financiado por el
capital de los propietarios, y este indice refleja lo que el proyecto demanda

gue sea financiado con capital propio de la empresa.

5.2.3. indices de Rentabilidad
5.2.3.1. Margen Operacional de Utilidad

Este indice mide el margen operacional de utilidad que mantuvo la

empresa en el periodo bajo andlisis.

* Formula: Margen Operacional de Utilidad: Utilidad Operacional / Ventas
Netas

+ Calculo: 32.352,00/92.160,00

« Margen Operacional de Utilidad: 35.10%

El porcentaje de utilidad, que poseera la empresa al momento de la
aplicacién del presente proyecto sera de 35.10%, si se cumple con los
estandares dispuestos en el presente proyecto.
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5.2.4. Justificacion de la Nueva Inversion

La finca “La Herradura”, actualmente gracias al andlisis realizado
anteriormente, se determind que posee una economia interna saludable, con
una alta capacidad econdémica, y posibilidades de realizar inversiones que
permitan a la empresa crecer no solo en el mercado nacional sino buscar

nuevos mercados para ingresar su producto.

Gracias a la buena gestion econdmica, que ha venido realizando la
empresa y a su reconocimiento en el mercado nacional, se ve la necesidad
de ingresar este producto a un mercado internacional, y debido a la visidon
del gerente general se ve como una opcién la iniciativa de exportar el
producto al mercado argentino y asi crecer y ampliar la capacidad productiva
de la empresa y demostrar que este producto ecuatoriano es de alta calidad

y competitividad a nivel global.

Hay que recalcar que la administracion de la finca “La Herradura” posee
buenas relaciones con empresarios argentinos que estan dispuestos a
invertir en la marca y hacer factible la iniciativa de exportar el jugo de Noni

“Evergreen”.

5.3. Nueva Inversion

Para iniciar con el proyecto de exportacion de jugo de Noni “Evergreen”
la finca “La Herradura” debe incrementar su capacidad productiva de jugo de
Noni “Evergreen”, por lo que es necesaria una inversion extra al capital que

posee la empresa.

La inversion, determinada sera para el incremento de la produccion de
jugo de Noni y cumplir con los requerimientos anuales de los clientes se

detalla a continuacion:
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Tabla 22,
Nueva Inversion Proyecto de Exportacion

PLAN DE INVERSION

INVENTARIOS $ 1.000,00
ACTIVOS FIJOS $ 4.000,00
MAQUINARIA $ 2.500,00
Repuestos $1.200,00
Aumento de capacidad productiva $ 1.000,00
Mano de Obra $ 300,00
EQUI'PO DE COMPUTACION $ 1.000,00
Computadoras $ 750,00
Impresoras/Scanner S 250,00
MUEBLES Y EQUIPO DE OFIC. $ 500,00
Escritorio S 300,00
Insumos de trabajo $ 200,00
CAPITAL DE TRABAJO $ 11.337,00
MANO DE OBRA INDIRECTA $2.376,00
MANO DE OBRA DIRECTA $3.210,00
GASTOS DE OPERACION $1.851,00
GASTOS DE EXPORTACION $3.900,00
TOTAL INVERSION $16.337,00

Elaborado por: Santiago Duque

5.4. Financiamiento de la Nueva Inversion

La inversion de 16.337,00, se financiara con capital propio de la
empresa, ya que cuenta con una capacidad econdémica saludable que es
necesaria para ejecutar este proyecto, asi ademas evita el pago innecesario
de intereses 0 de pagos mensuales a las entidades bancarias. Y asi se
podra ejecutar rapidamente el proyecto y obtener el mayor beneficio en corto

plazo.
5.5. Presupuestos

Luego de determinar las inversiones y fuentes de financiamiento para

implementar y poner en marcha el proyecto, se procedera a formular el



110

presupuesto de ingresos y gastos, proyectados para analizar el resultado de

la nueva inversion.

Establecer cada uno de los ingresos y de los costos durante el desarrollo
del proyecto es la manera mas sencilla de conocer cual va a ser la utilidad

generada por el proyecto.
5.5.1. Presupuesto de Ingresos

Los ingresos que se van a obtener dentro del presente proyecto seran
generados por la venta del zumo de Jugo de Noni “Evergreen” hacia
Argentina, la cantidad negociada y el precio a ser expedido el producto sera

descrito de la siguiente forma:
Tabla 23,

Ingresos por Venta del Jugo de Noni “Evergreen”

DETALLE PRECIO CANTIDAD / FRECUENCIA
PRECIO EN FABRICA 15,00 X LITRO 240 LTRS / MENSUALES
GASTOS DE EXPORTACION 10,00 X LITRO 240 LTRS / MENSUALES
UTILIDAD 7,00 X LITRO 240 LTRS / MENSUALES
JUGO DE NONI 32,00 USD X LITRO 240 LTRS / MENSUALES
TOTAL DE INGRESOS ANUAL USD 92.216,00

Fuente: Finca “La Herradura “
Modificado por: Santiago Duque

Del total de ventas del producto, se debe tomar en cuenta que existen
gastos que en este caso la empresa debe costear, por lo que es necesario
determinar los costos y gastos en que se incurrirdn dentro de la venta del

producto hacia Argentina.
5.5.2. Presupuesto de Costos

En presupuesto, es la cuantificacion de todos los elementos que
intervienen en lo que refiere a la produccién, es decir, materia prima, mano
de obra, materiales e insumos, ya sean directos o indirectos en unidades
monetarios. Todos los costos fijos y variables que intervienen en el proceso

productivo van a ser detallados de una manera especifica con el fin de
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establecer los costos reales de produccion, todos estos datos van a estar

calculados para un periodo de un afio.
5.5.2.1. Costos Fijos

Los costos fijos, son aquellos costos que la empresa debe pagar
independientemente de su nivel de operacion, es decir, produzca o no

produzca debe pagarlos.

Un costo fijo, es una erogacién en que la empresa debe incurrir
obligatoriamente, aun cuando la empresa opere a media marcha, o no lo
haga, razon por la que son tan importantes en la estructura financiera de

cualquier empresa.

Dentro de los costos fijos aplicables dentro del presente proyecto
encontramos el pago de servicios basicos, gastos de operacion fijos, los
salarios de empleados que se desempeiian dentro de la finca “La
Herradura”.

El siguiente cuadro detalla los costos fijos:
Tabla 24,

Costos Fijos en la Produccion de Jugo de Noni “Ever green”

Costos Fijos Presupuesto Anual
Gastos de Operacion
Sueldos de 3 Operarios S 12.821,04
Luz Eléctrica S 3.000,00
Agua Potable S 1.200,00
Servicio de Telefonia/Internet S 960,00
Desarrollo de Pago. Web S 300,00
Movilizacién S 240,00
Mantenimiento Pag. Web S 144,00
Mantenimiento Maquinaria S 1.200,00
Gastos de Admon. Y Ventas
Sueldo Asistente Admr. S 9.504,00
Depreciacion Activos
Depreciacién Anual S 450,00
TOTAL DE COSTOS FIJOS $29.819,04
COSTO FIJO UNITARIO $ 10,35
Fuente: Finca “La Herradura” Modificado

por: Santiago Duque
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5.5.2.2. Costos Variables

Como su nombre lo indica, el costo variable hace referencia a los costos
que varian dependiendo del nivel de produccion de la empresa. El costo
variable es todo aquel costo que aumenta o disminuye segun aumente o

disminuya la produccion, se conoce como costo variable.

Los costos variables aplicados dentro del proyecto son los costos de
produccion del Jugo de Noni “Evergreen”, asi como los gastos de
exportacion del producto hacia su destino y tomando en cuenta el incoterm

negociado, todos los valores seran detallados en el siguiente cuadro:

Tabla 25,

Costos Variables en la Producciéon de Jugo de Noni “ Evergreen”

COSTOS VARIABLES PRESUPUESTO
ANUAL

Costos de Produccion

Materia Prima S 8.400,00
Materiales S 6.000,00
Costos de Exportacion

Hadling S 1.344,00
Estiba S 538,00
Tramites de despacho S 2.412,00
Bodegaje S 552,00
Flete Internacional S 10.277,96
Otros Costos

Papeleria S 240,00
Gastos Varios S 120,00
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 29.883,96
COSTO VARIABLE UNITARIO S 10,38
Fuente: Finca “La Herradura” Modificado
por: Santiago Duque

5.6. Estados financieros “Proyectados” de la Nueva Inversion

Los estados financieros, son informes que utilizan las instituciones para
informar de la situacion econdémica y financiera y los cambios que
experimenta la misma a una fecha o periodo determinado. Esta informacion
resulta dtiles para la Administracion, gestores, reguladores y otros tipos de

interesados como los accionistas, acreedores o0 propietarios.
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de la Nueva

Dentro del estado de pérdidas y ganancias se debe establecer cada uno

de los ingresos y de los egresos anuales que van a ser aplicables dentro del

proceso de produccion, para este caso de la produccién y la exportacion del

jugo de Noni “Evergreen”.

Tabla 26,

Estado de resultados de la finca “La Herradura” par

Ingresos:
Ventas netas
Gastos de Fabricacion

Materia Prima
Materiales
Mano de obra directa
Mano de obra indirecta
Costo de las ventas
Ganancia (pérdida) bruta
Gastos de Operacion
Gastos Fijos
Mantenimiento de Maquinaria
Luz Eléctrica
Agua Potable
Servicio de Telefonia/Internet
Desarrollo de Pag. Web
Mantenimiento Pag. Web
Movilizacién
Gastos de Admon. Y Ventas
Papeleria
Gastos varios
Depreciacion Activos
Depreciacion Anual
Gastos de Exportacion
Hadling
Estiba
Tramites de despacho
Bodegaje
Flete Internacional
Total de gastos
UTILIDAD DEL EJERCICIO

Elaborado por: Santiago Duque

$ 8.400,00
$ 6.000,00
$12.821,04
$ 9.504,00

$ 1.200,00
$ 3.000,00
$ 1.200,00
$ 960,00
$ 300,00
$ 144,00
$ 240,00

S 240,00
$ 120,00

$ 555,00

1.344,00
538,00
2.412,00
552,00
10.277,96

“v n n n n

a el ano 2014

$ 92.160,00

S 36.725,04
$ 55.434,96

$23.082,96
S 32.352,00
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5.7. Flujo de Caja

Dentro del presente flujo de efectivo, se realizara una proyeccion de
ingresos y egresos generados por la produccién y comercializacion de jugo
de Noni hacia Argentina, tomando en cuenta que la duracion del proyecto
sera de 5 afios, se aplicara el porcentaje de incremento de ventas de
acuerdo a lo establecido en el plan de marketing y tomando en cuenta el

crecimiento inflacionario ecuatoriano y argentino.

Dentro de este analisis se tomara en cuenta los flujos de entradas y

salidas de caja o efectivo para asi determinar lo siguiente:

Problemas de liquidez: El ser rentable, no significa necesariamente
poseer liguidez. Una compafia puede tener problemas de efectivo, aun
siendo rentable. Por lo tanto, permite anticipar los saldos en dinero,
Viabilidad del proyecto e inversion, los flujos de fondos son la base de
calculo del Valor actual neto y de la Tasa interna de retorno, y Rentabilidad o

crecimiento de la inversiéon

Para que el célculo sea mas entendible el siguiente flujo de caja esta
dividido en 2 hojas, la primera posee el célculo dentro del primer afio con
todos sus gastos explicados mensualmente y por ultimo se encontrara el

flujo de caja proyectado para los 5 afios de duraciéon del presente proyecto.



5.7.1. Flujo de Caja Acumulado del Primer Afio

Tabla 27,

Flujo de Caja afio 2014 Finca “La Herradura”

Saldo Inicial de Caja
Aportes nueva Inversion
Ventas netas

Total Ingresos:

Costo de las ventas
Materia Prima
Materiales

Mano de obra directa
Mano de obra indirecta

Gastos Fijos

Luz Eléctrica

Agua Potable

Servicio de
Telefonia/Internet
Mantenimiento
Magquinaria

Desarrollo de Pag. Web
Mantenimiento Pag. web
Movilizacion

Gastos de Admon. Y Ventas
Papeleria

Otros

Compra Activos Fijos
DEPRECIACION ACTIVOS
Gastos de Exportacion
Hadling

Estiba

Tramites de despacho
Bodegaje

Flete Internacional

Total Egresos Operativos
SUPERAVIT

SALDO FINAL EN CAJA

Afio 2013

16.337,00

16.337,00

1.000,00

4.000,00

5.000,00
11.337,00
11.337,00

Elaborado por: Santiago Duque

Enero Febrero Marzo Abril
1.337,00 14.033,00 16.729,00 19.425,00
7.680,00 7.680,00 7.680,00 7.680,00
7.680,00 7.680,00 7.680,00 7.680,00

700,00 700,00 700,00 700,00
500,00 500,00 500,00 500,00
1.068,42 1.068,42 1.068,42 1.068,42
792,00 792,00 792,00 792,00
250,00 250,00 250,00 250,00

100,00 100,00 100,00 100,00

80,00 80,00 80,00 80,00

100,00 100,00 100,00 100,00

25,00 25,00 25,00 25,00

12,00 12,00 12,00 12,00

20,00 20,00 20,00 20,00

20,00 20,00 20,00 20,00

10,00 10,00 10,00 10,00

46,25 46,25 46,25 46,25

112,00 112,00 112,00 112,00

44,83 44,83 44,83 44,83

201,00 201,00 201,00 201,00

46,00 46,00 46,00 46,00

856,50 856,50 856,50 856,50
4.984,00 4.984,00 4.984,00 4.984,00
2.696,00 2.696,00 2.696,00 2.696,00
14.033,00 16.729,00 19.425,00 22.121,00

Mayo
22.121,00
7.680,00
7.680,00

700,00
500,00
1.068,42
792,00

250,00
100,00
80,00

100,00

25,00
12,00
20,00

20,00
10,00

46,25

112,00
44,83
201,00
46,00
856,50
4.984,00
2.696,00
24.817,00

Junio

24.817,00

7.680,00
7.680,00

700,00
500,00

1.068,42

792,00

250,00
100,00
80,00

100,00

25,00
12,00
20,00

20,00
10,00

46,25

112,00
44,83
201,00
46,00
856,50

4.984,00
2.696,00
27.513,00

Julio

27.513,00

7.680,00
7.680,00

700,00
500,00

1.068,42

792,00

250,00
100,00
80,00

100,00

25,00
12,00
20,00

20,00
10,00

46,25

112,00
44,83
201,00
46,00
856,50

4.984,00
2.696,00
30.209,00

Agosto
30.209,00

7.680,00
7.680,00

700,00
500,00

1.068,42

792,00

250,00
100,00
80,00

100,00

25,00
12,00
20,00

20,00
10,00

46,25

112,00
44,83
201,00
46,00
856,50

4.984,00
2.696,00
32.905,00

Septiembre
32.905,00

7.680,00
7.680,00

700,00
500,00

1.068,42

792,00

250,00
100,00
80,00

100,00

25,00
12,00
20,00

20,00
10,00

46,25

112,00
44,83
201,00
46,00
856,50

4.984,00
2.696,00
35.601,00

Octubre
35.601,00
7.680,00
7.680,00

700,00
500,00
1.068,42
792,00

250,00
100,00
80,00

100,00

25,00
12,00
20,00

20,00
10,00

46,25

112,00
44,83
201,00
46,00
856,50
4.984,00
2.696,00

38.297,00

Noviembre
38.297,00
7.680,00
7.680,00

700,00
500,00
1.068,42
792,00

250,00
100,00
80,00

100,00

25,00
12,00
20,00

20,00
10,00

46,25

112,00
44,83
201,00
46,00
856,50
4.984,00
2.696,00
40.993,00

Diciembre
40.993,0

7.680,00
7.680,00

700,00
500,00
1.068,42
792,00

250,00
100,00
80,00

100,00

25,00
12,00
20,00

20,00
10,00

46,25

112,00
44,83
201,00
46,00
856,50
4.984,00
2.696,00

43.689,00

GTT



5.7.2. Flujo de Caja Proyectado durante la duracion

Tabla 28,

Flujo de Caja Proyectado 2014-2018 de la finca “La

TASA DE CRECIMIENTO
Saldo Inicial de Caja
Aportes nueva Inversion
Ventas netas

Total Ingresos:

Costo de las ventas
Materia Prima

Materiales

Mano de obra directa
Mano de obra indirecta
Gastos Fijos

Luz Eléctrica

Agua Potable

Servicio de Telefonia/Internet
Mantenimiento Maquinaria
Desarrollo de Pag. Web
MantenimientoPag. web
Movilizacion

Gastos de Admén. Y Ventas
Papeleria

Otros

Compra Activos Fijos
Depreciacion Activos
Gastos de Exportacion
Hadling

Estiba

Tramites de despacho
Bodegaje

Flete Internacional

Total Egresos Operativos
SUPERAVIT
PARTICIPACION TRABAJADORES
IMPUESTO A LA RENTA
FLUJO NETO PERIODO
SALDO FINAL EN CAJA

Elaborado por: Santiago Duque

Afo 2013

16.337,00

16.337,00

1.000,00

5.000,00
11.337,00

11.337,00

Herradura”

Afio 2014
000
11.337,00
92.160,00
92.160,00

8.400,00

6.000,00

12.821,04
9.504,00

3.000,00
1.200,00
960,00
1.200,00
300,00
144,00
240,00

240,00
120,00

555,00

1.344,00
538,00
2.412,00
552,00
10.277,96
59.808,00
32.352,00

32.352,00
43.689,00

de la Nueva Inversion

Afio 2015
500
43.689,00
96.768,00
96.768,00

8.820,00

6.300,00

13.462,09
9.979,20

3.150,00
1.260,00
1.008,00
1.200,00
144,00
252,00

252,00
126,00

555,00

1.411,20
564,90
2.532,60
579,60
10.791,86
62.388,45
34.379,55
4.852,80
8.114,25
21.412,50
65.101,50

Afio 2016
10%
65.101,50
106.444,80
106.444,80

9.702,00

6.930,00

14.404,44
10.677,74

3.465,00
1.386,00
1.108,80
1.200,00
144,00
277,20

277,20
138,60

555,00

1.552,32
621,39
2.785,86
637,56
11.871,04
67.734,16
38.710,64
5.095,44
8.519,96
25.095,24
90.196,74

Afio 2017
12%
90.196,74
119.218,18
119.218,18

10.866,24

7.761,60

14.404,44
10.677,74

3.880,80
1.552,32
1.241,86
1.200,00
144,00
310,46

310,46
155,23

225,00

1.738,60
695,96
3.120,16
714,07
13.295,57
72.294,51
46.923,66
5.604,98
9.371,96
31.946,72
122.143,46

Afio 2018
15%
122.143,46
137.100,90
137.100,90

12.496,18

8.925,84

15.844,88
11.745,52

4.462,92
1.785,17
1.428,13
1.200,00
144,00
357,03

357,03
178,52

225,00

1.999,39
800,35
3.588,19
821,18
15.289,90
81.649,23
55.451,67
6.277,58
10.496,59
38.677,50
160.820,96

oTT
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5.8. Indices de rentabilidad de la Nueva Inversién

Es necesario recalcar que el célculo de los indices de rentabilidad, estan
dados de forma correcta, lo que permite tomar una decision coherente y
acertada en cuanto a lo que brindara de rentabilidad la nueva inversion para

la exportacién de jugo de Noni “Evergreen” dentro de la finca “La Herradura”.
5.8.1. Margen de Utilidad de la Nueva Inversion

Este indice mide el porcentaje que esta quedando a los propietarios para

operar la empresa de las ventas netas.

e Foérmula: Margen de utilidad neta = utilidad neta / ventas
e Calculo: Margen de utilidad neta = 32.352,00/ 92.160,00
* Margen de utilidad neta = 35%

Del total de ingresos de la empresa le quedara un 35% que le permitira

seguir operando a la empresa de manera adecuada.
5.8.2. Rendimiento de Activos

Este indice da una idea del rendimiento que estan generando sobre la

inversion.

« Férmula: Rendimiento de activos = utilidad neta / activos
¢ Calculo: Rendimiento de activos = 32.352,00 / 94.100,00

* Rendimiento de activos = 38%

La utilidad neta del proyecto cubrira la inversion en un 38% a la inversién
realizada, siendo un porcentaje muy alto y viabilizando el proyecto de una

manera eficaz.

5.8.3. Rentabilidad Neta del activo:

» Formula: Utilidad Neta / Activos Totales
» Calculo: 32.352,00 / 94.100,00

* Rentabilidad Neta del Activo: 34,38 %
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La rentabilidad neta representa el 34,38% del total de los activos

utilizados al presente proyecto.

5.8.4. Margen Neto:

* Foérmula: Utilidad Neta / Ventas
» Calculo: 32.352,00/92.160,00
* Margen Neto: 35,10

El margen neto de utilidad del presente proyecto sera de 35,10 % sobre

el total de las ventas.
5.9. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio, es el punto de actividad (volumen de ventas) en
donde los ingresos son iguales a los costos, es decir, es el punto de

actividad en donde no existe utilidad, ni genera pérdidas para el proyecto:

Al analizar el punto de equilibrio permite obtener una primera simulacion
que nos permita saber a partir de qué cantidad de ventas empezaremos a

generar utilidades.

Conocer la viabilidad de un proyecto (cuando nuestra demanda supera
nuestro punto de equilibrio).

Saber a partir de qué nivel de ventas puede ser recomendable cambiar

un Costo Variable por un Costo Fijo o viceversa.(Pymes Futuro, 2005)
5.9.1. Célculo del punto de equilibrio:

Formula: Punto de equilibrio = costos fijos / (precio de venta unitario — costo

variable unitario)

» Calculo del punto de equilibrio para el Jugo de Noni “Evergreen”:
* Punto de equilibrio = 29.819,04 /(32,00 - 10,38)
* Punto de equilibrio = 1.379,00 unidades

El punto de equilibrio, es el punto en el cual el proyecto no generara

utilidad ni pérdida sera en la venta de 1.379,00 unidades o para este caso
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litros de jugo de Noni “Evergreen”, esto significa que a partir del tercer mes

de exportacion el proyecto ya empezara a generar utilidades.
Gréfico del punto de equilibrio

El gréfico del punto de equilibrio, nos indicara el comportamiento tanto de
los ingresos y de los egresos, donde encontraremos en qué punto exacto se
encuentran cruzados los costos totales y las ventas o los ingresos que

generara el proyecto.
Tabla 29,

Céalculo del Punto de Equilibrio:

0 UNIDADES 500 UNIDADES 1379 UNIDADES 2880 UNIDADES
COSTOS FlIJOS 29.819,04 29.819,04 29.819,04 29.819,04
COSTOS VARIABLES - 5.188,19 14.309,02 29.883,96
COSTO TOTAL 29.819,04 35.007,23 44.128,06 59.703,00
VENTAS - 16.000,00 44.128,00 92.160,00

Elaborado por: Santiago Duque

Gréfico:
CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
100,000.00 -
90,000.00 - 92,160.00

M 80,000.00

I o 70,000.00

L COSTOS

L 60,000.00 - 59,703.00 FIJ0S
A 50,000.00 -

s COSTOS
R 40,000.00 - 29,819.04 44,128.06 VARIABLES
E |

D § 30,000.00 COSTO

E 20,000.00 - TOTAL

10,000.00 - VENTAS
0 I 500 I 1379 I 2880
UNIDADES UNIDADES UNIDADES UNIDADES
UNIDADES

Grafico 47: Calculo de punto de Equilibrio de la venta de Jugo de Noni

“Evergreen”
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5.10. Evaluacion Econdmica del Proyecto

5.10.1. Valor Actual Neto de la Nueva Inversiéon

El calculo del procedimiento, permite calcular el valor presente de un

determinado namero de flujos de caja futuros, originados por la inversion.

La metodologia, consiste en descontar al momento actual (es decir,
actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto. A
este valor se le resta la inversién inicial, de tal modo que el valor obtenido es

el valor actual neto del proyecto.
Calculo:

Para el calculo del Valor Actual Neto, tomaremos en cuenta una tasa de
descuento del 15,47 % tomando en cuenta el siguiente detalle

Tasa de Inflacion esperada: 7 % este dato se tomd en cuenta las

proyecciones de los afios anteriores.

Tasa de riesgo del sector industrial y tasa del riesgo del negocio tomadas
de la Superintendencia de Compafias del Ecuador que sumadas entre las

dos nos da una tasa de 8,47%
Tabla 30,

Calculo del Valor Actual Neto

ANO FLUJO NETO ACUMULADO
INVERSION (16.337,00)
PERIODO 1 16.015,00
PERIODO 2 37.453,75
PERIODO 3 63.625,77
PERIODO 4 96.354,41
PERIODO 5 134.488,27

Elaborado por: Santiago Duque

El calculo del valor neto con la tasa de descuento de 15,47 da un valor

de: 161.655,05, De acuerdo a su interpretacion, la viabilidad del proyecto es
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factible puesto que el valor obtenido como resultante del célculo del VAN es

de 161.655,05, valor que es claramente superior a cero.
5.10.2. Tasa Interna de Retorno de la Nueva Inversi  06n

La tasa interna de retorno, es la tasa que iguala el valor presente neto a
cero. La tasa interna de retorno, también es conocida como la tasa de
rentabilidad producto de la reinversion de los flujos netos de efectivo dentro

de la operacién propia del negocio y se expresa en porcentaje.
Interpretacion:

Si la Tasa Interna de Retorno, es mayor que la tasa de descuento, el
proyecto se debe aceptar pues estima un rendimiento mayor al minimo
requerido, siempre y cuando se reinviertan los flujos netos de efectivo. Por
el contrario, si la Tasa Interna de Retorno es menor que la tasa de
descuento, el proyecto se debe rechazar pues estima un rendimiento menor

al minimo requerido.
Tabla 31,

Calculo de la Tasa Interna de Retorno

ANO FLUJO NETO ACUMULADO
INVERSION (16.337,00)
PERIODO 1 16.015,00
PERIODO 2 37.453,75
PERIODO 3 63.625,77
PERIODO 4 96.354,41
PERIODO 5 134.488,27

Elaborado por: Santiago Duque

Tasa Interna de Retorno de la Nueva Inversion = 175,30%

La tasa interna de retorno, aplicable al presente proyecto es de
175,30%siendo este un porcentaje alto por lo que se considera factible la
aplicacion del proyecto, pues al existir una tasa de retorno tan amplia genera

una confianza en la inversion del presente proyecto.
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5.10.3. Periodo Real de Recuperacion de la Inversi6 n

El periodo real de recuperacion de la inversién, es el tiempo medido en
afios, meses y dias que va a tomar el proyecto en recuperar la inversion
realizada, para su interpretacion se la puede hacer tomando en cuenta que
mientras menor sea el tiempo que tomara al proyecto a recuperar su
inversion va a ser mejor, puesto que estos recursos se podrian aplicar para

la aplicacion de otros proyectos.
Periodo real de recuperacion de la inversion = 10 meses.

La recuperacion de la inversion sera a partir del 3 trimestre de la

aplicacion del proyecto.
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CAPITULO VI.-

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

El jugo de Noni por su composicién quimica, nos permite concluir que el
producto puede ser utilizado para la prevencion de enfermedades,
lastimosamente en el Ecuador, ain no se posee los estudios necesarios
para realizar una produccién a escala, por lo que aun noselogra satisfacer
la demanda local asi como la del exterior. La falta de promocion del
producto en el Ecuador no permite que se conozca las ventajas que
puede brindar el producto a la salud.

El estudio de mercado realizado dentro del mercado argentino, el
presente proyecto determiné que el jugo de Noni posee alta demanda
debido a sus bondades nutricionales, y a la nula produccién de jugo de
Noni en Argentina, captando la atencion a la administracion de la finca “La
Herradura” para ingresar su producto para asi satisfacer las necesidades
y cumplir con las expectativas de los clientes potenciales en este mercado
meta.

La idea de exportar el Jugo de Noni “Evergreen” ecuatoriano, aplicando
procesos de produccion de altos estandares a nivel mundial y cumpliendo
con los procesos logisticos y la tramitologia necesaria para el ingreso a
mercados del exterior, facilita su exportacion a cualquier mercado y ayuda
al reconocimiento de toda la poblacion.

La Finca “La Herradura” dentro del andlisis realizado tanto internamente
como externamente, al poseer procesos de produccién estandarizados,
una capacidad instalada suficiente para satisfacer la demanda, y a la vez
entrar al mercado potencial con un precio competitivo, permite establecer
como conclusion que la empresa posee todas las herramientas para que
le Jugo de Noni “Evergreen” pueda ingresar al mercado argentino,
ingresar y posicionarse gracias a las estrategias de mercado descritas en

el estudio de marketing.
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El jugo de Noni “Evergreen”, gracias a que su proceso productivo no
incluye ningun tipo de proceso quimico industrial, ni al aditamento de
productos quimicos, también su precio competitivo en el mercado meta y
a su reconocimiento ganado con anterioridad; permite que el producto sea
requerido en Argentina por los clientes potenciales.

El estudio financiero, reporta todos los requisitos econdmicos
especialmente en lo concerniente con los datos de la Valor Actual Neto
(VAN) con un valor de 161.655,10 y la Tasa Interna de Retorno (TIR) con
un valor de 175,30% que claramente superan a los estandares regulares
(mayor que cero los dos casos) y con respecto al periodo real de
recuperacion de la inversion que no supera los 10 meses permite concluir
que el proyecto es financieramente aplicable. El presente proyecto, es
una ampliacion de uno ya existente también al producir una mayor
cantidad de jugo de Noni se reducen los costos de produccién siendo
estas las razones por las cuales los valores tanto del VAN y la TIR son

muy altos, generando confianza en la inversion.
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6.2. Recomendaciones

Se recomienda, presentar este proyecto ante las autoridades estatales
competentes para que tengan un mayor conocimiento de este producto y
fortalecer su produccion en las provincias de la costa, creando asi una
nueva posibilidad de negocio de producto exportable no tradicional.

El jugo de Noni ecuatoriano, no es tan reconocido a nivel internacional por
lo que se recomienda realizar una campafa publicitaria a través de
diversos medios de comunicacion y buscar el apoyo de las entidades
estatales para el ingreso a ferias internacionales para asi tener una mayor
atraccion por parte de los clientes potenciales en el mercado del exterior.
Dentro de su proceso de exportacion, la finca “La Herradura” se
recomienda que debe crear un departamento de comercio exterior, el cual
se encargue de ejecutar el planteo del presente proyecto, con personal
capacitado y con conocimiento del producto para que ponga en practica
los procesos aqui delineados de manera exacta e inequivoca.

Se recomienda a la finca “La Herradura”, dar un seguimiento a las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas descritas en el estudio
de mercado, para que las pueda potenciar a los aspectos positivos e ir
buscando alternativas para minimizar los riesgos de las negativas. Y
aplicar cada una de las estrategias de mercado descritas en el presente
proyecto para obtener los resultados deseados.

También es necesario recalcar que de acuerdo a los resultados obtenidos
en el presente proyecto demuestra la viabilidad positiva de la inversién,
por lo que para obtener los resultados deseados se recomienda, aplicar
todos los lineamientos econdmicos y de promocién del producto, asi como
los términos de negociacién para asi cumplir con los indices de

rentabilidad planteados en el presente proyecto.
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