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RESUMEN EJECUTIVO

El presente documento muestra la propuesta derdésate un plan de negocios para la
creacion de una empresa dedicada a la exportaeidratoli mediante el sistema IQF

(individually quick frozen) hacia Estados Unidos.

Este plan de negocios permitird implementar esfiaéeque contribuyan al crecimiento en
la exportacion del Brocoli hacia el mercado exegemcon un valor adicional que radica en
el sistema IQF (individually quick frozen) lo queaarea una diferencia competitiva con

otras empresas.

Las tacticas descritas orientan al proyecto hateadiferenciacion en las exportaciones de
brécoli. La inversion de su puesta en marcha spgome a través de fuentes de los
accionistas y de crédito de la Corporacion Finaaddacional, determinando un escenario

de rendimiento financiero y de cumplimiento coplenificacion propuesta.



INTRODUCCION

El consumo de verduras se incrementa cada vez mélsneundo, puesto que las personas

ven la necesidad de tener una buena alimentaciorldm de mantener una mejor salud.

Dentro de las principales verduras de consumo al mwundial podemos mencionar al
“BROCOLI", que en los ultimos afios ha sido uno de productos con mayor tasa de
crecimiento de consumo en el mercado nacionakeniational, pues todo esto se atribuye a

las caracteristicas que este vegetal posee yhagities que tiene para los seres humanos.

Ecuador se ha convertido en uno de los principaééses productores y exportadores de
Brocoli, pues la ubicacion geogréfica que teneraeropicia para que este producto sea
cultivado con calidad y sin el uso excesivo de geos) beneficios que lo hacen atractivo

para mercado internacional.

Considerando lo antes mencionado, se ha analizadtepr una alternativa de inversion y
desarrollo, para exportar este producto a Estadodos de América que es uno de los
principales paises consumidores; incorporandastdeia IQF (Individually Quick Frozen),

el mismo que permite mantener las bondades nutetds del producto hasta su consumo.

El presente proyecto, analiza la factibilidad téanilegal, financiera y economica de
implementar una empresa exportadora de Brocoli, se@ de beneficio para sus

inversionistas y para el sector exportador del.pais



1 ASPECTOS GENERALES BROCOLI

1.1 EL PRODUCTO

1.1.1 Origen

El origen del brécoli o brécol se asienta en losggmcon climas templados a
orilla del Mediterraneo oriental, en Oriente Pro@im La Peninsula de
Anatolia, Libano o Siria acogerian los primerosmgjlares de esta planta

provenientes de una especie silvestre comun caolas y coliflores.

Durante la época de dominio del Imperio Roman@ estdura llegaria hasta
la Peninsula Italica donde fue cultivada para cowsulegando a ser muy

popular en el pais trasalpino.

Pero seria mucho mas tarde, a mediados del sigladXahdo su produccion se

desarrollaria en el resto del mundo.

El crecimiento del cultivo comercial del brécoli Eouador se inicié en 1990,

cuando crecientes superficies de terreno se destieeste producto.
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1.1.2 Principales Caracteristicas del Brocoli

El brocoli es también conocido por términos comécbli o brécol. Su
nombre botanico es Brassica. Hay dos tipos deobrd@d italiano (Brassica
Oleracea ltalica) que es el mas comun en los Estddalos, y el brécoli de
cabeza (Brassica Oleracea), que se parece a uflargoks el que se cultiva
en el Ecuador. La familia de las cruciferas inelugdemas del brécoli, la col,

col de bruselas, coliflor, romanesco, entre otros.

FOTON° 1

Brocoli

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Posee una forma similar a la coliflor pero con mpedips florales menos
prietos o compactos, conformando un ramillete cezalrregular y abierta.
Sus hojas permanecen erguidas, con peciolos desriidbos cuyos bordes se
ondulan, asi como nervaduras marcadas, blancasoggllo del brécoli puede
llegar a desarrollar 20 centimetros de diametrcydando los 2 Kg,

distinguiéndose colores diferentes segun variedadesadas, rojizas, blancas
o amarillentas, siendo la mas comun la verde o tallo y verde azulado

en el extremo de la flor. Su ingesta ofrece umisabre muy pronunciado.
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El brécoli se desarrolla en diversas fases: urogerde crecimiento en el que
s6lo se aprecian las hojas; la induccion florad trajas temperaturas en la que
se inicia la formacién de la flor; floracion propiante dicha, los tallos crecen
longitudinalmente y se abren las flores; y pomuidtila fructificacion donde se

forman los frutos y las semillas.

Las zonas adecuadas para el cultivo de brécolnestéacterizadas por ser
bosques secos y zonas humedas montano bajasjmmant@mplado y frio, con
alturas entre los 2.700 y 3.200 msnm (Metros sebmavel del mar), por lo

que la regién andina se convierte en la ideal pste cultivo:

1.1.3Variedades de Brocoli

Las variedades de brécoli a nivel mundial se dtasif segun el ciclo de
formacion de la pella, quedando divididas en presaxtempranas cuando se
recolectan menos de 90 dias tras la siembra, intha® al ser cosechadas
entre 90 y 110 dias después de plantarlas, y saodi@ando necesitan mas de
110 dias para alcanzar un adecuado desarrollo.diferencias radican en el
color, tamafo de la planta y de la infloresceneragl grado de desarrollo de
los brotes laterales, en su adaptabilidad a digecimas y suelos, y en sus
caracteristicas genéticas. Entre las diferenteedades de brocoli estan:
Legacy, Marathon, Shogum, Sultan, Pinnacle, ZewsnRm Crop, Greenbelt;
Arcadia; Itélica, de Cicco, Green médium; Atlarkedium late, Future, Green

Duke, Skiff, Crusef.

! CORPEI. [www.corpei.org].
2 ECUADOR TRADE. [www.ecuadortrade.org].
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En el Ecuador las variedades de brocoli existestes hibridos, es decir,
desarrolladas genéticamente en laboratorios yalagi@lantas no producen
semilla. Se clasifican segun su ciclo de produtgjge esta entre 50 y 150
dias, en tempranas, medias y tardias. Existeredif@s en el tamafio de la
planta, inflorescencia, color, adaptabilidad a aebmy suelos, y en sus

caracteristicas genéticas.

En la actualidad las principales variedades erced#or son:

* Legacy.
* Marathon.
e Shogum.
» Coronado.

« Domador.

1.1.4 Etapas Cultivo y Temporadas de Cosecha

El brécoli en el Ecuador no es un cultivo estadiopamantiene sus
rendimientos a lo largo del afio. El periodo dedpegion tiene una duracion
de aproximadamente cuatro meses dependiendo dariedad y zona de

produccion por lo que un cultivo rinde tres cossdilaafio.

El terreno se siembra en forma escalonada y seguplanificacion de
produccion industrial y ventas, se obtienen coseskmanales. Es importante

que el terreno mantenga una correcta rotacion dduptos diferentes a los
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largo del afio para permitir que la tierra equilibus nutrientes reduciendo el

riesgo de la presencia de plagas.

TABLAN° 1
Requerimientos necesarios para produccion brécoli
DETALLE ‘ CONDICIONES
Temperatura Rango 6ptimo es 13 - 15 grados cedtigra

Precipitacion Anual |Debe fluctuar entre 800 - 1,200 mm.
Altitud Entre 2,600 - 3,000 metros sobre el nivel mhar

Humedad relativa No puede ser menor al 70%, condicion ideal 80%

Luminosidad Fotoperiodo neutro

Fuente: CORPEI (2009)
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Si la temperatura es mayor a los rangos Optimgsroeleso de maduracion se
retrasa produciendo cabezas disparejas, menos ctaspg descoloridas;

incluso el sabor es mas fuerte que el brocoli déurgecion normal.

Dependiendo de su desarrollo, el cultivo preseigard tolerancia a las
heladas. El dafio puede ser minimo si las inflemsas estan ya formadas, de
lo contrario se producen manchas de color marr@énsetialan el deterioro del

cultivo.

Ventajosamente, en las zonas de cultivo del Ecuadae producen heladas
con suficiente duracion como para afectar seriaen@inéembrio; no duran mas
de dos o tres horas. Si la temperatura se manéieng grados centigrados

durante mas de ocho horas, causa la muerte ddocult
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En el caso del brocoli el suelo debe ser profudéaextura media franca con
una estructura friable, de facil drenaje pero capacidad para retener

nutrientes.

Como la mayoria de hortalizas, el brécoli necesifgéos niveles de
abastecimiento regular de agua, especialmente ®npianeras fases de

desarrollo.

1.1.5Valor Nutricional y Caracteristicas Especiales

Las propiedades del brécoli han hecho que sea mnoomo la hortaliza con

mayor valor nutritivo en relacion al porcentajepéso de producto comestible.

TABLA N° 2

Valor Nutritivo

DETALLE VALOR NUTRITIVO

Calorias 4,4
Agua 89%
Energia 34 calorias
Proteina 3,69
Grasas 0,49
Carbohidratos 49¢
Sales Minerales
Calcio 103 mg
Fésforo 78 mg
Hierro 1,1 mg
Sodio 15 mg
Potasio 382 mg
Vitaminas
Tiamina 0,10 mg
Riboflavina 0,23 mg
Niacina 0,9 mg
Acido ascérbico 113 mg
Vitamina A 2500 mg

Fuente: CORPEI
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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Esta compuesto principalmente por agua, lo queles@anlque su nivel de
calorias aportadas al organismo tras su ingestanée@no, por lo que se

recomienda en dietas de control de peso.

Su aporte en vitaminas le confiere un excelentervaltricional ya que

proporciona, entre otras, vitamina B1, E, A y Cstas sustancias contribuyen
al mantenimiento de los tejidos corporales, aunmeriéaresistencia a las
infecciones, regulan el correcto desarrollo deésis nervioso e intervienen en
el crecimiento, ademas de resultar beneficiosas lpaglaboracion de enzimas
en el higado y hormonas sexuales. También seamtaigbrécoli propiedades
antioxidantes, colaboran en la formacion del calagele los huesos, dientes,

glébulos rojos y blancos.

Entre los minerales que aporta esta verdura destgoatasio, aunque cuenta
también con cantidades especificas de calcio, yodg, hierro y magnesio.
Intervienen saludablemente en la generacion delgsopunerviosos, actividad
muscular, regulacién de agua en la célula, funcioeato de diversos érganos
internos como los intestinos y mejora de la inmadid Los minerales, en
concreto el yodo, son indispensables para el fmacmento de la glandula
tiroides, controlando asi ciertas funciones metahsicomo la regulacion de la

temperatura corporal y el desarrollo del cerebtdede durante el embarazo.

Los dltimos avances técnicos en el mundo de lastigecion han sacado a la
luz ciertos elementos fitoquimicos relacionados elaconsumo del brocoli que
potencian los efectos preventivos ante diversasstige cancer como el de

pulmén, prostata, de endometrio, estbmago, higadidn, mama o Utero.
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Entre estos compuestos destacan los glucosinolatm®cianatos, indoles o
fibra entre otros (esta ultima ademas le confiegga poder laxante). Uno de
los elementos de estas sustancias es el azufpensatble del intenso olor que

esta verdura desprende durante su coccion.

1.1.6 Gastronomia y Nutricion

En la cocina es un alimento cuyas propiedadesciutdles aportan grandes
beneficios a la salud debido a su alto contenidagera, vitaminas y minerales.
Estos componentes poseen valores antioxidanteggtidas, reguladores de
numerosos procesos del organismo, e incluso laxahies Gltimos estudios en
este campo han demostrado que es aconsejable finconde brécoli para
prevenir la aparicion de ciertos tipos de cancenacael de pulmon, colon,

prostata, mama o Utero.

La mejor época para comprar brocoli en el mercatol@s meses de invierno
y primavera, pero las nuevas técnicas de cultivemaue se puedan adquirir

piezas de calidad durante practicamente todo el afio

Para seleccionar brécoli de buena calidad es prapi® los racimos sean
pequefios, compactos, limpios, con tonos brillamtegallo firme, asi como un

corte adecuado. Los ejemplares que presentars fimiertas, texturas blandas,
humedades o color amarillento deben rechazarseig/aan caracteristicas que

denotan defectos en la planta.

¥ CORPEI. [www.corpei.org].
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Se puede conservar en casa de 3 a 5 dias denteo rdevera (en proceso
normal), sin lavar ya que podrian aparecer humesgladeonsejando
introducirlo en bolsas de plastico perforadas g no adquiera una textura

fibrosa y lefiosa.

Para guardarlo en el congelador es necesario asicaldn agua hirviendo

durante unos minutos previamente, hasta que aleaniano brillante.

Antes de cocinar el brocoli es conveniente lavado agua y aprovechar el
tallo, pelandolo para consumirlo, ya que contienelma fibra. Los ramilletes

deben recortarse en tamafos similares para e@uibrcoccion. Debido a la
textura y naturaleza de cada una de las partestdeverdura es aconsejable
poner a hervir en primer lugar los tallos, seguidies los ramilletes y

finalmente las hojas. EIl caldo que queda al faaalia preparacion contiene
buena parte de los nutrientes del brécol por loegueonveniente utilizarlo en

otras recetas como caldo de verduras o tomartuédl

Existen numerosas recetas en la gastronomia quentien el brécoli uno de
sus ingredientes significativos, aunque la formaitbal de consumirlo es

hervido, solo o acompafnado de otras verduras.

Complementa las ensaladas con sus propiedadesivastly sabor particular,
aportando cierto brillo debido a sus tonalidadesleazuladas, pudiendo ser

afadido ademas en platos calientes de verduras.
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También es un ingrediente principal para sopaseynas acompafiado con

jengibre, comino, orégano, ajo, perejil, etc.



2 ESTUDIO DE VIABILIDAD DE COMERCIALIZACION

2.1 ANALISIS DEL ENTORNO

2.1.1 Entorno Global del Brocoli

El reciente desarrollo comercial del brécoli promdovpor los cambios en los
habitos alimenticios de los paises desarrolladase lde esta actividad una

alternativa importante para los productores hdd#&o

Se ha mostrado una preferencia por vegetales jaltzad en los paises
desarrollados, particularmente Canada, Estadosognica Union Europea y

Japon, la cual se ha venido expandiendo desdepasdle los afios noventa.

Estadisticas en estos paises, consideran que landande este tipo de
productos crezca entre un 15 y 20% anual. Esteesepta un nicho de
mercado para la produccion de brécoli, en la medidaque la tasa de
crecimiento en el consumo de éste sea superiagr@okbilidades de expansion

de la produccion a nivel mundial.
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La evolucion de las exportaciones mundiales dediiréienen una tendencia
favorable con tasas de crecimiento positivas, siéadnas alta la del afio 2001

con 18.249%.

Desde el 2006, la verdura se oferta a Alemaniaynlapuecia y Holanda; las
estadisticas europeas tienen un patrén de conserf8gartes de brécoli por
1/3 de coliflor y es en Europa en donde se predantaayor tasa de consumo

per capita del primero.

Durante los ultimos afios, el mercado de produatescés ha mostrado, un
importante crecimiento, particularmente en los smagos de hoteleria,

menudeo y presentaciones institucionales.

2.1.2 Entorno Nacional del Brocoli

La produccion de brécoli ha mostrado un fuerte miseno en los ultimos 10
afos, constituyéndose en un producto bandera deetrtos productos no
tradicionales de exportacion ecuatorianos, generandvisas por las
exportacion a varios paises de Europa, América . AsEl Flujo de

exportaciones ha crecido entre los afios 2000 a @0@4asi 3 veces.

Ecuador dentro de los paises de Latinoamérica salerecomo el primer
exportador de brdcoli, la informacion del 11l Censgropecuario muestra que

la superficie cosechada en el pais fue de 3.35&reas de brocoli en por lo

* CORPEI. (Junio de 2010). [www.corpei.gov].
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menos tres ciclos de cultivo al afio, alcanzandproduccion total de 50 mil

toneladas, aproximadamente, la zona de producsiéhallejon interandind.

Es importante sefialar que el crecimiento que latageecuatorianas han tenido
en el mercado norteamericano ha sido muy signiicaepresentando en el
2005 el 32% de las exportaciones totales, lo gpeesenta 11 millones de
dolares lo que le convierte en unos de los principales g@edores de los

Estados Unidos.

TABLA N° 3
EXPORTACIONES ECUATORIANAS DE BROCOLI 2000 - 2008
Cifras en miles
PESO -KG FOB - DOLAR

ANOS PARTIDA ARANCELARIA

2000 0704100000 16.691,71 $ 13.524,74
2001 0704100000 26.641,28 $21.438,13
2002 0704100000 24.014,19 $ 19.781,61
2003 0704100000 33.460,07 $ 28.535,19
2004 0704100000 41.634,68 $ 32.939,08
2005 0704100000 42.369,28 $ 36.455,40
2006 0704100000 49.713,07 $ 43.779,4(
2007 0704100000 59.723,66 $ 52.453,15
2008 0704100000 58.869,99 $ 56.919,44

Fuente: Banco Central del Ecuador, Junio 2010

Elaborado por: Juan Francisco Villacis

® SERVICIO DE INFORMACION AGROPECUARIA DEL MINISTERD DE AGRICULTURA Y

GANADERIA DEL ECUADOR (SICA). [www.sica.gov.ec]El brocoli en el Ecuador.
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GRAFICO N° 1
EXPORTACIONES ECUATORIANAS
DE BROCOLI
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Desde el aflo 2003 las exportaciones ecuatoriapadetn a un crecimiento
constante tanto en miles de délares como en tealadl pasar de $ 28.535,19

miles de doélares en el 2003 a $ 56.919,49 miledties para el afio 2008.

En el afio 2008 existe una leve caida de 1.4% deblidéza de los precios a
nivel mundial, lo que afecté en la cantidad de kacees exportadas que para el
2007 era de 59.723,66 TM, en el 2008 de 58.869)99 din embargo la

tendencia en los ultimos anos ha sido de un creatmisostenido.

Las zonas adecuadas para el cultivo de brécoln estéacterizadas por ser
bosques secos y zonas humedas montano bajasjman@mplado y frio, con
alturas entre los 2,700 y 3,200 msnm, por lo quedgn andina se convierte

en la ideal para este cultivo.
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La superficie sembrada de brécoli en el Ecuadaddsotas 3 mil hectareas; las
mismas que se cultivan en tres ciclos durante elesfidecir en realidad el
numero de hectareas cultivadas bordean las 9 mifim De acuerdo con el
Il Censo Nacional Agropecuario, casi toda la pamidn de brocoli (99%)
ecuatoriana se concentra en la region de la Siemagdonde Cotopaxi,
Pichincha, Imbabura y Carchi son las principalewipcias productoras donde

se produjeron unas 56 mil toneladas en el afio apB&ximadamente.

GRAFICO N° 2

PRODUCCION DE BROCOLI POR

PROVINCIA
M Cotopaxi M Pichincha M Imbabura
m Carchi m Chimborazo m Resto del Ecuador

10% 3% 2% 1%

Fuente: Il Censo Nacional Agropecuario
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Vale la pena resaltar que la provincia de Cotogaxdiduce alrededor del 68%
de todo el brécoli ecuatoriano, seguida de Piclanmdr el 16%, Imbabura con
el 10% del total nacional y las provincias de CarChimborazo y Tungurahua
con el 3%, 2% y el 1% respectivamente; estas zpresentan condiciones
favorables para la produccidon de esta hortalizardartodo el afio, siendo las

principales variedades: Legacy, Marathon, Shogumnotado y Domador.
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TABLA N° 4

RENDIMIENTO POR PROVINCIAS

PROVINCIAS RENDIMIENTO (TM/Ha) (Cultivo solo)
Cotopaxi 23,5
Pichincha 8,4
Imbabura 9,4
Carchi 9,0
Chimborazo 9,2
Promedio Ecuador 14,6

Fuente: Il Censo Nacional Agropecuario
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

El rendimiento en estas provincias se observa éabla anterior, en donde se
evidencia que la Provincia del Cotopaxi es la dganeendimiento, llegando a
23,5 TM/Ha Los mejores rendimiento en cultivos tecados pueden alcanzar
hasta 25 TM/Ha, considerando temas como tipo dsgeie semillas y
variedades. Se observa que promedio de rendimpentbectarea en el pais es

de 14,6 Tm/Ha.

Pero no solo la superficie cultivada se ha incréatn sino ademas los
rendimientos, pasando de 6 TM/Ha en los afios @WTM/Ha en promedio en

el afio 2000.

Mas del 98% de la superficie sembrada de brocali smnocultivos del
producto; mientras que hay un pequefio porcentagngmdel 2%) que se

cultiva junto a otros productos.

® 1l Censo Nacional Agropecuario. (2000).
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2.1.3 Analisis de la Competencia

2.1.3.1Competidores Externos

Las compras y ventas de frutas y hortalizas inakiiel brécoli forman
un crisol de productores, empresas distribuidgas)des supermercados
0 multinacionales logisticas. Esto les confiere dmamismo
internacional paralelo al grado de caducidad dedycto que se

intercambia.

En el analisis del comercio mundial de frutas ytdlamas, vemos que
éste crece a un ritmo superior al de la producgiése centra en areas
muy concretas con elevado poder adquisitivo, como lsa Unidn
Europea y Estados Unidos. Espafa juega un papeéafental en este
contexto como segundo exportador mundial, sélorsgpepor el gigante
norteamericano y sus grandes multinacionales. tiél lado, el de los
compradores, esta ocupado por EEUU de nuevo, Alem&nancia y
Reino Unido. Cémo muestran las cifras, los estaldok UE copan las

listas de vendedores y compradores a nivel mundial.

Los paises para los que es previsible un crecimielet sus envios
exteriores, pueden ser los siguientes: los delrGgnSur de América, el
del Norte de Africa, paises asiaticos (China),giialeuropeo (Turquia).
Como zonas de potencial crecimiento de las impaortas aparecen los
paises asiaticos (Japdn e incluso China) y del eastgpeo. Alemania

esta sufriendo una estabilizacion de su de marsia; es preocupante
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para paises como Espafia, que centran la mayor gegas envios en

esta area.

La Union Europea es levemente deficitaria en elexom internacional
de frutas y hortalizas. El grueso de sus impartees lo forman las
frutas (con el 54% del total comprado fuera), litssoos y las hortalizas,
en este orden. El comercio intracomunitario es tejada muy
importante, triplicando el volumen de las imporaes. Las
exportaciones estan repartidas, casi en el mismeptaje, entre frutas,

hortalizas y citricos.

Segun datos de la Organizacion de Agricultura ynahtos (FAO) el
total de las exportaciones de brécoli en el afo52@ron: 946.700
Toneladas Métricas (TM). Los principales paisepoetadores de
brécoli son: Espafia (240,61 mil/TM), Francia con1$126% (182,39
mil/TM), China con 13.92% (131,86 mil/TM) y Estadtmidos con
8.95% (84,80 mil/TM). Esparia tiene la mayor pgécion del mercado

mundial con un 25.40%.

Segun datos de la FAO el total de las importaciomamdiales
reportadas en el afio 2005 fueron 662.130 millorMs Tos principales
importadores son: Reino Unido (18%), Alemania (%#4y Canada

(9.20%). Segun datos de la FAO casi un 62% ddntg®rtaciones

"NEGOCIOSGT. (Junio 2010). [www.negociosgt.com].
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mundiales de brocoli y coliflor son de EWos paises que destacan son:

Reino Unido (29%), Alemania (15%) y Francia (9.12%)

Asi mismo segun Eurostat, la Unidn Europea impato el 2006
US$350, 197,110 y sus principales proveedores Eepafa (46.7%),
Francia (26.3%), Alemania (7%), Italia (7.8%). @umala exporta a la

UE el equivalente a 0.004% en coliflor y brécoli.

2.1.3.2Competidores Internos

La produccion de Brécoli en el Ecuador es diriggdeontrolada por las

agroindustrias, encaradas del procesamiento y &qdn del producto.

Son cinco empresas que exportan brocoli a los etifes mercados
internacionales, el 97% de la produccion total décdli del pais se
destina a la exportacion, el restante 3% de laym@dn tiene como

destino el mercado nacional con presentacion sodre

8 NEGOCIOSGT. (Junio 2010). [www.negociosgt.com].
® NEGOCIOSGT. (Junio 2010). [www.negociosgt.com].



TABLA N° 5

EMPRESA

IQF AGROINDUSTRIAL DEL ECUADOR S.A.

PRINCIPALES EMPRESAS COMPETIDORAS

ACTIVIDAD

Venta al por iyar y menor de brécoli.

DIRECCION
Obispo Diaz de la Madricbgé y Miguel Soler

Quito-Pichincha

de todo tipo de plantas, incluyendo hortalizas,
frutales, plantas forestales, flores y rosas, pkant

tropicales y ornamentales.

PROVEFRUT Cultivo de frutas, nueces, plantas que se utiliza| Av. Amazonas N44-155 y Rio Coca
para preparar bebidas y especias.

ECOFROZ Cultivo de hortalizas y legumbres, especialidadeBanamericana Sur Km.40 Machachi
horticolas y productos de vivero.

PADECOSA Actividades de cultivo y venta al por mayor de |Republica 476 Y Diego de Almagro OF. 801
brocoli.

PILVICSA Empresa dedicada a la germinacion y propaga¢ Ubicada en Sto. Domingo de los Tsachilas via

Quinindé Km. 25, Valle Hermoso. Telf.: 02-27

3487/ Celular: 09-241-7273

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

T
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Las primeras cuatro empresdQF AGROINDUSTRIAL DEL
ECUADOR S.A., PROVEFRUT, ECOFROZ y PADECOSA envian
su producto pre-cortado y congelado a través datgsamiento IQF
(Individual Quick Frozen) que es un sistema de etargiento individual
realizado a través del paso forzado de aire ewfredgroducto, el cual
garantiza que los productos conserven toda larexualor nutritivo y
sabor, mas adelante se explicarda mas profundamesite sistema.
Mientras que la ultima empre$BILVICSA) exporta brocoli en estado

fresco.

Estas 5 empresas a su vez, concentran a sus prppidsictores
(aproximadamente 300 entre las cinco empresashegiienanejando el
concepto de agricultura por contrato, reciben léntplas para la
siembra de las propias piloneras de cada una daripsesas, para luego
sembrarlas y luego terminado el ciclo de producciéntregan el

producto cosechado para su procesaminto.

La Asociacion de Productores Ecuatorianos de Fruthsgumbres —
APROFEL-fue creada con el objetivo de agrupar adyxtores,
industriales y Exportadores de hortalizas y Fruesuatorianas,

actualmente APROFEL cuenta con cinco socios:

* IQF AGROINDUSTRIAL DEL ECUADOR S.A.

* PROVEFRUT

1 CORPEI. [www.corpei.org]Perfil del brécoli.
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« ECOFROZ
« PADECOSA

* PILVICSA

2.2 MERCADO OBJETIVO

2.2.1Identificacion del Mercado Objetivo

Los Estados Unidos tienen una economia mixta degptaque es alimentada
por abundantes recursos naturales, una infraastaudesarrollada, y una alta
productividad. De acuerdo con el Fondo Monetanterhacional, el PIB los
Estados Unidos es de mas de $ 13 billones y coystinas del 25,5% del
producto bruto mundial a tipos de cambio del meycgadnas del 19% del
producto bruto mundial en paridad de poder adauisit Es el PIB nacional
mas grande en el mundo, siendo inferior al PIB doado de la Unidn
Europea. Los Estados Unidos ocupan el undécimar leig la lista de paises
por PIB nominal per cépita aproximadamente de USIB.859 y el octavo en
la de paises por PIB a valores de PPA per capites Estados Unidos es el
mayor importador de bienes y tercer mayor exportadGanada, México,

China, Japon y Alemania son sus principales saooserciales.

Los Estados Unidos son el principal mercado en whduo para las frutas y
vegetales en estado fresco y congelado, tanto quei® importador como
exportador, con el 18% del comercio mundial. Loagpales abastecedores
de frutas a este mercado son México, Chile, Costa, Rlonduras y Guatemala

gue se encuentra en el séptimo lugar.
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El consumo de frutas y vegetales frescos en losadBst Unidos ha
experimentado un crecimiento sostenido durantelltshos afios, generado

principalmente por los siguientes factores:

* Un cambio importante en la dieta alimenticia de ¢mmsumidores,

especialmente por razones de salud y estética.

* Innovaciones en sabores, especialmente de ciespetales congelados
como cebollas, brécoli, champifiones, esparragos,Ati como mezclas

de sabores en ensaladas frescas o jugos.

* Incremento en las compras de comida rapida, coavawiones para
presentacion y nuevas tendencias en la distribucjdée pueden ofrecer
una mayor variedad de productos frescos a los oudswves durante

todas las épocas de afio.

* Innovaciones para presentaciones en consumo rapito platos
preparados, por ejemplo Salad bar, que pueden meerwvados por

varias semanas.

» Existen nichos de mercado identificados por la dwlaacreciente de
productos étnicos y nostalgicos, proveniente depdalacion latina
radicada en los Estados Unidos. La demanda de psbductos en el
mercado estadounidense esta siendo atendida, groplej en México y

El Salvador, en una alta proporcién por pequefraggianas empresas.
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Las importaciones de brocoli fresco y congelado Estados Unidos
practicamente se han multiplicado por diez durkntdtima década, llegando a
un consumo per capita de brocoli en Estados Urdéoaproximadamente 2,8

kilogramos al afio, tres veces mayor que en la @édados afios 8B.

Por lo tanto, al ser Estados Unidos un pais condenlas mejores economias,
con altisima poblacion (aproximadamente 305 mikode habitantes), con
buenos ingresos per capita y el mayor importaddordeoli a nivel mundial, se

convierte en un mercado atractivo para la colocaciél brocoli, hay que

recalcar que la mayor cantidad de exportacione&dehdor estan dirigidas a
este pais y la demanda creciente por el consunpoodieictos en estado fresco
es una ventaja que permitira ingresar el produco oportunidades de

crecimiento y rentabilidad para la empresa.

2.2.2 Clientes Potenciales

Las condiciones economicas y el poder adquisiteddtados Unidos hacen
que existan grandes cadenas de supermercados audtes va dirigido el

brécoli, considerandoles como clientes potencialesgstos se ha identificado
los mas relevantes con sucursales en la mayordeantie Estados, detallados

en la siguiente tabla:

1 INTERLETRAS. [http://interletras.com/manual CCl/ttalizas/Brocoli/brocoli03.htm].
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TABLA N° 6
CLIENTES POTENCIALES

Empresa Descripcion / Actividad Direccién

Whole Foods Market,
Es una de las empresas lideres en el mer¢aelo

comida natural y organica, con mas zig)| 550 Bowie Street
WHOLE |tiendas en Estados Unidos y Reino UniddAystin, Texas 78703
FOODS |con un total de ventas de $2.900 millones4f4

dolares. Con 9 centros de distribucion|§12-477-4455

54.000 empleados. 512-477-5566
512-482-7000 fax

Es una compafiia de origen estadounides:
mas gran minorista del mundy por sug

ventas y numero de empleados, la m:
www.walmart.com

compafiia del mundo. Su concepto de neg
es la tienda de autoservicio de bajo prec
alto volumen.

A 31 de mayo de 2004, la compafiia tenia:|La oficina central

1.412 almacenes Wal-Mart, estdA ubicada gn
Peninsula de San

WALMART

1.559 Supercentros, i
Francisco

539 SAM'S CLUBS, y
68 Wal-Mart Neighborhood Market, en |
Estados Unidos

A diciembre de 2007, los almacenes W

Mart, en los Estados Unidos y en otros pa

emplearon a un total de 1.900.000 personée

Empresa dedicada a multiservicio dentrg de
TESCO |los cualesentrega de viveres puerta a puanaw.tesco.com

los siete dias a la semana.

Es latercera cadena de supermercados |Las oficinas centralgs

grande de Norteamériceon 1.743 tiendas p( se ubican ep

SAFEWAY ,
todo el Estados occidentales y centri Pleasanton,

Unidos y el Canada occidental. California

Fuente: www.negociosgt.com, junio 2010
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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2.3.1 Comportamiento Histérico de la Demanda

La demanda de brécoli mundial dentro del period642@l 2008 tuvo un
crecimiento en miles de délares pasando de $ 59218706.603 en el lapso

de 5 afos. En cuanto a la cantidad demandadaneladas entre el afio 2008

con respecto al 2007 hay un decremento de -7.33%.

GRAFICO N° 3
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Fuente: Trade Map (www.trademap.org), junio 2010
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

2.3.2Evolucion de las Importaciones a Nivel Mundial

El mayor importador mundial de brocoli es Estadosidds con una

participacion del 33.4%, seguido por Reino Unidgacparticipacion es del

25.6%.
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El crecimiento de importaciones entre los afios 2802008 sobresalen
Bélgica y Noruega en Europa con 13.18% y 13.01%eas/amente. En el
Continente Americano, Estados Unidos marca una bugna tendencia de
crecimiento del 10.02%; de la misma manera el gsiggico de Malasia tiene
un crecimiento del 10.99% de sus importaciones rdeoti. Mientras que

Holanda en este periodo presenta una baja del 3.68%

Los crecimientos del afio 2007 al 2008 mas repraens estan en Noruega,

Estados Unidos y Canada.

TABLA N° 7
PRINCIPALES PAISES IMPORTADORES DE BROCOLI 2004-2008

-El'j‘ T 'g _ @ _ ® - <

8 58 98 288 228 2 £8x

S 5 = s > < E>le © 905

g Bc® Ss2 E£E6ST EGST Z8SL

= + O e _ o + @

S o oS s s S 6359
= ES §5 85 g § EZ

MUNDO $696.608 | $ 157.543| 8,43% 0,75%

1 [EE.UU. $275.309]-$275.309 10,02% | 20,69% 33,40%
2 |ReinoUnido | $153.571|-$146.826 2,66% | -10,89% 25,60%
3 |Alemania $59.564 | -$35.576| 5,48% -9,86% 9,90%
4 |Canada $58.743 | -$52.381 9,25% 19,81% 7,50%
5 | Francia $47.836 | -$ 92.366 8,60% 8,10% 6,70%
6 |Japon $ 35.466 | -$ 35.466 5,04% 7,59% 5,10%
7 |Holanda $25.049 | $92.366 -3,68% 6,32% 4,30%
8 |Malasia $29.047 | -$28.777| 10,99% -4,20% 4,10%
9 |Noruega $27.373 | -$27.372| 13,18% 27,07% 3,40%
10 |Bélgica $24.848 | -$14.691| 13,01% 14,40% 3,30%

Fuente: CORPEI - Perfil del Brécoli, 2009
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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2.3.3Evolucion de las Importaciones en los Estados Unido

Los principales productos importados por Estadogldénson petréleo y sus
derivados, vehiculos y sus partes, procesadoresaldgy y sus partes,
computadores y sus partes. En menores cantidadpsrta productos

agricolas.

Los principales productos potenciales que se pwuedéar para el mercado

estadounidense son los siguientes:

Frutas tropicales exoticas frescas y procesadas.

» Legumbres y hortalizas procesadas.

« Camarones, langostinos y pescados.

* Galleteria dulce.

* Dulces blandos y duros.

* Ropa formal y deportiva para mujer y hombre, sedgmaito.

* Ropa interior para mujer.

* Ropa infantil.
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» Accesorios de cuero y Calzado.

e Insumos para la construccién, tales como ventanerfgerfileria de

aluminio, baldosas en ceramica.

* Servicios audiovisuales.

* Servicios de salud.

» Joyeria y bisuteria con disefio contemporaneo.

En lo que respecta al Brocoli, en el afio 2008 Estddnidos importd este
producto por un total (ver Tabla N° 7) de $ 275.808@es de ddlares) con un
crecimiento del 10.02% en el periodo 2004 — 2008n un crecimiento anual
del 20.69% entre el afio 2007 al 2008. Las impmmt&s estadounidenses
representan aproximadamente el 33.4% del total ae ilportaciones

mundiales.

En los ultimos 30 afios el consumo de brécoli eadest Unidos ha aumentado
de 0,5 libras a 5,1 libras por habitante. Se espae el consumo de broécoli
siga creciendo ya que en los ultimos afios las esapréan introducido

innovaciones que permiten darle un valor agregpdsdortado); asi como por
su valor nutritivo y beneficios para la salud ahgamir una hortaliza natural y

fresca.
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2.3.4 Factores que Afectan la Demanda

Los diferentes factores como precios, consumo pdamengresos de los
consumidores, preferencias de los clientes, produckustitutos vy
complementarios, tendencias de consumo y nutri@enentre otros factores,

determinan las cantidades demandd@as.

En el caso del brocoli todas estas variables afemtamayor o menor grado,
pero uno de los factores determinantes y posibleam®as importantes es el
consumo promedio por habitantes y esta relaciooadcel nivel de desarrollo

econdmico de la poblacion.

Estados Unidos siendo un pais con economia ddadaptionde los niveles de
ingresos familiar ayudan a tomar decisiones dewunsen base a precios y
calidad, sin recurrir a productos sustitutos o dementarios; es decir, las
preferencias de los consumidores por productosdsesaludables y nutritivos
no son impedimento gracias a sus niveles de ingnesho-altos que permiten
acceder a tendencias de consumo diferentes. Adiorente, la influencia de
tipo cultural y el conocimiento del producto detaram los habitos del

consumidor y permite tomar decisiones en la cordpri@s mismos.

12 Charles W. LAMB Jr, Joseph F. HAIR Jr y Carl MCDM.. (2002). Marketing. México: Thomson
editores. Sexta Edicion. p. 196.
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2.3.5Demanda Actual del Brocoli en Estados Unidos

Desde el afio de 1997 hasta el 2008, existe unarteidcreciente de brocoli
importado por Estados Unidos y que son suplidoaweés de paises europeos,

asiaticos y latinoamericanos.

La demanda de brocoli de Estados Unidos para el28®8 asciende a $

275.309 miles de délares provenientes de todo e@ldmucuyo crecimiento

desde el afio 2004 al 2008 ha sido representativelcb0.84%:>

TABLA N° 8
PRINCIPALES IMPORTADORES DE BROCOLI ECUATORIANO
Importaciones desde Importaciones desde el  Participacion
Ecuador Mundo Ecuador en
_ Crecimiento : Crecimiento las
Valor Miles Valor Miles ,
en Valor % en Valor % Importaciones
USD 2008 USD 2008 .
2004-2008 2004-2008 del pais en %
Estados
i $ 19.036 22,89% $ 275.309 10,84% 6,63%
Unidos

Fuente: CORPEI - Perfil del Brocoli, 2009
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

De los $ 275.309 miles de dolares que Estados Wniaporta brocoli el
Ecuador tiene una participacion del 6.63% de estd, io que le representa a
nuestro pais un ingreso por exportaciones de estiigto de $ 19.036 miles

de dolares para el afio 2008.

13 CORPEI. (junio de 2010). [www.corpei.gov].
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2.3.6 Proyeccion de la Demanda

Con el crecimiento anual de las importaciones dedir que tiene Estados

Unidos entre el afio 2004 al 2008 y entre el ai@ 20@008 podemos calcular

el promedio anual de la siguiente manera:

TABLA N° 9
CRECIMIENTO DE LAS IMPORTACIONES DE ESTADOS UNIDOS
IMPORTACIONES DE BROCOLI DESDE E.E.U.U. PORCENTAJE
ANUAL EN VALOR ENTRE 2004-2008 EN %
CRECIMIENTO ANUAL EN VALOR ENTRE 2007-2008 EN % 2D%
PROMEDIO ANUAL 15,36%

Fuente: CORPEI - Perfil del Brocoli, 2009
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Una vez obtenido el porcentaje del promedio anealad importaciones de
Estados Unidos podemos estimar la demanda tarsoepario 2011 al 2015 el

cual se detalla a continuacion:

TABLA N° 10
ESTIMACION DE LA DEMANDA PARA E.E.U.U ANO 2011

Afo Importaciones de E.E.U.U de brdcoli, de todo el Muiho | Variacion %

2008 $ 275.309.000

2009 $ 317.582.697 15,36%
2010 $ 366.347.520 15,36%
2011 $ 422.600.182 15,36%

Fuente: Tabla N° 12. Crecimiento de las importacione&stados Unidos
Elaborado por; Juan Francisco Villacis

Como podemos observar, Estados Unidos importé bndoo$ 275.309 miles

de délares de todo el mundo en el 2008, para prayér demanda del afio



34
2009 sacamos el 15.36% que es el promedio anuakste total de
importaciones, lo que nos representd $ 317.583 smde doblares de
importaciones de brocoli para ese afo, de igual emarobtenemos la
proyeccion para el afio 2010 que es de $ 366.364iles de dolares y la del

afio 2011 que llega a $ 422.600 miles de dolares.

De la misma manera, podemos proyectar el totahgitaciones de brocoli
en miles de dolares que tiene Estados Unidos paestno horizonte de
planeacion del presente plan de negocios que ende afios que parte del

afo 2011, lo que se detalla a continuacion:

TABLA N° 11
ESTIMACION DE LA DEMANDA DE BROCOLI DE E.E.U.U Y PARTICIPACION DEL
ECUADOR
DETALLE VARI;CION 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Total
Importaciones

15,36% | $366.348% 422.60(0$ 487.49($ 562.345% 648.693% 748.294
del Mundo por

E.E.U.U.

Participacion
para el 6,63% $24.289| $28.018| $ 32.321| $ 37.283| $ 43.008| $ 45.860
Ecuador

Fuente: Tabla N° 9y 10
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Para el afio 2011, el total de importaciones dedtirqae tiene Estados Unidos

es de $ 422.600 en miles de dolares.

La participacion del Ecuador en las importaciones Kstados Unidos

representa el 6,63% del total, podemos observarapta N° 11 que para el
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afo 2011 la cantidad que importé brécoli desdecebHor fue de $ 28.018 en
miles de ddlares. Para los afios subsiguientes pdieé ael mismo

procedimiento.

2.4 ANALISIS DE LA OFERTA

2.4.1 Comportamiento Historico de la Oferta

Las exportaciones ecuatorianas de brocoli en ébg@r2004-2008 presentan
un comportamiento creciente tanto en valor comoagtidad, si bien la oferta
del Ecuador de brécoli llegd a las 58.870 TM exqubats con ingresos
superiores a los 56 millones de ddlares en el &8 2 los diferentes paises
del mundo, la tendencia desde el afio 2004 fueesrtegicon el pico mas alto

en el afio 2007 con 59.724 TM y que descendio eén4b al 2008.

GRAFICO N° 4

CRECIMIENTO DE LAS EXPORTACIONES DE

BROCOLI
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Fuente: Banco Central del Ecuador, Junio 2010
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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Con los datos del grafico anterior podemos calcll@romedio anual tanto en

Toneladas como en Miles de ddlares que el Ecuagmria entre el afio 2004

al 2008 de la siguiente manera:

TABLA N° 12
VARIACION DE LAS EXPORTACIONES DE BROCOLI DEL ECUAD OR EN TM
DETALLE 2004 2005 2006 2007 2008
™ 41.365 45.024 49.713 59.724 58.870
Variacion en TM 3.659 4.689 10.011 -854
Variacion en % 8,85% 10,41% 20,14% | -1,43%
Promedio Anual TM % 9,49%

TABLA N° 13
VARIACION DE LAS EXPORTACIONES DE BROCOLI DEL ECUAD OR EN TM

DETALLE
™

2004
$ 32.940

2005
$ 38.884

2006
$43.779

$ 52.453

Fuente: Grafico N° 4 Comportamiento de las exportacioregmbcoli 2004-2008
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

2007

$ 56.919

2008

Variacion miles USD

$5.944

$ 4.896

$8.674

$ 4.466

Variacion en %

18,04%

12,59%

19,81%

8,51%

Promedio Anual TM %

14,74%

Fuente: Grafico N° 4 Comportamiento de las exportacioregmbcoli 2004-2008
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Una vez determinado el promedio anual tanto enlddas como en miles de

dolares proyectamos las exportaciones de brocoh p@s cinco afios de

nuestro plan de negocios que se detalla a contimac
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TABLA N° 14
VARIACION DE LAS EXPORTACIONES DE BROCOLI
DEL ECUADOR

ANOS ™ MILES USD PRECIO TM
2009 64.458 $ 65.310 $ 986,96
2010 70.576 $ 74.937 $1.061,78
2011 77.276 $ 85.983 $1.112,68
2012 84.611 $ 98.657 $1.166,01
2013 92.642 $113.200 $1.221,90
2014 101.436 $ 129.886 $ 1.280,47
2015 111.064 $ 149.032 $1.341,85

Fuente: Tabla N° 12 y 13
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Es decir que para el aflo 2011 las exportacionesdeon7.276 TM lo que
representa $ 85.983 miles de dolares a un prec®d@12,68 por TM, en los
siguientes afos la tendencia es ascendente amicginchismo proceso de

calculo.

2.4.2 Produccién Mundial del Brécoli

El pais que mas produccion de brdocoli tiene a nmivehdial es China con un
total de 8'067.917 TM, seguida por India y Espdfistados Unidos ocupa la
séptima posicidon en produccion mundial con 309.TM), datos que se

detallan a continuacion:
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TABLA N° 15
PAISES PRODUCTORES MUNDIALES DE BROCOLI 2007
mgién Produccion (1000$ Int)  Produccién (1000 T)
1 China $1.772.632 8.067.917,00
2 India $1.135.534 5.014.500,00
3 Espafia $101.925 450.100,00
4 ltalia $98.109 410.571,00
5 Francia $89.290 381.909,00
6 México $73.847 326.108,00
7 Estados Unidos $70.133 309.710,00
8 Polonia $ 63.955 282.425,00
9 Pakistan $47.328 212.228,00
10 Reino Unido $42.210 186.400,00
11 Alemania $34.134 150.737,00
12 Bangladesh $ 32.427 143.200,00
13 Japoén $29.891 132.000,00
14 Egipto $ 28.306 125.000,00
15 Indonesia $ 28.136 124.252,00
16 Turquia $ 27.543 135.145,00
17 Bélgica $20.380 94.000,00
18 Australia $15.804 69.793,00
19 Grecia $ 15.225 70.900,00
20 Paises Bajos $ 14.039 62.000,00

Fuente: FAOSTAT (www.faostat.fao.org), junio 2010
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

2.4.3Evolucion de Exportaciones a Nivel Mundial

La evolucion de las exportaciones mundiales dediiréienen una tendencia
favorable, las cantidades de toneladas desde €@itbpasan de 909.344 TM
a 983.897 TM en el 2007, pero en el 2008 sufrendisrainucion del 10.01%
llegando a 885.400 TM; no asi, el valor en milesddres ha permanecido

con tendencias de crecimiento en todo este periodo.
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Fuente: CORPEI - Perfil del Brécoli, 2009
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

2.4.4 Participacion del Ecuador en Exportaciones Mundiale

Dentro de los diez principales paises exportaddeelsrocoli Espafia lidera su
participacion en 34.99% con $214.651 miles de d8laseguido por Francia

con 16.59% que es menos de la mitad de lo que @xpeparia.
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TABLA N° 16
PARTICIPACION DE EXPORTACIONES MUNDIALES DE BROCOLI POR
PAISES
e Total exportado en 2008 Participacion en las exportaciones
en Miles de USD Mundiales % 2004 - 2008
Espafia $214.651 34,99%
Francia $ 140.204 16,59%
Estados Unidos $ 79.705 8,50%
Italia $ 78.863 7,39%
México $ 74.892 6,01%
Ecuador $56.919 5,42%
China $21.238 4,32%
Guatemala $52.873 3,32%
Holanda $ 29.494 2,95%
Alemania $23.988 2,26%

Fuente: CORPEI - Perfil del Brécoli, 2009
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

En el Continente Americano, Estados Unidos padicign el 8.5%, el Ecuador
se encuentra con una participacion en las exportasimundiales de brocoli
del 5.42% con ventas superiores a los USD $ 56na# de dolares para el
afio 2008, mientras que México se encuentra pomenade nuestro pais

llegando a 6.01% del total de exportaciones enusido.

2.4.5 Principales Proveedores de Brocoli en el Ecuador

De acuerdo con el lll Censo Nacional Agropecuarasj toda la produccion de
brocoli (99%) ecuatoriana se concentra en la regiéra Sierra, en donde
Cotopaxi, Pichincha, Imbabura y Carchi a una alente los dos mil 600 y
hasta los tres mil 300 metros sobre el nivel del praducen esta hortaliza;

estas son las principales provincias productoraslele produjeron unas 56
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mil toneladas en el afio 2009 aproximadamente.ahtidad de brillo solar que
recibe el cultivo durante muchas horas al dia lpaee el producto tenga un
tono muy verde y un florete compacto que permiddizar cortes especiales de

gran aceptacion en los mercados de Europa y Japon.

La provincia del Cotopaxi, produce alrededor de%7@e todo el brocoli

ecuatoriano. Gracias a la organizacion de losymtodes y las inversiones
publicas y privadas en investigacion y desarrafio, el Ecuador es comun
encontrar estructuras comerciales de integraciéticaede brocoli, es decir,
empresas que se entienden desde los aspectos trosid@asta la puesta del

producto en el mercado extranjero listo para seswmido.

En el negocio del brécoli estan involucradas 20paisonas y cinco empresas
(Provefrut, Ecofroz, IQF, Valley Foods y Pilvicsdgdicadas al procesamiento
y exportacion del producto; cuatro de ellas trabaan brocoli congelado y
s6lo una con brécoli fresco. Por medio de dichmpresas estan asociados al
gremio 300 productores que trabajan con las prdoesa bajo la figura de

agricultura por contratt’

En Ecuador, el 94% de la produccion de brdcoli aecentra en manos de
pequefios agricultores (de 2-5 hectareas) y medipraductores (10 has),
generando mas de 11 mil 700 empleos directos egfibiende unas cuatro mil

familias.

1 APROFEL. (junio de 2010). [www.brocoliecuadongo
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La estrategia de este plan de negocios es ataeatainente a los pequefos y
medianos agricultores principalmente en la proeinde Cotopaxi, de esta

manera se consigue la hortaliza para la exportatgéaada.

Igualmente cabe indicar que el 98% de la productital del brocoli del pais

se destina a la exportacion y 2 por ciento restainteercado nacional.

El éxito alcanzado por el brécoli ecuatoriano séeda la capacidad de
aprendizaje de los pequefios productores y a laibfeted de algunos

empresarios que lograron entender y atender lagsiteacles de dichos
productores, apoyandolos con recursos; capacitaag@soramiento técnico y
transporte, logrando asi el éptimo funcionamiemdadcadena productiva; por
ello lo que se conseguira es fortalecer estas ayatlzs productores llegando a

una fidelidad entre productor y comercializadoraxgdor.

2.4.6 Principales Paises Exportadores

El 91% de las exportaciones mundiales del broanii abastecidas por los 10
principales paises exportadores de este produttprireer exportador del
mundo es Espafia, seguido de Francia y Estados $JnidboEcuador se ubica
como sexto exportador mundial de brécoli y represesi 5.42% de las
exportaciones mundiales, con un crecimiento dé&3&23. entre el afio 2004 al

2008 y un crecimiento del 8.30% ente el afio 20@0@8*°

> CORPEI. (junio de 2010). [www.corpei.gov].
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Nuestro principal competidor en América Latina eixMo que también tiende
a un crecimiento entre los aflos 2004 al 2008 d€3628. Al contrario con
nuestro competidor en la Uniébn Europea que es Bsppfe tiene un
decremento del -2.89% en esos mismos cuatro aBogstemala por su parte

tiene el mayor crecimiento con un 144.40% convid@se también en un

potencial competidor.

TABLA N° 17
PARTICIPACION DE EXPORTACIONES MUNDIALES DE BROCOLI POR
PAISES
el - . S
Crecimiento Crecimiento  Participacion en
exportado _
anual en valor anual en valor las exportaciones
en 2008 en :
: entre 2004 - entre 2007 - Mundiales 2004 -
Miles de
2008 % 2008 % 2008 %
usD
MUNDO $854.114 6,71% 1,35%
Espafia $ 214.651 -2,89% -28,61% 34,99%
Francia $ 140.204 6,53% 12,42% 16,59%
Estados
_ $ 79.705 6,88% 16,91% 8,50%
Unidos
Italia $ 78.863 14,96% 17,75% 7,39%
México $ 74.892 23,86% 58,68% 6,01%
Ecuador $ 56.919 23,56% 8,30% 5,42%
China $21.238 1,23% 18,03% 4,32%
Guatemala| $52.873 144,40% 34,34% 3,32%
Holanda $29.494 14,63% -0,49% 2,95%
Alemania | $23.988 28,72% 11,15% 2,26%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por:; Juan Francisco Villacis

Cabe indicar que Estados Unidos se encuentra cbteecer pais por encima

del Ecuador en exportaciones de brocoli, esto be dejue toda la produccion
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de brécoli que tiene Estados Unidos es exclusiva paportacion y para el

consumo interno lo que hace es importar de otrisepa&ntre ellos el Ecuador.

2.4.7 Principales Destinos de Exportacion

El principal destino de exportacion es Estados okicduya participacion fue
del 33%, seguido de Alemania con el 17%. A lo badgl periodo analizado,
el ranking de los principales paises importadocesanexperimentado cambios

dinamicost®

GRAFICO N° 6

DESTINO DE LAS EXPORTACIONES
ECUATORIANAS DE BROCOLI 2004-2008
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Fuente: Trade Map (www.trademap.org), junio 2010
Elaborado por: Juan Francisco Villacis R.

2.4.8 Factores que afectan la Oferta

Los principales factores que definen la ofertalaiétoli en el Ecuador son: La

tecnologia, estacionalidad, costos y niveles ddumrcion.

6 CORPEI. (junio de 2010). [www.corpei.gov].
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La tecnologia utilizada en el cultivo tienen refercidirecta con los demas
factores puesto que de ella dependera tener un rn@yarol sobre la
estacionalidad comercial de la hortaliza, de fogqua se pueda obtener los
niveles de comercializacion requeridos para la gapmn, asi como los costos

adecuados que no disminuyan los recursos monetiilmsque se disponga.

Otro Paises como Espafa, Francia o Estados Unidoent una mayor
tecnologia o procesos de planificacion para laywroidn y exportacion; es asi
gue estos paises exportan el brocoli congeladooliegia que ha rendido sus

frutos y que la adaptaremos a nuestro plan de fesyoc

2.4.9 Oferta Actual del Brocoli

Tomando como referencia las exportaciones anuatededel afio 2004 hasta el
2008 se proyectara la produccion del brocoli maeteto un criterio

conservador:

TABLA N° 18

EXPORTACIONES DE BROCOLI
ANOS 2004-2008

TONELADAS VARIACION TM  VARIACION %
2004 41.365
2005 45.024 3.659 8,85%
2006 49.713 4.689 10,41%
2007 59.724 10.011 20,14%
2008 58.870 -854 -1,43%
PROMEDIO ANUAL 9,49%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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TABLA N° 19
ESTIMACION DE LA OFERTA ACTUAL DEL BROCOLI 2011
- ANOS ~ EXPORTACION ™ PROYECTADA VARIACION %
2009 64.458 9,49%
2010 70.576 9,49%
2011 77.276 9,49%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Como se observa en la tabla anterior para el afi® 20 estima que la oferta de
brécoli sera de 70.576 TM y siguiendo el mismoeciit para el afio 2011
estaria la oferta en 77.276 TM, lo que en compamnacon el 2004 muestra un
incremento bastante significativo en los Ultimososafdemostrando una

tendencia creciente de la oferta de esta hortaliza.

2.4.10 Proyeccion de la Oferta

Como lo muestra la Tabla N° 19, histéricamenteféata de brécoli ha tenido
una predisposicion a incrementarse, por lo tarttbizando el promedio anual
del crecimiento de oferta del brécoli, se proyextaasta el afio 2015 tal como

lo muestra la siguiente tabla:
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TABLA N° 20
ESTIMACION DE LA OFERTA DEL BROCOLI 2011-2015
- ANOS ~ EXPORTACION ™ PROYECTADA VARIACION %
2004 41.365 -
2005 45.024 8,85%
2006 49.713 10,41%
2007 59.724 20,14%
2008 58.870 -1,43%
2009 64.458 9,49%
PROMEDIO ANUAL 9,49%
2010 70.576 9,49%
2011 77.276 9,49%
2012 84.611 9,49%
2013 92.642 9,49%
2014 101.436 9,49%
2015 111.064 9,49%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

De acuerdo con la tabla antes proporcionada serva@bspie tomando el
promedio anual desde el 2004 al 2008 obtenemogemaje de 9.49%, lo
que ayuda a estimar la oferta para los siguierites hasta llegar al afio 2015

con una oferta anual de 111.064 TM.

De la estimacion de la oferta del brécoli del Earapodemos proyectar la
oferta de Broco Export para la exportacion direlanisma que se detalla a

continuacion:
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TABLA N° 21

PROYECCION DE OFERTA DE BROCO EXPORT

Afos 2011 2012 2013 2014 ‘ 2015
Estimacion Oferta del brécoli (‘'TM)
% Exportacion BROCO EXPORT 0,51%] 1,00%| 1,00%| 1,50% | 2,00%
Toneladas para proceso de exportacion 396 846 925 1.522 | 2.221
Toneladas reales exportadas (perdida 509 198 423 463 761 1111

Contenedores a Exportar 11 24 26 42 62
MESES A EXPORTAR 6 12 12 12 12
CANTIDADES DE CONTENEDORES

1 2 2 4 5
MES

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Del total de exportacion de brocoli ecuatoriano.Z78 TM) para el afio 2011
se proyecta una exportacion directa de Broco Exgelrt0,5% el primer afio
teniendo un incremente de 0.5% para los afios 2QA@1Y para que ya mas
estables en el mercado y con la busqueda de neditedilleguemos al 1,5% el

afo 2014 y 2% para el afio 2015.

Como podemos observar para el afio 2011 las torsejaala el proceso de
exportacion directa son de 198 TM hasta llegar axportacion de 2.221 TM

para el afio 2015, pero las toneladas exportadkes rearresponden a la mitad
de las toneladas sefialadas para cada afo, estio ddli pérdida producida del
producto debido al proceso de produccidén que tyegee mas detalladamente

se explica en el capitulo IV de estudio de viahitidécnica.

Se proyecta entonces, 11 contenedores el prime(2&id) con una cantidad
de 1 contenedor mensual (cada contenedor llevadtlddas métricas de

producto) esto debido a que en el primer afio seetaa la exportacion desde
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el mes de mayo por la constitucion de la emprebésgueda de clientes; y
llegando al 2015 con una cantidad de 62 contensdoaea exportacion al

mercado estadounidense.

TABLA N° 22
PROYECCION DE PARTICIPACION DE BROCO EXPORT EN LAS
EXPORTACIONES
DE BROCOLI HACIA LOS ESTADOS UNIDOS

%

Participacion de  TM Anuales Ventas e
Participacion
Ecuador en las exportadas Anuales
, de Broco
Exportaciones de por Broco | Broco Export
: Export en
Brocoli en USD Export en USD
EE.UU.
2011 $28.018.392 199 $ 220.977 0,79%
2012 $ 32.320.616 423 $ 493.287 1,53%
2013 $ 37.283.447 462 $ 564.898 1,52%
2014 $ 43.008.320 761 $974.146 2,27%
2015 $ 45.859.772 1.111 $ 1.490.314 3,25%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Segun la proyeccion que detalla la Tabla N° 22 mdrafio 2011 nuestra
empresa tendréa una participacion del 0,79% en etade de Estados Unidos
en referencia con la cantidad de Exportacion qu&celador tendra en el
mercado estadounidense; al final de los cinco @@®suestro horizonte de
planeacion la participacion de Broco Export sera 3i25% tomando en

consideracion la pérdida que existe en el procegwratuccion.

Por lo antes expuesto es indispensable sefalagldtmiador debe aprovechar

su posicidén geogréfica, clima y calidad de suekrs fpeneficiarse al maximo
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de la producciéon y por ende al incremente de lataféel brocoli de la ya
existente; e incluso paulatinamente debe incremestaategias que ayuden a
los ecuatorianos a llegar a mas mercado internal@scon el consecuente

éxito econdmico y desarrollo social.

2.5 ESTIMACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Para la estimacion de la Demanda insatisfecha ¢ad&s Unidos, se ha de
considerar la demanda actual de la hortaliza exssten el mercado estadounidense
gue corresponde a 275.309 TM y con la oferta actelbrécoli en Estados Unidos
gue es de 214.651 TM segun la Tabla N° 23 obtenemaslemanda insatisfecha de

60658 TM y en crecimiento constante.

TABLA N° 23
DEMANDA INSATISFECHA DE BROCOLI EN EE.UU.
ANO 2008

Detalle Oferta Actual Demanda Actual Demanda Insatisfecha
Brocoli ™ 214.651 275.309

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Broco Export espera cubrir alrededor del 2% deslaahda insatisfecha del mercado

estadounidense hasta el afio 2015.
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2.6 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Y EXPORTACION

2.6.1 Producto

El brocoli es un producto que tiene muchas expegagtpositivas en los
Estados Unidos, gracias a que es una hortalizebgnda beneficios para la

salud de quienes la consuman.

El ritmo acelerado de la vida moderna y especialenem Estados Unidos,
hacen que las empresas introduzcan al mercadogiosdgue sean practicos y
que ayuden al consumidor; por ello, es imprescladibgar con productos con
valor agregado (pre-cortado) y que conserve todagpopiedades nutritivas a
través del sistema IQF (Individual Quick Freezimgle no es mas que un
proceso de congelacion para que el producto maatangalor nutricional y se

lo pueda consumir de forma natural y freso.

FOTO N° 2

Brocoli

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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Como se detallo anteriormente la principal variedadorocoli que se cultiva
en el pais es la clase Legacy (83% se cultiva),ivangpor el cual, la
exportacion se la realizara de esta variedad eetél®, que son cabezas de

brécoli con tallos de diferentes tamafios, estanasvantaja competitiva.

La exportacibn en un futuro se espera ofertar catdb organico con
produccion propia ya que es imprescindible la fiestion organica del
producto para poder ingresar al mercado de lod&stanidos, lo cual toma
un tiempo de dos a tres afios desde el momentguérae la actividad ante la
autoridad de control y se contrate una empresdicagtora que realice todos
los procesos para la certificacion del brocoli g &istemas de inspeccion; lo

que se detalla en el siguiente articulo:

...Art. 11.- Periodo de transicion de la unidad produtiva.- La fase de
transicion de la agricultura convencional a orgarsera de minimo dos
afios antes de la siembre del primer producto crggmra los cultivos de
ciclo corto y de minimo tres afios hasta la coseoheultivos perennes. No
obstante, cualquiera sea su duracion, el periodtramhsicion sélo podra
empezar una vez que el operador haya registradacsudad ante la
autoridad del control, se haya puesto bajo unreeside inspeccion por parte
de una agencia certificadora y una vez que el dperhaya empezado a
poner en préactica las normas de produccién orgéhica

...PRODUCCION ORGANICA AGRICOLA
Art. 13.- Uso de semilla, plantulas y material de propagacion

1. Las semillas, plantulas y material de propagacegetativa destinadas a
la produccion organica deben haber sido produckdaforma organica
desde la siembre conforme a los establecido eresépte reglamento.

2. De no contarse con la semilla organica, como exéese puede utilizar
semilla convencional sin tratamiento quimico y pémdor obtendra de

I MINISTERIO DE AGRICULTURA Y GANADERIA. Art. 11 del Registro Oficial No. 384 Miércoles 25
de Octubre del 2006.
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su agencia certificadora la autorizacion para e ds semillas no
certificadas, después de haber mostrado la no nilldpdad de
materiales organicos.

3. Si no se puede encontrar semilla convencionalratarhiento quimico,
como excepcion y debidamente fundamentada su dadwninima con
procesos depurativos, se puedes utilizar semillavartcional tratada
quimicamente y el operador obtendra de su ageraiificadora la
autorizacion para el uso de semillas no certifisadiespués de haber
mostrado en cada ciclo productivo suficientemeated disponibilidad
de materiales no tratados.

4. Se permite el tratamiento de semillas permitidas

5. No estan permitidas, plantulas ni material de pgap&n que provengan
de cultivos genéticamente modificados (OG¥).

Cabe indicar que la empresa debe iniciar un proceswpleto de produccion
para posterior conseguir la certificacion orgardeh brocoli, esto ayudara a
posicionarnos de mejor manera en cualquier mercadmando en

consideracion las tendencias crecientes de proslartganicos, para lo cual

debemos contactar con los entes correspondientes.

2.6.1.1Marca

La marca de la hortaliza sera Broco Export, sedi@ciolocar en el logo
el nombre de la empresa con el objetivo de posaci@h mismo en la
mente de los compradores y para que sepan cual @e\veniencia de

esta hortaliza de excelente calidad.

18 MINISTERIO DE AGRICULTURA Y GANADERIA. Art. 11 del Registro Oficial No. 384 Miércoles 25
de Octubre del 2006.
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eROCo
QPOR:

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

2.6.1.2Etiqueta

Las etiquetas son un elemento integral de los engsacen las cuales
constara la marca, logotipo, informacion al congslomy demas detalles
gue se aplicaran tanto en el capitulo de anaégiallcomo en el analisis

técnico.
2.6.1.3Empaque

Las tendencias en los empaques requeridos podistia de alimentos
bajo el proceso IQF invitan a la inversion en lavsion de empaques,
con las ultimas tecnologias de impresion y empaglgualmente se
requiere empaques pequefios, baratos, llamativoseycgnserven y

protejan mejor el producto.

Para el empaque de alimentos congelados, se reguoarion flexible y
cartulina, recubierta internamente, para aguantarcamgelamiento
instantaneo. Para esto se necesitara una impcentecapacidad de

imprimir, troquelar, laminar, doblar y pegar lagasa
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El 70% del brocoli congelado de exportacion se @a@aa granel en
fundas de polietileno, las que a su vez se colocamacajas de cartdn
corrugado de 10 kg. El 30 % restante se expodarampaques listos
para el consumo final en fundas de 2,5 kg; segénelagencias del

cliente. Este tipo de empaque se colocara en dajaarton de 10 Kg.

El empaque se realizara en cajas de carton cowudadlO kilos, en
floretes (diametro y largo del corte) de diversmsethsiones: 20-40, 15-

30 mm.

2.6.1.4Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva radica principalmente enebgortacion del
brécoli mediante el sistema IQF (Individual Quicke&zing) cuya
diferencia sustancial en comparacion con la cocgelalenta es el
tamano del cristal que se forma. En la segundaighl es tan grande
gue rompe las paredes celulares, permitiendo ebmer de fluidos

internos y por ende un deterioro en textura, sgvalor nutritivo.

En el capitulo cuarto se explicard mas detalladésnks bondades del

sistema IQF.

Otra diferencia radica en que los productos tendmdmpre-cortado o
floreteado para que la presentacién sea Optimdaciedad de consumo

sean idénea.
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2.6.2 Precio

Se debe mantener una estrategia de precios comwgegiie permita el ingreso
del brocoli al mercado estadounidense sin perdédachy cumpla con
estandares internacionales, para ello hay ciermgaps que ayudan al

cumplimiento de nuestras estratégicas.

Por un lado, la aprobacion por parte de Estadoddgnile la extensién de las
preferencias Arancelarias (ATPDEA) para el Ecuddsta diciembre del afo
2010; es beneficioso, ya que las exportaciones@ml tienen arancel cero lo
que influye directamente en el precio final delducto, al menos por el tiempo
de vigencia. Cabe indicar que el Gobierno est&amversaciones para que
este tipo de preferencias se extiendan o en sgtdefer otro mecanismo que

favorezca el comercio.

Una de las bondades de nuestro pais es su poagrodimatica, que hace que
el brécoli sea un producto que se siembre y sechasdurante todo el afio (no
estacionario), ésta es una ventaja que permite tengrecio relativamente

estable.

La estructura de precios debe estar en relacién lasncinco empresas
competidoras que hay en el Ecuador, es decir eiqieOB tiene que ser
inferior a nuestra competencia ya que buscarentogtegias de compra con
los productores que inviten a bajar los precio$.preducto como tal ya es
aceptado en Estados Unidos, por lo cual el meresta relativamente

establecido.
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El tiempo e recepcion del producto que existe eatr&cuador y Estados
Unidos es mas corto que enviarlo a un pais europesiatico, lo que permite
un costo mas econémico consecuentemente el mamnetonde un precio mas
bajo. Al igual que tener monedas comunes ayudargener una estabilidad

en precios sin fluctuaciones de tipo cambiario.

2.6.3 Distribucién

2.6.3.1Canales de Distribucioén

GRAFICO N° 8

Canal de Distribucién de Broco Export

PRODUCTCRES
DE 3ROCOLI

CCONSUMIDOR
FINAL

|  IMPORTADOR 1 ;
BROCO EXPCRT MAYORISTA IMPORTADOR
EELL) MINORISTA

h o L

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Como se puede apreciar, Broco Export establece analCde
Distribucién sencillo en el que se incluye a losductores del brocoli,
los mismos que nos entregaran el producto y lo ltaremos es por
medio del importador mayorista y minorista en lostaBos Unidos

llegaremos al consumidor final.

No se toma en cuenta el Mercado Nacional por cuahtplan se
encamina a la exportacion total del brécoli que oftiene de los

productores.
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Hay que tomar en cuenta también en base a la erpexide varios
exportadores, lo mas importante de la cadena tiébdision antes citada,
para exportadores de paises en vias de desaroofio en Ecuador, son
los importadores (importador mayorista EE.UU.)pgsiltimos no solo
tienen experiencia y conocimientos en el mercatisnacional, sino que
también mantienen fuertes relaciones comerciales proveedores y
compradores de todo el mundo. En vista de queersiy grandes
organizaciones como los supermercados, el impartadii énfasis en
funciones como el flujo de los productos haciaedtitho final, también

juego un papel preponderante en el control delidachy logistica.

Por lo tanto los paises exportadores subdesarosltéehen que tomar en
cuenta a importadores especialistas como un meditistfibucion de sus
productos. Aparte de esto los importadores no seldasan en la

demanda de sus propios mercados.

Por lo expuesto anteriormente la empresa contactaravarios
importadores que estén interesados en el brocalia pfrecerle un

producto de calidad y a un precio competitivo.

2.6.3.2Transporte

Dentro de la comercializacion, el transporte rafl@pa gran utilidad para
los bienes agricolas y en consecuencia se muestra actividad de gran
transcendencia, los principales sistemas de tratespae se ha tomado

en consideracion para el traslado del brocoli son:
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» Transporte Terrestre.- Todo el brocoli que se acopiara en el
centro de comercializacion hasta el puerto marititmaGuayaquil
se lo hard por medio de trasportes refrigeradotemetientes a

empresas especializadas.

» Transporte maritimo.- Desde el puerto de Guayaquil al pais de
destino, el transporte estara a cargo de las eapnewvieras con su
respectivo seguro, cabe recalcar que es uno dealosportes mas

utilizados por su bajo costo.

Todos los contenedores que van desde la plantaeetroc de
comercializacion hasta llegar al puerto de desfiastados Unidos),
deben cumplir con los requisitos exigidos paraspantar productos

perecederos, tales como cuartos frios, segurag, @nas normas.

2.6.4Promocién y Publicidad

La publicidad sera manejada con una de las mejaamientas que en la

actualidad se utiliza, el internet.

El disefio de la pagina WEB, permitira dar a condaectividad a la que se
dedicara la empresa. Dicha plataforma debe contesr@cteristicas de la
empresa como: historia, posicion en el mercadodymtos, tecnologia,
estandares de calidad, certificaciones, informadéncontactos, entre otros

aspectos.
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Promocionar es mantener relaciones comercialeblesteon nuestros clientes
por ende sera saludable en la medida que se puedaliccon la demanda
solicitada, con los potenciales clientes el envdonmtlestras, es una carta de
presentacion, al igual que la participacion de Brdexport en ferias
internacionales que ayuden a fortalecer el posatioento en Estados Unidos

y abrir mercado en otros paises.

2.7 PLAN DE VENTAS

Con la premisa de que un plan de Ventas concrstabgetivos comerciales de la
empresa, a continuacién se detalle la proyeccidn tqundra Broco Export en el

primer afio de venta del brécoli:

TABLA N° 24

PLAN DE VENTAS MENSUAL
BROCO EXPORT

2011
TM Mensuales exportables por  Ventas Mensuales NUmero de
Broco Export Broco Export en USD contenedores

Enero 0 0
Febrero 0 $0 0
Marzo 0 $0 0
Abril 0 $0 0
Mayo 0 $0 0
Junio 0 $0 0
Julio 18 $20.028,17 1
Agosto 36 $ 40.056,34 2
Septiembre 36 $ 40.056,34 2
Octubre 36 $ 40.056,34 2
Noviembre 36 $ 40.056,34 2
Diciembre 36 $ 40.056,34 2

11

TOTAL ‘ 198 ‘ 220.309,87

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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El Plan de Ventas detallado en la Tabla N° 24 nmaestmo para el dltimo semestre
del afio 2011 (primer afio de exportacion) tenemas lga 199 toneladas seran
repartidas en cada uno de los meses entre 18 daseta 36 toneladas, los ultimos
meses se duplica la importacion debido a que Estddalos en estos meses eleva la
tendencia de consumo de brocoli debido a la esc&seterta en el mercado interno.
Se puede observar que para el afio 2011 en totedrtas llegaria a $ 220.309,87 lo

gue es un buen nimero para comenzar el proceso&tpo

En lo referente al costo por flete de la ciudadeb@gbamba hasta el puerto de

Guayaquil, para el primer afio se distribuira deigaiente manera:

TABLA N° 25
PRESUPUESTO DE TRANSPORTE TERRESTRE DESDE RIOBAMBAA
GUAYAQUIL
ANOS 2011 2012 2013 2014
Contenedores por afip 11 24 26 42 62
Costo por contenedor $500/,00 $521,10 $54590 $576,91 $613,14
TOTAL $ 5.500,00[ $12.506,40 $ 14.193,51 $ 24.230,29 $ 38.014,79

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Para los afios siguientes sigue el mismo precio garaun incremento producto de

la inflacion:

TABLA N° 26
Detalle 2011 2012 2013 2014 2015

Costo por contenedor 500 521,1 545,90 576,91 613,1

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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En la tabla que sigue se detalla el plan de verateslos afios siguientes:

TABLA N° 27

PLAN DE VENTAS ANUAL
BROCO EXPORT

2011-2015
TM Anual
Ventas Anuales Broco Numero de
exportables por
Export en USD contenedores
Broco Export
2011 198 220.309,87 11
2012 423 $ 493.285,12 24
2013 463 $ 565.997,83 26
2014 761 $974.143,13 42
2015 1.111 $ 1.490.315,65 62

$ 3.744.051,60

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Podemos apreciar que para el afio 2012 la expantasi@e 423TM que representa
24 contenedores anuales, teniendo un incrementmriame llegando a 62

contenedores en el afio 2015.

En lo referente a las condiciones de cobro, egtasstablecen en un margen de 30
dias para la exportacion y se negociaran a 60 pdies el pago a los proveedores
productores mediante contratos que mejoren a lestignen actualmente con la

competencia.



3 ESTUDIO DE VIABILIDAD DE GESTION

3.1 PLANIFICACION ESTRATEGICA

Para el desarrollo del plan de negocios, es neadaaronstitucion de una personeria
juridica, puesto que es la forma mas sencilla deraspy llevar a la realidad la
propuesta que se plantea. Por tal motivo, la rapéral que se utilizard es BROCO

EXPORT.

Con la idea firma que las empresas no funcionaladais sino como sistemas
abiertos de cooperacion y competencia con otrasresag, BROCO EXPORT

cumplira con un propésito de creacion y desarmidiallado a continuacion:

3.1.1 Misidn

Ofrecer un producto de calidad, mediante técnieasegjociacion exitosas con
los productores, para establecer una alta aceptactérnacional, mediante
precios competitivos a la de la competencia, peom caracteristicas
diferenciadas y calidad superior; todo esto mediant eficiente planificacion

comercial que busque el beneficio de sus fundadoliestes y proveedores.
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3.1.2Vision

Llegar a ser una de las empresas exportadoragdeliomas importantes en el
Ecuador, suministrando un producto de calidad gqopige una cuota alta de
participacion en el mercado objetivo, convirtiéno®ren una empresa de alta

rentabilidad a un mediano plazo.

3.1.1.0bjetivos

3.1.2.10bjetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la creacionuda empresa
dedicada a la exportacion de brocoli mediante atesia IQF
(individually quick frozen) hacia Estados Unidoscyya rentabilidad

financiera promueva el desarrollo econdmico y dat@hpais.

3.1.2.20bjetivos Especificos

A continuacion se detalla los objetivos especifigasa los cinco afios de
nuestro horizonte de planeacién, siendo importsef@lar que cada uno
de estos ayudara a BROCO EXPORT a conseguir les fior los cuales

sera creado.
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Primer Afo

» Disefiar la estructura organizativa consiguiendaldster procesos

administrativos y comerciales efectivos y eficiante

» Reducir la cuota de participacion de la competeanial mercado
estadounidense mediante estrategias de comerciahizg un plan

de ventas efectivo.

* Lograr una capacitacion, entrenamiento y desaropl® posibilite
el desempefio individual y grupal de los integradie$a empresa
adaptandose a los procesos de produccion y conieacian

delineados.

» Conseguir financiamiento que cubra las necesidadesémicas

del plan de negocios.

* Implementar sistemas de control de calidad en logesos de

produccion y/o comercializacion, que permita cumgidon los

requisitos de exportacion.

Segundo Afio

* Incrementar progresivamente la participacion deerd@resa en

Estados Unidos en funcion de la demanda existente.
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» Capacitar en forma constante e innovadora sobreicx de

produccion innovadora y negociacion audaz hacianefcado

objetivo.

Tercer y cuarto Ao

* Incrementar progresivamente la participacion deerd@presa en

Estados Unidos en funcion de la demanda existente.

+« Mantener una evaluacion de todos los sistemas ahnestiracion

produccion y comercializacion.

» Empezar el proceso de certificacion organica meeliata

adquisicion de un terreno para la produccion prdplgroducto.

* Mantener el porcentaje de exportacion de BROCO BXP@n el

1,5%.

Quinto Afo

* Incrementar el porcentaje de exportacion de BROGBGERT en

el 2,0%.

» Evaluar economica, financiera y socialmente el plarventas de

exportacion de brocoli.
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» Buscar nuevos mercados para la exportacion delbroco

e Evaluar el comportamiento de la produccion propéa kadcoli

organico.

3.1.30rganigrama

Broco Export estara constituido por una pequeia s#Elida estructura
formada por 2 socios fundadores y que por mediapette de capital de un
préstamo adquirido en la Corporacion Financiera idfat (CFN) se
encargaran de la ejecucion de este plan de negaunsla respectiva

responsabilidad administrativa y financiera.

Por lo tanto, para el desarrollo correcto de larapones de Broco Export es
necesario una estructura funcional que se divelir@ departamento apoyados
entre si: Administrativo-Financiero, Comercial-Matikg y Produccion, tal

como lo demuestra el siguiente organigrama:



GRAFICO N° 9
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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3.1.4 Andlisis FODA

El FODA es una herramienta de analisis estratqugcmite analizar elementos
internos o externos de los proyectos. En la lacuartical se analizan los
factores internos y por tanto controlables del mowm o0 proyecto y los

factores externos, considerados no controldBles.

Esta compuesto por lo siguiente:

» LasFortalezas deben utilizarse
» LasOportunidades deben aprovecharse
» LasDebilidades deben eliminarse y

« LasAmenazas deben sortearse

A continuacion se describen cada uno de los conmpeselel analisis.

a) Fortalezas

Las Fortalezas son todos aquellos elementos irgeyngositivos que

diferencian Broco Export de otras empresas de igaaé.

Y INFOMI PYME. [www.infomipyme.com/Docs/GT/OfflinEmpresarios/foda.htm].
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TABLA N° 28

Fortalezas

F1

Broco Export exportard un producto que no es estati

F2

El empleado de Broco Export sera constantementacitago en 1@

referente a nuevas técnicas de mejoramiento desweae produccid

y exportacion del brécoli, factores que influiran ena motivacié

personal y por ende generardn una mayor produatividn lag

funciones encomendadas.

n

L

b

F3

Broco Export serd fundado por personal de alto @& ética y d

capacidad comprobada en el area administrativandiera, comercial

y de produccion.

11

F4

Destacar los beneficios del brécoli en la saludia sen facto
importante que ayudarad en posicionar el productoelemercadq

objetivo, logrando fidelidad al mismo.

D

F5

Inicialmente la empresa se dirigira solo al mercastadounidense, p
lo cual se podra enfocar y especializar todas strategias de mej
manera, para lograr una aceptacion completa ddupto por parte d

sus clientes, sean estos mayoristas o minoristas.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

b) Debilidades

Las Debilidades son problemas internos, que una igemtificados y

desarrollados con una adecuada estrategia, puetidren eliminarse.
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TABLA N° 29
Debilidades

Ciertas tomas de decisiones pudieran ocasionan@dgproblemas,

D1 esto debido a una falta de comunicacion entre désturas de |

0

empresa.

La empresa es relativamente pequefia por lo quescgiere uf
D2 esfuerzo mayor para conseguir los clientes que sitengs parg

volver rentable a la empresa

La adquisicion de los equipos necesarios para apkt procesp

@D

D3 productivo (pre-cortado de producto e IQF) del patd, requiere d

una inversion elevada.

La empresa al ser nueva tendrd algunas fallas gzopie I3
D4
inexperiencia.

Posiblemente el no tener una filial de la empresalgais donde $e

D5 centra el mercado objetivo, pudiera acarrear etogaslicionales pafa

que viajen los socios a cerrar contratos.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

c) Oportunidades

Las Oportunidades son aquellas situaciones extepusitivas de Broco
Export, que se generan en su entorno y que unalestficadas pueden ser

aprovechadas.
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TABLA N° 30

Oportunidades

El negocio de exportacion de brdcoli a pesar deeigtan empresas

174

fuertes ya posicionadas en el mercado, todavideegissibilidad d¢

o1 llegar a ser una competencia fuerte por la demarsdisfecha dgl
producto en los Estados Unidos.
El Ecuador tiene unas buenas condiciones agrodtiasaigue sop
oz favorables para obtener un producto de calidad.
Existe una creciente calidad en la cosecha debbydor lo cual e
03 producto tiene buenas oportunidades de negocio.
o4 Existen algunas empresas exportadoras de brocai &cuador, I¢

que facilita el ingreso del producto al mercaddodeEstados Unidos.

05 Existe una creciente demanda del brécoli en loadest Unidos

En la sociedad actual existe gran preocupaciéredabsalud, siendo

06 esta una ventaja para la empresa, puesto que dalzarc un
producto que cubra esas necesidades para favaleosaganismo, e

(%)

una buena oportunidad.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

d) Amenazas

Las Amenazas son situaciones negativas, externds@ Export, que
pueden atentar contra ésta, por lo que llegadasd, puede ser necesario

disefiar una estrategia adecuada para poder sartearl
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TABLA N° 31

Amenazas

AL Pesticidas, plagas e insectos podrian dafar laupecah de brécoli,
disminuyendo de forma preocupante en volumen d&sen

jSY

Ao El brécoli por ser un producto de creciente acefagpuede existir |
aparicion de nuevos competidores.

A3 La estabilidad economica, juridica y social del &tfor.

Que el Ecuador mantenga una situacion de altoaidsginversion,

>

A4 puede acarrear que algunos mercados no deseemareegocios co

Nnosotros.

14

Las relaciones comerciales se pueden ver afectaolata falta dé

A5 tratados que contribuyan al crecimiento de sectergse ellos €l

agricola.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

El analisis FODA de Broco Export muestra un entocasi equilibrado,
podria decirse que las fortalezas se equiparatasatebilidades que posee,

pero los conflictos mas relevantes radicarian raimente en:

* La adquisicion de equipos necesarios para el poogesductivo

requieren de una inversion alta.

e La empresa por se nueva Yy relativamente pequeresfieérzo por
introducirse al mercado objetivo serd mucho maym las que ya se

encuentran en pleno ejercicio de exportacion.

En lo que corresponde al ambiente externo las wpidddes superan a las
amenazas, entre las oportunidades las importargepusde citar las

siguientes:
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* El Ecuador tiene unas buenas condiciones agrodtiasaigue son

favorables para obtener un producto de calidad.

* En la sociedad actual existe gran preocupaciéredabsalud, siendo
esta una ventaja para la empresa, puesto que dalzarc un
producto que cubra esas necesidades para favaieceganismo, es

una buena oportunidad.

Una vez concluido el analisis FODA, se puede dafinen conjunto de
estrategias para buscar soluciones idoneas y daa@sera poder anular los

problemas que pueden presentarse.

3.1.5Formulacién de Estrategias

A continuacion se presenta la formulacion de vaessategias que se han
basado en las oportunidades, amenazas, fortaleilsilidades que la empresa
esta expuesta a partir de su ejecucion. Su comibimae ha definido tomando

en cuenta la compatibilidad y parametros como:

» Fuerza y Debilidades.-Se utilizan las fortalezas que la empresa posee
como herramientas para la disminucion o eliminadi@nlos efectos
negativos producidas por las debilidades, tratateloonvertirlos en un

factor de beneficio para la empresa.
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* Oportunidades y Amenazas.-Las amenazas externas que ponen en
peligro el adecuado funcionamiento de la empresargaimizadas con

las oportunidades que ofrece el entorno de la esapre

e Oportunidades y Debilidades.-Se aprovechan aquellas oportunidades
que brinda el entorno en el que se desarrolla [aresa para eliminar las

debilidades que la afecta tratando de convertintefortalezas.

* Fuerzas y Amenazas.las fortalezas con las que cuenta la empresa
seran instrumentos que ayudaran a disminuir eltaefeegativo de las
amenazas externas, pues a pesar de que no seipiliad@n ellos para
mejorarlas, una correcta utilizacion de sus fuerlmsayudaran a

contrarrestar su efecto poco favorable.

Las estrategias seran las siguientes:
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TABLA N° 32

F3-D1

Estrategias Corporativas de Broco Export

Fortalezas y Debilidades

Los directivos de la empresa se reuniran periodicaenpara evaluar

desarrollo de la planificacion y determinar cotiraxg y contingentes.

F2-D2

Los colaboradores de Broco Export serdn motivadoad@mica, emocional

e intelectualmente, de tal forma que la empresgelogmplir sus metas

corto, mediano y largo plazo con éxito.

a

F3-D4

Los directivos de la empresa se capacitaran poronaedexpertos en tem
de comercializacion y exportacion, de esta manesmiduiran la falta d

conocimiento en las areas.

1Y%

F5-D4

Broco Export, al ser una empresa nueva y susceg@ibbmeter errores p
la inexperiencia, se especializard en los campossaeios de tal mane

gue no se vean afectados los puntos neuralgiclasetepresa.

or

F3-D2

Los directivos de Broco Export son personas emmanes, con deseos
superacion y crecimiento, por lo que una vez d#abla la empres
buscara oportunidades que permitan a la mismarcegcetros mercado
satisfaciendo de mejor manera la demanda y logrando mejof

posicionamiento.

F4-D2

Si bien la empresa sera nueva en el mercado icternad, el producto de

Broco Export atacara la idea fundamentada en leqermn de la salud,
cual dard mayores oportunidades de crecimientalarteanda del product

a

D.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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TABLA N° 33

04-Al

Estrategias Corporativas de Broco Export

Oportunidades y Amenazas

El mercado de los Estados Unidos, en general egleiros destinos mas
atractivos para muchos de los productores y expomta ecuatorianos
razon por la cual las exportaciones a Estados Wrpdsaran por la calidpad
del producto ecuatoriano que es reconocida en elade mencionado y gl
cumplir con todas las disposiciones exigidas temdee una buena
perspectiva de crecimiento.

03-A2

En vista de que los productos agricolas son subtEpta dafios por
imprevistos, se hara una seleccion minuciosa delegdor de la materja
prima, eligiendo so6lo a aquellos que brindan maseguridad para el

producto.

05-A2

Se ofrecerd al mercado de los Estados Unidos wiupio y servicio de
calidad, de manera que Broco Export se conviertka gmimera opcién 4l
momento de satisfacer las necesidades del mercabjetivo;
adicionalmente a través de una investigacién decader se determinarfn
nuevas necesidades para satisfacerlas y ofreceoresaypeneficios al

cliente.

06-A2

Broco Export enfocar4d su producto como una solugéna aquelld

[

L

personas que se preocupan por su salud, resallasdbondades dg

producto, lo que generara un valor agregado al mtomde escoger ¢
producto.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

TABLA N° 34

Estrategias Corporativas de Broco Export

Fuerzas y Amenazas

Broco Export determinard nuevas necesidades quiapiser satisfech

F1-A2 |a través de su producto adaptando su estructutal derma que logrg
mantener una participacion importante en el mercado
Las actividades de Broco Export serdn encaminadasrlir todas la
F3-A3 |leyes internas y externas del mercado objetivo,allanse contribuira

[72)

D

modificar la imagen que el Ecuador a ganado a imitetnacional.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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TABLA N° 35

Estrategias Corporativas de Broco Export

Oportunidades y Debilidades

06-D4

Broco Export ofertara su producto a Estados Unidgs el sistema
IQF, posterior cuando haya logrado posicionarsel emercado busca
desarrollar nuevas condiciones del producto paapaaar un mayor

mercado.

01-D2

Se contactara a los actuales importadores de brpach determinar
las condiciones de negocio que ofrecen los conqetsdy trataremog

de mejorarlas para obtener negociaciones exitosas.

04-D4-D5

Se buscard citas con la competencia para deterfasarejores

practicas y aplicarlas a las operaciones de laesapr

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

3.2 ORGANIZACION DEL RECURSO HUMANO

a

La organizacion del talento humano que tendra BEoqmort sera distribuida en base

a las funciones que ejecute cada uno de los pugsesto en base a una estructura

horizontal, la distribucion de funciones sera ugnte:

Gerente General

Funciones:

 Dirigir, organizar, planificar y controlar la marechadministrativa, técnica y

financiera de la empresa.

» Ejercer representacion legal, judicial y extrajialic
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» Fijar metas y evaluar las distintas areas en tauején de proyectos.

* Reclutar y seleccionar el personal administrativo.

* Relacionarse con las empresas externas (Bancosalilmad, proveedores,

etc.)

Asistente Administrativa

Funciones:

» Proporciona servicios de apoyo a los diferentesad@mentos asi como a

Gerencia General.

» Elaborar, registrar y archivar todos los documentos

* Preparar y coordinar reuniones y actividades iaegnexternas.

A partir de este nivel nuestra organizacidbn se fdasn tres departamentos

indispensables detallados de la siguiente manera:

Departamento Financiero.-Es el departamento encargado de la determinacion de
inversiones, la obtencion de fondos necesarioscgiauccion de actividades diarias

de la empresa dentro del cual se considera logesigs cargos:
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Gerente Financiero

Funciones:

* Analiza y avalta la viabilidad econdmica de todaetapresa en diferentes
parametros econémicos (TIR, VAN, etc.) y simulaypeziones financieras

para el buen desenvolvimiento de los demas depantasy las tendencias de

crecimiento.

» Mide los niveles de rentabilidad, solvencia y lape de la empresa.

* Relacionarse con las entidades financieras paabtmndos para la empresa.

Contador

Funciones:

» Registra las transacciones contables, financieem®gomicas.

* Prepara y presenta el Balance General, Balanceéd#idBs y Ganancias,

Balance de Cambios en el Patrimonio y demas badareeesarios.

» Elabora las planillas del IESS e impuestos pa&Ral
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Departamento Comercial.-Es el departamento encargado de la comercializacion

del brécoli a nivel internacional, sera el encaoydd buscar los contactos necesarios

para abrir el mercado para que la empresa puedarokarse y cumplir los fines

para los cuales fue creado, se considera los siggieargos:

Gerente Comercial

Funciones:

» Coordina las acciones necesarias para abrir elatiermon los futuros clientes.

» Establece el inventario necesario del productopamar.

* Promueve las acciones necesarias para que su geufpabajo consiga cerrar

los negocios y promocione el producto a alto rango.

e Controla los programas de publicidad y promociéraegados a la asistente de

marketing.

Asistente de Marketing

Funciones:

* Coordina la logistica y documentos necesarios lpagaportacion.
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» Efectla llamadas a los clientes, haciendo un toadb@jpreventa en lo referente

a la publicidad y promocion del producto.

» Coordina los eventos en los que tiene que presentar empresa con su

producto.

Vendedor

Funciones:

» Efectla la venta necesaria segun las cuotas estidde

» Entrega informes de la situacion del producto eneicado.

» Efectla el seguimiento del canal de distribucitstdngue llegue el producto al

destino final.

» Presta servicios complementarios a la asistenkdadlketing.

Departamento de Produccién.Es el departamento encargado de la coordinaciéon de

compra del producto y su posterior proceso de mwdn, se considera los

siguientes cargos:
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Gerente de Produccion

Funciones:

* Realiza la planificacion de produccion en basdaai de ventas.
* Coordina con la Gerencia General el plan de compras

» Coordina actividades con los otros departamentos.

Jefe de Control de Calidad

Funciones:

 Verifica la calidad del producto que llegé de losyeedores.

* Realiza controles de calidad en la produccion deétddi (control del pre-

cortado, congelamiento en base al IQF, empacadg,aeinjuntamente con el

técnico de produccion.

» Coordina capacitaciones a los proveedores con agetalepartamento de

marketing.
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Técnico de Produccion

Funciones:

» Coordina todo el proceso de produccion desde kEpén del productor hasta

el producto terminado

Bodeguero

Funciones:

» Realiza la recepcion de la produccion de todogioductores.

* Mantiene en Bodega la cantidad Optima de producpama exportacion; asi

como, la cantidad necesaria de los insumos pamatuccion.

* Mantiene las bodegas ordenadas e inventariadas.

La estructura organizacional especifica en estdtutapjunto con el personal
asignado para cada tarea debe permitir a la emfunesi@nar de manera adecuada y
tomar las decisiones rapidas y oportunas. Porlatto es necesario una revision a
partir del 4to afio del organigrama pues la incapon de un Departamento de
Recursos Humanos serd en funcion del nivel de sewptgroduccion, lo que

repercute en la cantidad de personal.



3.3

85
Es de vital importancia la capacitacion continubpdesonal de la empresa en temas
relacionados a estandares de calidad del produmtoyaciones tecnoldgicas para

mantener un mercado objetivo con crecimiento paaénc

DIRECCION Y CONTROL

La Administracion de Broco Export, se enfoca erDineccion mas participativa, se
pone mayor énfasis en el trabajo en equipo ya guerepone una estructura
organizativa funcional, en donde los departamemtesFinanzas, comercial y
produccion se encuentran de manera horizontal emjoque es establecer areas
especificas que manejen en forma sistematizadaadagidades de la empresa,
manteniendo una retroalimentacion continua de mé&zion entre cada departamento

y un entendimiento con Gerencia General.

El Control estara a cargo del Gerente General gjucto con los departamentos de
Finanzas, Comercial y Produccién, los mismos querclaran las actividades del
departamento que estan hecho cargo, implementaadoaies, normas y politicas
aplicadas a las necesidades de la empresa las snegmeade ser el caso deben ser

innovadas.



4 ESTUDIO DE VIABILIDAD TECNICA

4.1 LOCALIZACION OPTIMA DEL NEGOCIO

El cultivo del brocoli estara ubicado cerca dedestros poblacionales y con acceso

a carreteras de segundo y tercer orden que setearecarreteras asfalticas.

En cuanto a la mano de obra, al ser una empreserciatizadora y no directamente
productora del brécoli, dependeremos de las comadesl organizadas que expenden
este producto, l6gicamente buscaremos estar certasdcomunidades que mas nos

proporcionen el brécoli para facilitar la logistica

A pesar que en la provincia de Cotopaxi se prodaaaayor cantidad de brocoli
(alrededor del 70% de todo el brécoli ecuatoriaesie plan de negocios ve como
Optimo atacar a los productores de la provinciaCHanborazo (produce alrededor
del 2 a 3% de la produccion total Ecuatoriana) peesicamente a la comunidad
Indigena Gatazo Zambrano asi llamada, por cuantonascomunidad muy bien
organizada que produce el brocoli, pero no lo empdirectamente si no se vale de
intermediarios; es cerca de esta comunidad en dsadebicara nuestras oficinas,
centro de acopio y centro de produccion para laepos comercializacion al

mercado extranjero.



87
La comunidad Indigena Gatazo Zambrano se encuept@imadamente a diez
minutos desde la ciudad de Riobamba, por la caareige conduce hacia Guayaquil
cruzando las localidades de Lican y Calpi, en iénketro 9, dentro de la parroquia

Cajabamba, cantén Colta, provincia de Chimbofzo.

Esta comunidad comprende alrededor de 140 hectartasa parte de la cuenca
productiva del Rio Chambo, asentada en un fériié varopicio para la produccion

de legumbres y hortaliz&5.

Dentro de la comunidad de Gatazo Zambrano exigiérfamilias con un promedio
de 5 miembros cada una, conformada por 1200 peysor@yormente indigenas
campesinos; entre ellas, las mujeres constituyes?®, en tanto que los hombre

representan el 48%.

4.2 ANALISIS DEL PRODUCTO
Considerando que nuestro proveedor productor tistoeel producto entre unos 90 a
95 dias de la fecha desde su cosecha, realizarle®qsedidos considerando ese
margen, eso si exigiendo las minimas caractergstjoa debe tener el producto para

Su exportacion, que son las siguientes:

» Tallo grueso de entre 3 a 6 centimetros de diametro
* Una altura de hasta 50 cm

» Cabeza del brocoli denominada pella igual o supar0 cm

0 AGRO ECUADOR. [www.agroecuador.com].
L AGRO ECUADOR. [www.agroecuador.com].
2 AGRO ECUADOR. [www.agroecuador.com].
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 Inflorescencia (color del producto) de color veydi#e grano fino.

4.2.1 Proceso de Producciéon

Nuestros proveedores entregaran el producto coead@bas plasticas para

que posteriormente Broco Export inicie el proces@ubduccion siguiendo los

siguientes pasos:

Recepcion de Materia Prima.-Se recibe en la zona de acopio el brécoli
gue contiene las pellas de brécoli completas yapmsta ello se procede

al pesaje de las mismas.

Clasificacion.- Se clasifica el producto para la exportacion ydos no
son aptos para el mercado externos se los destiaata en el mercado
nacional (porcentaje que debe ser menor, previcerdoucon el
proveedor), es por ello que aqui se realiza unggricontrol de calidad
por parte de Broco Export identificando las canmdstieas idoneas de

color, consistencia, tamafos, presencia de inseatwegnchas.

Preparacion de Floretes.-Posterior a la clasificacién, el producto
ingresa a la maquina floreteadora, la cual cortprefiucto en calibres
representados con fracciones de numeros: 15/30026fc.; estas cifras
representan el rango de diametro de la cabezaamealfio proporcional
del tallo. Adicionalmente, los floretes se clasifi segun su calidad,
presentacion y tipo de corte, dentro de esta etapacluye un proceso

de control de calidad y verificacion de la clasiion de tipos de corte.
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En este proceso se genera un 45 a 50% de pérdiéa meso por la
eliminacion de ciertos tallos hojas, donde comiegizproceso en linea
automatizado, es decir, el brocoli recorre lasrdiftes etapas del proceso

en bandas transportadoras que fluyen constantemente

FOTO N° 3

Brécoli entero y floreteado

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Lavado.- En una cuba de lavado que consiste en una pisomagua
circulando ripidamente se lanza el florete de birdoara eliminar

particulas de polvo y se le aplica un limpiadomnajad (cloro).

Coccion.-El brocoli entra a una maquina denominada CamaaadBkr,
gque es un tunel de vapor, donde se eliminan bastesi micro-
organismos presentes. El brécoli se cocina a 88ogrcentigrados, sale

pre-cocido y se mantiene caliente.

Enfriado.-Inmediatamente el brocoli es enfriado a 2 o 3 gado
centigrados en agua ozonificada fria con una méaqdenominada

Hidrocooler, el enfriamiento ayuda a que le bréocalientre caliente al
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proceso IQF y el cambio de temperatura mata pasibéeterias que

hayan quedado en el producto.

» Congelado IQF: Consiste en un sistema de congelamiento individekal
brocoli realizado a través del paso forzado deaifgado en el producto
por separado dentro del tunel IQF (Individual Quickzen), por medio
de ventiladores que emiten aire forzado a -30°0y eentigrados. Este
procedimiento garantiza que los productos conseteda la textura,
valor nutritivo, sabor y no necesiten ningdn tipe duimicos o

preservantes.

» Peso y embalaje.Los floretes congelados en IQF, entran a una maquin

denominada Pesadora Mdltiple la cual pesa y endbgleoducto.

Finalmente, el producto terminado es empacado ¢as ade 10 kilos y
almacenado en el cuarto frio hasta el momento ersqa enviado al mercado
exterior en contenedores de 18 TM a una temperatial8 grados

centigrados.

4.2.2 Sistema IQF

IQF son las siglas que en inglés significan Indigid Quick Freezing, o

congelacion rapida de manera individual.

Este proceso de congelamiento rapido permite cgierlstales de hielo que se

forman dentro de las células de los tejidos seatmmanio muy pequefio. De
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esta manera se evita que las paredes celularexanierman los tejidos
vegetales se rompan. Por lo tanto al descongefaoducto no hay derrame
de fluidos celulares, lo cual garantiza una textuador nutritivo y sabor igual

al de un producto recién cosechado.

La diferencia sustancial entre una congelacion yQfa congelacion lenta es
el tamanfo del cristal que se forma. En la segehdaistal es tan grande que
rompe las paredes celulares, permitiendo el derdemituidos internos y por

ende un deterioro en textura, sabor y valor nutrftf

Adicionalmente, el uso de este proceso garantiza lgs productos no
necesiten de ningun tipo de quimicos o preservaodea su preservacion.
Ademas es importante recalcar que gracias a losioandramaticos de

temperatura se reduce de forma importante la pcesda microorganismos.

FOTO N° 4

Maquina IQF Cascada portatil

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

23 AGRO FRIO. [http://agrofrio.tripod.com/Esp/igfth}.
24 AGRO FRIO. [http://agrofrio.tripod.com/Esp/igfth}.
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4.2.3 Beneficios del Sistema Congelado IQF

De los beneficios que el sistema IQF nos brindaepw$ resaltar los

siguientes:

» Facil y rapida preparacion.

» El trabajo con productos congelados permite tenardisponibilidad de

los mismos durante todas las épocas del afio.

e Los vegetales congelados conservan todos sus Heisesrataminas y

nutrientes necesarios en la dieta diaria.

* Debido a que pasan por un proceso de pre-cocciémapdr, los

productos son rapida y facil preparacion.

* 100% de utilizacion del producto, en el uso de etadps existe cero
desperdicios, importante para el mercado instinatiporque permite la

estandarizacion de costos.

« Una de las ventajas en el uso de productos corael@F es que para su
uso no es necesario descongelar todo el produito, slamente la

cantidad deseada.

* Los precios son lineales, sin importar las variaes del mercado en

fresco.
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4.2.4Recomendaciones Generales para el Manejo de ProdastCongelados

Posterior a la aplicacion del sistema IQF en laxipctos cabe estar atento a

las siguientes recomendaciones para aprovechamaemanera optima los

beneficios:

» Durante la distribucion, es importante manteneed¢hde frio a -18°C.

e Las variaciones de temperatura deterioran el ptogduc en caso de

descongelamiento el producto no debe volverse getan-el uso debe

ser inmediato.

* Asegurese que el empaqgue esta en buenas condiciones

* Rotar los inventarios adecuadamente (FIFO o PEPS).

» Cargue, descargue y transporte el producto cuidadeste para que las

cajas no se deformen o el producto se rompa.

» Asegurese de que las cajas se encuentran en liadn.es

* No apile mas de siete cajas de producto de maeetiaal.

» El producto no debe descongelarse para la coccpgapgaracion, se debe

colocar el producto congelado directamente en éacci
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» Si el producto esta en refrigeracion solamentécatd antes de 24 horas.

4.2.5Formas de Embalaje y Empaque

Embalaje.- Sirve de Proteccion al producto, debido a que tieoetacto

directo, para el brécoli se lo embala en fundasaaej de polietileno de baja
densidad para asegurar la resistencia del misnaala @inda contiene 10 Kg.
De producto, con etiquetas que describen el productmbre de la empresa,

logo y otras exigencias del importador.

Empaque.-Posteriormente cada funda de 10 Kg se empaca dimicajas de
carton corrugado, estas no pueden ser de cartéclackr ya que dafa el
producto. Igualmente las cajas de cartén son etagias con el contenido del
producto, peso, nombre de la empresa, logo y ecigerdel importador si

fuera necesario.

4.2.6 Almacenaje

El brocoli terminado bajo su proceso productivasyol para ser exportado se
mantendra en un cuarto frio a -20° centigradosahseat embarcado en los
contenedores, el brécoli puede durar hasta 2 afiopesder sus valores

nutritivos gracias al proceso 1Q y manteniéndoseyetado a esa temperatura.

El tiempo de almacenaje dependera del cronogranpaiadieiccion en relacion
con las 6rdenes de pedido que nuestros clientebagan y al plan de ventas

de la empresa.
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Debemos mantener un correcto manejo de nuestrasntamios (brocol
terminado), el cual estara basado en el método KRGt In, First out), es
decir, que el producto terminado serda despachado etocriterio que las

primeras que entran son las primeras en salir.

En cuanto al manejo de insumos se trabajara dercarue su fecha de

caducidad.

4.2.7 Ciclo de Produccion del Brocoli

Una vez iniciada la actividad productiva del brgdal recoleccion se la puede

hacer durante todo el afio, por cuanto esto prodwcts estacional.

4.3 PLAN DE COMPRAS

A pesar que Broco Export no realiza el producteatecha del brocoli es necesario

anotar parametros estandar que utilizan los prodegpara cultivar esta hortaliza.

El sistema de propagacion del brocoli es por vkaiae con semilla. En el Ecuador
no se producen semillas de brdcoli, las cualesrdsdreimportadas o compradas a
empresas de insumos agricolas. Los productoressiteat alrededor de 350.000
plantulas semanales. Para la siembre de 1 hectérexupan 35.000 plantulas
teniendo un promedio de 10.5 TM cosechadas poatez;tlo que semanalmente

representa 10 hectareas sembradas.

% SERVICIO DE INFORMACION AGROPECUARIA DEL MINISTER DE AGRICULTURA Y
GANADERIA DEL ECUADOR (SICA). [www.sica.gov.ec]El brécoli en el Ecuador.
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Es importante sefalar que el presente plan de megparte desde la compra del
brécoli cosechado por el productor, por lo que tragsan de compras para el afio

2011 seria el siguiente:

TABLA N° 36

PLAN DE COMPRAS MENSUAL
BROCO EXPORT

2011
Compras Destinadas Mensuales en TM
Enero -
Febrero -
Marzo -
Abril -
Mayo -
Junio -
Julio 36
Agosto 72
Septiembre 72
Octubre 72
Noviembre 72
Diciembre 72

TOTAL 396 ‘

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Como podemos observar en la Tabla N° 36, para @2811 tenemos compras
mensuales de brocoli de 36 TM para el mes de Jnioementandose al doble en los

meses desde Agosto a Diciembre debido al increntent@ntas en ese periodo.
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TABLA N° 37

PLAN DE COMPRAS ANUAL
BROCO EXPORT

2011-2015
Total de Compras Broco Export
2011 396
2012 846
2013 925
2014 1.522
2015 2.221

TOTAL 5.911

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

En la Tabla N° 37 tenemos el plan de compras daparéodo de 5 afios donde en
relacion con el plan de ventas tenemos incrematdes afios siguientes llegando a

un 2% en el afio 2015 de compras de 2.221 TM.

En cuanto a las politicas de pago generalmententgpetencia fluctia en 60 dias de
pago, nosotros ayudaremos a los productores paralqago a ellos llegue hasta 45

dias desde que se entrega la cosecha a las battegaspio de la empresa.



4.4 DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE PRODUCCION

GRAFICO N° 10

ceepeion

Materia

Clasificacion

Congelado
IQF

Enfriado

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

86
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Como observamos en el Grafico N° 10, el flujo dedpccion comienza desde que
receptamos la mercaderia por parte del producfmsyerior a eso cumplimos las etapas
respectivas pasando por el sistema IQF hasta leegatener un producto de calidad listo

para su Exportacion.

4.5 EQUIPOS E INSTALACIONES

4.5.1 Equipos y Maquinaria

Es indispensable contar con una planta de produ@sorde a las exigencias
del mercado, que nos permita competir en calideatigpy volimenes; lo que
requiere inversion en maquinaria para brindar urcelexte producto

terminado; a continuacion se detalla la maquinpaea poner en marcha el

proyecto:



100

TABLA N° 38
INVERSION EN MAQUINARIAS

Cantidad Maquina Especificaciones

Maquina para la separacion del tronco de los f#aret
1 Floreteadora |del brocoli. Tanto el tronco como los floretes sorf

depositados en diferentes partes.

1 Cuba de Lavado| Piscina con agua circulando.

1 Blancher Mé&quina para cocinar con vapor o agua.

1 Hidrocooler | Mé&quina para enfriamiento del agua.

1 Tunel de Maquina que congela el brocoli individualmente por

Congelacion IQF| medio de ventiladores.

Equipo utilizado para el pesaje y empaque de
1 Pesadora multipl¢ diferentes tipos de productos alimenticios tales

como: vegetales y frutas.

Bandas L L
4 Transporta el producto de maquina a maquina.
Transportadoras
1 Monta carga |Utilizado para transportar objetos de peso alto.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

La Produccion de 2000 Kg equivalente a 2 TM seeddiza en una hora, si se
trabajan 8 horas diarias en una semana se praucBd TM lo que
anualmente nos representa 3840 TM que es el resalinitotal de las

maquinas:

TABLA N° 39
RENDIMIENTO DE MAQUINAS ‘

Cantidad Rendimiento Dia/8 horas Semana  Mes ‘ Afio ‘
2000 kg 2 TM/h 16 T™M 80 TM 320TM | 3840 TM

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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Con los datos anteriores podemos determinar etleda capacidad operativa
de las maquinas en funcién de las toneladas me@igmoducir en cada uno de

los afios de la siguiente manera:

TABLA N° 40
USO DE CAPACIDAD OPERATIVA MAQUINAS

Afios 2011 2012 2013 2014 2015
Produccion TM Anual 397 846 925 1.522 | 2.221
Capacidad Operativaq 10,34% 22,03% | 24,08%)| 39,62%| 57,85%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Para el afio 2011 entra al proceso productivo 39y capacidad operativa
de toda la maquinaria es solamente del 10,34%, per@l afio 2015 la
capacidad de operacion es del 57,85% con un tetal2R1 TM, es decir que
la adquisicion de la maquinaria cubre las expesatde tal forma que nos

proporciona un margen todavia importante para sacarovecho del equipo.

Se adquirira adicionalmente un vehiculo para faedsgiro del negocio:

TABLA N° 41
INVERSION EN VEHICULOS

Cantidad Vehiculo Especificaciones

. Vehiculo que sera utilizado para gestiones pertiirsg
Camioneta 4 X 4

al giro del negocio

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Se adquirird también equipos de oficina como: cdagmnras, fax, copiadora,

impresoras y teléfonos. Se considera tambiénlansiiaternet, como también
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la creacion de una pagina web que l6gicamente priome a la empresa y su

producto.

Para muebles de oficina se tendra que implemergarit@ios, mesas,
archivadores, sillas, sofas, y otros articulos spieleben ubicar en las oficinas

administrativas.

4.5.2 Instalaciones

En nuestro proyecto el terreno a comprar en laipee@ de Chimborazo sera
de 3 hectareas, estas hectareas seran destinaddas®ficinas, camaras de
conservacion del brécoli, nave industrial y pat® rdaniobras. El Costo de
cada hectarea en este sector esta costando alredieddSD $18.000. La

cantidad que se comprara sera de una hectarea.

En lo que tiene que ver a la infraestructura ne@epara poder operar, con los

niveles de produccién requeridos, Broco Export dabear con los siguientes

espacios fisicos para los diferentes puntos dejtyab

1. Camara de Conservacion del brécoli (para Congelar)

A.15m x 20m x 6m alto

2. Nave Industrial (espacio para procesar)

A.10m x 20m

3. Patio de Maniobras
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4. Oficinas

» Camara de Conservacion del brécoliks el lugar en donde se guarda el
producto antes de ser enviado para el proceso partagion. En este
lugar el brécoli es congelado a -20 grados cerd@grgpara que no pierda
su calidad. Las medidas que tendran las 2 camearde 15m x 20m X

6m de alto.

* Nave Industrial: O mejor conocido como la planta de produccién o
elaboracion. Esta es el area en donde el brosolieeibido de los
productores y se procede a realizar todo el prodesaroduccion. Esta
edificacion contara con una medida de 10 x 20 mefreera hecho de

hierro y concreto.

» Patio de Maniobras: Es también conocida como el area de maniobra, la
cual tendrd una extension de 100 metro cuadradisie patio serviréa
tanto para los camiones que llegan desde la finoaet brocoli recién
cosechado, y también para los camiones refrigergdestransportaran

nuestro producto a la aduana.



GRAFICO N° 11

Distribucion fisica &rea de produccion
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Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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« Area Administrativa: El Area Administrativa de la empresa como se
observa en el Grafico N° 11 contara con 4 oficidas9 nf cada una,
estas seran utilizadas por el Gerente General § yentes de las areas
de Finanzas, Comercial y de Produccion; ademasiréxi$ cubiculos de
4 nt para los 3 departamentos que posee la empresemésdse tendra
una sala de espera de 28 rina sala de reuniones de £8mm comedor
de 15 M y al final el area de bafios de 1G.mEstas oficinas seran
adecuadas con hierro y concreto en el area fisieatras que los cubiles

seran construidos de aluminio y aglomerado.



GRAFICO N° 12

Distribucion fisica area administrativa
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» Cerca: Para dar seguridad a las instalaciones, el galfguilado tiene
una cerca de aproximadamente 4 metros de altoe dssde hierro y
concreto. Ademas tendrd una puerta de accesadidesde oficinas

hasta el area de produccion.



5 ESTUDIO DE VIABILIDAD LEGAL Y AMBIENTAL

5.1 ORGANIZACION JURIDICA

5.1.1Tipo de Sociedad

Broco Export sera constituida como una companieesigonsabilidad limitada
La Compaiiia de Responsabilidad Limitada, es la spiecontrae con un
minimo de dos personas, y pudiendo tener como nodximmumero de quince.
En ésta especie de compafias sus socios respomieameénte por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus ajpmmescindividuales, y hacen
el comercio bajo su razon social 0 nombre de laresapacompafnado siempre

de una expresion peculiar para que no pueda coefadon otra compafia.

* Numero de socios.Broco Export se constituira por 3 socios, uno de
ellos con un amplio conocimiento del sector agrapgo, consiguiendo

con ello una fortaleza dentro de la compafiia.

« Capital Social.-

Art. 102.- El capital de la compafia estara formado por las
aportaciones de los socios y no sera inferior ahtmdijado por el
Superintendente de Compafias. Estara dividido agticipaciones
expresadas en la forma que sefale el Superintender@ompanias.
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Al constituirse la compafia, el capital estaragramente suscrito, y
pagado por lo menos en el cincuenta por cientcada participacion.
Las aportaciones pueden ser en numerario 0 eniespeen este

ultimo caso, consistir en bienes muebles o inmsebtpie
correspondan a la actividad de la compéfiia.

El capital minimo con que ha de constituirse la pafia de

Responsabilidad Limitada, es de cuatrocientos eslaEl capital debera
suscribirse integramente y pagarse al menos eblgldel valor nominal

de cada participacion y su saldo debera cancetarsm plazo no mayor
a doce meses. EIl socio que ingrese con biendsargeconstar en la
escritura de constitucion, el bien, su valor, m$ferencia de dominio a
favor de la compafiia, y dichos bienes seran avasupdr los socios o
por los peritos. Se recuerda que cuando el obfmti@al de una compafia
comprenda mas de una finalidad, le correspondé&é&aperintendencia
de Compafiias establecer su afiliacion de acuetdgemera actividad

empresarial que aparezca en el mismo.

* Responsabilidad Limitada.-Como su nombre lo indica, los socios de la
empresa tienen una responsabilidad limitada andééguier accion, es
decir sus socios responden por las obligacionealeschasta el monto

de sus aportaciones individuales.

El nombre en compafias limitadas puede consistiorenrazon social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera seybapo por la Secretaria

General de la Oficina Matriz de la Superintendemi@aCompafiias, o por la

%6 ECUADOR. SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS. [httpaiivw.supercias.gov.ec/Documentacion/
Sector%20Societario/Marco%20Legal/LEY%20DE%20COMPAS! pdf].
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Secretaria General de la Intendencia de Compai@aSudyaquil, o por el
funcionario que para el efecto fuere designado a&n ihtendencias de

compainias.

Pare registrar el nombre de Broco Export, es necesarciorarse que el
mMismo no esté ya asignado a otra empresa, asi tzonimwén debe colocarse al
final las siglas de Compainiia Limitada (Cia. LtdeEn el caso de que no se
cumpla con las disposiciones que la Ley exige, lpoconstitucion de la
compafiia no se podra usar en anuncios, membretesarths, circulares,
prospectos u otros documentos y de igual manemxgendra a pagar una

multa por tal omision impuesta por la Superinteictlede Compaifiias.

El principio de existencia de esta especie de cdfmpaes la fecha de

inscripcion del contrato en el Registro Mercantil.

Art. 116.- La junta general, formada por los sotegglmente convocados y
reunidos, es el 6rgano supremo de la compafigunta general no podra
considerarse validamente constituida para delipberan primera
convocatoria, si los concurrentes a ella no reptasemas de la mitad del
capital social. La junta general se reunira, eyjusda convocatoria, con el
namero de socios presentes, debiendo expresarseenada referida
convocatorig.

Art. 118.- Son atribuciones de la junta general:
a) Designar y remover administradores y gerentes;

b) Designar el consejo de vigilancia, en el casajde el contrato
social hubiere previsto la existencia de este asgaoy

c) Aprobar las cuentas y los balances que preseriten
administradores y gerentes;

27 |bidem.



111

d) Resolver acerca de la forma de reparto de atibd;
e) Resolver acerca de la amortizacion de las psoigales;

f) Consentir en la cesion de las partes sociales ya admision de
Nnuevos Ssocios;

g) Decidir acerca del aumento o disminucién deltahy la prérroga
del contrato social;

h) Resolver, si en el contrato social no se establgra cosa, el
gravamen o la enajenacion de inmuebles propioa derhpafiia;

i) Resolver acerca de la disolucion anticipadaadepmpaifiia;

j) Acordar la exclusién del socio por las causalesistas en el Art.
82 de esta Ley;

k) Disponer que se entablen las acciones correspaed en contra
de los administradores o gerentes.

En caso de negativa de la junta general, una naimepresentativa
de por lo menos un veinte por ciento del capitalisdp podra
recurrir al juez para entablar las acciones indisagh esta letra; vy,

[) Las demas que no estuvieren otorgadas en egta er el contrato
social a los gerentes, administradores u otronsy®s®

5.1.2 Requisitos para la Constitucion de la Empresa

Los pasos para constituir la empresa en la Supadehcia de Compafiias son

los siguientes:

1. Aprobacion del nombre o razén social de la empresaja Secretaria

General de la Oficina Matriz de la Superintendedei&ompaiiias.

2. Apertura de la cuenta de integracion de capitalcualquier banco de la

ciudad si la constitucién es en numerario.

2 |bidem.
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3. Elevar a Escritura Publica la constitucion de lapessa en cualquier

Notaria.

4. Presentacion de 3 Escrituras de Constitucion casioofirmado por un

abogado en la Superintendencia de Compafias @ @sriganillas Unicas.

5. La Superintendencia de Compafias en el transcuesd8dhoras como

maximo pueden responder asi:

Oficio:

» Cuando hay algun error en la Escritura.

e Cuando por su objeto debe obtener permisos prevades como:

Consejo Nacional de Transito, Ministerio de Gohieetc.

Se debe realizar todas las observaciones hechasantedficio para

continuar con el proceso de constitucion y asirat&a resolucion.

Resolucion:

» Para continuar con el proceso de constitucion.

6. Se debe publicar en un periédico de amplia cirédibaen el domicilio de la

empresa por un solo dia (se recomienda compragjgewmplares de extracto:
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Uno para el Registro Mercantil, otro para la Sugeridencia de Compafias

y otro para la Empresa).

7. Se debe sentar la razén de la resoluciéon de cacistiten la Escritura, en la

misma Notaria donde obtuvo las escrituras.

8. Se debe obtener la Patente Municipal (EscrituraCdestituciéon de la
Compaiiia y resolucion de la Superintendencia depadéias en original y
copia, copias de la cédula de ciudadania y papétetatacion actualizada

del Representante Legal, Direccion donde funciolzaednpresa.

9. Inscribir las Escrituras en el Registro Mercamiflra ello debe presentar:

3 Escrituras con la respectiva resolucion de laesofendencia de

compafias ya sentada la razén por la notaria.

= Publicacion original del extracto.

» Copias de cédula de ciudadania y el certificado Vd¢acion del

compareciente.

= Certificado de Inscripcién en el registro de la eé@gion Financiera

Tributaria del Municipio de Quito.

10.Debe inscribir los nombramientos del Representaegal y Administrador

de la empresa, para ello debe presentar: Acta ula Jeeneral donde se
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nombra al Representante Legal y Administrador y Bi@mientos

Originales de cada uno (por lo menos 3 ejemplares).

11.Debe Presentar en la Superintendencia de Compafias:

Escritura con la respectiva resolucion de la suopamdencia de

compaiiias inscrita en el Registro Mercantil.

» Periddico en el cual se publicé el extracto (1 gjam).

» Original o copias certificadas de los nombramienimscritos en el

Registro mercantil de representante legal y adtnader.

» Copias simples de cédula de ciudadania o pasageltespresentante

legal y administrador.

* Formulario del RUC lleno y firmado por el represene legal.

» Copia simple de pago de agua, luz o teléfono.

12.La superintendencia después de verificar que tst arrecto le entrega

al usuario:

+ Formulario del RUC.

* Cumplimiento de Obligaciones y existencia legal.
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+ Datos Generales.

« NOmina de accionistas.

13.0btencion del RUC en el Servicio de Rentas Internas

Formulario RUC 01-A y 01-B suscritos por el repreaate legal (lleno).

» Oiriginal y copia o copia certificada de la escatute constitucion o

domiciliacion inscrita en el registro mercantil.

» Oiriginal y copia o copia certificada del nombranwede representante

legal inscrito en el registro mercantil.

» Oiriginal y copia de la planilla de agua, luz o fret®.

14.Debe presentar en la superintendencia de compediés simple del Ruc
previa la entrega del oficio al Banco para retiogrfondos de la cuenta de

integracion de capital.

5.1.3 Tramites de Exportacion

Para poder ingresar nuestro producto a EstadosolnBroco Export Cia.
Ltda. Debe registrarse como exportador anta la Q@& poracion Aduanera
Ecuatoriana) a través del SICE (Sistema Interaati®oComercio Exterior);

para lo cual se debe ingresar a la siguiente d@ecelectronica:
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http://www.aduana.gov.ec y llenar el Formulariorelgistro de OCE (Operador
de Comercio Exterior), la CAE emite una clave deeao con la que el
exportador contara con un correo seguro para aealmos los tramites y

consultas para poder exportar.

Adicionalmente, se debe presentar a la Gerenci®d#iito de la CAE, una

carta solicitando la inscripcion y adjuntando lggintes documentos que son

requisitos previos para ser exportatfor:

Requisitos para personas juridicas

» Oficio del Representante Legal solicitando la ims@én en el que

consten direccibn domiciliaria, numero de teléfonfax, correo

electrénico, nombres y apellido de las personasrizatias a firmar la

DAU-e o DAU (Declaracion Aduanera).

 Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

* Nombramiento del representante legal de la compafiia

» Copia certificada de la Escritura de Constituciéiadempresa.

* Registro de firmas autorizadas.

29 ADUANA. [http://www.aduana.gov.ec].
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Una vez registrado en la Corporacion Aduanera delaéor, Broco Export
Cia. Ltda. Debe actualizar el R.U.C, ante el S@vile Rentas Internas (SRI)

para registrar actividades de comercio exterior.

Documentos necesarios para exportar

Para realizar una exportacion, sea de consumo etraggse requiere de cierta

cantidad de documentos de pre y post embarqudatietala continuacion:

Documentos de pre-embarque

1. Nota de cotizacién.-Como paso inicial, el importador que necesita un
producto, solicita al exportador 0 a su represdatam este caso Broco

Exporta Cia. Ltda.

2. Factura Proforma.- Broco Exporta Cia. Ltda., en respuesta a la nota de
cotizacion, emite la factura proforma al importaden la cual hacemos
conocer nuestras condiciones de venta, medianta, cax, internet o

cualquier otro medio.

3. Carta de confirmacion.- El importador realiza esta carta de confirmacion
en la que solicita el pedido de brécoli y detalds linstrucciones de

embarque.

4. Carta de crédito.- Es la forma de pago que generalmente se la rgadiza

medio de la carta de crédito.
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5. Notificacion de embarque.- El exportador notifica &€ embarque del

producto al importador.

Documentos de post-embarque.Son todos los documentos tramitados

después de realizarse el embarque del producto.

6. Factura comercial.- Documento emitido por el exportador que describe el
producto vendido a nombre del importador. Aquses@alan todos los datos
relativos al envio: descripcion detallada del paotdu cantidad de cajas,
pesos netos y total, nimero de pedido, precio,icmmés de venta, lugar
de embarque y de llegada, tipo de negociacion (FGBjp-partida

arancelaria.

7. Conocimiento de embarque.Es la guia maritima la que contiene el puerto
de origen y el puerto de destino, quien es el itapor, el exportador, peso,

cantidad y demas caracteristicas del embarque.

8. Recibo de pago de CORPE{.En toda exportaciéon se debe cancelar por
concepto de contribucion, el cupén CORPEI, el misue constituye un
documento de acompafiamiento a la exportacion y cagto es del 1.50%

sobre el valor FOB por embarque.

9. Lista de empaque: Conocida también como guia de remision, en lasgue
detalla la mercaderia embarcada de acuerdo a dada declarado,

asignandole un nimero a cada caja con su contegsgectivo.
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10.Certificado de origen- Cuando la exportacion esta dirigida hacia paises
con los cuales Ecuador mantiene acuerdos bilasemlmultilaterales de
Preferencias Arancelarias, es necesario un cedilicde origen que
garantiza el origen del producto; en el caso pddicdel brocoli lo emite
SESA (Servicio Ecuatoriano de Sanidad Agropecudi&)e un periodo de
validez de 180 dias contados a partir de la feehdactcertificacion. El
importador con el certificado de origen justificateala aduana de su pais
que la mercaderia ha sido producida en el paisegpbrtador y no

adquirida por un tercer pais.

11.Nota detallada de gastos.Son todas las facturas de gastos en contratacion

por seguros Y fletes del producto, que son asunpidiasl importador.

12.DAU.- Es la Declaracion de Aduanas, documentos enatlseudetalla toda
la informacion del exportador y documentos de a@immiento. El DAU
se puede presentar manual o electronicamente (DAtkdorma directa o
con la intervencion de un agente de aduana. La-BAdd presentara a

tramite a través del SICE (Sistema Interactivo den€rcio Exterior).

13.Cualquier otro documento que el importador cre@$ego.

5.1.4Procedimientos Aduaneros

Para todos los trdmites aduaneros se requiere dentaatacion de Agentes

Afianzados de Aduana, que puede ser personas leatwajuridicas, cuya

licencia otorgada por el Gerente General de laE. .k faculta a gestionar de
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manera habitual y por cuenta ajena, el despachasdmercaderias, debiendo

para el efecto firmar la declaracion aduanera.

Aforo

Es un acto administrativo para determinacion tebat el aforo puede ser de
reconocimiento fisico de la mercaderia o de rewmisdiocumental, que

comprende lo siguiente:

+ El reconocimiento de la mercaderia.
» Verificacion de la cantidad, peso, medida, valtr, e
+ Clasificacion arancelaria.

+ Determinar tarifa ad-valoren.

El distrito aduanero es el encargado de realizamaforos fisicos, De manera
general en las mercaderias para exportaciones twrsaliza, solo en casos
especiales el Gerente Distrital de la CAE, dispamyre el aforo se efectie con
el reconocimiento fisico de la mercaderia paraual deben estar presentes
representantes del sector publico encargados deeejeontroles y el

exportador 0 representante.

Policia antinarcoticos.

Para evitar la salida de sustancias estupefacignpescotropicas de nuestro
pais, la policia antinarcéticos inspecciona la @adg exportacion bajo los

siguientes pasos:
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1. La Policia Antinarcéticos comunica el mismo diaaaempresa naviera la

resolucion de inspeccion de narcéticos.

2. La empresa naviera comunica al agente afianzado@mas y este a su vez

informa al exportador para que se presencie laoEn.

3. La policia antinarcéticos realiza la inspeccion.

4. Se colocan los sellos a la carga, por la inspeaegpectiva.

5. Se entrega la carta de la policia antinarcotidasnaviera.

6. Finalmente se embarca la mercaderia.

El exportador puede solicitar a la Policia Antiridicos y a la Gerencia del

Distrito Aduanero, que tanto la inspeccién antigdcos y el aforo se lo

realice en la planta de produccion del exportador @rcunstancias del

producto que sean justificables.

Si la carga sale seleccionada para la inspecciio &n puerto como en la

planta de produccion del exportador, se deberdercaon los gastos de

coordinacién y movilizacién por contenedor.
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5.1.5Normativas Generales

Restriccién a la exportacién de mercaderia®

Todos los productos son susceptibles de exportacidrexcepcion de:

* Los que sean del patrimonio nacional, culturaljsacb, historico y

arqueoldgico.

* La flora y fauna silvestre en proceso de extincydorsus productos,
excepto los que se realicen con fines cientificedicativos o de
intercambio internacional con instituciones ciecéi$, previa la

autorizacion del MAGAP.

* Aguellas que se encuentren sujetas a limites d&aguo restricciones

otorgadas por convenios, ya sean bilaterales oilatefales, o para

evitar el desabastecimiento interno de productqideera necesidad.

5.2 ORGANIZACION JURIDICA

5.2.1 Sistema Generalizado de Preferencias

Estados Unidos le concede al Ecuador preferendiascearias bajo dos

mecanismos: el Sistema Generalizado de Prefere(8@B) que concluyd a

%0 CORPEI. Como exportar 2008 — Tramites, procedimientos yutnentos operativos.
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finales del 2008 y el Sistema Andino de PreferenG/lrPDEA) el cual fue

renovado en diciembre del 2009.

Por otro lado el Ecuador recibe dentro de la OM@éDizacion Mundial de
Comercio), un trato de nacion mas favorecida (NNdB),lo que determinadas

partidas arancelarias ingresan al mercado nortézanercon arancel cero.

Gracias a la renovacion del ATPDEA por un afo reBisrocoli puede ingresar
a Estados Unidos libre de aranceles, esto nos fgeafmecer un producto mas
atractivo en cuanto a precio que beneficia a ladyroion de brocoli; sin
embargo, debemos permanecer atentos sobre nuewesd@e comerciales
referentes a preferencias arancelarias debido augstro plan de negocios es

por cinco afos, lo que afectara significativamemeuestras ventas.

Una nueva y mas larga extension del ATPDEA tendmaptoceso mas
complejo, al tratar de coordinar las estrategid$adbdierno del Ecuador con el
sector privado que ayuden a argumentar los prasyas de la renovacion de
la preferencias arancelarias; en otro sentido,aoserdos comerciales con
Estados Unidos son la consecuencia de hechos quenbi@ido como la

terminacion del contrato de la base de Manta, leesidn del Ecuador al
ALBA, temas relacionados a la lucha antinarcotigosliferentes temas que

frenan los acuerdos entre estos dos paises.
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5.2.2Incoterms

Los denominados INCOTERMS (International Chambefs Gmmmerce

Terms) son una serie de reglas internaciones parangjor interpretacion de
los términos mas utilizados en comercio internaiogue definen el inicio y
fin de las responsabilidades del importador y etqolmr de acuerdo a un

término negociado entre ellos.

Los Incoterms regulan:

» Las condiciones de entrega de la mercancia.

» Ladistribucion de documentos, costos y riesgospaeacion.

Los Incoterms no regulan:

» Laforma de pago de la operacion.

» La legislacion aplicable a los puntos no reflejagiodos Incoterms.

Grupos de Incoterms.-Estos grupos reunen 4 términos: E, F, C, D.

1. Grupo E

Ex-Work.- Su significado es En Fabrica, lugar convenidoief@udecir que

el exportador pone la mercaderia en su propiadabpor lo que no es
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responsable de cargar la mercaderia para su tré@spaierno ni

internacional, ni tendra la obligacion de embagecarl

. Grupo F

Dentro de estos términos, el vendedor entrega lecaderia para su
transporte de acuerdo a las instrucciones dadas puportador ya que éste
es quién contrata el flete internacional. El eiquor, una vez entregada la
mercaderia al transportista, no asume el riesgpéddida o dafio causado
por hechos o circunstancias después de embarcadeerizaderia en el

medio de transporte respectico.

En este grupo tenemos los siguientes Incoterms:

FCA = Free carrier franco transportista, lugar conveni®e utiliza en
cualquier via de transporte, la obligacion del sl es entregar la

mercancia al transportista designado por el imgorta

FAS = Free alongside ship Franco al costado del buquexte de carga
convenido.- La mercancia deber ser entregada paneledor en el puerto
de carga es decir literalmente a un costado deudowen el puerto de
embarque convenido. Los gastos y el transport lestregar al puesto de
embarque corren por parte del exportador, asi cdasoframites de la

aduana hasta el embarque.
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FOB = Free on board Libre a bordo, sobre la borda dguéu Significa
que la mercaderia esta a bordo del buque, es deeila mercancia este ya
embarcada; todos los gastos y riesgos son porauehtexportador. Este
Incoterm es usado solamente por via maritima. Xploador es el

encargado de todos los tramites.

. Grupo C

En este grupo, el exportador debe contratar espi@me en la s condiciones
de su conveniencia, los gastos hasta realizar leheue son por cuenta del
exportador y una vez entregada la mercaderiarspaatista en el puerto de
origen deja de asumir los riesgos sobre la mer@adétl importador corre

los riesgos y gastos después del embarque.

En este grupo tenemos los siguientes Incoterms:

CFR = Cost and freight Costo y flete, (Fov mas flete).El-exportador
cubre los gastos de embarque, embalaje, fletenmtgrflete internacional,
hasta que la mercaderia llegue al lugar del destBw responsabilidad es

igual al FOB, es decir hasta que la mercaderiaesesb@arcada.

CIF = Cost insurance and freight Costo, seguro y flete. €EBOB mas

SEGURO de transprte y FLETE internacional.

CPT = Carriage pais to (.............. Transporte pagado hasta....... ).-

Se utiliza para determinar hasta que lugar estadmagl flete, es decir los
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gastos y riesgos son por cuenta del importadota IBsoterm se ocupa para

cualquier tipo de via de embarque.

CIP = Carriage and insurance paid to (........ Transporte guise pagado

hasta........ ).- Se refiere al misto CPT pero sumadeglro.

. Grupo D

Este grupo se enfoca en que el exportador se laage de la llegada de la
mercaderia al lugar de destino y soporta los reesggastos hasta cumplir
con esta obligacion, en otras palabras, los témsnidDoson contratos de

llegada, y los términos C, son contratos de emigarqu

En este grupo tenemos los siguientes Incoterms:

DAF = Delivered at frontier Entrega en frontera.- quielecir que el
exportador cumple con la obligacion de entregammlarcaderia en la
frontera, aunque puede entenderse como la del ipgisrtador o del

exportador, en tal caso hara que mencionarlo di@anente.

DES =Delivered ex ship Entrega a bordo, lugar de destide refiere a que
el exportador entrega la mercaderia a bordo deldeq el lugar de destino.
El exportador asume todos los gastos y riesgosaHasjar al destino

sefalado.
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DEQ = Delivered ex quay Entrega en muelle, lugar de imst El

exportador entrega la mercaderia en el muelle slinde (pais importador).

DDU = Delivered duty unpaid Entrega sin pago de deredeoaduana del
exportador para la nacionalizacion de la mercadefaexportador asume

los gastos y riesgos.

DDP = Delivered duty paid Entrega con pago de dereclesscuando la
mercaderia es puesta a disposicion del importa@bpgigo de los derechos

de aduana para la nacionalizacion y riesgos cqueparte del exportador.

Conocidos todos los términos internacionales deecoim exterior, es
indispensable establecer un Incoterm exacto pamtoussto nos ayudara a
determinar el precio que vamos a cotizar, por lal &roco Export Cia.
Ltda. Manejara el término FOB, que incluye fletsde nuestra planta de
produccion hasta llegar a bordo en el bugue detgrpuerto de Guayaquil,
desde aqui el importador asumira todos los gastosesgos de la

mercaderia.

Forma de pago

Nos referimos a las diferentes formas de pago giséee entre el importador y

el exportador detallados a continuacién:
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1. Pago anticipado

Se realiza cuando el importador paga con antedadrides decir el

exportador recibe el pago para después despachartaderia. No existe
la seguridad de que el exportador cumpla con siypommiso, solo se basa
en la confianza del importado hacia el exportadeste tipo de pago es una

importacion directa pre pagada.

2. Por medio de cobranzas

Se origina cuando el exportador tiene confianzawemmportador de que

cancelara el valor del embarque. El mayor riesgtetel exportador; estas

cobranzas pueden ser:

a) Directa, es decir entre el exportador e importador.

b) Por medio de un representante del exportador enutiad o pais del

importador.

c) Por medio de un banco en cada pais, el cual saliaag el cobro.

3. Carta de crédito

Es el convenio mediante el cual, un banco “Bancasé&rt) obrando por

cuenta y riesgo y a solicitud de su cliente “Oraeeg bajo ciertos términos

y condiciones estipulados en el crédito, se oldigagar, negociar 6 aceptar
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letras de cambio a favor de un beneficiario “Expdot”, a través de un

banco en el exterior “Banco Corresponsal”.

Clases de carta de crédito

a) Revocable

b) Irrevocable

c) Confirmada

d) Rotativa: Tiempo/Valor
e) Transferible

f) Clausula Roja

g) Stand By

h) Back to Back

i) Derivada

j) Divisible

k) Abierta

4. Otras formas de pago

Existen diferentes formas de pago también utiligaael comercio exterior

como.

« Pago en efectivo

¢ Cuenta Corriente

31 bidem.
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* Cheques particulares o bancarios
» Transferencia bancaria
* Reembolso

* Leasing

Negociacion con carta crédito irrevocable y confirrada

Nos enfocaremos en la Carta de Credito Irrevocaenfirmada, es la forma
de pago que debe exigir Broco Export Cia. Ltdaimportador, al no poseer
referencias del importador necesitamos un documenriiable y seguro que

exija que al previo embarque de la mercaderialsedala carta de crédito.

Broco Export Cia. Ltda., como exportador vendeagoductos mediante la
carta de crédito, de tipo irrevocable y confirmadina vez que el importador
emita y envie la carta de crédito mediante swiftyem> normal o electrénico al

banco corresponsal (banco del exportador), el baoswnicara al exportador
a fin de aceptar o negar dicha carta de crédites sionfirmada se indicara en
la misma si se aflade su confirmacion, de esta maekerexportador se

garantiza de hacer efectiva su exportacion. Seidera irrevocable una vez
confirmada entre el importador y exportador, ngpgede retroceder en los

términos pactados.

La carta de crédito se paga unicamente al beneédiciaxportador) que se
indica en la misa, siempre y cuando cumpla corrdgsisitos exigidos por el

importador en la solicitud de la carta de crédito.
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La carta de crédito es abierta por un banco deramifEmisor” a solicitud y
riesgo del importador, y es trasmitida a travésuda banco en el pais del
exportador denominado “Corresponsal”; los bancoto swegocian con
documentos de embarque y no con mercaderia. Ebbaorresponsal puede

ser el banco notificador, negociador, confirmaateptante, pagador.

Todos los gastos fuera del Ecuador corren por auwdgitimportador, asi como,
las comisiones de apertura, aval, confirmacionptaocgn y negociacion al

momento de negociacion entre el importador y explort
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Pasos para la negociacion con carta de crédito ivecable:

GRAFICO N° 13

1 Nota Cotizacién 5 Instrucciones de embarque
Importador »| Exportador
EE.UU 15 Envia Copia Documentos 2 Factura Proforma Ecuador
F 9 4
3 .| Compaiiia
"| Aseguradora
8 16 9
4 | Tramites
» Requisitos m
6 Previos , / Banco \ / Banco:
20 '* Emisor . I Correspc—nsal |
Pais Notificador |
| \Imporlador / l wonﬂrmame /
\J\ 18 o
Tramite M/ agente 10| Tramite
Régimen 15 | Aduana | Requisitos  [¢———
yAISY - 40 \ 4 Previos
Aduana A
Comprobacion 12 T 19
Aforo N
Liquidacion |99 Tasas de — Tasas
Recaudacion /| Almacenaje |n$pe.::t':|0n —)  Almacenaje
f Policia 13
Antinarcéticos 14
s l
—
Retira 24_ Costo de Embanque - —
Mercaderia "|  Importacidn

FLUJO DE DOCUMENTOS
NEGOCIACION CARTA DE CREDITO IRREVOCABLE.

Fuente: CORPEI-Tramites, procedimientos y documentos ¢pesa2008
Elaborado por: Juan Francisco Villacis R.

1.

Cuando el importador necesita adquirir un deterdonaroducto y tiene ya
contacto con el exportador, mediante la nota dézamwbn solicita al
exportador la factura pro forma donde constarandat®s relativos a la

futura compra, siempre se debe tener mas de uzadon.
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2. El exportador al conocer la necesidad del prodwmbcitado por el

importador, le remite la respectiva factura pravfar

3. Con la factura pro proforma o nota de pedido, glartador previamente

contratara la péliza de seguro o aplicacion derseg@ transporte.

4. El importador dara cumplimiento a todos los reqossprevios de acuerdo
al tipo de producto, o a la obtencion de la respecutorizacion previa
antes del embarque de la mercaderia. Ejemplo:rigatodn de embarque

por algun organismo del Estado, ministerios, etc.

5. Realizado esto, el importadora dard las instruesode embarque al
exportador via correo electronico, en donde le lagfido que se debe
declarar en los documentos de embarque y cual@s ker documentos que
el importador necesita que le remita. Adicionalteerel importador
enviara copia de la solicitud de carta de créditm, la finalidad de que el
exportador le revise y dé su conformidad con lositdos y condiciones

exigidos en el crédito, para evitar futuras enméesnd

6. Una vez que el exportador haya dado su confornidados términos de la
carta de crédito, el importador presentard la isaficde la carta de crédito

al banco emisor para la apertura respectiva deodicédito a favor del

exportador.
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7. El banco emisor transmite el texto de la carta i a su banco

corresponsal a fin de que se notifigue de la llaga@l crédito al

beneficiario.

8. El banco corresponsal, avisa de la llegada deltoratlexportador.

9. Con las instrucciones recibidas y la confirmaciéhaédito, el exportador
dara tramite a los requisitos que demande cadaugi@cen particular,
previo al embarque de la mercaderia, si es del casao son certificados,

autorizaciones, etc.

10.Cumplido lo anterior, se contrata al agente de rmaugue sera la persona

que realiza el tramite de embarque de la mercaderia

11.La mercaderia es entregada en aduana, desde andésshasta 15 dias
habiles a la fecha de inicio del tramite en adudflaagente de aduana dara
tramite al régimen 15 que es la autorizacién deaeque de la autoridad
aduanera. Después del embarque, el agente de aadtamitara la
regularizacion de la exportacion, a través delmégi 40 para justificar el

embarque de la mercaderia.

12.En los patios de la aduana, la Policia Antinarodtiqprocedera a
inspeccionar la mercaderia para verificar si nodigyna novedad respecto

a estupefacientes.
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13.Cumplidas estas formalidades, se procedera al dagla tasa portuaria

respectiva.

14.Se procede al embarque de la mercaderia.

15.El exportador confeccionara los documentos de egulkeasolicitados en el
numeral 5, cuyas copias seran enviadas por coudirectamente al
importador y los documentos de embarque originales, remitira

directamente a su banco (Banco corresponsal — Netyol.

16.El banco corresponsal — negociador procedera corevsion de los
documentos presentados y observara que estén eiela@on los términos
y condiciones exigidos en el crédito. Si hay dipancias, éstas seran
comunicadas al exportador para que las soluci@s®, contrario se avisara
al importador de la existencia de las mismas, adimue acepte o rechace
dichas discrepancias. De estar todo conformel, gago es a la vista, el
banco proceder al pago de dicha factura de expdntgcsi es a plazo, los
documentos quedan en firme esperando tan solackeadee vencimiento
para cancelar al exportador dicho valor. El bamegociador tiene 7 dias
bancarios para dicha revision. Cabe indicar qua certa de crédito
también puede ser negociada con copia de los dotasmde embarque y
los originales ser enviados directamente al bamosar, ante lo cual
dichas instrucciones deberan constar entre lasicdonds exigidas en el

crédito por parte del importador.
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17.El banco negociador una vez revisados los docurmatdgoembarque, los
remitira a su banco filial (Banco emisor), para §ate también los revise, e

igualmente tiene 7 dias bancarios para dicha gavisi

18.El banco emisor avisara al importador de la llegdeldos documentos de
embarque para que se acerque a retirarlos, prepege de la factura si es
a la vista o a la aceptacion de la letra de carobpagaré si el pago es a
plazo; hecho esto, el banco proceder a la entregibsd documentos de

embarque ya mencionados anteriormente.

19.Una vez que el exportador embarcé su mercadesie @l plazo de 15 dias
habiles para que a través de su agente de aduacagda a regularizar su

exportacion con el regimen 40.

20.El importador procede a la contratacion de su a&gdataduana para que

realice el tramite de nacionalizacion de la merdadkgada.

21.El agente realizara el tramite de la documenta@dnaduana, para la
nacionalizacion de la mercaderia, debiendo pagsalopalepartamentos de
Comprobacién, Aforo, Liquidacion y Recaudacion ynaslara el valor de

los tributos correspondientes.

22.Cuando se termine el tramite de aduana en cas@rdeis maritima o
terrestre, se deberd cancelar el valor respectowocpncepto de tasas

portuarias o de almacenaje.
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23.El importador procede al retiro de la mercaderiaadaana hacia sus

bodegas.

24.Se realizara el célculo del costo de importacion.

5.2.3Normas Internacionales

Estados Unidos mantiene normas estrictas para partaction de productos

agricolas frescos debido a que se pueden introglagas y enfermedades, lo

gue contaminaria la produccion interna.

Productos autorizados

Se denominan productos autorizados todos aquelodugtos que pueden

entrar a Estados Unidos. El proceso de ingreso aesiargo de APHIS para

productos frescos y de la FDA para productos pemiEs como se observa en

el siguiente gréfico.
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GRAFICO N° 14
INGRESO DE PRODUCTOS A LOS EE.UU.

INGRESO A LOSEEUU

>~

PRODUCTOS PRODUCTOS
PROCESADOS FRESCOS
FDA APHIS
(Food and Drug (Animal and Plant Health Inspection
Administration) Service)
Administracidn de Servicio de Inspeccidn de Falud de
Medicamentos Animales v Plantas
Alimentos

Fuente: Guia para exportar a Estados Unidos - CORPEI
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

APHIS maneja asuntos relacionados a la importad&mnimales, plantas y
sus productos, su funcion principal es la de prevenfermedades en los

Estados Unidos.

Dependiendo del producto, este puede ingresar EBogU. por diferentes

puestos detallados a continuacidn.

%2 CORPEI. Guia para exportar a Estados Unidos.
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e ALL (Todos): Todos los puertos de entrada donde estén estao®nad
funcionarios de su area de cubrimiento. (Estantbédin incluye Guam,
la Comunidad de Naciones de las Islas Marianabldeg, Puerto Rico y

las Islas Virgenes Estado-Unidenses.)

* NA (Atlantico Norte): Puertos del Atlantico Norte al norte de, e
incluyendo a Norfolk, VA; Puertos de los Grandegiag Canal de St.
Lawrence; Puertos con la frontera del Canada al @st e incluyendo
Dakota del Norte; Washingotn D.C. (Incluyendo Bs)lpara despachos

aéreos.

NP (Pacifico Norte): Puertos en el Pacifico al norte de California,
incluyendo Alaska, puertos con la frontera con ah&l4, al oeste de, e

incluyendo Montana, Excluyendo Hawaii.

* SAG (Atlantico Sur y Golfo): Puertos del Atlantico, al sur de Norfolk,
VA. Puertos de EEUU en el Golfo de México, Pudrioo y las Islas

Virgenes de los EEUU.

En la siguiente tabla, se detalla todos los praugue tienen permitida la
importacion desde el Ecuador a los Estados Unieldsrocoli es considerado
un producto autorizado en cual puede ingresariagun tipo de restriccion y

por todos puertos de Estados Unidos.
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IMPORTACION DE PRODUCTOS DESDE EL ECUADOR
A LOS ESTADOS UNIDOS (por todos los puertos)

Nombre Espafiol

Nombre Inglés

Nombre Cientificos

Cebolla, ajo, puerro Onion Allium spp
Manzana Apple Malus silvestris
Esparrago (tallos) Asparagus Asparagus officinalis
Banano Banana Musa spp.
Albahaca Basil Ocicum basilicum
Cabbage,
Col, coliflor, brocoli, etc. |cauliflower, Brassica spp.
broccoli
Zanahoria Carrot Daucus carota
Yuca Cassava Monihot esculenta
Perifollo Chervil Antricus cerefolium
Enbidia, Chicoria Belgian endive Chichorium spp.
Maiz verde Corn, green Zea maiz
Taro, dashenn Dasheen Colocasia esculenta
Durian Durian Durio zibethinus

Fuente: Guia para exportar a Estados Unidos - CORPEI

Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Solo en casos de exportar un producto nuevo, questéen la lista de los

productos autorizados, debe seguir un proceso ripheye la elaboracion de

documento denominado ARP — Analisis de Riesgo dgaBl

La partida y subpartida arancelaria utilizada a&lnmundial para importar y

exportar brdcoli, se detalla a continuacion:
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TABLA N° 43

PARTIDA ARANCELARIA DEL BROCOLI

Partida Subpartida Descripcion

De Coles, Coliflores, Brécoli, nabos y demag

1209912000 7041000

Hortalizas del Género Brassica

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Marcado — Impresion fals&>

La seccion 42 de la Ley de Marcas de 1946 provéefdamacion acerca de
estos temas, que no debe haber ningun articuloriagfm o extranjero que
parezca o tenga alguna marca que induzca al pulliccreer que fue

manufacturado en los Estados Unidos.
Sin embargo hay articulos que muestran el nombralgiena ciudad de los
Estados Unidos o las letras USA, esto no se pueegtar, a menos que el

nombre del pais de origen.

Un producto importado que falsifigue un nombre aqua en forma prohibida

segun la seccion 42 de la Ley de Marcas estarfosaigmbargo y pérdida.

En la Ley de marcas de 1946 de la seccion 42 deylae Marcas estara sujeto

a embargo y pérdida.

En la Ley de marcas de 1946 de la Seccion 4.

3 |bidem.
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Prohibe la entrada de bienes marcados o etiguetatiosna falsa designacion
del origen o con una falsa descripcion o representaincluyendo palabras u

otros simbolos teniendo una falsa descripcion esgmtan lo mismo.
Etiquetado general (General Food Labelingf

La informacion del etiquetado general se debe ptasen inglés utilizando las
unidades de medida del sistema anglosajon. Adeseadebe especificar el
pais de origen. Para el etiguetado general essamégeconsiderar los

siguientes elementos:

El nombre comun o usual del alimento.

» La cantidad exacta del contenido neto (peso, vaiyme

* El nombre y lugar del establecimiento del fabrieanénvasador o

distribuidor.

» Lista completa de los ingredientes, enumeradosréenodescendente a

la cantidad presente del producto.

5.2.4 Certificaciones

Estados Unidos para la importacién de brocoli galiel Certificado de Origen

detallado en los documentos de post embarque,atldatermina el pais de

34 CORPEI. Perfil del Brécoli 2009.
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origen del producto que ayuda a saber si se erreudentro de los paises con
preferencias arancelarias. So6lo en casos de quapertador solicite una

certificacion adicional serd tomada en considerapgra la negociacion.

Para el caso de la exportacion de brécoli orgagueose lo realizara a futuro,
los productos organicos son controlados por el rarog Nacional de
Productos Organicos (Nacional Organic Program)WeDA (Departamento
de Agricultura de los Estados Unidos), el cuall@ste los requisitos para los
procesos de produccion, procesamiento, empacaidogttdo, almacenaje y
distribucion. La Unica manera de comercializaptoducto como organico en

los EE.UU. es si cuenta con la certificacion apdabpor el USDA.

5.3 ASPECTOS AMBIENTALES

Ecuador es uno de los diez paises con mayor dier®n el mundo, sin embargo
enfrenta conflictos ambientales como la erosiérsudos, contaminacion de rios y
fuentes de agua, mala utilizacion de agroquimigss,de tecnologias que afectan el
ambiente, entre otros factores, que de algunaaunoéinera afectan la salud tanto al
productor como la del consumidor final, situaci@e ggenera la toma de conciencia

sobre un manejo sostenible de los recursos quemasey los efectos en la salud.

La intervencion del hombre y un desarrollo econ@mibasado en el
aprovechamiento, han originado impactos ambientares el agua, suelo y
contaminacion del aire, es necesario que las eapresplemente un sistema de

gestion ambiental que permita un manejo mas camscike los recursos naturales.
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En la actualidad el control del plagas y malezaslasnhortalizas se eliminan
erroneamente con el usos indiscriminado de agragogncuando la rotacion de
cultivos, es decir alternar diferentes tipos ddiwes ha sido por mucho tiempo el
elemento basico para obtener cultivos sanos y comexlios de rendimiento mas
altos; asi como, evitar la degradacion del suéln.el caso del brécoli la rotacion de
cultivo ayuda al control de maleza, la distancitreesurcos y densidad de plantas

permiten alcanzar un tamafo adecuado de cabezas.

Si bien es cierto, Broco Exporta Cia. Ltda. Enpsunera fase no cultivara el
brécoli, Broco Export tiene la obligacion de bust@s proveedores Optimos que
ofrezcan un producto fresco y natural, los mismas @provechen las bondades del

suelo para obtener un producto requerido paradarecion.

Cabe indicar que es necesario que levantado etpimge debe buscar la produccion
de productos organicos que favorezcan tanto artmduptores como al consumidor
final, ya que la eliminacién de insumos quimicoxlté efectos positivos en la salud

de las personas.
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6 ESTUDIO DE VIABILIDAD ECONOMICA - FINANCIERA

INVERSION INICIAL

Para la puesta en marcha de la exportacion delhrdeda empresa Broco Export
Cia. Ltda. Se requiere la siguiente inversiéai@hi la misma que contiene todos los

recursos necesarios para su buen funcionamiento.

6.1.1Inversion en Activos Fijos

Dentro de este rubro nos referiremos a la invergggesaria en maquinarias

para realizar la exportacion en base al sistemacalegelamiento IQF

(Individual Quick Frozen), el detalle se presemtdaesiguiente tabla:

TABLA N° 44
MAQUINARIAS

~ Cantidad Concepto Costo Unitario Valor Total
1 Floreteadora $ 10.000,00 $ 10.000,0¢
1 Cuba de lavado $ 1.500,00 $ 1.500,00
1 Blancher $ 5.000,00 $ 5.000,00
1 Hidrocooler $ 6.000,00 $ 6.000,00
1 Tanel de congelacion IQF $ 250.000,00 $ 250.apo,p
1 Pesadora Mdltiple $ 3.000,00 $ 3.000,00
1 Monta carga $ 25.000,00 $ 25.000,0(
1 Camion $ 45.000,00 $ 45.000,00
4 Bandas Transportadoras $ 500,00 $ 2.000,0p

TOTAL $ 347.500,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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Por otro lado, la adquisicion de Activos Fijos pdna departamentos de

Produccion, Financiero y Marketing se detalla aiocoacion:

TABLA N° 45

ACTIVOS FIJOS PRODUCCION

Cantidad Concepto Costo Unitario Valor Total

3 Computador $ 650,00 $ 1.950,0(
1 Laboratorio de calidad $2.000,00 $2.000,00
3 Mobiliario $ 650,00 $ 1.950,0(0

TOTAL $ 5.900,0C

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

TABLA N° 46
ACTIVOS FIJOS FINANCIERO Y MARKETING
Cantidad Concepto Costo Unitario Valor Total
2 Computador $ 650,00 $ 1.300,00
2 Mobiliario $ 650,00 $ 1.300,00

$ 2.600,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

6.1.2 Inversiéon en Activos Diferidos

Son aquellos gastos que se realizan sobre deradqogidos para la puesta en
marcha de la exportacién del brocoli, por lo tasgcha considerado los gastos
de constitucion de la compafiia, gastos de marca giaefio de la misma,
registro en el Instituto de Ecuatoriano de Propiddéelectual y los honorarios

del Abogado para realizar todos estos tramitedladéts a continuacion:
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TABLA N° 47

ACTIVOS DIFERIDOS

Detalle
Gastos de Constitucion $ 1.200,0(
Gastos de Investigacion $ 2.500,0(
Registro de marca en el IEPI $ 60,00
Disefio de marca $ 1.000,0(

Total ‘ $ 4.760,0C

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

6.1.3 Capital de Trabajo

Para la operaciéon normal del presente plan de rmegosl capital de trabajo
constituye el conjunto de recursos necesarios phitauen funcionamiento
durante un ciclo productivo en funcién de la cagadiy tamafio a producir y
exportar, por lo que, se considera dentro de abt® todos los requerimientos

desglosados a continuacion:

TABLA N° 48

CAPITAL DE TRABAJO

ANO 2011
CAPITAL DE TRABAJO EN USD
VALOR EN DOLARES
CONCEPTO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL

MP (Exportacion) 1197022 |  71.821,33
MOD 3.102,78 18.616,69
CIF 5.977,22 35.863,35
Gastos Administrativos 4.300,12 25.800,73
Gasto de Ventas 4.536,57 27.219,40

Total ‘ 29.886,92 179.321,50

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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Por lo tanto se debe financiar antes de recibiresms; forma parte de los

activos corrientes y en este caso es de 6 meses.

Este capital cubrira los gastos en los que indarmmpafiia, como son: pago
por profesionales directos e indirectos, insumoantenimiento, arriendo;
ademas permitira cubrir los gastos de administragidventas hasta que se

normalice el flujo de ingresos.

A este valor se adhiere también lo necesario @apadduccion y exportacion
como es: la Materia Prima, la Mano de Obra Dirdois,Costos Indirectos de
Fabricacion, los Gastos Administrativos y de Vent&malmente se afiade el
valor de inversion en Maquinarias, Activos Fijosttapara los departamentos
de Produccion, Finanzas y Marketing, originando tatal de Capital de

Trabajo para el afio 2011 de $ 179.321,50 USD.

6.2 PRESUPUESTOS

6.2.1 Presupuestos de Ingresos

La siguiente tabla muestra los ingresos esperatts \eenta de brocoli para la
exportacion. Broco Export Cia. Ltda., exportara0e€3% del total de la
proyeccion de brocoli a los Estados Unidos lo cquenepresenta 396 TM para
el aio 2011 pero recordemos que en el proceso gredwcuando se floretea
el brécoli se pierde del 45 al 50% del productque nos afectara en todos los

afos, por ello nuestras ventas anuales para egfgorteon ese porcentaje de
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pérdida representan solamente 198 TM listas paraxgmrtadas en el 2011.
Nuestro precio de venta es de $1.112,68 ddlaresautar tonelada métrica con
un costo de $1.11 ddlares cada kilogramo de brétatios extraidos de nuestro

Estudio de Mercado.

TABLA N° 49

PRESUPUESTO DE VENTAS
ANOS

DETALLE 2011 2012 2013
Toneladas totales 101.434 111.064

Porcentaje para

5 0,51% 1,00% 1,00% 1,50% 2,00%
exportacion
Cantidad TM para

. 396 846 925 1522 2221
exportacion
Ventas anuales con pérdiga

198| 423 463 761 1111

(50%) T™M
Precio por TM $1.112,48 $1.166,01 $1.2219¢0 $1.280,47 $1.341,8%

Total Ventas para
$ 220.309,8] $493.222,6{ $ 565.129,9] $ 974.440,00 $ 1.490.125,8p

exportacion

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Como resultado el Total de Ventas para Exportaciéinafio 2011 es de $
220.309,87 USD, para el afio 2012 es de $ 493.2228681na tendencia de

crecimiento que para el afio 2015 es de $ 1.49@&255D.

Para el afio 2012 nuestro porcentaje para exponmtaséda del 1% esto
representado en toneladas llega a 423 TM reales;gbafio 2014 el porcentaje
es del 1.5% cada llegando al afio 2015 al 2% deupod@h de brécoli

destinada a exportacion con un total de 1.111 Téleseposterior a la pérdida

del 50% a un precio FOB de $1.341,85 USD por TM.
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6.2.2 Presupuesto de Compras

Como podemos observar en la siguiente tabla nuesinpra de cosecha para

mercado extranjero llega a 396 TM en el primer lggando al afio 2015 con

la compra de 2.221 TM.

TABLA N° 50
CANTIDAD DE TM PARA EXPORTACION
™ 2011 2012 2013 2014 2015
Compra de cosecha exportacion 396 846 925 1.522 2.221
Compra del Afio Anterior 0 0 0 0
Total Compras 396 846 925 1.522 2.221

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

El precio de compra a nuestro proveedor es de $/8D por TM, es decir,
0.18 centavos por kilo de brécoli, costo atractpava el productor de brécoli

porque se compra a 1 punto superior a los que weadas otras compaiiias

exportadoras de brdcoli:

TABLA N° 51
DATOS
Precio 2011 2012 2013 2014 ‘ 2015
Precio de compraen TM 180,00 187,600 196,53 207,69 220,73
Precio de compra por kilo 0,18 0,19 0,20 0,21 0,22

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por:; Juan Francisco Villacis

Nuestro precio de compra de cosecha a la comurd@atiuertos Gatazo
Zambrano es de 0.18 por kilo para el afio 2011 cesniadicéd anteriormente;

desde el afio 2012 hacia adelante se incrementapréofos de compra en
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funcidn de la inflacion proyectada, lo que sigrfigue para el afio 2012 se
compra la cosecha a 0.19 centavos el kilo increanelose en el 2012 y 2013

un centavo por afo, llegando al 2015 a 0.22 cestpwokilo.

Con la cantidad de toneladas para exportacion agasspara cada afio y
nuestro precio de venta por cada uno de los afdsteamina nuestro siguiente

presupuesto de compras:



TABLA N° 52

DETALLE

PARA EXPORTACION
PRESUPUESTO DE COMPRAS MATERIA PRIMA DIRECTA

ANOS
2013

Compra de cosecha exportacion $71.217,21 $ 158.726,3] $ 182.065,33 $ 316.005,1% $ 490.306,0
Total Compra Cosecha mas Inflacion $71.217,21  $158.726,31 $ 182.065,33 $ 316.005,1% $ 490.306,013
INSUMOS

Limpiador Quimico (cloro) $ 28,88 $61,77 $67,63 $ 111,07 $ 162,15
Agua (Lavado, cocina y enfriado) $ 57524 $ 1.230,16 $ 1.346,93 $2.212,17 $ 3.229,53
Total Compra Insumos $ 604,12 $ 1.291,92 $ 1.414,5"5 $2.323,24 $ 3.391,64
Total Compra Insumos mas Inflacion $604,1P $1.346,44 $1.481,89 $ 2.455,2( $ 3.604,64
TOTAL M.P.D. MAS INFLACION $71.821,33 $ 160.072,7% $ 183.547,21 $ 318.460,34 $ 493.910,76

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

€aT
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Observamos que la compra de cosecha para el ala@esenta $ 71.281,33
USD, para el afio 2012 se toma desde este afio side@ction la inflacion y
se compra $ 160.072,75 USD el incremento sustarsgaldebe a que
comenzamos a exportar 843 TM en ese afio, hast kdgfio 2015 con la

compra de 2.221 TM a un valor de $493.910,76 USD.

Ademas de la cosecha dentro de nuestra MaterisaaMirecta se encuentra la
compra de insumos como el cloro y el agua, coréiiea a ésta ultima como
insumo ya que es indispensable dentro del procestugtivo para el lavado,

cocinado y enfriado del brécoli. Al total de compmle insumos desde el afio

2011 se la ha incrementado el valor de la inflacién

La Materia Prima Indirecta considerada como la quoeentra dentro del
proceso productivo pero que es necesaria para partexion se detalla a

continuacion:

TABLA N° 53
PRESUPUESTO DE COMPRAS MATERIA PRIMA INDIRECTA

MATERIA PRIMA
INDIRECTA

2011 2012 2013 2014

Embalaje $4.621,21 $9.882,53 $10.820,59 $ 17.771,54 $ 25.944,58
Cajas de carton $4.945,6% 10.576,34 $ 11.580,26 $ 19.019,20 $ 27.766,04
Total M.P.1. $9.566,85% 20.458,87 $ 22.400,85 $ 36.790,7% $ 53.710,63
TOTAL M.P.I.

, $9.566,85 $21.322,23 $ 23.467,13 $ 38.880,46 $ 57.083,64
MAS INFLACION

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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De igual manera se aplicado la inflacion a pamir afio 2012, consideramos
que dentro de la materia prima indirecta se encaahtembalaje en fundas de
polietileno de 10 Kg cada una y el empaque en agasarton corrugado es
necesario recordar que para estos rubros se hale@uo la pérdida del 50%
de producto lo que influye en las cantidades aiadgun cartén y fundas y el

costo que representa.

6.2.3 Presupuesto de Personal

Nuestro presupuesto de personal parte de la cdrdiel@mpleados necesarios
en cada afio en funcion de las cantidades de t@sekadexportar y de los
requerimientos de personal en cada departamentogpaual en el afio 2011

contamos con 15 empleados distribuidos como sethdld a continuacion:
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TABLA N° 54

INCREMENTO EMPLEADOS 2011 | 2012 2013 | 2014 2015

ADMINISTRATIVO- FINANCIERO
Gerente General

Gerente Financiero
Contador 1

Asistente Administrativa/ Contable 1
TOTAL ADMINISTRACION 4 0 0 0 0
MARKETING
Gerente Comercial 1

Asistente de Marketing 0 1
TOTAL MARKETING 1 0 0 1 0
PRODUCCION

Mano de Obra Directa

Recepcion Materia Prima

Estibador 1
Clasificacion

Jefe de Control de Calidad 1
Estibador 1
Floreteado

Operario 1
Lavado

Operario 1
Pesaje

Operario 1
Empaque

Operario 1
Transporte

Estibador 1
TOTAL MANO OBRA DIRECTA 8 0 0 0 0

Mano de Obra Indirecta

Gerente de Produccion 1

Jefe de Produccién

Técnico de Produccion 1

Almacenaje

Bodeguero 1

TOTAL MANO OBRA INDIRECTA 2 0 0 1 0
INCREMENTO ANUAL 0 0 2 0
TOTAL DE EMPLEADOS 15 15 15 17 17

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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Para el aflo 2014 se incrementa a 17 empleados pkaios que los afios
anteriores, 1 en el area comercial y otro en & decalmacenaje que ayudara a

las tareas de produccion.

Para proximos afios sera necesario el incrementm desistente contable, un
asistente de comercializacion y un técnico de modua, los mismos que

colaboraran con la necesidad de crecimiento denfaesa.

A continuacion se realiza un resumen de la tabkgrimmmente descrita
correspondiente a todos los egresos por concepsosueldos y beneficios

sociales desde el afno 2011 al 2015.
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158

RESUMEN DE SUELDOS Y BENEFICIOS DESDE EL 2011 AL 205

Cargos

ADMINISTRATIVO FINANCIERO

Sueldo
mas
Beneficios
2011

Sueldo
mas
Beneficios
2012

Sueldo
mas
Beneficios
2013

Sueldo
mas
Beneficios
2014

Sueldo
MES
Beneficios
2015

Gerente General $5.367,30 $11.445|74 $11.9908:62.671,62 $ 13.467,40
Gerente Financiero $4.619,40 $9.849,94 $10.818%10.904,91 $11.589,73
Contador $ 3.497,54 $ 7.456,24 $7.811]16 $8.354,8%8.773,24
Asistente Administrativa $2.37570 $5.062,54 FB,52| $5.604,76§ $5.956,4
Subtotal Administracion $15.859,994 $ 33.814,46| $ 35.424,04% 37.436,12 $ 39.787,10
MARKETING

Gerente Comercial $4.619,40 $9.849,94 $10.318$800.904,91 $ 11.589,73
Asistente de Marketing $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 4860 $5.489,96
Subtotal Marketing $4.619,401 $9.849,9 $10.318,B$ 15.765,849 $ 17.079,7(
PRODUCCION

Mano de Obra Directa

Recepcién Materia Prima

Estibador $ 2.106,44 $4.66584 $4.887/93 $ 55165, $ 5.489,96
Clasificacion

Jefe de Control de Calidad $3.871,60 $8.254(148.6%7,04| $9.138,19 $9.712,47
Estibador $ 2.106,44 $4.665,84 $4.887/93 $ 55165, $5.489,96
Floreteado

Operario $ 2.106,44 $4.665,84 $4.887,93 $5.16%,5 5.489,96
Lavado

Operario $2.106,46 $4.665,84 $4.887,93 $5.165%,5 5.489,96
Pesaje

Operario $ 2.106,44 $4.665,84 $4.887,93 $5.16%,5 5.489,96
Empaque

Operario $2.106,46 $4.665,84 $4.887,93 $5.165%,5 5.489,96
Transporte

Estibador $ 2.106,44 $4.66584 $4.887/93 $ 55165, $ 5.489,96
Subtotal Mano Obra Directa $18.616,69 $40.915,00 $ 42.862,56% 45.297,19 $ 48.141,81
Mano de Obra Indirecta

Gerente de Produccién $4.61940 $9.849/94 $&®BB1$10.904,91 $ 11.589,73
Jefe de Produccion $ 0,00 $0,00 $0,0 $ 0,00 0% 0,
Técnico de Produccién $3.123,60 $6.658,34 $628/5 $7.371,47| $7.834,4p
Almacenaje

Bodeguero $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $4.860/96 $5.439,9
Subtotal Mano Obra Indirecta $7.743,00) $16.508,28% 17.294,08 $ 23.137,34 $ 24.914,1Q
\s/:m:tsal MOI/ Administrativoy | ¢ 58 555 3 $60.172,68| $ 63.036,925 76.339,34 $ 81.780,90
Subtotal Produccion $18.616,69 $ 40.915,00f $ 42.862,596% 45.297,19 $ 48.141,81

TOTAL

$46.839,04| $ 101.087,6§$ 105.899 446 121.636 4% 129.922,7p

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco

Villacis
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Todos los empleados contratados son afiliados @irSeSocial y gozan de los
beneficios que otorga la ley como: aporte patr¢ha)15%), décimo tercero,

décimo cuarto, vacaciones, fondos de reserva, sadioa la Ley.

Anualmente hay un incremento en sus sueldos y leygefde acuerdo a la

inflacion proyectada en cada uno de los afios.

Vemos que el total de sueldos en el afio 2011 e$466339,04 USD que

corresponden a 15 empleados. Para el afio 201fepesenta en sueldos un

total de $ 129.922,72 USD con un total de 17 tedaes.

6.2.4 Presupuesto de Otros Gastos

6.2.4.1Presupuesto de Promocion y Publicidad

Para el posicionamiento del producto y de la enapess como para la

apertura de mercados es necesario incurrir engagestes gastos:

TABLA N° 56
PRESUPUESTO DE PROMOCION Y PUBLICIDAD
ANOS 2011 2012 2013 2014 2015
Disefio pagina Web $ 1.500,/00
Hosting $200,00 $208,44 $218,36 $230,76 $ 245,26

Negociaciones Internacionales $ 800,001.600,00 $ 1.600,00 $1.600,00 $ 1.600,00

Participacion ferias
. $ 5.000,00 $5.000,00 $5.000,00$ 10.000,00$ 10.000,00
Internacionales
Muestras Ecuador — EEUU $ 3.600,08 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00

TOTAL 11.100,00 $ 10.408,44% 10.418,36$ 15.430,76$ 15.445,2

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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En el afio 2011 Broco Export incurrira en gastodidefio de una pagina
web, consecuentemente el pago anual de un hostelgcgrgo de la

inflacion por los siguientes afnos.

El rubro de negociaciones internacionales se eefeerlos gastos del
Gerente de Marketing para el cierre de una negociaen el pais de

destino.

En Estados Unidos se realizan 3 ferias alimentiotsnacionales en las
cuales podemos participar, en los 3 primeros asisiramos 1 cada afio
la misma que se celebra en noviembre en la ciudadiami, en los afos
2014 y 2015 se asistira 2 veces al afo, incluy¢rael® estos valores la
inscripcion en la feria, pasajes, hospedaje, aliawédn y el stand de

promocion.

Son imprescindibles para clientes potenciales gfoafe muestras de 10
Kg, se espera que dentro del segundo semestrefimadtdel afio 2011

se envien 20 muestras a un costo de $180 USD.

6.2.4.2Presupuesto de Transporte

Broco Export exportara su producto a términos Fé@Bgecir, nosotros
contratamos una empresa de carga que transpoli@li desde la
planta de produccién hasta llegar al puerto de &maly y sera
transportado en bugue con su respectivo seguomséb por contenedor

es de $500 USD, a los siguientes afios se le dalindacion:
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TABLA N° 57

PRESUPUESTO DE TRANSPORTE TERRESTRE DESDE RIOBAMBA A
GUAYAQUIL

ANOS 2011 2012 2013 2014

Contenedores por afio 11 24 26 42 62
Costo por contenedof $500,00 $521,10 $54590 $576,91 $613,14
TOTAL $ 5.500,00| $ 12.506,40 $ 14.193,51 $ 24.230,29 $ 38.014,74

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

6.2.4.3Presupuesto de Gastos Administrativos

En las siguientes tablas, se expresan todos légsgadministrativos y de
venta que la empresa tendra que cubrir cada aii@,poaer colocar su

producto a nivel internacional.

TABLA N° 58

GASTOS ADMINISTRATIVOS

2011 2012 2013 2014 2015

Luz $880,78 $8.261,51$17.309,51$ 27.642,29% 39.314,98
Arriendo $ 6.000,00% 12.506,40$ 12.571,20$ 12.681,60$ 12.753,60
Teléfono $360,00 $ 375,19 $ 393,04 $41538  $ 441,44
Internet $480,00 $ 500,26 $ 524,07 $553,84 $588,64
Suministros y materiales $ 72000 $ 750,38 $786,10 $830,75 $882,97
Mantenimiento Vehiculo $1.000,00$ 1.042,20 $1.091,81 $1.153,82 $ 1.226,24
Otros Gastos e Imprevistos $ 500,00 $800,00 $800,00 $800,00 $ 800,00
TOTAL $9.940,7¢9 $ 24.235,94 $ 33.475,74 $ 44.077,68 $ 56.007,87

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

En el 2011 se llega a un total de $9.940.78 dolgres incluye los
servicios basicos, suministros y materiales, mamiento de vehiculo,
internet y otros gastos adicionales, los postesiaBos se toma en

consideracion la inflacién.
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TABLA N° 59
GASTOS DE VENTA

2011 2012 2013 2014

Honorarios Agentdq

_ $ 5.500,04 $ 12.000,0Q $ 13.000,00 $ 21.000,0qQ $ 31.000,0d
Afianzado
Otros Gastos $500,00 $1.000,p0 $1.004,00 $ 10000$% 1.000,00
TOTAL $ 6.000,00| $ 13.000,0Q $ 14.000,0qQ $ 22.000,00 $ 32.000,04

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Es importante sefialar que los honorarios del Agéfi@nzado cubre

todos los tramites que necesarios para la exportamdymo: los aforos
fisicos o documentarios, certificados de la CORBERites aduaneros y
otros documentos que el importador requiera. Eiocpor contenedor es

de $ 500 USD.

6.2.4.4Presupuesto de Depreciaciones

La depreciacion corresponde al reconocimiento dsttg” originados en
la obsolescencia y/o deterioro de los bienes decefijo, el calculo de la
depreciacion se basa en el método legal establedd@| Servicio de
Rentas Internas en el Reglamento de Aplicacion leelaOrganica de
Régimen Tributario Interno. De acuerdo a lo memato se realiza las

siguientes tablas:



TABLA N° 60

MAQUINARIAS
ACTIVO Valor Total Vida util 2011

Floreteadora $ 10.000,00 10 $ 450,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00
Cuba de lavado $ 1.500,p0 10 $ 67,50 $ 135,00 $ 135,00 $ 135,00 $ 135,00
Blancher $ 5.000,00 10 $ 225,00 $ 450,00 $ 450,00 $ 450,00 $ 450,00
Hidrocooler $ 6.000,00 10 $ 270,00 $ 540,00 $ 540,00 $ 540,00 $ 540,00
Tunel de congelacion IQF $ 250.000,00 10 $ 11.250,0( $ 22.500,0( $ 22.500,0( $ 22.500,0( $ 22.500,0(
Pesadora Mdltiple $ 3.000,00 10 $ 135,00 $ 270,00 $ 270,00 $ 270,00 $ 270,00
Monta Carga $ 25.000,00 10 $ 1.125,0( $ 2.250,0( $ 2.250,0( $ 2.250,0( $ 2.250,0(
Camién $ 45.000,0( 5 $ 4.050,0( $ 8.100,0( $ 8.100,0( $ 8.100,0C $ 8.100,0d
Bandas Transportadoras $2.00Q,00 10 $ 90,00 $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00

$ 347.500,00 $17.662,5( $ 35.325,0( $ 35.325,0( $ 35.325,0(

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

€97



TABLA N° 61

ACTIVOS FIJOS PRODUCCION

Valor Total Vida atil 2011 2012

Concepto

Computador $ 1.950,00 5 $292,5( $ 585,00 $ 585,00 $ 585,00 $ 585,00
Laboratorio de calidad $ 2.000,00 10 $90,0( $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00
Mobiliario $ 1.950,0( 10 $ 87,75 $ 175,50 $ 175,50 $ 175,50 $ 175,50

$ 5.900,0( $ 470,25 $ 940,50 $ 940,50 $ 940,50 $ 940,50

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

TABLA N° 62

ACTIVOS FIJOS FINANCIERO Y MARKETING

Valor Total Vida util 2011 2012

Concepto

Computador $1.300,00 5 $ 195,0( $ 390,00 $ 390,00 $ 390,00 $ 390,00
Mobiliario $ 1.300,0( 10 $ 58,5( $ 117,00 $ 117,00 $ 117,00 $ 117,00
$ 2.600,0( $ 253,50 $ 507,00 $ 507,00 $ 507,00 $ 507,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Vo1
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A continuacion se detalla la Tabla de Amortizacide los gastos
diferidos que son necesarios para el registro dsstrai marca para la

exportacion:

TABLA N° 63

TABLA DE AMORTIZACION

2011 2012 2013 2014 2015
Gasto Amortizacion $476,00 $952,00 $952,00 $EB2 $ 952,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

6.3 ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

El financiamiento del proyecto se encuentra esiradb por recursos propios y

recursos de terceros, en este caso credito bandaria Corporacién Financiera

Nacional (CFEN).

La inversion en activos fijos y un parcial de calpitle trabajo se encuentra

solventado por 80,17% recursos de terceros y 8B¥®con recursos propios.

TABLA N° 64
ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO
Fuente financiamiento Valor
Préstamo $ 433.000,00 80,17
Capital propio $ 107.081,50 19,83
Total Invertido $540.081,50 100,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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GRAFICO N° 15
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

6.3.1 Financiamiento de Terceros

La Corporacién Financiera Nacional nos financiaB@/13% a una tasa de
interés anual del 10,5% con pagos semestrales;otab lo demuestra la

siguiente tabla:



TABLA N° 65

TABLA DE AMORTIZACION CUOTAS FIJAS EN: DOLARES

INVERSION: Maquinarias

TIPO: Crédito Directo Corporacion Financiera Naeio

PRINCIPAL.: $ 353.400,00

PLAZO EN ANOS: 4,5

INTERESES REPROGRAMADOS:

MESES DE GRACIA: 0

FORMA DE PAGO (meses): 6 180 dias)

COMISION: 0,00%

INTERES ANUAL: 10,50%

CUQOTAS FIJAS DE: $50.274,89

FECHA INICIO: 01-Jul-11
# FECHA DE CAPITAL INTERES PRINCIPAL TOTAL TOTAL

VENCIMIENTO REDUCIDO DIVIDENDO &= A PAGAR
1 28-Dic-11 $321.678,61 $ 18.553,5( $31.721,39 $50.274,89 $50.274,89
2 25-Jun-12 $ 288.291,86 $16.888,13 $ 33.386,76 $50.274,89 $50.274,89
3 22-Dic-12 $ 253.152,29 $ 15.135,32 $ 35.139,56 $50.274,89 $50.274,89
4 20-Jun-13 $216.167,90 $ 13.290,5( $ 36.984,39 $50.274,89 $50.274,89
5 17-Dic-13 $177.241,83 $11.348,81 $ 38.926,07 $50.274,89 $50.274,89
6 15-Jun-14 $136.272,14 $ 9.305,2( $ 40.969,69 $50.274,89 $50.274,89
7 12-Dic-14 $93.151,54 $7.154,29 $43.120,60 $50.274,89 $50.274,89
8 10-Jun-15 $47.767,11 $ 4.890,46 $45.384,43 $50.274,89 $50.274,89
9 07-Dic-15 $ 0,00 $2.507,77 $47.767,11 $50.274,89 $50.274,89
TOTAL: $99.073,97 $ 353.400,00 $ 452.473, $ 453,97

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Juan Francisco Villacis

9T
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El monto total del crédito para inversién en maqtias es de $ 353.400 USD,
la fecha de otorgacion del crédito es a partir @kl de julio del 2011,
comenzando a cancelar a partir del 28 de dicierdble2011, a una tasa de

interés del 10.5% anual con pagos semestrales.



TABLA N° 66

TABLA DE AMORTIZACION CUOTAS FIJAS EN: DOLARES

INVERSION: Inversion en Activos para Administracion

TIPO: Crédito Directo Corporacion Financiera Naeio

PRINCIPAL: $ 79.600,00

PLAZO EN ANOS: 4,5

MESES DE GRACIA: 0

FORMA DE PAGO (meses): 6 180 dias)

COMISION: 0,00%

INTERES ANUAL: 10,50%

CUOTAS FIJAS DE: $11.323,94

FECHA INICIO: 01-Jul-11

FECHA DE CAPITAL INTERES PRINCIPAL TOTAL ~ TOTAL
VENCIMIENTO REDUCIDO DIVIDENDO A PAGAR
1 28-Dic-11 $ 72.455,06 $4.179,00 $7.144,94 $ 13, BP $11.323,94
2 25-Jun-12 $ 64.935,01 $ 3.803,89 $ 7.520,0%6 $ 81932 | $11.323,94
3 22-Dic-12 $ 57.020,15 $ 3.409,09 $ 7.914,85 $ 3PP $11.323,94
4 20-Jun-13 $ 48.689,77 $ 2.993,56 $ 8.330,38 $B1932 | $11.323,94
5 17-Dic-13 $ 39.922,04 $ 2.556,21 $8.767,73 $13BP $11.323,94
6 15-Jun-14 $ 30.694,01 $ 2.095,91 $9.228,08 $B1982 | $11.323,94
7 12-Dic-14 $ 20.981,50 $1.611,44 $9.712 /51 $ 13BP $11.323,94
8 10-Jun-15 $ 10.759,09 $1.101,53 $10.222,41 $B]93 $11.323,94
9 07-Dic-15 $ 0,00 $ 564,85 $ 10.759,09 $11.323,94 $11.323,94
TOTAL: $ 22.315,47 $79.600,00 [ $101.9154 $ 10597

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

69T
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El monto de la inversion en Activos Fijos y pareecdpital de Trabajo es de $79.600 USD
a 4.5 afos plazos a una tasa del 10.5% anual cam#mz cancelar a partir del 28 de

diciembre del 2011 con pagos semestrales.

6.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio de una empresa se defineoc6aguel punto o nivel de
actividad en el cual los ingresos igualan a logosog gastos totale¥” es decir la

utilidad es igual a cero por lo tanto no hay garancpérdida.

Para determinar el punto de equilibrio se toma @i los ingresos por venta,

precios de mercado; asi como, los costos fijossyosovariables.

La férmula para calcular el punto de equilibriousndades a producir es:

CFT
Mcu

PE=

Donde: C.F.T. =Costos Fijos Totales

Mcu = Margen de Contribucion

Para calcular el Margen de Contribucion se ocugalaente férmula:

Mcu = Pvu - Cvu

% Oscar Le6n GARCIA Administracién Financiera Fundamentos y Aplicaciose 3ra Edicion. p. 410.
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Donde: Pvu =Precio de Venta unitario

Cvu = Costo Variable unitario

La férmula para calcular el punto de equilibriovafores monetarios es:

CFT
% Mcu

Donde: C.F.T. =Costos Fijos Totales

%Mcu = Porcentaje del Margen de Contribucion

El porcentaje de Margen de Contribucion se calasia

% Mcu = Mcu
Pvu

El presente plan de negocios esta enfocado a tatexpn directa del brocoli, por lo
que el célculo del punto de equilibrio es en bakeaantidad de toneladas y precio
de las exportaciones, en el afio 2011, nuestro metequilibrio en unidades es de

198 TM.



TABLA N° 67

Detalle

PUNTO DE EQUILIBRIO TOTAL

2011

2012

Ventas Totales $220.115,80 $ 493.285,12 $ 565.997,83 $974.143,13 $ 1.490.315,65
™ 198 423 463 761 1111
Precio Venta Unitario $1.112,69 $1.166,01 $1.221,90 $1.280,47 $1.341,85
Costos Fijos Totales $111.541,04 $ 220.685,96 $210.753,39 $ 218.325,07 $220.232,3%
Costos Variables Totales $ 108.904,9% $229.991,37 $ 265.860,4% $439.801,2% $ 655.399,54
Costo Variable Unitario $ 550,51 $ 543,65 $ 573,95 $ 578,10Q $ 590,11
Margen Contribucién Unitario $ 562,17 $ 622,37 $ 647,95 $ 702,37 $ 751,74
% Margen Contribucién Unitario 0,51 0,53 0,53 0,55 0,56
P.E. Unidades 198 355 325 311 293
P.E. Valores $ 220.769,34 $413.458,73 $ 397.437,8¢ $ 398.022,0¢ $ 393.112,21)
Precio $1.112,69 $1.166,01 $1.221,9( $1.280,47% $1.341,85
Cantidad 198 355 325 311 293
Ingresos $ 220.769,34 $413.458,73 $ 397.437,8¢ $ 398.022,0¢ $393.112,2
Costo Variable Total $109.228,30 $192.772,77 $ 186.684,4¢ $ 179.697,0] $172.879,86
Costo Fijo Total $111.541,04 $ 220.685,96 $ 210.753, 3¢ $ 218.325,0] $ 220.232,3%
Costos Totales $ 220.769,34 $413.458,73 $ 397.437,8¢ $ 398.022,0¢ $393.112,20
Beneficio $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $ 0,00 $0,00

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Juan Francisco Villacis

¢LT
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Observemos que las cantidades minimas que debewthscjp para cubrir nuestros
costos para el afio 2013 son de 325 TM, 311 TM @214 y 293 TM para el afio
2015 a un valor de $ 397.437,88; USD, $ 398.022J8® y $ 393.112,20 USD
respectivamente, es decir no tenemos ni pérdigamancia; para todos los afos las

exportaciones por si solas superan el punto déilriugenerando ganancias.

En la siguiente tabla llegamos a comprobar quexigteeni ganancia ni pérdida a la

cantidad de toneladas y valores determinados purgb de equilibrio manteniendo

el mismo precio de venta por tonelada.

TABLA N° 68
COMPROBACION PUNTO DE EQUILIBRIO
2011 2012 2013 2014

Precio $1.112,68 $1.166,01 $1.221,90 $1.280,47 $1.341,84
™ 198 355 326 312 294
Ingresos $220.766,56 $413.746,32 $ 397.970,84 $ 399.046,69 $ 394.361,8"
Costo variable total | $ 108.749,52 $ 192.108,36 $ 186.265,4% $179.769,62 $173.177,5(
Costo fijo total $112.017,04 $221.637,96 $211.705,39 $219.277,07 $221.184,3"
Costos totales $220.766,56 $413.746,32 $ 397.970,84 $ 399.046,69 $ 394.361,8"
Beneficio $ 0,0d $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Con esto se comprueba que efectivamente que numestadicio es cero en todos los

afos y que nuestros ingresos y costos totalesiakaig
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6.5 ESTADOS FINANCIEROS

6.5.1 Balance General

Denominado también como Estado de Situacion Fieemauya finalidad es
reflejar el costo de los bienes que le perteneckEnesmpresa, estructurado a
través de tres conceptos basicos, el activo exjwesa ya sea en efectivo,
cuentas por cobrar e inversion, el pasivo en fund&las deudas que mantiene
la empresa con el gobierno, proveedores, bancdspatemonio o capital

propio de la empresa.

6.5.2 Balance de Resultados

El Balance de Resultados es uno de los estadosigras mas basicos de las
empresas denominado también como Balance de Pergid&anancias,
muestra la informacion relativa al resultado de dagraciones (utilidad o
pérdida) durante un periodo determinado, toma cpanémetros el total de los
ingresos de las actividades generados por la empréss Costos, Gastos de
Administrativos, Financieros y de Venta que se gmoa, obteniendo una

utilidad o pérdida en un periodo determinado.

En nuestro Balance de Resultados determinamosnigesios y egresos en
funcién de nuestros presupuestos, el costo de s/eloiade se registran todos
los costos de produccion para la exportacion, @sicpara realizar la venta de

mercado nacional e intermediarios.
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El costo de produccidén para la exportacion de br@o el afio 2011 es de
$0.73 centavos de dolar por kilo y observamos qudog afios posteriores
tiende a disminuir debido al aumento de toneladss iggresan al proceso
productivo consecuentemente a la exportacion, & rg@presenta un aumento

de nuestros ingresos y disminucion de los egresftegados en la utilidad del

ejercicio del Balance de Resultados.

TABLA N° 69

COSTO EXPORTACION POR KILO DE PRODUCCION ANUAL

Detalle 2011 2012 2013 2014
TM PARA EXPORTACION

198 423 463 761 1.111

CON PERDIDA
Costo ENTM $727,783 $723,71 $70623 $627,73 $600,39
COSTO EN Kg $0,73 $0,72 $0,71 $ 0,63 $ 0,60

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis



TABLA N° 70

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

Concepto
Detalle 2011 2012 2013
+ | Ventas
Ventas Exportacion $ 220.115,8( $ 493.285,11 $ 565.997,81 $974.143,11 $ 1.490.315,65
Ventas Netas $220.115,8 $ 493.285,1 $ 565.997,8 $974.143,1 $ 1.490.315,65
- Costo de Ventas Exportacion $ 143.963,8] $ 306.166,71 $ 327.135,3( $ 477.559,78 $ 666.773,5"
Total Costo de Ventas $ 76.151,94 $ 187.118,4( $ 238.862,59 $ 496.583,3¢ $ 823.542,1(
Utilidad Bruta en Ventas $ 143.963,8] $ 306.166,71 $ 327.135,3( $ 477.559,74 $ 666.773,5"
- | Gastos de Operacion
Gastos Administrativos $ 26.530,2 $ 59.509,4 $ 70.358,7 $82.972,8 $ 97.253,99
Sueldos $ 15.859,95 $ 33.814,46 $ 35.424,04 $ 37.436,17 $ 39.787,1(
Gastos Generales $ 9.940,78 $ 24.235,94 $ 33.475,74 $ 44.077,69 $ 56.007,87
Depreciacion $ 253,50 $ 507,00 $ 507,00 $ 507,00 $ 507,00
Gasto Amortizacion $ 476,00 $ 952,00 $ 952,00 $ 952,00 $ 952,00
Gastos de Venta $27.219,4 $ 45.764,7 $ 48.930,6 $77.426,9 $ 102.539,74
Sueldos $4.619,40 $ 9.849,94 $ 10.318,8( $ 15.765,86 $17.079,7(
Promocién y Publicidad $11.100,0( $ 10.408,44 $ 10.418,34 $ 15.430,74 $ 15.445,24
Fletes $ 5.500,00 $ 12.506,4( $14.193,51 $ 24.230,24 $ 38.014,74
Otros Gastos de Venta $ 6.000,00 $ 13.000,0( $ 14.000,0( $ 22.000,0( $ 32.000,0(
Total Gastos de Operacion $ 53.749,63 $ 105.274,14 $ 119.289,44 $ 160.399,7 $ 199.793,74
Utilidad Operacional $90.214,24 $ 200.892,51 $ 207.845,84 $ 317.160,0¢ $ 466.979,81
+/- | Ingresos y Gastos Financieros
- Gastos Financieros $ 22.732,5( $ 39.236,47 $ 30.189,04 $ 20.166,87 $ 9.064,61
Total Gastos Financieros $ 22.732,5( $ 39.236,47 $ 30.189,04 $ 20.166,84 $ 9.064,61
Utilidad Antes Participaciones $ 67.481,74 $ 161.656,1] $ 177.656,74¢ $ 296.993,24 $ 457.915,24
- | 15% Participacion a los Trabajadores $10.12R,26  $ 24.248,47 $ 26.648,51 $ 44.548,98 $ 68.687,28
Utilidad Neta Antes de Impuestos $57.359,48 $ 137.407,6 $ 151.008,2 $ 252.444,2 $ 389.227,94
- | 25% Impuesto a la Renta $ 14.339,87 $ 34.351,97 $ 37.752,06 $ 63.111,04 $ 97.306,99
Utilidad Neta Después de Impuestos $ 43.019,p1 $ 103.055,7 $113.256,1 $ 189.333,1 $ 291.920,94
- |10% Reserva Legal
Utilidad Neta $43.019,6 $ 103.055,7 $ 113.256,1 $ 189.333,1 $ 291.920,91

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

9.1
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6.5.3Flujo de Caja

El Flujo de Caja muestra los movimientos de efectg decir las entradas y
salidas de caja esperadas por la ejecucion declasdades de la empresa en
un periodo determinado; por tanto constituye uricambr importante de la
liquidez de la empresa, pues nos indica si la esapgenera suficiente dinero
en efectivo para hacer frente a todas las necessd#sl efectivo de la actividad

empresarial.

Cabe recalcar que si una empresa posee liquidetgndica necesariamente
gue sea rentable puede tener problemas de efeesvoor ello que el flujo de
efectivo constituye una herramienta Util para ladale decisiones que ayuden
a evaluar la capacidad de generar efectivo y ssibes necesario realizar

financiamiento para cubrir las necesidades de operae la empresa.



TABLA N° 71

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANOS 2011 2012 2013 2014 2015
INGRESOS
Ventas
Ventas Exportacion $183.429,83 $452.178,02 $518.831,34 $892.964,54 $1.366.122,68
Crédito 30 dias $ 36.685,97 $41.107,09 $47.166,49 $81.178,59 $124.192,97
TOTAL INGRESOS $220.115,8 $ 493.285,1 $ 565.997,8 $974.143,1 $1.490.315,6%
EGRESOS
Compras $ 47.880,89 $ 133.393,96 $ 152.956,01 $ 265.383,62 $411.592,3(
Crédito 60 dias $23.940,44 $ 26.678,79 $ 30.591,20 $53.076,72 $ 82.318,4¢
Mano Obra Directa $18.616,69 $ 40.915,00 $42.862,56 $ 45.297,1% $48.141,81
Materia Prima Indirecta $ 9.566,85 $21.322,23 $23.467,13 $ 38.880,46 $ 57.083,6"
Mano Obra Indirecta $ 7.743,0( $ 16.508,28 $ 17.294,08 $23.137,34 $24.914,1(
Gastos Administrativos (sin Depreciacion) $ 26.236, $ 59.002,4( $69.851,79 $ 82.465,80 $ 96.746,9¢
Gastos de Venta $27.219,40 $45.764,78 $ 48.930,68 $77.426,92 $ 102.539,74
Gastos Financieros $ 22.732,50 $ 39.236,43 $ 30.189,08 $ 20.166,83 $ 9.064,61
TOTAL EGRESOS $ 159.514,36 $ 324.221,5 $351.741,96 $ 498.174,7 $ 666.407,39
Utilidad Antes de Impuestos $60.601,44 $169.063,5 $ 214.255,87 $ 475.968,34 $ 823.908,2
15% Trabajadores -$10.122,2¢ -$ 24.248,47 -$ 26.648,5] -$ 44.548,9§ -$ 68.687,28
25% Impuesto a la Renta -$ 14.339,8] -$ 34.351,97 -$ 37.752,0¢ -$63.111,06 -$ 97.306,98
Utilidad Después de Impuestos $36.139,81 $110.463,2 $ 149.855,2 $ 368.308,30 $657.914,00
Egresos de Inversion
Pago de Capital -$ 38.866,33 -$ 83.961,23 -$ 93.008,57 -$ 103.030,838 -$114.133,04
Total Egresos por Inversion -$ 38.866, -$ 83.961,2 -$ 93.008,5 -$ 103.030,8 -$ 114.133,04
Recuperacion del Capital de Trabajo $ 179.321,5(
Valor de Salvamento $ 190.506,7%
SALDO FINAL DEL FLUJO -$2.727,02 $ 26.502,0 $ 56.846,7 $ 265.277,4 $799.476,1%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

8.1



179
Vemos que el Saldo Final del Flujo de Caja solcekeprimer afio tenemos
saldo negativo, en los siguientes afilos muestrasalositivos lo que significa
gue no se sufre de iliquidez para cubrir los gagtes genera Broco Export

incluyendo el pago del crédito para adquisicioidevos Fijos.

6.6 CRITERIOS DE EVALUACION

6.6.1 VAN

Es el valor presente de los flujos futuros genesquto la empresa descontados
a una tasa de descuento menos la inversion imeatizada. Este valor indica

el rendimiento real del proyecto en términos mamnatael dia de hoy.

Cuando los fondos para la realizacion del proyact@on propios se ocupa el
denominado costo de capital determinado por la se$@a vigente en el
Ecuador que es de 9.1%, es decir ésta es nuesdrddalescuento de los flujos

descontados.

La formula que nos permite calcular el Valor Actiato es:

- Fn
VAN= » ———= Jnversion Inicial
1 AT H1)
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Donde:

Fn = Flujo Neto Efectivo
n = Vida util del proyecto

i = Tasa de descuento

TABLA N° 72
CRITERIOS DE ACEPTACION
VAN <0 Proyecto debe ser rechazado
VAN =0 El proyecto es indiferente
VAN >0 Proyecto debe ser aceptado

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Célculo del VAN

Se ha realizado el calculo del VAN a una tasa dewmnto del 8.65% restando

la inversién inicial de Broco Export de $ 540.081,8SD descrito en la

siguiente tabla:

TABLA N° 73

CALCULO DE VAN

Flujos efectivo Factor Actualizacion

0 Inv. Inicial -$ 540.081,50
2011 -$ 2.727,02 $ 0,86 -$ 2.335,21
2012 $ 26.502,01 $0,73 $19.433,68
2013 $ 56.846,72 $0,63 $ 35.696,02
2014 $ 265.277,47 $0,54 $ 142.643,77
2015 $799.476,15 $ 0,46 $ 368.125,65

VAN ‘ $ 23.482,42

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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Observamos que nuestro VAN es mayor a cero lo gaendica que el plan de

negocios debe ser aceptado y es conveniente idaliza

6.6.2 Calculo del TMAR

Todo inversionista, ya sea persona fisica, empgsaerno o cualquier otro,

tiene en mente, antes de invertir beneficiarseepdesembolso que va a hacer.
Considérese que aunque el gobierno sea el quetaywiste debe esperar, si no
lucrar, al menos salir a mano en sus beneficiosents de sus inversiones,
para que no haya un subsidio en el consumo desh@servicios y no aumente

el déficit del propio gobierno.

Por tanto, se debe partir del hecho de que todersionista debera tener una
tasa de referencia sobre la cual basarse para $uscerversiones. Una tasa de
referencia es la base de comparacion de célculolasnevaluaciones

econdmicas que haga. Sino se obtiene cuando mesadasa de rendimiento,

se rechazara la inversion.

Para establecer esa tasa debe considerarse quevedonista espera que su
dinero crezca en términos reales. Como en todoadses hay inflacion,
aungue su valor sea pequefio, crecer en términdes remnifica ganar un
rendimiento superior a la inflacién, ya que si aaagyun rendimiento igual a la
inflacién el dinero no crece, sino mantiene su paiuisitivo. Es esta la
razén por la cual no debe tomarse como referenicidasa de rendimiento que

ofrecen los bancos, pues es bien sabido que ldb#asaria de rendimiento es
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siempre menor a la inflacion. Si los bancos oéeti una tasa igual o mayor a
la inflacién implicaria que, o no ganan nada o maesfieren sus ganancias al
ahorrador, haciéndolo rico y descapitalizando epjr banco, lo cual nunca va

a suceder. Por tanto, el TEMAR para este proysetdo calculé de la

siguiente manera:

TABLA N° 74
CALCULO TASA MINIMA ACEPTABLE RENDIMIENTO
Fuente financiamiento Valor % Costo Costo Promedio
Préstamo $433.000,00 80,17 10,5 8,42

Capital propio $ 107.081,50 19,83 4,59 0,91

Total Invertido $ 540.081,50 100,00
Inflacion 3,39

Tasa libre de riesgq 4,06

TMAR 16,78

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Como indica la tabla que antecede a este parrafentes una Tasa de
descuento de $16,78 y en base a ello podremos camgiael proyecto es

rentable o no.

6.6.3TIR

Es aquella tasa de descuento con la que el vaioalaweto es igual a cero, en

otras palabras es la tasa de descuento que igaaturha de los flujos

descontados a la inversion inicial.
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La ecuacion de la TIR es la siguiente:

l'il Ff: L - -
TIR = Z—H - Inversién Inicial = 0
r:]_ {] + Ir;l

Donde:

Fn = Flujo neto efectivo
n = Vida util del proyecto

i = Tasa de descuento

TABLA N° 75
CRITERIOS DE EVALUACION
TIR < Tasa de descuento El proyecto debe rechazarse
TIR = Tasa de descuento El proyecto es indiferente
TIR > Tasa de descuento El proyecto debe aceptarse

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Calculo del TIR

Para que el VAN se iguale a cero se ha determioadpar un TIR 17.88%

como se observa en la siguiente tabla:
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TABLA N° 76

CALCULO DE TIR

Flujos efectivo Factor Actualizacion

0 Inv. Inicial -540081,4957
2010 -2.727,02 0,848317701 -2.313,38
2011 26.502,01 0,719642921 19.071,99
2012 56.846,72 0,610485828 34.704,12
2013 265.277,47 0,517885934 137.383,47
2014 799.476,15 0,439331805 351.235,30

TIR 17,88%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Se concluye que nuestro plan de negocios debeaasepfa que el TIR del

17.88% iguala al VAN a cero y es mayor a nuestsa t@de descuento del

16,78%.

6.6.4 Periodo de Recuperacion de la Inversién

Es el tiempo en el cual se va a recuperar la ifwergalizada para la puesta en

marcha de la exportacion directa de brdcoli:

La férmula de célculo es la siguiente:

PRI = Ao anterior a la recuperacién+ Costo no recugesahgrincipio del afio
Flujo efectivo del afio de recuperacion




Céalculo PRI:

Para el calculo del Periodo de Recuperacion deviersion tomamos los flujos
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de efectivo, sumamos de afio a afio y obtenemosujs Acumulados asi:

TABLA N° 77
Afos Flujos de efectivo Flujos acumulados
Inversion Inicial -$ 540.081,50

1 -$2.727,02 -$2.727,02
2 $ 26.502,01 $ 23.774,99
3 $ 56.846,72 $80.621,71
4 $ 265.277,47 $ 345.899,18
5 $799.476,15 $1.145.375,34

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

PRI = Ao anterior a la recuperacion + Costo no recujmesd principio del afio
Flujo efectivo del afio de recuperacion

Con la aplicacion de la formula llegamos a obtaner la recuperacion de la
inversion realizada sea en un poco mas de 4 afgsidonos garantiza la

viabilidad del proyecto tomando en consideraciéresino horizonte de

PRI = 4+ ($540.081,50-$345.899,18)

$799.476,15

PRI =4.24

planeacién de cinco afios.
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6.6.5Relacion Costo Beneficio

La relacion Costo Beneficio esta representada digiaente manera:

B/C= Ingresos
Egresos

El analisis de la relacion Costo Beneficio, tomdores ya sean mayores,

menores o iguales a 1, o que implica que:

TABLA N° 78
B/C>1 El proyecto es aconsejable
B/IC=1 El proyecto es indiferente
B/IC<1 El proyecto no es aconsejable

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

TABLA N° 79
2011 | 2012 | 2013 2014]  201%
B/C= Ingresos/ Egresos 1,44 1,49 1,46 1,44 1,44

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

De acuerdo a lo expuesto anteriormente la relaCasto Beneficio para Broco
Export en todos los aflos es mayor a 1 lo que noamiestra que los ingresos

son superiores a los egresos, es decir el progéetable totalmente.
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6.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

La finalidad del andlisis de sensibilidad es madts efectos de una variacion en las
variables de gastos o de ingresos que inciden glarlde negocios. La sensibilidad
debe hacerse con respecto al parametro mas ingeertaello, para nuestro analisis
tomamos como variables a los ingresos y egresasncilencia al 2%, a una tasa de

descuento del 8.65% o tasa activa vigente.

Escenario Optimista

Que sucederia si aumentan los ingresos y disminogezgresos en el 2%:

TABLA N° 80

Afos Flujos descontados

Inv. Inicial - -$540.081,50
2011 $4.166,51
2012 $ 31.423,09
2013 $47.221,63
2014 $158.477,53
2015 $ 440.540,83

$ 141.748,09

23,06%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

En este escenario vemos que el VAN es mayor aloegqoe se acepta el plan de
negocios, cuya TIR es del 23,06% superior a la desdescuento del 16.78%, el

proyecto a estas condiciones es completamenteadbept
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Escenario Moderado

Qué pasaria si manejamos un escenario moderaddal@ningresos aumenten 2%

y los egresos se mantienen en el mismo nivel; éorms reflejaria el siguiente flujo:

TABLA N° 81

Afos Flujos descontados

Inv. Inicial - -$540.081,50
2011 $1.434,59
2011 $ 26.668,11
2012 $ 26.668,11
2013 $ 42.804,21
2014 $153.120,01

$ 118.349,20

51,53%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Igualmente en este escenario nuestro VAN es mayera@a una TIR del 51,53%
superior a la tasa de descuento lo que nos deteraiaceptacion del proyecto en

estos dos analisis.

Escenario Pesimista

Cuédles seran nuestros flujos descontados si leesag disminuyen en un 2% y los

egresos aumentan en el mismo porcentaje, se detdidasiguiente tabla:
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TABLA N° 82

Afos Flujos descontados

Inv. Inicial . -$540.081,50
2011 -$ 8.836,94
2012 $7.444,28
2013 $24.170,41
2014 $126.810,01
2015 $ 400.817,56

$10.323,83

17,25%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Con estos datos resumimos que a pesar de queQRIEEIIesos y egresos aumentan
seguimos teniendo una TIR aceptable con un VANtiposipor lo cual el proyecto

puede ser aceptado.

6.8 ANALISIS DE ESTRUCTURA FINANCIERA

6.8.1 Razones Financieras

Los Indices financieros miden la capacidad de lpresa en relacion a la

liquidez, rentabilidad y endeudamiento en un periddterminado desde el

punto de vista financiero, para Huertos gatazo Zamibhemos determinado

las siguientes razones financieras:

indice de Liquidez.- Nos permite ver la capacidad de pago a corto plaza

empresa, un nivel aceptable es de 2, mientradiebamrriente sea méas alto al
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pasivo corriente sera mas liquida la empresa, Bmilado con la siguiente

formula:

Razon Liquidez =Activos Corrientes<——> 2 Activo
Pasivos Corrientes 1 Pasivo

TABLA N° 83
RAZONES FINANCIERAS RELEVANTES

Concepto 2011 | 2012 2013 2014 2015

Liquidez

Liquidez a Corto Plazo

Razo6n Corriente = Activo Corriente /
_ _ 5,18 3,53 2,79 2,12 1,82
Pasivo Corriente

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Los indices arriba detallados nos muestran unadkguaceptable del proyecto,
lo que nos indica que nuestros activos pueden rcldsripasivos con relativa

normalidad.

Rotacién de Activos Totales.-Nos permite medir eflendimiento que se
obtiene de los activos, es decir, cuanto de ingrpso ventas obtengo por cada

dolar que invierto en mis activos; calculado asi:

Rotacion Activos Totales = Ventas
Activos Totales
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TABLA N° 84
RAZONES FINANCIERAS RELEVANTES

Concepto 2011 2012 2013 2014 2015

Liquidez
Rotacion de Activos
Rotacién de Activo Total= Ventas / Activo Totad,37 | 0,81| 1,06 1,71 2,30

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Nos indica que por cada délar invertido en Actisesgeneraron $0.37 dolares

en el afio 2011 llegando al afio 2015 es de $2.30.

Razon de Endeudamiento.-Muestran el monto de terceros que utiliza la
empresa para financiar sus activos y operacionasa fo cual se ha

considerado el siguiente indice:

TABLA N° 85
RAZONES FINANCIERAS RELEVANTES

Concepto 2011 2012 2013 | 2014 2015

Endeudamiento
Pasivo Total /Activo Total 75% 65% 59% 48% 38%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Nos demuestra que del total de Activos en el afid 20 75% corresponde a
las deudas adquiridas especificamente en maquimariabstante, en al afo

2015 el porcentaje de endeudamiento bajo al 38%.

indices de Rentabilidad.-Se relaciona con la capacidad que tiene la empresa

para generar utilidades en un ciclo de operacionnigeles que resulten
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satisfactorios en dada la cantidad de recursos immgtidos en las actividades

de la compafia; determinados en los siguientesdsadi

Rentabilidad sobre Ventas =Utilidad Neta
Ventas Netas

TABLA N° 86
RAZONES FINANCIERAS RELEVANTES

Concepto ‘ 2011‘ 2012‘ 2013 2014 2015

Rentabilidad
Rentabilidad sobre Ventas = Utilidad NetT /O 20

Ventas Netas

0,21} 0,20, 0,19 0,20

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Observemos que en el afio 2011 por cada délar dasveEmemos una utilidad
de $0.20 centavos de ddlar, en los siguientes aBgsimos obteniendo
utilidad, pero en el afio 2014 existe una disminuaé $0.01 en relacion al
afio anterior debido ya el préstamo otorgado pdCdgporacion Financiera
Nacional lo que reduce nuestra utilidad por logag$inancieros en que se

incurren y es en este afio donde se cancela loesatwas altos.

Rentabilidad sobre Activos = Utilidad Neta
Activo Total
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TABLA N° 87
RAZONES FINANCIERAS RELEVANTES
Concepto ‘ 2011 ‘ 2012 ‘ 2013 2014‘ 2015
Rentabilidad
Rentabilidad sobre Activos = Utilidad Neta /
) 7% 17% | 21%| 33% 45%
Activo Total

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

En el afio 2011 solo ocupamos el 7% del total destmuge activos que nos
ayuda a generar la utilidad neta, conforme avaripanafios en el 2015

ocupamos el 45% que representa una utilidad nefd t&D 291.920,95

Rentabilidad sobre Capital =Utilidad Neta
Capital

TABLA N° 88
RAZONES FINANCIERAS RELEVANTES
Concepto 2011 2012 2013 2014 2015

Rentabilidad
Rentabilidad sobre Capital = Utilidad Neta / cap‘img%| 49%‘ 51%‘ 64%‘ 73%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

En el aflo 2011 la conformacion de capital se daiaggaal 29% de las
utilidades netas obtenidas en ese afio, para leg® afios hay un aumento

por los créditos otorgados llegando al 2015 al 73%
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6.8.2 Estructura de Capital

En el afio 2011 el total de Pasivos méas Patrimanitee$ 592.637,35 USD de
los cuales el 74,67% corresponden a deudas caargild diferencia esta en el

Patrimonio como se demuestra en la siguiente tabla:

TABLA N° 89

ESTRUCTURA DE CAPITAL

2012 2013 2014
Pasivos $ 442.536,25% 395.451,58 $ 312.155,6% $ 274.869,81 $ 248.312,71
Capital $150.101,111 $ 210.137,26 $ 220.337,68 $ 296.414,68 $ 399.002,4"

Total Pasivos
$592.637,3% $605.588,84 $532.493,33 $571.284,49 $647.315,18%

+ Capital
% Pasivos 74,67 65,30 58,62 48,11 38,36
% Capital 25,33 34,70 41,38 51,89 61,64

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

El Plan de negocios al final de los cinco afiosemesuna estructura de capital
diferente, por la disminucion los pasivos llegarsdtamente al 61,64% y se
incrementa nuestro Patrimonio por la diferenciagdesr menoramos nuestras

deudas e incrementamos nuestro capital.

6.8.3 Comparacion de Resultados

La tabla que se detalla a continuacion realizaaamaparacion del Estados de
Pérdidas y Ganancias del afio 2011 hacia el afio 28d@destralmente

hablando) lo que nos arroja los siguientes datos:
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TABLA N° 90

COMPARACION DE RESULTADOS

DETALLE

ANOS

2011

(1)

2012
)

Variacién ‘ Variacién

Absoluta

@3)= (2)-(1)‘§)/(1)*100‘

Relativa

Ventas Netas $220.115,80%$ 246.642,56$ 26.526,74 $ 12,05
Total Costo de Ventas $76.151,93 $93.559,20% 17.407,21 $ 22,86
Utilidad Bruta en Ventas $ 143.963,87% 153.083,36 $9.119,49 $ 6,33
Gastos de Operacion

Gastos Administrativos $ 26.530,23 $29.754,70 $ 3.224,47 $ 12,15
Sueldos $15.859,95% 16.907,23 $ 1.047,29 $ 6,60
Gastos Generales $9.940{78% 12.117,97 $ 2.177,14 $ 21,90
Depreciacion $253,50 $ 253,50 $ 0,00 $ 0,00
Gasto Amortizacion $476,00 $ 476,00 $ 0,00 $ 0,00
Gastos de Venta $27.219,40 $22.882,39 -$4.337,01 -$ 15,93
Sueldos $4.619,40 $4.924,91 $ 305,57 $6,61
Promocién y Publicidad $11.100,00 $5.204,24 -$ 5.895,74 -$ 53,12
Fletes $5.500,00 $6.253,20 $ 753,20 $ 13,69
Otros Gastos de Venta $ 6.000,00%$ 6.500,00 $ 500,00 $ 8,33
Total Gastos de Operacion $53.749,63 $52.637,09 -$1.112,54 -$ 2,07
Utilidad Operacional $90.214,24%$ 100.446,27$ 10.232,03  $ 11,34
Utilidad Antes Participaciones $67.481,74 $80.828,09%$13.346,31 $ 19,78
15% Participacion a los Trabajadofe$ 10.122,26 $12.124,21 $2.001,9§ $ 19,78
Utilidad Neta Antes de Impuestos | $57.359,48 $68.703,84%$11.344,3¢ $ 19,78
25% Impuesto a la Renta $14.339,8817.175,9¢ $2.836,09 $19,78
Utilidad Neta $43.019,61 $51.527,84 $8.508,271 $19,78

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Las Ventas Netas se incrementan en el 12,5% comgaed segundo semestre
del afio 2011 y el primero del 2012 debido a quepsgenzd a exportar mas las
toneladas de brocoli; en esa tendencia el Costd/atgas se incrementa

paralelamente a las ventas llegando al 22,86%.
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Por otro lado los gastos de operacion manifiestendisminucion del 2,07%
porque la implementacion de una nueva estructuganiracional mejora los
procesos administrativos gracias a un control estogay una direccion con

vision planificada.

Todos los aspectos analizados y los nuevos camplasdos a Broco Export
hacen que la utilidad neta del afio 2011 de $43Q019SD pase a $51.527,88

USD lo que representa un crecimiento del 19,78%.

La comercializacion de brécoli bajo el sistema I@ffeja los beneficios que
obtiene la empresa, demostrando que la aplicacginptesente plan de
negocios para la exportacion genera rentabilidamtlas los actores directos e

indirectos del negocio.



7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 CONCLUSIONES

* Las condiciones climaticas que posee el Ecuadaniper una produccion de
brocoli de buena calidad durante todo el afio, sgmtando una ventaja en la

oferta del producto en su calidad y cantidad.

* En el Ecuador solo existen 4 empresas encargadaspadeduccion de broécoli
con el sistema IQF para exportacion, requisitosipeinsable para los mercados
internacionales; la fuerte inversion que se nemgsra la implementacion de
este sistema hace dificil la entrada de nuevos ebdgres. Dentro de nuestro
analisis es verdad que Broco Export requiera unwar&mon importante en
maquinaria, pero la alianza con los productore®rdeoli le da una ventaja
competitiva; la materia prima se la consigue anacip muy bueno, y con ello
cubrimos los costos de incurridos en el procesdymtivo. A pesar de que la
inversion inicial es importante la oportunidad apartacion de bréocoli con un

sistema de congelamiento IQF hacia los Estadosddrad posible y rentable.

» Estados Unidos es uno de los mayores importadoeedrdcoli con un
crecimiento de la demanda en el consumo de proslnetiurales entre ellos el

brécoli, su economia permite obtener niveles deesws medio altos por
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familia, por ende el acceso a este tipo de produnboson un impedimento en

la dieta diaria.

El poder de Negociacion de Broco Export contrib@indn comercio justo con
visiones claras y una planificacion estratégicéotgara sus proveedores como
para sus cliente, no olvidando que el pais es regtMagricola y que es el
camino que se debe seguir por las condiciones ttiasay geograficas

inmejorables del Ecuador.

Ecuador y Estados Unidos mantienen acuerdos caaesatomo el Sistema
Generalizado de Preferencias el cual no se renov@l ATPDEA con
ampliaciones constantes; este ultimo acuerdo perelitingreso del brécoli
libre de aranceles, es decir, Estados Unidos neepastas barreras de entrada
en cuestion de productos agricolas, que para oueal8o es una puerta de

ingreso del producto.

Financieramente hablando, este plan de negociaxaid a un horizonte de
cinco afnos, maneja un Tasa Interna de Retornod@8% superior a nuestra
tasa de descuento, con un periodo de recuperaeidm idversion de 4 afios,
convirtiéndolo en proyecto viable, rentable y cénninos aceptables para

realizar una inversion.

Mas alla de los beneficios econdmicos; se encuehtagpecto ambiental, que
afecta directa o indirectamente a la salud de doswumidores; es por ello, que
en afos futuros se debe plantear el estudio dearepvoductos organicos

mediante el sistema IQF.
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El consumo de brécoli en el Ecuador no es signifioa por lo que la
produccion de brécoli para los productores no atabde si no se busca otros
mercados, pero como los mismo no poseen la maguigaconocimientos
negocios internacionales es una buena oportunidad Broco Export en

facilitar el crecimiento de este producto en meosagkternos.

El disefio de una estructura organizativa es edenuaa el buen
funcionamiento de la empresa, la departamentafinaa relacion a las areas a
cubrir constituye un eje primordial para la constian de una planificacion,
organizacion, direccion y control de acuerdo adasbios y necesidades del

mercado y de la empresa.

Para el desenvolvimiento 6ptimo de las operacideda empresa, es necesario
la contratacion del recurso humano calificado em diferentes tareas a
desempeniar, personal que cuenta con todos losidlesafue brinda las leyes

laborales.

7.2 RECOMENDACIONES

El departamento de Marketing juega un papel crusah la apertura de
mercado, por lo que Broco Export debe participar tedas las ferias
internacionales en Estados Unidos no solo a 1 senptomeros afios, es
necesario el mantenimiento de los clientes y unuisggnto de los mismo

sobre satisfaccion del producto.
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En otro sentido, Estados Unidos mantiene acuerdogiciales con nuestro
pais, la dependencia de la firma o no de ciertiados limitan la perspectiva

de crecimiento de las empresas ecuatorianas iasliBdoco Export.

Conservar la estructura organizativa que se hagadn porque permite una
Direccion, planificacion, organizacion y control deda empresa y en su

conjunto llevan al cumplimiento de los objetivoargkados.

Mantener un proceso de produccion con controlesatidad que entreguen un
producto terminado en base a estandares interrsesordebe ser una de las
prioridades de Broco Export, porque de esa manarganemos un constante

crecimiento en el exigente mercado internacional.

Mejorar los términos de negociacion con los intefia@os ya que todavia

permaneceran hasta la implementacion del prestamealp negocios.

Asegurarse de que el cierre de las negociacionesasejen con cartas de
crédito confirmada e irrevocable, debido a que res de los convenios mas
utilizados en el comercio exterior y garantiza meegago sin conocer al

importador.

Mantener un nivel de produccién acorde a las exigendel mercado y
cumplir los contratos con los clientes en EEUU ye @l incumplimiento
llevara al cierre de todo tipo de negociacion, esirduna administracion
responsable mantendra a flote la empres indepdrdiente de las

condiciones a las que se exponga.
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» Capacitar constantemente a los empleados para tammams capacidades
operativas, conocimientos y conocer las innovasonecnoldgicas en

maquinarias para un posible mejoramiento en lodymtos productivos.

* Finalmente, por la rentabilidad que genera el mtmyauestra recomendacion

es la inversion en este plan de negocios.
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DIAS TRABAJADOS

ROL DE PAGOS MENSUAL ANO 2011

Num.

Empl.

Sueldo

Aporte Patronal

(12,15%)

13vo 14 vo

Vacaciones

Fondos
de

Reserva

Gerente General 30 1 $ 700,00 $ 85,05 $58822,000 $29,17 $0,00| $894,55
Gerente Financiero 30 1 $ 600,00 $72,90 $509822,00, $ 25,00 $0,00| $769,90
Contador 30 1 $ 450,00 $ 54,68 $37\3922,000 $18,75 $0,00| $582,93
Asistente Administrativa 30 1 $ 300,00 $ 36,45 05 $ 22,000 $12,50 $0,00| $39595
Gerente Comercial 30 1 $ 600,00 $72,90 $50922,00 $ 25,00 $0,00| $769,90
Estibador 30 1 $ 264,00 $ 32,08 $22|®22,00, $11,00 $0,00| $351,08
Jefe de Control de Calidad 30 1 $ 500,00 $ 60,75 41,67| $22,000 $20,83 $0,00| $64525
Estibador 30 1 $ 264,00 $ 32,08 $22|®22,00, $11,00 $0,00| $351,08
Operario 30 1 $ 264,00 $ 32,08 $22|®22,00f $11,00 $0,00| $351,08
Operario 30 1 $ 264,00 $32,08 $22/®22,00f $11,00 $0,00| $351,08
Operario 30 1 $ 264,00 $32,08 $22/®22,00f $11,00 $0,00| $351,08
Operario 30 1 $ 264,00 $32,08 $22/®22,00f $11,00 $0,00| $351,08
Estibador 30 1 $ 264,00 $ 32,08 $22|®22,00, $11,00 $0,00| $351,08
Gerente de Produccion 30 1 $ 600/00 $72,90 $ 508022,00, $ 25,00 $0,00| $769,90
Técnico de Produccion 30 1 $ 400,00 $ 48,60 $33822,00, $16,67 $0,00| $520,60
Bodeguero 30 0 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $0J00 $0,00 0,08 $ 0,00

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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ANEXO # 2

GASTOS DE PUBLICIDAD Y VENTAS

Participacién ferias Internacionales

Inscripcion $ 400,00
Hospedaje y Alimentacion $ 2.500,00
Stand de promocién $ 1.300,00
Pasajes aéreos $ 800,00
Total $ 5.000,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Muestras de 10 KG

Costo envi6é a EEUU $ 180,00
cantidad de envios 20
Total $ 3.600,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Negociaciones Internacionales

Pasajes (Gerente Marketing) 800

2011 un viaje, a partir del 2012 dos viajes por afio

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis




COSTO DE LAVADO CON CLORO DE 1TM EN 2000 LITROS DE AGUA

2011

2012

2013

ANEXO # 3

Cantidad exportacion TM 396 846 926 1522 2221
Pérdida 50% 198 423 463 761 1111
Costo lavada (2000It) 1TM $ 28,88 $61,77 $ 67,63 $ 111,07 $ 162,15

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

Toneladas a exportar

2011
396

2012
846

COSTO DEL AGUA POR TOTAL DE TM PARA EXPORTAR

2013
926

1522

2221

Pérdida 50%

198

423

463

761

1111

Costo Total por TM

$ 575,24

$ 1.230,16

$ 1.346,93

$2.212,17

$3.229,53

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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Toneladas con perdida a exportar

COSTO DE EMBALAJE POR TM

2011
197,8255859

2012
423,0535505

463

761

ANEXO # 4

1111

Costo por TM embalada

$4.621,21

$9.882,53

$ 10.820,59

$17.771,54

$ 25.944,58

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

COSTO DE EMPACAR 10Kg EN UNA CAJA DE CARTON CORRUGADO

2011 2012 2013
Toneladas a exportar 198 423 463 761 1111
Costo por T™M $ 4.945,64 $10.576,34 $11.580,26 $ 19.019,20 $ 27.766,04

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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ANEXO # 5

VARIACION DE LAS EXPORTACIONES DE BROCOLI DEL ECUAD OREN TM

Afos 2004 2005 2006
™ 41.365 45.024 49.713 59.724 58.870
Variacion % 8,85 10,41 20,14 -1,43
9,49

Promedio Anual TM

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

PROYECCION DE LA EXPORTACIONES BROCOLI EN T™M

2011 2012 2013

77.276 84.611 92.642

64.458 70.576 101.436 111.064

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por:; Juan Francisco Villacis
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VARIACION DE LAS EXPORTACIONES DE BROCOLI DEL ECUAD OR EN MILES USD

2007
$52.453,15 6.%19,49

19,81 8,51

2004 2005 2006
$32.939,98 $ 38.883,61 $ 43.779,40
18,04 12,59

Miles USD
Variacion %

Promedio anual USD 14,74

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis

PROYECCION DE LA EXPORTACIONES BROCOLI EN USD

2012 2013

2011
13$199,57 $ 129.885,75 $ 149.031,57

$ 65.309,71 $ 74.936,69 $ 85.982,74 $ 98.657,02

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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Costo de Ventas

COSTOS FIIOS
COSTOS FIIOS

2011

2012

ANEXO # 6

Mano Obra Directa 18.616,64 40.915,0q 42.862,56 45.297,15 48.141,81
Mano de Obra Indirecta 7.743,00 16.508,28 17.294,0§ 23.137,34 24.914,1(
Depreciacion 17.662,5(C 35.325,00 35.325,0( 35.325,00 35.325,0(
Intereses 18.553,5( 32.023,45 24.639,31 16.459,48 7.398,23
Gastos Administrativos

Sueldos 15.859,95 33.814,44 35.424,04 37.436,12 39.787,1(
Depreciacion 253,50 507,00 507,00 507,00 507,00
Amortizacion 476,00 952,00 952,00 952,00 952,00
Gastos de Venta

Sueldos 4.619,4Q 9.849,94 10.318,8( 15.765,86 17.079,7d
Fletes 5.500,00 12.506,40 14.193,51 24.230,29 38.014,79
Total Gastos de Operacion

Gastos Financieros 22.732,5( 39.236,43 30.189,08 20.166,83 9.064,61
TOTAL COSTOS FIJOS 112.017,04 221.637,96 211.705,34 219.277,07% 221.184,34

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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COSTOS VARIABLES

COSTOS VARIABLES

2011 2012
Compras Exportacion 71.821,33 160.072,75 183.547,21  318.460,34 493.910,76
Materia Prima Indirecta 9.566,85 21.322,23 23.487,1 38.880,46 57.083,65
Gastos Administrativos
Gastos Generales 9.940,78 24.235,94 33.475,74 44.077,68 56.007,87
Gastos de Venta
Promocién y Publicidad 11.100,00 10.408,44 10.448,3 15.430,76 15.445,26
Otros Gastos de Venta 6.000,00 13.000,00 14.000,00  22.000,00 32.000,00
TOTAL COSTOS VARIABLES 108.428,95 229.039,37 264.9M5 438.849,25 654.447,54

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Juan Francisco Villacis
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