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RESUMEN EJECUTIVO

Esta investigacion nacio de la problematica que viven actualmente la asociacion
de pequefios productores de yuca APPY, ubicados en la provincia de Manabi,
donde se logré comprobar el bajo precio que obtienen por la venta de su
producto, ya que la comercializacion lo realizan a través de intermediarios;
quienes son los que obtienen mayor rentabilidad en el momento de

comercializarla, perjudicando en este caso a los productores de la asociacion.

Al mismo tiempo la falta de apoyo financiero por parte del gobierno nacional es
un limitante, ya que ellos no poseen un capital propio que les permita incrementar
su producciéon, actualmente la actividad agricola la realizan de una forma
artesanal por falta de tecnificacién, factor que les impide mejorar los procesos de
produccioén y, de esta forma poder contribuir al mejoramiento de la calidad de vida

de los productores de la asociacion de la provincia de Manabi.

El principal objetivo con esta investigacion es captar el mercado de Estados
Unidos paulatinamente con un producto de calidad, disefiando un plan de
estrategias de comercializacibn que vayan acorde a las exigencias de los
consumidores y de esta manera conseguir su confianza al momento de realizar
la negociacion; ya que Estados Unidos cuenta con una econdmica estable por lo
cual se encuentra dentro de los paises mas desarrollados, ya que se desenvuelve

en un mundo globalizado dia a dia.

Al término de la investigacion, se llega a la conclusién de invertir en este proyecto,
para que la asociacion obtenga todos los documentos necesarios, para realizar
la respectiva comercializacién internacional, garantizando un producto de calidad
gue el consumidor exige, puesto que los posibles impactos que genera el
proyecto de investigacion son positivos en lo referente al ambito social,

econdémico, empresarial, y ambiental lo que confirman su factibilidad.



ABSTRACT

This research was born of the problem that is living the association of small
producers of cassava APPY, it is located in Manabi province, where it was
possible to find out low prices that was obtained for the sale of cassava, marketing
has been done through intermediaries; who are getting the most arise earning at

the time the production has sold, it is hurting at producers of the association.

At the same time the absent of financial support of national government is limited
because they don't have their own capital to increase production, right now
agricultural activity is performing in a traditional way for absent of modernization,
which they don’t permitted to improve production processes and thus contribute
to improve the quality of life of the producers of the association of Manabi

province.

The main goal with this research is understand the behavior the united states
market gradually with a product of the best quality, it is designing a plan marketing
strategies that go on according at the demands of consumers and at the time to
gain their trust in the negotiation, with developed countries, so it operates in a

globalized world every day.

Finally this research, must reach finding out if this project, to get all documents
that association needs, to Perform the respective export, giving a warranty of the
best Quality of this Product That consumer wants, so possibly the impacts will
positives furthermore this research project looking for give a positive turn social,

economic, business, and environmental these are password to feasibility.



KILLKAYKUNA

TukuyshukRanaku
Kay maskangabu wacharan rimay llakikuna kawsan kunun pachapi utila
llankangabu rrurrangabu yuca APPY, tiashka kay llaktapi Manabi maypi japiran
y alli rrikuran utila kushki kungabu katungabu Yuka,kaykuna yuyan
comercializacionlo rrurran chaupi karimanta; kaykuna charijun ashka japichun

chay pachapi katungabu, na alli rrurrish kay llakipi uku rrandikunabu.

Kay pachaladi makida mafiachingabu, chaupimanta gobierno nacional na
cerkakuna chariran paukuna na charin paubu kushkikuna wifiachingabu ashka
productukuna, kunun pachapi wichungabu rrurran shuk llankaymanta na maki
tiash, kay na alli rrikuchin allichingabu katingabu chi fian, kay shina alli
llankangabu alli pachamanta rrurrangabu kawsangabu illitakuna llaktamanta de
Manabi.

Kay jatun yuyay kay katingabu gan japingabu uku rrandingabu Estados Unidos
ki flanta katingabu shuk alli mawkangabu, rrurrish shuk yuyay katingabu alli
llankangabu katungabu kay allimanta rrin chincin parllish karikuna fa
rrandingabu kayun japingabu paubu rimayta kayun rrurrangabu; kay jatun llaktapi
alli puringabu kushkin, kaypi gajun kutishuk llaktapi shugshijun, kaykuna na

llakikunata charin shuk ashpapi puncha punchapi.

Tukuchish kay maskangabu, chayin shuk yuyay tukuchingabu kay jatun yuyay
rrurrangabu, kay ashkakuna charichin illitakuna documentos ministishka, kayun
rrurrangabu surkuchingabu, allichish shuk Aa rrurrashka alli mikungabu, chaypi
jatun jatunkuna rrurrajun jatun yuyay maskangabu alli gajun ukupi social,

econdémico, empresarial, y ambiental alli rimajun pabu allichingabu



INTRODUCCION

La presente investigacion denominada, “La Demanda de Yuca Fresca (Manihot
Esculenta Crantz), en el mercado de Nueva York — Estados Unidos y las
estrategias de comercializacion por parte de los productores de la provincia de
Manabi”, inici6 con la recoleccion de informacion primaria, obtenida de la
asociacion de pequefios productores de yuca del canton Chone; utilizando la
entrevista y encuesta como también de fuentes secundarias de paginas oficiales
de nuestro pais y de Nueva York -Estados Unidos, libros y documentos
relacionados al tema. A continuacion se detallan cada uno de los capitulos
desarrollados en la investigacion:

Capitulo .- El desarroll6 del planteamiento del problema, formulacion del
problema, delimitacion, justificacion y los objetivos que permitié visualizar la
incidencia del tema a investigar.

Capitulo 1l.- Hace referencia a la fundamentacion Tebrica, Antecedentes
Investigativos, Fundamentacién Legal, Marco Teo6rico, Metodologia a utilizar,
Vocabulario Técnico, necesarios para legalizar de una manera clara la
investigacion.

Capitulo Ill.- Se desarroll6 el Marco Metodoldgico, Modalidades de la
investigacion, tipo de investigacion, poblacion y muestra, la operacionalizacion
de variable relacionados con los aspectos politicos, sociales, econémicos v,
tecnoldgicos; para identificar la oferta y demanda de la investigacion planteada.
Capitulo IV.- Se plantean las respectivas conclusiones y recomendaciones que
se generaron a lo largo de la misma.

Capitulo V.- Analisis de la factibilidad para poner en marcha el proyecto mediante
la aplicacion de los indicadores financieros, VAN, TIR, Periodo de Recuperacion
y Costo Beneficio, ya que los resultados del analisis financiero confirman su

factibilidad o aceptacion.



CAPITULO |

1. EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del Problema

Nuestro pais siendo un territorio altamente productivo se determind que se
encuentra afectado por la baja rentabilidad de produccion, esto se da por la falta
de capacitacion de como realizar una adecuada comercializacion de los
diferentes productos que se cultivan en territorio ecuatoriano; de esta manera el
anico perjudicado es el agricultor quien recibe precios bajos por su producto, ya
gue el mayor beneficio lo obtienen los intermediarios. Es asi que el sector agricola
no ha logrado incrementar la colocacion de la yuca en el mercado nacional e
internacional, debido al desconocimiento de cOmo generar una buena

comercializacion sin verse afectados.

El principal problema que tiene la asociacion, es la falta de tecnificacion
apropiada para que puedan incrementar su produccion, lo que ha sido eminente
al paso de los afios, ya que los productores de la asociacién no cuentan con los
instrumentos necesarios que les permita mejorar su produccion y, de esta
manera realizar su respectiva comercializacion dentro de nuestro pais; esto se
origina por el limitado apoyo que los productores tienen al momento de obtener
un crédito en las instituciones financieras, por los extensos requisitos que estas

solicitan, es por ello que no han logrado acceder a los mismos.

La incertidumbre gque mantiene la asociacion en lo referente a la produccién de
yuca, es que se la realiza semestralmente, por lo cual los productores no realizan
un estudio de mercado para su respectiva comercializacion de su producto en
los diferentes mercados mayoristas qué nuestro pais tiene; sino que la asociaciéon
vende su produccidn a los intermediarios quienes les pagan precios muy bajos y,
son los intermediarios quienes obtienen mayores utilidades al momento de
comercializarla, ocasionando de esta manera pérdidas econOmicas a la
asociacion.
-5-



Por otra parte segun diario Hoy en el articulo Manabi, por una mejor cosecha de
tubérculos (27/01/2009). En la provincia de Manabi, la yuca son cultivos que
estan en manos de los pequefios y medianos productores. La mayor parte de los
sembrios se realizan en suelos pobres, o que sumado al minimo acceso a
insumos agricolas, genera bajos rendimientos, deterioro en la pos cosecha,

pocas variedades mejoradas y dificultades en la comercializacion (Parr. 4).

Otro problema que se evidencia en la asociacion es la falta de capacitacion por
parte del gobierno nacional en lo referente a temas de produccion y
comercializacion, que les beneficien a los productores y de esta manera
conseguir que dichas entidades gubernamentales generen planes estratégicos
orientandoles a la busqueda de nuevos mercados internacionales donde puedan

comercializar su producto a precios que les garantice una utilidad a la asociacion.

También se ha tomado en cuenta la problematica que tiene nuestro producto a
ser comercializado, ya que es de facil descomposicion por ser un producto
perecible, el cual necesita de ciertos parametros para su comercializacion y, que
este llegue en Optimas condiciones al mercado de destino, ya que su mejor
oportunidad de consumo en los Estados Unidos, es a finales de afio es decir
(noviembre, diciembre, enero), debido a que existe escasa oferta de produccion
local, esto se da por las condiciones climaticas que este pais tiene, la yuca es
valorada por su alto contenido de fibra que posee, es por ende que la poblacién
estadounidense demanda de estos tubérculos. (Agricultural, USDA).Todo lo
anteriormente sefialado nos lleva a concluir que debido al desconocimiento por
parte de la asociacion de como poder comercializar su producto al mercado
internacional, no se pueda cubrir parte de la demanda existente en el mercado

de Nueva York — Estados Unidos.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

El desconocimiento de la demanda de yuca fresca (MANIHOT ESCULENTA
CRANTZ), en el mercado de Nueva York-Estados Unidos, limita la
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comercializacién por parte de los productores de la asociacion APPY de la
provincia de Manabi?

e Variable Independiente: La demanda.

e Variable Dependiente: La Comercializacion.
¢,Cual es la demanda anual en el mercado de Nueva York? ¢ Cuales son las
condiciones de calidad y entrega de la yuca fresca? ¢Qué paises son los que
exportan yuca al mercado de Nueva York? ¢ Cuéles son los requisitos que se
necesita para la exportacion de yuca fresca al mercado de Nueva York? ¢Qué
preferencias arancelarias favorecen para introducir la yuca al mercado de Nueva
York? ¢ Resulta conveniente la comercializacion de yuca fresca para el mercado

de Nueva York?

1.3 DELIMITACION
Con el presente trabajo de investigacion se pretende establecer estrategias de
comercializacion aplicables desde la provincia de Manabi, asociacion APPY en
el afio 2015, para atender parte de la demanda de yuca en el mercado de Nueva
York — Estados Unidos.

Tabla N°1 Delimitacion del proyecto

DELIMITACION

Objeto De Estudio Demanda de yuca fresca.

Sujeto De Estudio Comercializacion.

Tiempo 2014 — 2015

Area Geografica Provincia de Manabi.

Grupo Objetivo Productores Asociacion APPY de la provincia

de Manabi / Consumidores mercado de
Nueva York — Estados Unidos Empresa
Rbest.

Fuente: Investigacion.
Elaboraciéon: Carmen Paucar.

1.4 JUSTIFICACION

Los agricultores de la asociacion de la provincia de Manabi cultivan yuca como
fuentes de ingresos, este producto ecuatoriano es muy apreciado por diferentes

paises por su calidad y valor nutritivo.



Segun Agro noticias América Latina y el Caribe (24/11/2012).En el
articulo, Ecuador fortalece la investigacién del cultivo de yuca: La
investigacién en yuca se realiza en Manabi, Loja, Santo Domingo y en
la Amazonia, con las comunidades Shuar, en donde se identificaron
variedades cuyas hojas tienen hasta un 26% de proteina, y se las
consume. También existen variedades con pulpa de color amarillo y
rosado a mas de las de color blanco. (Parr.4).

Cabe indicar que segun el Ministerio Agricultura, Ganaderia, Acuaculturay Pesca
— Ecuador (MAGAP, 2009). La produccion anual de yuca en nuestro pais alcanza
un promedio de 170 mil toneladas. Por otra parte en la provincia de Manabi se
cosechan unas 30 mil toneladas. Ecuador exporta yuca a mas de 10 paises, pero
su principal mercado es Estados Unidos al cual se dirigié el 43% del total de las

exportaciones en el periodo comprendido en los afios 2004-2008 (2009, pdf).

La comercializacion de diferentes productos ecuatorianos a mercados
internacionales, es el eje principal en un mundo globalizado en el que vivimos
actualmente, ya sea por su calidad oferta y demanda de productos que se cultivan
en las diferentes regiones de nuestro pais, buscando alternativas adecuadas

para asi poder fomentar la exportacion de yuca a diferentes paises extranjeros.

El presente estudio se efectuara para plantear estrategias de comercializacion de
yuca desde la provincia de Manabi, de una forma adecuada a nivel internacional,
contribuyendo directamente en el crecimiento econdmico de esta zona. También
se realizara la recoleccién de informacion, para dar a conocer las normas,
acuerdos comerciales, base legal, oferta para la exportacién de yuca ecuatoriana
y la demanda del producto en el mercado de Nueva York — Estados Unidos.

La investigacion permitira visualizar la incidencia en la situacion socio econémica
de la asociacion de pequefios productores de yuca (APPY), que se veran
altamente favorecidos al lograr que la produccion que actualmente venden a nivel
local, llegue al mercado internacional logrando dedicarse a tiempo completo a

una actividad que se constituye en generadora de recursos para sus hogares.

Con respecto al aporte académico de esta investigacion, se la ejecutara

utilizando la normativa y acuerdos comerciales que se encuentran actualmente
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vigentes en lo referente a la demanda y oferta tanto en Ecuador como en Nueva
York — Estados Unidos, reflejando datos estadisticos y actualizados, situacion

gue permitird ser mas precisa. Segun lo mencionado en esta referencia:

Departamento de Agricultura de Estados Unidos USDA (2010). El
mercado de Nueva York es sin duda, una de las prioridades para el
sector agricola ecuatoriano, debido a su tamafio, dinamismo y poder
adquisitivo. Una de las caracteristicas sobresalientes del consumidor
de frutas y hortalizas de Estados Unidos es su preocupaciéon por la
salud, la calidad, la seguridad, la comodidad, la disponibilidad, la
novedad y los precios (parr,7).

Lo indicado anteriormente nos lleva a identificar que existe la posibilidad de
incrementar la comercializacion del producto con la implementacion de
estrategias internacionales de comercializacién para ingresar el producto al
mercado de Nueva York — Estados Unidos, que cuenta con el apoyo de los
productores de la asociacion APPY de la provincia de Manabi, estudio que
estimulara a los agricultores para que sigan produciendo sus tierras y no tengan

que emigrar a otras ciudades en busqueda de trabajo.

1.5 OBJETIVOS

1.5.1 Objetivo General
e Determinar la demanda de yuca fresca en el mercado de Nueva York, para
la comercializacion por parte de los productores de la asociacion de la
provincia de Manabi.

1.5.2 Objetivos Especificos

e Fundamentar te6ricamente la demanda y la comercializacion de yuca.

e Diagnosticar la oferta de yuca fresca en la provincia de Manabi, la
demanda en Nueva York y su respectiva comercializacion.

e Ejecutar un estudio de factibilidad de estrategias de comercializacion de
yuca desde la asociacién APPY de la provincia de Manabi y atender parte

de la demanda requerida en el mercado de Nueva York — Estados Unidos.



CAPITULO Il

2. FUNDAMENTACION TEORICA

Para la presente investigacion, nos respaldaremos de informacion recopilada de

tesis realizadas afios anteriores qué se muestran a continuacion:

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Dentro de los antecedentes investigativos se hall6 un estudio denominado.
“PROYECTO DE INVERSION PARA LA EXPORTACION DEL PRODUCTO
AGRICOLA NO TRADICIONAL MALANGA HACIA EL MERCADO ESPARNOL ”.
(2009). Donde se expresa la importancia del estudio de investigacion, que
contiene una informacién acerca del consumo de productos no tradicionales que
produce las diferentes zonas tropicales de nuestro pais como es el caso de Santo
Domingo de los colorados, asi mismo el autor hace referencia el impacto que
tiene en el mercado esparfiol, cuales son las preferencias de los posibles
consumidores para poder llenar sus expectativas de acuerdo al producto que se
lo va introducir a ese mercado, teniendo en cuenta acuerdos comerciales v,
determinando de una manera concisa cual es la demanda insatisfecha del
mercado meta que tomaremos como base para nuestra investigacion.(Pacheco
et al 2009).

Otro antecedente investigativo. “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA
EXPORTACION DE YUCA CONGELADA A COLOMBIA”(2009).Esta
investigacion se desarrolld en base a una busqueda de informacion, para dar a
conocer la aceptacion de la yuca congelada en el mercado colombiano y, cual
sera el acogimiento del mismo, por el alto contenido vitaminico, tomando en
cuenta algunos factores que llevaron a establecer el tamafio del proyecto a
evaluarlo econé6micamente si es factible o no y, a determinar cual es la logistica
adecuada para poder exportar la yuca a Colombia, tomando en cuenta los costos
y beneficios para las dos partes que intervienen en este proyecto, aprovechando
los acuerdos comerciales que actualmente se encuentran entre los dos
paises.(Cdérdova, 2009).
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Con este tercer antecedente denominado: “PROYECTO DE FACTIBILIDAD
PARA LA PRODUCCION Y EXPORTACION DE YUCA CONGELADA AL
MERCADO DE NUEVA YORK - ESTADOS UNIDOS” (2007).Se plantea como
objetivo general Desarrollar un proyecto de factibilidad para la produccion y
exportacion de yuca congelada al mercado de Nueva York — Estados Unidos,
procurando niveles aceptables de rentabilidad econémica y social. Igualmente el
complemento de la investigacion le permitié realizar un estudio del mercado de
Nueva York, como pais de destino determinando cual sera la cadena de
distribucion fisica internacional mas adecuada para la exportacion de la yuca.
Por otra parte con el estudio técnico realizado identifico la localizacion, tamafio

e ingenieria del proyecto (Chacha Inés, 2007).

2.2 FUNDAMENTACION LEGAL
Se ha tomado en cuenta las siguientes fuentes que son de suma importancia en
nuestro pais para realizar la investigacion que se definen a continuacion:

Tabla N°2 Marco Legal de Ecuador

INSTRUMENTO DESCRIPCION
Constitucion de la Republica del | Art. 306.- Promocionar las exportaciones
Ecuador (2008). gué generen mayor empleo y valor agregado en
el pais.
Plan Nacional del Buen Vivir 2009 — | Objetivo 11. Establecer un sistema econémico
2013. (SEMPLADES, 2011). social, solidario y sostenible. (Pag. 12)

v Fomentar procesos de comercializacién
alternativos con participacion reguladora del
Estado. (Pag. 103)

v' Punto 6.3Diversificar las exportaciones, (Pag.

105. pérr. 2)
Plan Regional Zona 4. (SEMPLADES, | La Zona de Planificacién 4, ocupa el primer
2010). lugar a nivel nacional en la produccion, de

acuerdo con los datos del Censo Agropecuario
de 2000, existen -cultivos permanentes Yy
transitorios uno de ellos el cultivo de yuca. La
produccion de bienes y servicios de alto valor
agregado.
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Cdédigo Organico de la Produccion | Art. 4; Fines: literal o) Fomentar y diversificar las

Comercio e Inversiones (COPCI, | exportaciones.

2010). Art. 19; En literal c. Libertad de importacién y

exportacion de bienes y servicios, estableciendo
los convenios internacionales de los que Ecuador
forma parte.
Art. 93, promover el acceso a los programas de
preferencias arancelarias, y asistencia en areas
de informacién, capacitacion y, la promocion de
las exportaciones, impulsadas por el Gobierno
nacional.

Fundamentacion Legal de los Estados | La finalidad es promover el desarrollo de los

Unidos, ATPDEA. paises, que se acogen a esta preferencia,
ofreciéndoles la facilidad de acceso al mercado
estadounidense, y diversificar la oferta exportable
de los productos ecuatorianos.

Fuente: Constitucion de la Republica del Ecuador — SEMPLADES —COPCI-.ATPDEA.
Elaboracién: Carmen Paucar.

Se ha tomado en cuenta la Constitucion de la Republica del Ecuador, para
legalizar la investigacion a desarrollarse, en donde se indica que el estado
ecuatoriano fomentara las exportaciones principalmente a los sectores mas
vulnerables, en lo referente a la produccién y comercializacion de bienes no
tradicionales, con la finalidad de mejorar los ingresos de las personas
involucradas y, de esta forma lograr con ello incrementar fuentes de trabajo en
distintas actividades. A si mismo se ha considerado conveniente analizar el Plan
Zonal 4, puesto que la provincia de Manabi posee un amplio sector productivo,
en este caso el cultivo de yuca cuenta con un gran potencial de exportacién.
También se realiza el analisis del Codigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones (COPCI), su principal finalidad es de incentivar y fomentar el
desarrollo de las exportaciones de bienes no tradicionales, que generen el
bienestar de las personas dedicadas a las negociaciones internacionales.
Finalmente se muestra el acuerdo que mantenia nuestro pais con Estados
Unidos, ATPDEA, cuyo objetivo era de promover el desarrollo de los paises que
se acogian a este acuerdo comercial, incentivando a las exportaciones de
diversos productos, pero el 27 de Junio de 2013 el gobierno ecuatoriano toma la

decision de renunciar unilateralmente al ATPDEA con Estados Unidos; esto se
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dio a partir de una crisis diploméatica afectando en este caso a las exportaciones

ecuatorianas.
2.3 MARCO TEORICO

2.3.1Teorias a utilizar en la Investigacion

Para el desarrollo de la investigacion se investigo las diferentes teorias del
comercio internacional de los siguientes autores como son: Adam Smith, David
Ricardo, Michael Porte y Stuart Mill; donde se tomé en cuenta las principales

caracteristicas que se da a conocer en la siguiente tabla.

Tabla N°3 Principales Teorias del Comercio Internacional

TEORIAS

Teoria de
absoluta. Elaborada por

Adam Smith (1723 -

1790) Pag. 26.

Teoria de la ventaja
comparativa. Creada
por David Ricardo

(1792-1823) Pag. 15.

Teoria de la ventaja
competitiva. Por
Michael Porter (1980).

la ventaja

CARACTERISTICAS

Incrementar la
productividad del trabajo.

La especializacién
permite ventajas
absolutas en la
produccion de ciertos
articulos y con ello
exportarlos. Los dos
paises obtendrian
utilidades.

Un pais puede ser
mejor que otro pais en
producir varios articulos
pero solo debe
desarrollar aquel que
produce mejor.

Utiliza distintas técnicas
de produccion.

El intercambio
comercial internacional
es beneficioso para
cada pais.

Estateoria examina la
competitividad entre
paises con lo referente
a la globalizacion

Toma en cuenta
factores que
determinen la
competividad de cada
uno de ellos.

Fuente: Principales Teorias Del Comercio Exterior.
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RELACION CON EL TEMA

La teoria de la ventaja absoluta
permitird determinar la capacidad de
producir yuca de una manera eficiente,
ya que la provincia de Manabi posee
una gran combinacion de clima, tierras
favorables y un personal con el
conocimiento necesario para su
produccion. Orientados a procesos de
emprendimientos generadores de
fuentes ingresos para las personas
involucradas.

Esta teoria no ayuda a obtener una
vision con lo referente a que técnicas
son las apropiadas para la
produccién de yuca en la provincia de
Manabi, ademas que insumos
necesita para obtener un producto de
calidad a menores costos
contribuyendo de una u otra forma a
satisfacer las necesidades del
consumidor nacional como
internacional.

Los productores de yuca deben de
tomar en cuenta las distintas acciones
que le favoresca a la asociacion al
momento de exportar, ya que donde
se pretende ingresar el producto es
un pais que se desenvuelve
constantemente en un mundo de
globalizacion



Teoria de la demanda
reciproca y la relacion

La relaciébn real de

intercambio.

Esta teoria permitira determinar la
oferta y demanda, de los dos paises

real de intercambio. | ¢ Elasticidad de la de la | para poder establecer las estrategias
Elaborada por Stuart demanda de cada pais. | que se utilizaran para la respectiva
Mill (1806 - 1873). | ¢ Libre competencia, comercializacién, por otra parte nos
Pag,90 e El intercambio | ayudara a estar al tanto de cuéles son

comercial entre | los factores que se generan en una

negociacion, para ello se debera de
tomar en cuenta los aspectos
culturales, exigencias del mercado
internacional.

naciones de diferente
tamarfo beneficiara mas
al pais pequenio.

Elaboracion: Carmen Paucar.

2.3.2 Metodologia a utilizar en la investigacion

De acuerdo al tema de investigacion de la demanda de yuca en el mercado de
Nueva York — Estados Unidos, se va a utilizar los instrumentos necesarios para
cumplir con el reclutamiento y seleccién de la informacion obtenida de textos,
paginas web, revistas, entre otros que servird de sustento tedrico sobre la
produccion y comercializacion de yuca. (Metodologia Documental).

La recolecciéon de la informacién primaria se realizard en base a los siguientes
puntos: Las encuestas se las realizara a los productores de yuca de la asociacion
APPY, de la provincia de Manabi, aplicando las diferentes preguntas referentes
a la organizacion y aspectos relacionados con la actividad productiva, que nos
permitira determinar de una manera concisa una informacion de provecho. La
entrevista serd aplicada a un representante de la asociacién de productores de
yuca. (IN SITU).

2.3.3 VOCABULARIO TECNICO
Los términos mas importantes que se ha tomado en cuenta en la investigacion
son los siguientes:
e Oferta.- La oferta es la cantidad de bienes o servicios que las personas
que se dedican a la produccion estan dispuestos a ofrecer su productor a

un precio determinado.
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Demanda.- Se denomina a la cantidad de bienes o servicios, que seran
adquiridos por los consumidores.

Comercializacion.- Se denomina al intercambio de bienes o servicios,
para satisfacer necesidades del consumidor, a cambio se entrega una
cantidad de dinero impuesta por el mismo.

Produccion.- Se refiere a la cantidad de bienes o servicios que son
producidos por diferentes personas o empresas de un producto
determinado.

Demanda Insatisfecha.- Se refiere a la demanda que existe en un lugar
o0 mercado establecido y, que no se ha logrado ser cubierta.

Produccion Artesanal.- Se la conoce a la produccidon artesanal, a la
forma de producir un bien o servicio, utilizando herramientas simples.
Estrategias.-Es un conjunto de acciones, encaminadas para alcanzar el

objetivo.

2.5. IDEA A DEFENDER

La implementacion de estrategias de comercializacion por parte de los

productores de la asociacion de la provincia de Manabi, si permitird cubrir parte

de la demanda existente de yuca en el mercado de Nueva York — Estados Unidos.

2.6. VARIABLES

Variable Independiente: La comercializacion de yuca fresca.
Variable Dependiente: La demanda de yuca fresca en el mercado de

Nueva York — Estados Unidos.
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CAPITULO Il

3 METODOLOGIA

3.1 Modalidad de la Investigacion

La investigacion cientifica, es posible desarrollarla siempre y cuando se tome en
cuenta dos enfoques importantes: La modalidad cualitativa y la modalidad
cuantitativa.

3.1.1 Investigacion Cuantitativa

Se utilizé con la finalidad de conocer datos exactos que se va a emplear como
son: recursos humanos, materiales y tiempo, asi como también los diferentes
costos y gastos generados en la produccion y exportacion de yuca para el

mercado de Nueva York — Estados Unidos.

3.1.2. Investigacién Cualitativa

Se utilizé la modalidad Cualitativa, para la interpretacion de la informacion que
necesitamos conocer para dar soluciones al problema planteado, ya que hace
referencia al valor que tiene la yuca cultivada en la provincia de Manabi y el resto
del pais, producto que es apreciado por su calidad y bondades nutritivas en el

mercado nacional como internacional.

3.2. TIPO DE INVESTIGACION

3.2.1. Investigacion de Campo

Con la aplicacion de los instrumentos como la encuesta y entrevista, permitira la
obtencion de la informacion de primera mano, necesaria para la comercializacion
de yuca que es cultivada en la provincia de Manabi, para luego ser
comercializada en el mercado de Nueva York — Estados Unidos.

3.2.2 Investigacién Descriptiva

La necesidad de utilizar la investigacion descriptiva dentro del desarrollo del
proyecto a realizarse, ya que se analizé de manera precisa el comportamiento de

las variables, ademas se describird el mercado objetivo, tomando en cuenta la
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competencia, legislacion de los paises involucrados, el proceso productivo entre

otros aspectos.

3.2.3 Investigacion Documental

La investigacion a realizarse estara fundamentada por fuentes bibliograficas
como: Libros, revistas, folletos, analisis de tesis de varios autores relacionados
al tema, paginas web legalizadas de los dos paises; que permitiran la recoleccion

de informacion veridica para su desarrollo.

3.3 POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION

3.3.1 Muestreo Probabilistico
Para la investigacion se aplico un estudio de caso en la asociacion (APPY),
siendo 26 productores que se dedican al cultivo y comercializacién de yuca en la

provincia de Manabi.

3.3.2 Ofertantes
En este caso es la asociacidon de pequefios productores de yuca que se
encuentran ubicados en la provincia de Manabi, integrada por 26 agricultores del

sector; para lo cual se trabajara con informacion primaria y secundaria.

3.3.3 Grupo objetivo

El mercado objetivo de esta investigacion es Nueva York — Estados Unidos, que
cuenta con una poblacién de 316, 438,601 habitantes aproximadamente en el
afio 2014, necesaria para realizar las respectivas evaluaciones y, asi la toma de

decisiones.

3.4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
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Tabla N°4 Operacionalizacion de las variables

IDEA A DEFENDER: Con la implementacion de las estrategias de comercializacion por parte de los productores de la asociacion de
Manabi, si permitird cubrir parte de la demanda existente de yuca en el mercado de Nueva York — Estados Unidos.

¢ Cudl es el precio referencial del producto en el mercado
de destino?
¢ Cudl es la competencia internacional?

VARIABLES INDICES INDICADORES ITEMS TECNICA INSTRUMENTO INFORMANTE
e (;Cuédl es la situacion del PIB en Estados Unidos?
e ¢Cuél es el indice inflacionario de Estados Unidos? Técnicas de | Fichas Internet:
e ¢Cudl es el indice de riesgo pais de Estados Unidos? | Fichaje. Técnica Pro- | Archivos
) e ¢COmo esta constituida la poblacién de Estados Unidos Ecuador. Boletines
SOCIOECONOMICOS (Nueva York)? Pro- Ecuador
e ;Cudl es el indice de crecimiento de la poblacion de
Estados Unidos (Nueva York)?
ENTORNO - - - —
(PERFIL DE . e Existen barreras arancelarias para la importacion de o .
POLITICOS yuca? Documental Paginas web | Internet:
OPORTUNIDADES o . . - .
Y AMENAZAS DEL o ¢ Existen barreras no arancelarias para laimportacion de| acuerd(_)s Pro-Ecu_ador - Guia
MEDIO) yuca? comerciales Cqmerual de Estados
e (Cudl es sistema de envase, empaque y embalaje Ecuador-  Estados | Unidos.
requerido para comercializar el producto? Unidos.
e principales caracteristicas de las condiciones de acceso
fisico al mercado de destino?
LEGALES (MEDIDAS | « ;Existen barreras arancelarias para la importacién de Internet: Internet:
ARANCELARIAS, NO la yuca? Documental paginas web Acuerdos Ecuador-
ARANCELARIAS) » ¢Existen barreras no arancelarias para la importacién Estados Unidos.
de la yuca? Politca Comercial de
< e (Cudl es sistema de envase, empaque y embalaje Estados Unidos.
g requerido para comercializar el producto? Pro- Ecuador 2012-
< 2013.
= ) Pro- Ecuador 2013
[a) GEOGRAFICOS Documental Internet: Perfil logistico Estados
S paginas web Unidos.
e ¢ Cudl es el perfil del consumidor Internet: Internet:
MERCADO DEMANDA « validar informacién de los posibles consumidores Documental paginas web paginas web
e ¢Cudles son los potenciales consumidores?
e ;Cudl es el nivel de aceptacion de productos
importados?
e ;Cudl es el nivel de aceptacion de productos
ecuatorianos?
e (;Cudl es la situaciéon actual de las importaciones y| Documental Internet: Internet:
exportaciones? paginas web Banco central del
e ¢ Existe produccion nacional / local? Ecuador
OFERTA e (Cudl es la demanda insatisfecha? TradeMap -  Pro-

Ecuador 2012 - 2013
Perfil logistico Estados
Unidos

Fuente: Investigacion.
Elaboracién: Comisién de Investigacion — Escuela de Comercio Exterior, 2013.
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VARIABLES INDICES INDICADORES ITEMS TECNICA | INSTRUMENTO | INFORMANTE
Politico / legal | ¢Cual es la politica econémica / comercial? Documental Internet: Internet:
(medidas ¢Existen barreras arancelarias para la paginas web Banco central del
ENTORNO arancelarias, no | exportacién de yuca? Ecuador.
arancelarias ¢Existen barreras no arancelarias para la Archivos
exportacion de yuca? documental
¢ Cudl es la balanza comercial? Politica Comercial
Ecuador
Factores socio | ¢Cudl es la situacion actual de Ecuador? Documental Internet: Internet:
econdémico ¢ Cual es la situacion actual del sector ofertante? péaginas web Instituto  Nacional
% Grupo ofertante ¢Cuél es el tamafio de la poblacion ofertante? de Estadisticas y
O Censos 2010
g Asociacion APPY.
;:' Caracteristicas  del | ¢Cual son las caracteristicas del producto? Estudio de caso en | Entrevista dirigida
@) PRODUCTO / producto ¢Cuales son los proveedores del sector? Entrevista la Asociacion APPY. | al Presidente.
% OFERTA Oferta exportable ¢, Cual es la oferta del sector productor en unidad Archivos
g de medida y tiempo para la exportacion? Ficha técnica Yuca.
© ¢Cual es el nivel de aceptacion para la
g exportacion?
¢ Cudles son las caracteristicas del embarque?
Canal de distribucién | ¢Cudl es la red de transporte adecuada para
LOGISTICA Red de transporte llegar a Estados Unidos (Nueva York)?
Proceso logistico ¢Cuales son los costos en origen mediante
Incoterms?
¢ Cuales son los costos en transporte?
¢,Cudles son los costos en destino? PROPUESTA
Estudio Técnico
ESTUDIO DE Estudio Financiero
FACTIBILIDAD Proceso Logistico

Fuente: Investigacion.

Elaboracién: Comision de Investigacién — Escuela de Comercio Exterior, 2013.
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3.5. RECOLECCION DE INFORMACION

Para la busqueda de informacion se utilizo las técnicas de investigacion que son:

primaria y secundaria para realizar su respectivo analisis.

3.5.1 Informacién Primaria

Se aplicé un estudio de caso a la asociacion de pequefios productores de yuca
de la provincia de Manabi, ubicados en el canton Chone; realizada en base a los

siguientes instrumentos:

e Encuesta

Las encuestas se las realiz6 a los integrantes de la asociacion, aplicando las
diferentes preguntas relacionados con la actividad productiva y comercial para el
desarrollo de la presente investigacion.

e Entrevista
La entrevista se aplicé al presidente de la asociacion de productores de yuca con
el fin de determinar el proceso de produccién y, de qué manera se la esta

comercializando en estos momentos la yuca. (Ver Anexo N°2).

3.5.2 Informacién Secundaria

Por otra parte la informacién secundaria es obtenida de textos, paginas web,
revistas, entre otros que servird de sustento tedrico sobre la produccion y
comercializacion de yuca en la provincia de Manabi, que se presentan a
continuacion:

e Documentos escritos por el Instituto Nacional Autébnomo de
Investigaciones Agropecuarias (INIAP), referentes a la produccion de
yuca.

e Agenda Nacional Productiva del Ecuador, Plan Zonal 4.

e Folletos que publica el Ministerio de Agricultura, Ganaderia,
Acuacultura y Pesca, (MAGAP).

e El internet una herramienta de gran importancia que permitird ampliar

la informacién cientifica y técnica de la investigacion a realizarse.
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3.6. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

3.6.1 Analisis de resultados

Con la informacion obtenida de las técnicas de investigacion aplicadas, se
procedié a tabular los resultados obtenidos, por lo que se utilizé el programa
SPSS, para obtener los diferentes gréficos estadisticos para realizar el respectivo
andlisis e interpretacion de los datos obtenidos en la encuesta, ( Ver Anexo N°

1), para el desarrollo que se detalla a continuacion:

1.- ¢En qué cantones de la provincia de Manabi la asociacion cultiva yuca?

Tabla N°5 Cantones donde se cultiva yuca

INDICADOR FRECUENCIA %
Cantén el Carmen 4 15.38
Cantén Chone 22 84.62
Otros 0 0
TOTAL 26 100

Elaborado: Carmen Paucar.

Gréfico N°1 Cantones donde cultiva yuca la asociacion

H El Carmen

0% H Chone
(']

Otros

Elaborado: Carmen Paucar.
Con el resultado obtenido se determind lo siguiente: El canton Chone cuenta con
el 85% de participacion en lo referente al cultivo de yuca donde la asociacion se
encuentra desarrollando la actividad productiva.
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2.- ¢Qué nivel de educacién tiene actualmente?

Tabla N° 6 Nivel de educacion que tienen los socios

INDICADOR FRECUENCIA %
Primaria 11 42.31
Secundaria 15 57.69
Superior 0 0.00
TOTAL 26 100

Elaborado: Carmen Paucar.

Grafico N° 2 Nivel de educacion de los productores

M Primaria B Secundaria

0%

W Superior

Elaborado: Carmen Paucar.

Luego de haber aplicado la encuesta, el resultado obtenido es el siguiente: El
58% de los productores que forman parte de la asociacion, tienen un nivel de
educacién unicamente de secundaria, y el 42% de los integrantes tienen la
instruccion primaria, dados los resultados por los siguientes factores: Esto se da
por tradicion de sus familiares y, por la falta recursos econémicos; lo cual no les
permitié seguir estudiando y de esta manera dedicarse a esta actividad.

3.- ¢A qué tipo de actividad econdmica se dedican los integrantes de la
asociacion?

Tabla N° 7 Tipo de actividad econdmica a que se dedican

INDICADOR FRECUENCIA %
Agricultura 10 38.46
Agricultura / Ganaderia 15 57.69
Comercio 1 3.85
Otros 0 0.00

TOTAL 26 100.00

Elaborado: Carmen Paucar.
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Gréafico N° 3 Actividad a que se dedica la asociacién

4% 0% B Agricultura
B Agricultura / Ganaderia
m Comercio

| Otros

Elaborado: Carmen Paucar.

El 58% de los productores de yuca de la asociacion de la provincia de Manabi;
se dedican a la actividad Agricola y Ganadera, que es la principal actividad
econOmica que ellos realizan hace varios afios atras, es por ello que han logrado
conservar sus tierras que son su patrimonio, para que de esta manera ellos no
puedan emigrar con sus familias a otras partes de la ciudad en busca de empleo.
4.- ¢;Qué tiempo lleva desarrollando esta actividad?

Tabla N° 8 Tiempo que llevan desarrollando esta actividad

INDICADOR FRECUENCIA %
1-5 ANOS 3 11.54
6-10 ANOS 12 46.15
11-16 ANOS 8 30.77
Mas de 16 afios 3 11.54
TOTAL 26 100

Elaborado: Carmen Paucar.

Gréafico N°4 Tiempo que desarrollan esta actividad

W 1-5 afios
W 6-10 afos
™ 11-16 afios

B M3s de 16 afios

Elaborado: Carmen Paucar.
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Como se muestra en la gréafica con respecto al tiempo que llevan desarrollando
esta actividad los productores de yuca de la asociacién de la provincia de Manabi,
el resultados se encuentran en la escala de 6 a 10 afios con el porcentaje del
46%, con lo referente al tiempo que se dedican al cultivo de yuca, obteniendo asi
un producto de muy buena calidad que es muy reconocido en esta zona.

5.- ¢ Cuantas hectareas de yuca tienen sembradas la asociacién?

Tabla N°9 Hectareas de yuca sembradas

INDICADOR FRECUENCIA %
Desde 8 hasta 9 0 0.00
Desde 9 hasta 10 2 7.69
De 10 en adelante 24 92.31

TOTAL 26 100.00

Elaborado: Carmen Paucar.

Grafico N° 5 NUmero de hectareas sembradas

0%

H desde 8 hasta 9

H desde 9 hasta 10

i de 10 en adelante

Elaborado: Carmen Paucar.

El 92% es el resultado que se muestra en la grafica, que la asociacion cuenta con
mas de diez hectareas de sembrios de yuca, en este caso para ser
comercializados lo cual es una ventaja para la realizacion del proyecto de

investigacion.
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6.- ¢Cudl es el precio que pagan los consumidores por cada caja de yuca

de 40 libras?
Tabla N°10 Precio que pagan los consumidores
INDICADOR FRECUENCIA %
5y 6 USD 18 69
6y7USD 8 31
TOTAL 26 100.00
Elaborado: Carmen Paucar.
Gréafico N°6 Precio de la caja de yuca
m6y7USD
® 5y6USD

Elaborado: Carmen Paucar.

El 69%, de los integrantes indican que el intervalo es de 5 y 6 ddblares
respectivamente que pagan los comerciantes por cada caja de yuca de 40 libras.
Valor que repercute al productor al momento de su comercializacion

ocasionandole pérdidas econdmicas.

7.- ¢Con qué frecuencia usted cosecha layuca en la asociacion?
Tabla N° 11 La frecuencia de cosecha de la yuca

INDICADOR FRECUENCIA %
Mes 0 0.00
Semestres 24 92.31
Todo el Ao 2 7.69
TOTAL 26 100.00

Elaborado: Carmen Paucar.
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Grafico N° 7 Cosecha de layuca

0%

B Mes
B Semestres

® Todo el Afio

Elaborado: Carmen Paucar.

Mediante la informacion de campo recolectada se confirmé que la produccién de
yuca en la asociacion APPY, es durante todo el afio, lo realizan semestralmente
generando asi una ventaja competitiva en la produccién de yuca en esta zona.
8.- ¢ Qué Porcentaje de produccion de yuca destinala asociacion al Mercado
Nacional e Internacional?

Tabla N° 12 Produccién destinada al mercado nacional e internacional

INDICADOR FRECUENCIA %
Mercado Nacional 26 100
Mercado Internacional 0 0

TOTAL 26 100

Elaborado: Carmen Paucar.

Gréafico N° 8 Cantidad destinada al mercado nacional e internacional

B Mercado Internacional

B Mercado Nacional

Elaborado: Carmen Paucatr.
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Como se muestra el resultado en la grafica se obtuvo es que el 100% de la
produccién de yuca, se destina Unicamente al mercado nacional, una ventaja a
nuestro favor ya que una parte de la producciéon se puede destinar al mercado
internacional sin afectar al mercado nacional.

9.- ¢La asociacion a quién vende su produccion de yuca?

Tabla N° 13 Venta de la produccion de yuca

INDICADOR FRECUENCIA %
Consumidores. 2 7.69
Intermediarios. 24 92.31
Otros. 0 0

TOTAL 26 100

Elaborado: Carmen Paucar.

Grafico N° 9 Venta de su produccion

0%

H Consumidores.
M Intermediarios.

Otros.

Elaborado: Carmen Paucar.

Con el resultado obtenido se evidenci6é que el 92% de la asociacién, venden su
producto a los intermediarios y, una minima parte lo realizan directamente al
consumidor final.
10.- ¢Cémo considera usted el pago de su producto por parte de los
Intermediarios?

Tabla N° 14 Pago del producto por los intermediarios

INDICADOR FRECUENCIA %
Totalmente justo. 0 0.00
Justo. 0 0.00
Ni justo- Ni injusto. 3 11.54
Injusto. 9 34.62
Totalmente Injusto. 14 53.85

TOTAL 26 100

Elaborado: Carmen Paucar.
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Grafico N° 10 Pago de los intermediarios

 Ni justo- Ni injusto.

M Injusto.

 Totalmente Injusto.

Elaborado: Carmen Paucar.

De acuerdo con la informacion recolectada a los productores de yuca de la
asociacion se concluye: el 54% manifiestan que el pago por parte de los
intermediarios a los productores por la compra de yuca es totalmente injusto, lo
gque se considera una desventaja competitiva y una practica desleal,
ocasionandoles la pérdida de dinero que han invertido en la produccion vy, el
tiempo que es considerado un factor importante que no se lo puede recuperar,

siendo los intermediarios quienes mas utilidades obtienen.

11.- ¢Las vias de acceso que tiene el cantén Chone para transportar los
productos estan en buen estado?
Tabla N°15 Vias de acceso al Canton Chone

INDICADOR FRECUENCIA %
Totalmente de acuerdo. 0 0.00
De acuerdo. 3 11.54
Ni de acuerdo -ni 6 23.08
desacuerdo.

En desacuerdo. 10 38.46
Totalmente en desacuerdo. 7 26.92
TOTAL 26 100

Elaborado: Carmen Paucatr.
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Grafico N°11 Vias de acceso

0% B Totalmente de acuerdo.

B De acuerdo.
23%
Ni de acuerdo -ni desacuerdo.

M En desacuerdo.

B Totalmente en desacuerdo.

Elaborado: Carmen Paucar.

El resultado de la investigacion de campo realizado, arrojo el siguiente resultado
el 38% de los productores de yuca, declaran que las vias de acceso no se
encuentran en su totalidad en un buen estado, ya que la asociacidn se encuentra
ubicada en la zona rural del cantdon Chone y estas estan Unicamente con lastre;
generandoles inconvenientes de una u otra forma el traslado de sus productos
para su comercializacién, por otra parte el 12% de los encuestados manifiestan
que las vias si se encuentran en muy buen estado.

12.- ¢Indicar de los siguientes factores, usted considera que es limitante

para que su producto no se pueda vender al exterior?

Tabla N°16 Limitantes para vender al exterior

INDICADOR FRECUENCIA %
Desconocimiento. 2 7.69
Falta de Recursos. 13 50.00
Falta de Apoyo del 3 11.54
Gobierno.

Falta de Tecnologia. 5 19.23
Falta de Capacitacion. 3 11.54
TOTAL 26 100.00

Elaborado: Carmen Paucatr.
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Grafico N°12 Factores que

se considera un limitante
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M Falta de Recursos.

™ Falta de Apoyo del
Gobierno.
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M Falta de Capacitacién.

Elaborado: Carmen Paucar.

En base a la informacion indagada, el 50% de los agricultores de la asociacion,

llegan a la conclusién: que la falta de re

de esta forma una gran desventaja a los

cual no les permiten vender ni dar a conocer sus productos al mercado

internacional.
13.- ¢Considera usted que la asociati

incrementar sus ventas?

cursos es un limitante, ocasionandoles

pequefios agricultores de esta zona; lo

vidad es una buena estrategia para

Tabla N°17 La asociatividad es una buena estrategia

INDICADOR FRECUENCIA %
Totalmente de acuerdo. 12 46.15
De acuerdo. 14 53.85
Ni de acuerdo- ni en 0 0.00
desacuerdo.

TOTAL 26 100

Elaborado: Carmen Paucar.

Gréafico N°13 La asociatividad es una buena estrategia

0%

H Totalmente de acuerdo.

B De acuerdo.

= Ni de acuerdo- ni en
desacuerdo.

Elaborado: Carmen Paucar.
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El 54% de los productores de yuca de la asociacion APPY, estan de acuerdo con
la asociatividad, considerando que es una buena estrategia de competitividad
para poder incrementar la produccion y comercializacion de yuca en esta zona
que es productiva.

14.- ¢Considera usted que exportar su producto a mercados
internacionales como el mercado de Nueva York — Estados Unidos es un
buen negocio?

Tabla N°18 Exportar al mercado internacional

INDICADOR FRECUENCIA %
Totalmente de acuerdo. 5 19.23
De acuerdo. 15 57.69
Ni de acuerdo- ni en 6 23.08
desacuerdo.

TOTAL 26 100

Elaborado: Carmen Paucar.

Grafico N°14 Exportar al exterior es un buen negocio

B Totalmente de acuerdo.

B De acuerdo.

Ni de acuerdo- ni en
desacuerdo.

Elaborado: Carmen Paucar.

El 54%, de los productores de la asociacion estan de acuerdo que exportar su
producto a mercados internacionales en este caso el de Nueva York, consideran
gue es un buen negocio. Una de las principales desventajas que ellos tienen es
gue no cuentan con ninguna institucion que pueda capacitarlos y asesorarlos
dentro del campo de comercializacion y, que estrategias pueden utilizar para
ingresar sus productos a este mercado estan seguros que sus productos seran

acogidos por su calidad.
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15.- ¢Como califica usted el apoyo del Gobierno, para mejorar la
produccion y las ventas de la yuca que se producen en esta zona?
Tabla N°19 Apoyo por parte del gobierno

INDICADOR FRECUENCIA %
Muy bueno. 0 0.00
Bueno. 0 0.00
Regular. 4 15.38
Malo. 13 50.00
Muy malo. 9 34.62
TOTAL 26 100

Elaborado: Carmen Paucar.

Gréfico N°15 Como califica la asociacién el apoyo del gobierno
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Elaborado: Carmen Paucatr.

Con la informacion de campo, se determin6é que 50%, de la asociacion,
manifiestan que no cuentan con el apoyo por parte del gobierno nacional, para
asi poder mejorar la produccién y comercializacion de yuca, ya que la actividad
gue se encuentran desarrollando actualmente es generadora de rentabilidad
para cubrir las necesidades econdmicas de sus familias.

16.- ¢COmo considera usted la asociatividad de produccion, siembra,

cosechay venta de yuca?
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Tabla N°20 Como consideran la asociatividad

INDICADOR FRECUENCIA %
Muy Bueno. 2 7.69
Bueno. 15 57.69
Ni Bueno ni Malo. 9 34.62
Totalmente Malo. 0 0.00
TOTAL 26 100

Elaborado: Carmen Paucar.
Gréafico N°16 Ventajas de la asociatividad
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Elaborado: Carmen Paucar.

Como podemos ver en la grafica, el 58% de los agricultores de la asociacion
consideran que es una buena estrategia la asociatividad, porque asi pueden
trabajar en conjunto y, brindarse apoyo mutuamente para realizar las diferentes
actividades que se generan en la produccién y comercializacion de la yuca,
contando con la participacion de cada uno de los miembros de la asociacion con

el aporte de capital propio para la produccién de yuca.

3.7 ANALISIS SITUACIONAL DEL PAIS DE DESTINO (NUEVA
YORK)

Para realizar el estudio de la situacién del pais de destino, se va a tomar en
cuenta las variables socioecondmicas y, de esta manera saber cuales son las
politicas que debemos considerar necesarias al momento de realizar la

comercializacién de yuca al mercado de destino.
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Tabla N° 21 Indicadores basicos de Estados Unidos

TAMANO DEL MERCADO

Habitantes 313,847,465 (Julio 2012)

Tasa de Crecimiento Poblacional 0.9% (2012.)

Crecimiento PIB USD 14.83 billones (2011)

PIB per capital USD 13,866 (2011.)
Composicion del PIB por sector:

Industria: 19.2% (2011)

Servicios: 79.6% (2011)

Agricultura: 1.2% (2011)

Inversion 12.1% (2011)

Fuente: The World Factbook, actualizacion a enero del 2013.
Elaborado por: Carmen Paucar.

De acuerdo con los datos obtenidos de la investigacion con lo referente a los
indicadores socio econémicos de Estados Unidos, se deduce que posee un gran
namero de habitantes, para poder establecer nuestro mercado objetivo, y
comercializar la yuca, tomando en cuenta que la poblacién va creciendo en un
9%, por otra parte existe un crecimiento del PIB de Estados Unidos, ya que ha
logrado mantenerse en un aspecto positivo en cuanto al sector productivo, ya que
este pais se desenvuelve en un mundo globalizado de una manera eficaz. A
Estados Unidos se lo considera un pais con una estabilidad econémica, politica
y social estable; con el aprovechamiento en las inversiones que este realiza
favorecen, logrando de esta manera que las empresas sean competitivas en el

mercado mundial.

3.7.1 Situacion geogréfica de Estados Unidos

Estados Unidos esta compuesto de 50 estados federales y el Distrito de
Columbia. Cuenta con una superficie de 9.372.614 Km2. de los cuales el 48% es
superficie agraria y el 28% terreno forestal, su capital es Washington D.C, y la
moneda que se maneja en las transacciones comerciales en este pais es el délar
norteamericano. Por otra parte el idioma oficial es el inglés y el segundo es el

espafol, especialmente en los estados de Florida, California, Texas y Nueva
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York, donde se encuentran los emigrantes latinos. (FICHA ESTADOS UNIDOS/
PROECUADOR, 2012).

Tabla N°22 Situacion Geogréafica

SITUACION Y LOCALIZACION GEOGRAFICA
Crecimiento Poblacional 0.9% (2012 est.)
Capital Washington D.C.
Moneda Oficial Délar (USD)

Tasa de Inflacion Anual 3.1% (2011 est.)

Fuente: World Factbook, actualizacién a enero del 2013.
Elaborado por: Carmen Paucar.

3.7.1.2 Entorno Cultural
Estados Unidos cuenta con 313, 847,465 (millones de habitantes, de los cuales
esta conformado con el 22 %, que son residentes extranjeros que se muestran
en la siguiente tabla:

Tabla N°23 Poblacién de Estados Unidos

INDICADORES PORCENTAJE
HOMBRES MUJERES
POBLACION POR EDADES
0-14 afos:20% 32,344,207 31,006,688
15- 22,082,128 21,157,025
24aio0s:13,7%
25-54af0s: 63,802,736 63,581,749
40,2%
55-64afos: 18,699,338 20,097,791
12,3%

TASA DE CRECIMIENTO: 0.9%
TASA NETA DE MIGRACION: 3,64 migrantes/1.000

habitantes.
Fuente: CIA: Agencia Central de Inteligencia de los Estados Unidos
Elaborado por: Carmen Paucar.

Se ha realizado un analisis de la poblaciéon de Nueva York - Estados Unidos
como grupo objetivo de nuestra investigacion, donde se ha tomado en cuenta el
rango del indicador de 0 a 14 afos, hasta el rango comprendido de 25 a 54 afios

gue estan conformados entre hombres y mujeres, a quiénes van dirigido nuestro
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producto a ser comercializado, ya que la tendencia al consumo de productos
naturales que sean beneficiosos para la salud esta en auge cada dia en este

pais.

3.7.1.3 Factores Politicos y Legales

Para desarrollar esta investigacion se ha tomado en cuenta diferente factores
como son: politicos, legales y sociales, a fin de cumplir con las exigencias y
especificaciones que Nueva York - Estados Unidos requiere en cuanto a las
exportaciones de la yuca, con el Unico fin de proteger la produccién nacional,
como también controlar el comercio desleal que pudiese provenir de algunos

paises extranjeros que exportan yuca a este pais.

3.7.1.3.1 Medidas adoptadas por Estados Unidos frente a Exportaciones.

Tabla N°24 Medidas adoptadas por Estados Unidos

POLITICA ADOPTADA DESCRIPCION

Ley de preferencias andinas La exportacibn de bienes finales
y erradicacién de drogas hacia Estados Unidos de América.
(ATPDEA).
Objetivos de la ley de|e Promover un desarrollo econémico
preferencias  andinas y amplio de los paises beneficiarios.
erradicacion  de  drogas- | e Incentiva a los paises andinos al
(ATPDEA). cultivo de productos agricolas
brindando alternativas econémicas,
vitando el trafico de droga.

e Ademas busca diversificar las
exportaciones de los paises
beneficiados, mediante la
eliminaciéon del arancel para los
productos originarios de estos
paises.

Fuente: Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y Erradicacién de la Droga -(ATPDEA)
Elaboracién: Carmen Paucar.

Segun Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y Erradicacion de la Droga
(ATPDEA), Estados Unidos adopto la politica que protege las exportaciones e

importaciones, de los sectores mas vulnerables que necesitan del apoyo por
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parte del gobierno estadounidense, mediante estimulos que incentiven a la

produccion y su respectiva exportacion.

Ecuador y Estados Unidos mantenian este acuerdo comercial que favorecia a
nuestro pais en el intercambio comercial de bienes y servicios, con el Unico fin
de fomentar la reactivacién econdémica entre ellos. Pero hoy en dia este acuerdo
quedo atrds, para ayudar a las exportaciones el gobierno nacional esté brindando
bonificaciones para compensar las tasas arancelarias para realizar las
exportaciones de diferentes productos a este pais, sin que se vean afectados los
pequefios productores.

3.7.1.3.2 Balanza Comercial Estados Unidos

En cuanto a la Balanza Comercial no petrolera, Ecuador refleja déficit comercial
frente a Estados Unidos durante el periodo analizado (2009 — 2013). En el 2013, las
importaciones casi duplican a las exportaciones, registrandose valores por USD 4,342
millones y USD 2,548 millones, respectivamente. Para el 2014 (enero-noviembre),
puesto que se prevé que el déficit de la balanza comercial no petrolera sera un tanto
menor al culminar el afio con respecto al afio 2013. En éste periodo las exportaciones
ascendieron a USD 3,129 millones, las importaciones a USD 3,890 millones y el déficit
equivale a USD 761 millones. Segun la Guia Comercial de Estados Unidos 2013
/PROECUADOR.

Grafico N°17 Balanza comercial de Estados Unidos

BALANZA COMERCIAL TOTAL
ECUADOR - ESTADOS UNIDOS
Miles USD FOB

12,000,000 [
10,000,000

§ 8,000,000 |
2 6,000,000
S 4,000,000
2,000,000 |

i 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Ene-Nov

HExportaciones 4,600,915 | 6,046,031 | 9,742,367 | 10,586,303 11,077,832| 10,524,238

¥ Importaciones 3,650,252 | 5,384,471 | 5,779,769 | 6,499,021 | 7,526,602 | 7,724,000

Balanza Comercial| 950,662 | 661,559 | 3,962,599 | 4,087,282 | 3,551,230 | 2,800,237

Fuente: Direccion de inteligencia comercial e inversiones / PROECUADOR, 2013
Elaborado: Carmen Paucar.
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3.7.1.4 Factores Legales
Estados Unidos es un pais que exige normas estrictas para el ingreso de
productos agricolas, por ello es necesario conocer todos los parametros y normas
al momento de comercializar nuestro producto a este pais.
3.7.1.4.1 Requisitos Especificos de la sub partida: 0714.10.00.00

Tabla N°25 Medidas no arancelarias

REQUISITOS ESPECIFICOS

e Se requiere un permiso de importacioén para el producto en mencién. Los
formularios PPQ 587 y PPQ 586 debe ser llenado y enviado por via
electronica (en linea), por fax o por correo al APHIS (Animal and Plant
Health Inspection Service).

o Para obtener el permiso PPQ 587 ingresar al siguiente enlace:
http://www.aphis.usda.gov/plant health/permits/downloads/forms/ppgfor
m587.pdf

e Para obtener el permiso PPQ 586 ingresar al siguiente enlace:
http://www.aphis.usda.gov/plant health/permits/downloads/forms/ppafor
m586.pdf
El producto puede esté sujeto a una inspeccion por parte de la APHIS.

e El producto requiere notificacion previa ante la FDA (Food and Drug
Administration)

e Etiqueta en inglés (Bilinglie es aceptado si toda la informacion esta en
ambos idiomas).

v Informacién Nutricional en el formato “NutritionFacts”

Fuente: PROECUADOR, 2012.
Elaboracion: Carmen Paucar.

3.7.1.4.2 Productos de Prohibida Importacion.

Estados Unidos prohibe la importacién de Especies amenazadas en peligro de
extincion como por ejemplo aves, peces, pieles de animales entre otros. Ademas
prohibe la importacién de Alcohol y tabaco, esto siempre y cuando la importacion
de estos productos se lo realice con la obtencién de un permiso especial que es
otorgado por la siguiente entidad Alcohol and TobacoTax and Trade Bureau TTB.
(Pro Ecuador, 2011).

3.7.1.4.3 Requisitos de Empaque, Embalaje y Etiqguetado en Estados Unidos
Para este pais las exigencias para el ingreso de un producto son numerosas,

poder ingresar con un producto de calidad y, de esta manera poder satisfacer
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los gustos y preferencias del mercado objetivo entre ellas se cita las siguientes
qué son indispensables segun la fuente (SANTANDER TRADE, 2014).

Embalar el producto en contenedores fuertes, que absorban la humedad
Distribuir el peso del producto uniformemente

Utilizar una proteccion adecuada y un anclaje dentro del contenedor
Utilizar contenedores transatlanticos o paletas para el embalaje para
asegurar un facil manejo.

Idiomas permitidos en el embalaje y el etiquetado

Se requiere el inglés. Otros idiomas son optativos.

Unidades de medidas autorizadas

Unidades métricas de medida y peso.

Marcado de origen "Hecho en”. es obligatorio.

Normativa relativa al etiquetado

Las descripciones anteriores son necesarias para que al momento de realizar la

negociacion no haya ningun inconveniente al ingreso a este pais.

3.7.1.5 Factores Geograficos

Para conocer los canales de distribucidn a utilizar en el proyecto de investigacion,

es necesario analizar el mercado de destino, a fin de conocer la logistica

apropiada que se utilizar4 para introducir nuestro producto a Estados Unidos.

Tabla N° 26 Modos de acceso a Estados Unidos

v' Es el principal medio de trasporte

utilizado en el comercio internacional
Transporte Maritimo de frutas y hortalizas.

v' Es considerado el medio mas
econdémico.

v' Especializado para la exportacién de
grandes cantidades de productos
frescos.

Es el medio de transporte mas costoso.
Ventajas en la entrega de los
Transporte Aéreo productos.

v' Los productos frescos de pueden
enviar en aviones de carga.

AN

Fuente: Cartilla TLC. Araljo Ibarra y Asociados.
Elaboracién: Carmen Paucar.
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Estados Unidos cuenta con una infraestructura apropiada, facilitando de una u
otra manera el ingreso de productos de diferentes paises a este mercado. Para
el desarrollo de la investigacion se ha determinado el modo de transporte
maritimo, con un medio de transporte de tipo refrigerado ya que el producto a
transportar es de facil descomposicion y necesita de un acondicionamiento
apropiado para que llegue en 6ptimas condiciones al mercado de destino.

En la actualidad Estados Unidos cuenta con 329 puertos oficiales de entrada de
mercancias que se encuentra controlado por la aduana estadounidense, con el
Unico objetivo de combatir el terrorismo y el contrabando, Estados Unidos ha
creado un programa como sistema de proteccidén para toda la cadena logistica
de las empresas que operan en este pais llamado Asociacion Aduanera y
Comercial contra el Terrorismo (C-TPAT) en inglés,(Customs Trade Partnership
Against Terrorism), programa que es dirigido por este pais. Segun, Cartilla TLC.

Araujo Ibarra & Asociados.

Gréafico N°18 Principales puertos maritimos de Estados Unidos

& Seattle
@& Tacoma

# Oakland

# Boston

Chester & philadelphia
}ﬂllm Ingt?m, DE
# Oakland ® Baltimore

# Norfolk

@ Long Beach -
* Wil ton, NC
® Los Aingeles fmington
@ Charleston

# Savannath

® Mobile # Jacksonville
New Orleans @ @, Ifport
Houston @
‘West Palm Beach
8, Port Everglades

& Miaimi (MiA)

Fuente: Cartilla TLC. Araljo lbarra y Asociados.
Elaboracién: Carmen Paucar.
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Los puertos Port Everglades y el de Miami son los mas importantes, estos son
utilizados por las navieras que ofrecen servicios de transporte al Caribe, Centro
y Sur América, donde se mueven grandes cantidades de productos a través de
estos puertos, se debe de tomar en cuenta que el gobierno de Estados Unidos
cobra una tarifa sobre la mercancia importada, exportada o que se encuentre en
transito en algun puerto o muelle del pais, esta tarifa es el 0,125% sobre el valor
de la mercancia. Segun, Cartilla TLC. Araujo Ibarra & Asociados. (Manual de

exportacion desde Colombia hacia los estados unidos de América, Pdf).

3.7.1.6 Entorno Tecnoldgico

Segun ERIKA LIZBETH LOPEZ VARGAZ, Estados Unidos es lider en
tecnologia junto con los paises escandinavos, es uno de los que més
utiliza tecnologias de telecomunicaciones; el proyecto se desarrolla en
un entorno competitivo muy desarrollado, con adelantos cientificos y
tecnolégicos muy avanzados.

Se ha demostrado que Estados Unidos cuenta con una ventaja competitiva muy
alta ya que posee una tecnologia de punta lo que lo posesiona como un pais
desarrollado, lo que se pretende con esta investigacion es aplicar las mejores
técnicas de comercializacién, para obtener un producto apto para el consumo
humano, adoptando la mejor presentacion para la comercializacion al mercado
internacional, a costos bajos para que la yuca sea mas competitiva y valorada en
el mercado estadounidense.

3.7.1.7 Perfil de oportunidades y Amenazas en el Medio (POAM)

Se pretende analizar el perfil de oportunidades y amenazas POAM, de Estados
Unidos, y mediante la asignacion de puntos relevantes conocer el entorno
econdmico, politico, legal, geografico, tecnoldgico y hacer su respectivo analisis

gue se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla N°27 Perfil de oportunidades y amenazas del medio

OPORTUNIDADES AMENAZAS
FACTORES SOCIO ECONOMICOS NIVEL PTS NIVEL PTS
Acuerdos libre comercio Alto 3
PIB per capita Medio 2
crecimiento PIB Medio 2
Inflacién Medio 2
Exportaciones Ecuatorianas a Medio 2
Estados Unidos.
Importaciones Ecuatorianas desde Medio 2
Estados Unidos.
Poblacion Alto 3
Crecimiento poblacional Medio 2
Desempleo Medio 2
SUMA 16 SUMA 4
PROMEDIO 2,28 | PROMEDIO 2
FACTORES POLITICOS Y LEGALES
Acuerdos Comerciales Alto 3
Politicas Comerciales Medio 2
Politica Cambiaria Medio 2
Balanza Comercial Medio 2
SUMA 7 SUMA 2
PROMEDIO 2,3 PROMEDIO 2
FACTORES GEOGRAFICOS
Transportes aéreos Alto 3
Transportes Maritimos Alto 3
SUMA 6 SUMA 0
PROMEDIO 3 PROMEDIO 0
RESUMEN OPORTUNIDADES AMENAZAS
FACTORES SOCIO- ECONOMICOS 2,28 2
FACTORES POLITICOS LEGALES 2,33 2
FACTORES GEOGRAFICOS 3 0
SUMA 8.13 4

Fuente: Andlisis Situacional de Estados Unidos.

Elaboraciéon: Carmen Paucar.
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Los resultados nos muestra que el nivel de oportunidades investigadas a Estados
Unidos es de 8.13 % que es alto y, por otra parte se ha encontrado el 4% de
debilidades. Estados Unidos mantiene un desarrollo comercial amplio con otros
paises. Con lo referente al sector agricola se puede decir que no produce los
suficientes productos esto se debe a que este pais no posee un clima apropiado
para estos cultivos; por lo que este pais recurre a las importaciones de productos
agricolas como la yuca, por otra parte se debe considerar las politicas que
actualmente se llevan a cabo por pate de los dos paises involucrados, para
realizar un proceso de negociacion beneficioso con garantias de seguridad al
momento de realizar la negociacién en Nueva York - Estados Unidos, el cual
otorga grandes beneficios en cuanto a politica de exportaciones y libre acceso a
mercados, por consiguiente la oportunidad del proyecto es aceptable sin duda
alguna.

3.7.2 ANALISIS MERCADO - PRODUCTO

La investigacion a realizarse permitira determinar cuéles son las alternativas de
pertinentes para poder atender las exigencias de los consumidores
estadounidenses de la preferencia de consumir productos agricolas, que sean
beneficiosos para sus habitantes, a través de la exportacion de yuca a Nueva
York — Estados Unidos, contribuyendo de esta manera a dar soluciones a una

parte de la demanda de yuca en este pais.

3.7.2.1 Perfil del Consumidor

3.7.2.1.1 Tendencias del consumidor Estadounidense

Segun la Guia de Mercados de Estados unidos (2010).El consumidor
estadounidense es uno de los que posee mayor poder adquisitivo en
el mundo. Se espera que el 2010 marque el inicio de la recuperacion
de la demanda de bienes de consumo. La demanda de alimentos esta
caracterizada por importantes cambios demograficos que han
modificado las preferencias de los consumidores. El consumidor
promedio es mas viejo, de mayor diversidad étnica y con familias mas
pequefias. Ademas, el 50 % del consumo de alimentos se produce
fuera del hogar y existe gran preocupacion por los altos niveles de
obesidad. Se observa el consumo cada vez creciente de productos
funcionales que brindan grandes beneficios a la salud.
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Para el consumidor estadounidense, las exigencias con respecto a gustos y
preferencias de los productos que ingresan a este pais, depende del crecimiento
en estos Ultimos afios de consumir productos saludables, que contribuyan a

proteger la salud de sus habitantes.

3.7.2.2 El Producto

En la actualidad los consumidores necesitan conocer las caracteristicas del
producto que van adquirir, por lo cual se debe proporcionar la informacion
necesaria del mismo, para realizar su comercializacion a otros paises. La
informacion que se presenta a continuacion ha sido obtenida de la pagina

web: (http://www.fercompanysa.com/yuca.php),2013.

Tabla N°28 Fichatécnica delayuca

Nombre Cientifico Yuca
(ManihotEsculentaCrantz),

Sub Partida Arancelaria e (07141000

Calidad e 100% estado natural

Detalle e Presentacion en cajas de cartdon
Requisitos Generales e  Producto natural.

e  apto para consumo humano
e  Producto perecible
Empaque y Rotulado e  Su presentacién en cajas de carton
para su respectiva comercializacion en
la distribucion fisica internacional.(DFI)
Documentacion e  Certificado de Origen
e Documentacion necesaria para su
exportacion.

Fuente: Investigacion.
Elaboracion: Carmen Paucar.

La yuca es procedente de las regiones subtropicales de América del Sur, también
se la conoce con los nombre de manioc, manihot, yucca, mandioca. En nuestro

pais se cultiva yuca en las diferentes regiones tropicales, cuyo nombre cientifico
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es Manihot Esculenta Crantz, la cual posee un alto contenido de carbohidratos,
esta se la cosecha durante todo el afio, este producto es apto para el consumo
humano, animal como también en la industria. Este producto se lo utiliza en
diferentes elaboraciones alimenticias como por ejemplo: sopas, guisados, e
incluso postres, de igual forma se la utiliza para preparar snacks de ahi la
importancia que posee este producto que es de gran acogida por los
consumidores.

3.7.2.3 Importaciones, Exportaciones, Produccion Nacional
TablaN°29 Exportaciones de yuca de Estados Unidos al mundo

) 2007 2008 2009 2010 2011
CODIGO Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
Exportada Exportada Exportada Exportada Exportada
TN TN TN TN TN
Ene-Dic Ene-Dic Ene-Dic Ene-Dic Ene-Dic
071410.00 124,488 245,178 257,687 296,179 287,243

Elaborado por: Carmen Paucar.
Fuente: World Trade EE.UU.

3.7.2.4 Método de Regresién Lineal

Tabla N°30 Proyecciones de exportacion de yuca de Estados Unidos

X Afo ™
6 2014 355
7 2015 392
8 2016 430
9 2017 468
10 2018 505
11 2019 543

Elaborado por: Carmen Paucar.
Fuente: World Trade EEUU

De acuerdo a los datos tomados de la sub Partida 071410.00: Raices de yuca
(mandioca), se puede analizar que para los aflos proyectados desde el afio
2014al 2019 existe un incremento en las exportaciones segun obtenidas

mediante las proyecciones realizadas.
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Como se puede evidenciar en la tabla anterior el principal importador de yuca

ecuatoriana es Estados Unidos durante los afios 2003 al 2008, lo cual se puede

apreciar que la tendencia de consumo de yuca en ese pais va creciendo afio

tras afo, lo que se demuestra una buena acogida para comercializar nuestro

producto a Nueva York - Estados Unidos.

PAIS

Estados
Unidos
Puerto Rico

Espafa
Reino Unido
Canada
Holanda
Argentina
Costa Rica
Pera
Alemania
Rusia

Total por afio

Tabla N°31 Importadores de yuca ecuatoriana

2003

2,675.57

1,371.30
93.54
70.76

5.60
0.01

4,216.78

2004

2,815.20

1,082.88
34.54
0.04

0.14
73.62
24.54

0.02

4,030.98

2005

6,283.38

1,719.93
6.02

67.39

9.60
5.38
8,091.76

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)
Elaboracién: Carmen Paucar

3.7.3 Andlisis Situacional del pais de origen - Ecuador

2006

6,521.91

1,473.52
24.55

0.75

8,023.62

2007

7,280.03

2,749.42
23.83

11.77
0.01

10,067.06

2008

9,650.34

2,607.24
69.55
38.13

183.51

12,548.77

TOTAL POR
PAIS
35,226.43
11,004.29

252.03
108.93
17.37
251.81
73.62
24.54
0.02

9.60

5.38
46,978.97

Nuestro pais se encuentra situado en la regidon noroccidental de América del Sur,

limita al norte con Colombia, al sur y al este con Perq, y al oeste con el Océano

Pacifico. Con una extension de 283 561 kmz2, su capital es Quito, la moneda

circulante es el délar, durante los ultimos afios ha sufrido cambios aceptables en

cuanto al contexto econémico, politico, social y tecnolégico; el tipo de Gobierno

gue mantiene actualmente este pais es democratico, ademas nuestro pais es

uno de los paises con mayor biodiversidad comparados con el resto de paises.
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Grafico N°19 Mapa del Ecuador
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Fuente: Investigacion.

3.7.3.1 Factores Socio econémicos del Ecuador

Ecuador posee una diversidad de productos, por lo que se breve realizar un
analisis con lo referente a los factores socio econémicos, a fin de conocer la
situacion actual y real de Ecuador.

Segun investigaciones de fuentes como: La Guia Legal para Inversiones

Ecuador, (2013).

Ecuador tiene un inmenso potencial en diferentes areas, con una
posicion logistica envidiable, con la inversibn mas alta en

infraestructura para la produccion en la region andina en los Ultimos
cuatro afios y un gran talento humano. Ecuador da la bienvenida a la
inversion privada y publica extranjera responsable, que cumpla con las
cuatro éticas empresariales: con sus trabajadores, el estado, el

ambiente y la sociedad.

Tabla N°32 Indicadores socio econdmicos de Ecuador

INFORMACION GENERAL DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR

Su Capital Quito

La Superficie 256,370 km2
El Idioma oficial Espafiol

El Gentilicio Ecuatoriano/a

Tipo de Gobierno

Republica Democrética

Su representante

Rafael Correa

La Poblacion 2013

15.761.731 hab.

Tasa de crecimiento poblacional 1.52%
PIB (Nominal) 2013 65.859.671
PIB per céapita USD 4,052
Tasa de Crecimiento del PIB 4,05%
Tasa de Inflacion 3,93%

La Moneda de Circulacién Oficial

Dolares de los Estados Unidos

Fuente: FICHA PRO ECUADOR, INEC, BCE.
Elaborado por: Carmen Paucar.
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Su capital es Quito, el idioma empleado es el espafiol, el tipo de Gobierno que
mantiene Ecuador es democratico regido por el Presidente Economista Rafael
Correa. Nuestro pais registra una poblacion de 15.761.731 habitantes segun los
datos obtenidos del INEC; cuenta con una tasa de crecimiento poblacional del
1.52%, mantiene un PIB Nominal de 65.859.671 millones con un aumento con
respecto al desarrollo productivo. Por otra parte nuestro pais mantiene una tasa
de inflacion de 3.93%, lo cual podemos decir que mantiene una economia
equilibrada, ya que los indicadores econdmicos analizados nos muestran que es
un pais netamente comercial.

TablaN°33 Sector ofertante de yuca

Provincia: Manabi

Canton: Chone

Cabecera Cantonal Chone

Fecha de cantonizacion 24 de julio de 1894

Poblacion: 126 491 habitantes

Parroquias Rurales: Canuto - Ricaurte - Eloy Alfaro -
Boyaca
Convento - San Antonio - Chibunga

Economia: Agricultura y Ganaderia.

Fuente: Secretaria nacional de gestion de riesgo, del canton Chone.
Elaborado por: Carmen Paucar.

El canton Chone se encuentra ubicado en el centro representando el eje
geografico de la provincia de Manabi, eminentemente sus habitantes se dedican

a la agricultura y ganaderia siendo su fuente de ingreso para sus familias.

3.7.3.2 Factores Politicos y Legales

3.7.3.2.1 Politica Econdmicay Comercial de Ecuador

Se ha tomado en cuenta el Cédigo Organico de la Produccion Comercio e
Inversiones (COPCI), para el desarrollo de esta investigacion que a continuacion

se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla N°34 Politica comercial y econémica

POLITICA COMERCIAL DEL ECUADOR

Fines

Medidas de defensa
comercial
Fomento y

promocion de las
exportaciones
medidas
arancelarias
Medidas no

arancelarias

Establecer mecanismos de Articulacion Internacional de
la Politica Comercial del Ecuador.

Fomento y diversificacion de las exportaciones.

Facilitar las operaciones de Comercio Exterior.
Proteccion a la Produccion Nacional.

Adopciéon de Medidas Antidumping y de practica desleal.
Acceso a programas de preferencias arancelarias.

Aranceles fijos; tarifas Gnicas a una Su partida de la
nomenclatura aduanera.

Para garantizar: Derechos,
internacionales.

Convenios y tratados

La vida y la salud,
La preservacion del medio ambiente y, Para evitar:
Tréfico ilicito de sustancias estupefacientes.

Fuente: Cbdigo Organico de la Produccion Comercio e Inversiones (COPCI), 2010.
Elaboracién: Carmen Paucar.

El objetivo principal que tiene nuestro pais, es promover la produccién de bienes
y servicios para que estos sean comercializados en mercados internacionales,
generando una rentabilidad por lo cual, el Cédigo Organico de la Produccién
Comercio e Inversiones (COPCI), fomentara e incentivara las exportaciones no
tradicionales de nuestro pais, a fin de incrementar y buscar nuevos mercados
internacionales para proteger de una u otra manera la produccion nacional.
3.7.3.2.2 Balanza comercial del Ecuador

En la balanza comercial se muestran las importaciones y exportaciones que se
han realizado en nuestro pais, dénde se evalla el déficit o superavit alcanzado
en un periodo determinado en el cual se puede observar en el grafico que en el
afo 2007, la balanza presenta un déficit de (-124,483) miles de dolares por lo que
se deduce que las importaciones realizadas por el pais superan a las

exportaciones realizadas.
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Gréafico N°20 Balanza comercial de Ecuador

Balanza Comercial Ecuador-Mundo

2007-2012#
Miles USD
25 000, 000
.
- 0, 00
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(5,000,0000)
2007 208 2009 2010 011 i e
B Exportaciones 14,321,316 18,818,320 13,863,053 17 480 023 22,322 3533 21,887,005
B | pomaciones 12,895,241 17,551,930 | 14,071,449 19278702 | 220945794 | 22011,579
Balanza Comercial | 1,426,075 1,266,396 (205, 394) (1,788,779} (623,441) (124,483)

Fuente: Direccién de Inteligencia comercial e Inversiones Pro Ecuador

3.7.3.2.3 Principales productos Exportados por Ecuador

Segun informacion de La Guia Comercial Estados Unidos, (2013). Los

principales productos no petroleros exportados por Ecuador, hacia Estados

Unidos en el afio 2012, se encuentran los productos tradicionales como son: el

banano, camaron, rosas, cacao, y el atin productos comercializados por nuestro

pais hacia el mercado estadounidense que son apreciados por su calidad.
Tabla N°35 Productos exportados por Ecuador

PRINCIPALES PRODUCTOS NP EXPORTADOS POR ECUADOR HACIA ESTADOS UNIDOS
. L 2008 | 2009 | 2010 [ 2011 [ 2012 TCPA | PART.
Subpartida Descripcion TOB - Miles USD 2008-2012 | NP 2012
030613 :;’t’:rifz"es langostinos y demas decapodos 288,087 286:820| 352052 488597 514517 16%| 2271%
080300 |Bananas o platanos, frescos o secos. 319,114] 464,848 460961 446,050 375,339 A4%| 16.57%
710812 ?n:’n‘;‘a'r?j demas formas en bruto, excepto uso se077|  16310|  7585| 31207 27sse3|  48%| 1231%
060311 |Rosas 395118] 194831 168539] 186473] 210561 -15%| 9.29%
180100 |Cacao en grano, entero o partido, crudo o tostado. 88.488] 163,127 80,958 223934 123,780 9%| 5.16%)
160414 |Freparacionesy conservas de atunes, listados y 31819 28231 33147 78390 92328]  30%| 1.08%
bonitos (sarda spp )
060319 |Demas flores y capullos frescos 3,009 26,252 69,691 81,785 88,038 133%| 3.89%
030429 [Los demas filetes congelados 32753 1871 40775 386WM 53,503 13%]  2.36%
030419 |Los demaés filetes y demas cames de pescado 43,287 52911 14 168 A7 972 AT,931 3% 2.12%
080450 |Guayabas, mangos y mangostanes 11,822 18,378 13,581 18,712 29,283 25%| 1.29%
lILas demas No Petroleras 331,317| 322,833] 370.410] 384,832] 451,194 8% 19.92%
Total No Petroleras 1,603,250] 1.616.442] 1.643.035] 2.026,668] 2,265,367 9% 100.00%
Total General FOB (P+NP) 8,405,186] 4,600,915 6,046031] 9742,367] 10,631,179

Fuente: Direccién de Inteligencia Comercial e Inversiones/PRO ECUADOR
Elaboracién: Carmen Paucar.
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3.7.3.3 Factores Legales
TablaN°36 Clasificacion arancelaria de la yuca

SUB PARTIDA ARANCELARIA SUGERIDA : 0714.10

Seccién Il PRODUCTOS DEL REINO VEGETAL

Capitulo 07: Hortalizas, plantas, raices y tubérculos
alimenticios. Raices de yuca
(Mandioca)

Partida Sistema. Armonizado | Camotes y raices y tubérculos similares

0714 ricos en fécula, fresco, refrigerados,
congelados, secos, incluso troceados.

Subpartida Regional | Raices de yuca (mandioca).

07141000

Fuente: Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE - Arancel Nacional Integrado).
Elaboracién: Ficha — Producto Mercado, PROECUADOR, 2012.

Como se puede observar en la tabla anterior se puede comprobar que la yuca
es un producto que no tiene barreras arancelarias, por otra parte se necesita de
autorizaciones previas para su respectiva comercializacion, ademas se requiere
de permisos Fitosanitarios que son emitido por la Agencia Ecuatoriana de
Aseguramiento de la Calidad del Agro (AGROCALIDAD), que permite certificar la
calidad del producto y, asi dar el respectivo certificado para proceder con la
comercializacion.
Tabla N° 37 Barreras arancelariay no arancelarias

Partida Arancelaria: 07141000
Barreras Arancelarias: No existen restricciones
Barreras no arancelarias: Permisos Fitosanitarios emitido

por Agencia Ecuatoriana de
Aseguramiento de la Calidad del
Agro.

Fuente: Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE - Arancel Nacional Integrado).
Elaboracién: Ficha — Producto Mercado, PROECUADOR, 2012.
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3.7.4 Situacion Actual del Sector Ofertante - Ecuador

En la Provincia de Manabi, Canton Chone, Parroquia Eloy Alfaro, se encuentra
ubicada la asociacion APPY, que es el sector ofertante de yuca para el proyecto
de investigacion.

3.7.4.1 Oferta en la provincia de Manabi

La Asociacion “APPY”, se encuentra ubicada en el Canton Chone en la Parroquia
Eloy Alfaro, la cual esta legalmente constituida, y se encuentra conformada por
26 socios dispone de 20 hectareas de terreno para la produccion de yuca,
informacion proporcionada por el Sr. Antonio Roque Presidente de la asociacion.

3.7.4.2 La Oferta del Sector Productor (Asociacion APPY)

La Asociacion APPY, cultiva yuca quevedefia, la cual es comercializada a nivel
nacional por su contextura blanca y su mayor tiempo de conservacion. La oferta
de la asociacion es semestral que se presenta en las siguientes tablas:

Tabla N° 38Produccion anual de yuca asociacion

Afo | Produccié6 @ Consumo Produccién Desperdicios Oferta Oferta
n Total en Nacional Disponible 1% exportable exportabl
TN 3% TN e Kg
2012 294 8.82 285.18 2.85 282.33 282328
2013 259 7.77 251.23 251 248.72 248718
2014 294 8.82 285.18 2.85 282.33 282328

Fuente: Asociacién APPY

3.7.5F.OD.A

Una vez realizado la respectiva recoleccion de la informacion se va a realizar el
analisis del FODA, a la presente investigacion a fin de conocer las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas y, de esta manera conocer los factores
que determinaran la validez del desarrollo de la investigacion planteada en la

asociacion APPY de la provincia de Manabi.
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Factores Internos
DEBILIDADES

D1

D2

D3

D4

Falta de capital de trabajo para
expandir la produccion

La asociacion no dispone de
ayuda por parte de instituciones
que brinden asesoramiento en
cuanto a produccion.

No cuenta con herramientas
apropiadas para la produccién de
yuca

La asociacibn no cuenta con
asesoramientos para realizar una
buena comercializacion

Al

A2

A3

A4

A5
A6

Tabla N°39 FODA Asociacion APPY

ANALISIS: ASOCIACION APPY
Factores Externos

AMENAZAS
Cambios climaticos que afectan al
cultivo.

Presencia de intermediarios

Se ve afectado por productos
sustitutos en este caso papa Yy
camote

Presencia de plagas en el cultivo de
yuca

Precios no estables

El producto tiene competencia a
nivel nacional e internacional

Estrategias (D.A)

1A1

D4A3

D2A5

Buscar apoyo a una institucion
financiera, para acceder a créditos
cuando se necesite para
contrarrestar la pérdida de cultivo
en caso de un fenébmeno natural.
Asesoramiento a la asociacion para
introducir en el mercado la yuca
para que esta no se vea afectada
por los productos sustitutos.
Manejo de un precio que se maneje
al momento de realizar Ila
comercializacion y. esto no se
afecte al productor por la
inestabilidad de precios.
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o1

02

03

04

05
06

OPORTUNIDADES
Es un producto que es apto para el consumo
humano por sus bondades nutricionales
Acceder a programas de capacitaciéon qué
brinda el MAGAP.
Desarrollo en el sector agricola

Mejoramiento de calidad de vida de la
asociacion

Expansién a nuevos mercados
Estrategias de  comercializacion
incrementar las ventas

para

Estrategias (D.O)

D101

D201

El apoyo a las pequefias asociaciones por
pate de las instituciones gubernamentales
para la produccion de un producto de calidad
apto para el consumo humano.

Asesoramiento por el MAGAP en materia de
capacitacioén a los involucrados en relacién de
produccion de yuca.



D5 Bajos precios por la venta del
producto

D11 Escasos medios para la
comercializacién de la yuca.

FORTALEZAS

F1 La asociacién cuenta con terreno
propio apto para el cultivo de yuca.

F2  Agricultores con experiencia en el
cultivo

F3 La produccién es 100% natural de
ciclo corto, durante todo el afo.

F4 Calidad de sus productos
reconocidos en esta zona

F5 Esta legalmente constituida
F6 La asociacion cuenta
competencia local.

baja

Fuente: Investigacion situacional Asociacion APPY.

Elaboraciéon: Carmen Paucar.

Estrategias (FA) Defensivas

F1A1l

F2A4

F5A6

Realizar un manejo adecuado en
cuanto al cultivo de yuca se
refiere, para que no este no se
vea afectado por plagas,
ocasionando pérdidas
econémicas

Asesoramiento por parte de un
ingeniero agrénomo para
contrarrestar algin tipo de plaga
que afecte al cultivo de yuca.
Realizar un plan de negocios ya
qué la asociacion se encuentra
legalmente constituida, para
manejar a la competencia que
existe.
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Estrategias (FO) Ofensivas

F101 Mejorar dia a dia la produccion de yuca para
de esta manera conseguir un producto con
estandares de calidad.

F402 Capacitaciones constantes de la asociacion
con el MAGAP en cuanto a produccién.

F104 | Continuidad de calidad de la produccién para
buscar nuevos mercados.

F606 Incentivar a la asociacion para incrementar la

produccion para de esta manera incrementar
las ventas.



3.7.5.2ANALISIS FUERZAS DE PORTER

Con el analisis de las fuerzas de Porter, nos ayuda a identificar factores positivos

y negativos con lo referente al mercado que se pretende ingresa nuestro

producto, para lo cual se muestra en el respectivo andlisis en la siguiente tabla:
Tabla N°40 Anélisis fuerzas de PORTER del proyecto

1.- Poder de = Nuestro mercado objetivo adquiere grandes volimenes de yuca
negociacion de | = El producto que compra es especifico.
los clientes - = La sensibilidad del comprador con referencia al precio

Compradores Presencia de productos sustitutos en el mercado de destino
1.- Condiciones cambiantes dé la demanda.- Esto se da por la costumbre
de los consumidores y, por la presencia de productos sustitutos en el
mercado en este caso la papa y el camote.
2.- Demanda variable e inestable.- La demanda en este pais es
constante , pero la oferta exportable de la asociacion esta dada por el
proceso productivo, en este caso se lo realiza semestralmente

2.- Poder de = |a adquisicion de los productos son especificos

negociacion con = El producto a comercializar es vital para este mercado

los proveedores = No existen barreras de entrada del producto
= Expectativas del mercado
= Acceso a canales de comercializacion
= Diferenciacion del producto en este caso natural
1.- En este caso existen diferentes paises comercializadores de yuca a
este mercado, estos pueden llegar a bajar los precios
intencionadamente, dafiado el mercado.
2. Los productores de la asociacidon trabajan de manera conjunta.

3.- Amenazas de Diferenciacidn de productos.- En este caso la yuca que se produce en la

nuevos asociacién, se destaca por sus altos valores nutritivos que esta posee lo
participantes en  cual lo diferencia de los demas.
el mercado Identificaciébn de marcas.- El producto a ser comercializado en Estados

Unidos no cuenta con una marca que lo diferencie del mismo producto
que ingresas de otros paises, lo cual nos lleva a estar en una desventaja
frente a los demas paises que comercializan yuca en este caso Costa
Rica.
Acceso a canales de distribucién.- para nuestro producto se va a utilizar
el canal de distribucion de productor — consumidor en este caso la
empresa Rbest Cia Ltda.
Economia de escala.- Esta puede ser una barrera de entrada para nuevos
competidores, ya que la adquisicién de la materia prima es un poco alta
esto no por el precio de la caja sino en el volumen a ser comercializada
en el mercado objetivo, tomando en cuenta que este pais cuenta con una
minima produccion esto se da por el clima, lo cual demanda de este
producto para el consumo.
4.- Amenaza de Precios elevados de los productos sustitutos

productos Disponibilidad de productos sustitutos cercanos, existe una tendencia al

sustitutos consumo de papa y camote en este mercado estos productos sustitutos
superan el valor de cada caja de yuca de 22.7 kilogramos, lo cual
tenemos una ventaja competitiva con lo referente a precios.
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5.- Rivalidad El pais que comercializa yuca a estados unidos es Costa Rica, que
entre entrega un producto de calidad ya que este posee un alto nivel de

competidores | produccién y afios de experiencia en cuanto exportaciones.
Crecimiento lento del sector agricola.

Altos costos de negocio, estd dado por la rivalidad que existe entre los
competidores, es uno de los aspectos primordiales que se debe de tomar

en cuenta al momento de realizar la negociacion a este pais.
Fuente: Investigacion.
Elaboracién: Carmen Paucar.

3.7.6 PROYECCIONES DEL ESTUDIO

Para las respectivas proyecciones de la produccion de la yuca, de nuestro pais

como también del mercado objetivo, se procedio a utilizar la formula de minimos

cuadrados, para realizar el respectivo andlisis de esta investigacion.
Tabla N°41 Formula de minimos cuadrados

Y=A+BX

A = Ty Ix2 X IXY
NZx2- (Zx)?
B = NXxy - 3x Xy
NZx2- (2x)?
Fuente: Investigacion / Evaluacion de Proyectos.
Elaboracion: Carmen Paucar

En las siguientes tablas se indican las proyecciones de la produccién de yuca de

la asociacion APPY.

Tabla N°42 Proyecciones de la produccion de yuca

Afio | Produccion | Consumo | Produccion | Desperdicios Oferta
Total en TN | Nacional | Disponible 1% exportableTN
3%
2012 294 8.82 285.18 2.85 282.33
2013 259 7.77 251.23 2.51 248.72
2014 294 8.82 285.18 2.85 282.33
2015 326 9.78 316.22 3.16 313.06
2016 359 10.77 348.23 3.48 344.75
2017 393 11.79 381.21 3.81 377.40
2018 427 12.81 414.19 4.14 410.05
2019 461 13.83 447.17 4.47 442.70

Fuente: Investigacion / Asociacion APPY.
Elaboracién: Carmen
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Tabla N°43 Proyecciones semestrales de yuca

Afo | Produccion | Produccion | Consumo | Desperdicios Oferta Oferta
Total en TN | semestral Nacional 2% exportable | exportable
3% TN Kg
2012 294 147.00 4.41 2.94 139.65 139650
2013 259 129.50 3.89 2.59 123.03 123025
2014 294 147.00 4.41 2.94 139.65 139650
2015 326 163.00 4.89 3.26 154.85 154850
2016 359 179.50 5.39 3.59 170.53 170525
2017 393 196.50 5.90 3.93 186.68 186675
2018 427 213.50 6.41 4.27 202.83 202825
2019 461 230.50 6.92 4.61 218.98 218975

Fuente: Investigacion / Asociacién APPY.
Elaboracién: Carmen Paucar.

3.7.7 DEMANDA EFECTIVA

3.7.7.1 Demanda actual y Proyectada Nueva York — Estados Unidos

De acuerdo a la informacion recopilada de la Oficina del Censo de los Estados

Unidos, para determinar la demanda se utilizO como base la poblacion, el

porcentaje de crecimiento,

consumo per

importaciones y exportaciones.

Tabla N°44 Poblacion de Estados Unidos

ANO Poblacion

2013 313,590,654
2014 316,438,601

Proyecciones

2015 319,286,548
2016 322,160,127
2017 325,059,568
2018 327,985,105
2019 330,936,971

Fuente: Investigacion —Censo Norteamericano 2009.
Elaboracién: Carmen Paucar.
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Con lo referente a la poblacion entre los afios 2013 y 2019 existe un crecimiento
lo que se considerar un factor que beneficia al proyecto; incrementando la
demanda de yuca en Nueva York - Estados Unidos. Para ello se realiza el calculo
de la poblacion, que se toma en cuenta para calcular las proyecciones de la
poblacion del afio 2013 multiplicado por la tasa de crecimiento promedio de que
es de 0.9%.

Tabla N°45 Poblacion Nueva York

ANO Poblacion
2013 19,825,804
2014 20,004,236
Proyeccion
2015 20,184,274
2016 20,365,933
2017 20,549,226
2018 20,734,169
2019 20,920,777

Fuente: Datos del Censo Norteamericano 2009.
Elaboracion: Carmen Paucar.

Se estima que para el afio 2019 la poblacién se situara en los 20, 920,777, lo

cual es beneficioso para el mercado meta para el ingreso del producto.

3.7.7.2 Empresa Rbest Produce Inc

Tabla N°46 Empresa RBEST

Requerimientos Especificos del producto exigidos por la Empresa
RBest Produce Inc.

SRODUCE ING

@BEST - La yuca deben estar limpia libre

de cualquier impureza.
- Que no haya sufrido ningun dafio
al momento de ser transportada.
- Libre de plaga que afecte al
producto al momento de ser
comercializada.
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El contrato sera enviado a su
correo electronico una vez
escaneado que servira de
respaldo de la negociacion
realizada.

Condiciones para la Negociacion

Forma de Pago - Se la realizara mediante giro
directo, una vez que se haya
entregado el producto.

Caodigo Postal - 10474.

Contactos Telefénicos - (718) 617-8300.
- (718) 617-8475.

Estado - Nueva York

Pais - Estados Unidos

Sitio Web - www.rbest.com

Mail - contactus@rbest.com

Fuente: Investigaciéon — www.rbest.com
Elaboracién: Carmen Paucar.

RBest es una empresa con un alto reconocimiento en Estados Unidos, es lider
en el suministro de productos agricolas, ofreciendo un servicio superior por mas
de 30 afos, con la ventaja de proporcionar constantemente a sus clientes
productos de alta calidad que beneficien a la salud de sus compradores, a
precios competitivos generando de esta manera la confianza de sus clientes. La
empresa posee un personal altamente calificado qué se dedica a atender tanto
a nivel mayorista como minorista, ofreciendo los mejores productos para las
distintas necesidades de los consumidores, ya que manejan internamente un
plan Estratégico de Merchandising para maximizar sus ventas, por lo que esta

empresa requiere de la importacion de yuca con la normativa y exigencias que
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los consumidores requieren, por lo que la asociacion realizdé el respectivo

contacto para realizar la comercializacion de la yuca.

3.7.8. IDEA A DEFENDER

Con la implementacion de las Estrategias de Comercializacion por parte de los
productores de yuca de la provincia de Manabi, si permitira cubrir parte de la
demanda existente de yuca fresca en el mercado de Nueva York — Estados

Unidos.

3.7.9. Validacion de la idea a defender

Con respecto a la investigacion cuantitativa de los productores de yuca de la
asociacion APPY, se obtuvo que el 100%, de la produccion se destina
anicamente al mercado nacional ,por otra parte el 58% de agricultores llegan a
la conclusién que la falta de apoyo por parte del gobierno es un limitante para
que la comercializacion no se la realice a mercados internacionales,
ocasionandoles de esta manera una desventaja, o que se llega a determina la
validacion de la idea a defender; estableciendo estrategias de comercializacion
para poder cubrir parte de la demanda de yuca en el mercado de Nueva York —
Estados Unidos.

-60 -



CAPITULO IV

4.1 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1.1 CONCLUSIONES

Una vez concluido el presente estudio se presentan las siguientes conclusiones:

>

Ecuadores un pais que cuenta con una gran diversidad de productos no
tradicionales, en las diferentes regiones que lo conforman, lo cual lo hace
un pais muy atractivo.

Con la investigacion de campo se pudo comprobar la verdadera situacion
gue actualmente viven los productores de la asociacion APPY, donde se
demostré el bajo precio que adquieren por la venta del producto.

Con lo referente a los antecedentes investigativos que se realizo el
respectivo analisis se concluye que es un producto con gran potencial
para ser comercializado no solo en el mercado estadounidense sino
buscar nuevos mercados.

Ademas nuestro mercado objetivo cuenta con una minima produccion
nacional de yuca por lo que recurre a las importaciones de yuca.
Estados Unidos es un pais donde existe un incremento considerable de
la poblacién que demanda el consumo de productos naturales y nutritivos.
Con respecto al precio la yuca esta sigue en aumento, en el mercado
estadounidense, razon por la cual es una oportunidad para la asociacién
qgue cultive un producto de calidad para asi poder obtener la apertura a
nuevas plazas de mercados internacionales.

Respecto al tema econdmico Estados Unidos cuenta con una economia
sélida ya que se desenvuelve en un mundo globalizado, ademas brinda
confianza para realizar negocios, por lo cual este proyecto es viable para
Su ejecucion y obtener un beneficio para el productor de la asociacion.
Con lo referente a los factores legales nos permitieron conocer cuales son
los requisitos y exigencias para poder comercializar la yuca al mercado

estadounidense.
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Ademas con el analisis del entorno geografico nos muestra cual sera la
logistica a seguir para el ingreso del producto al mercado de destino que
es por via maritima ya que sus costos son mas bajos con respecto a modo
aéreo.

Se concluye que los consumidores exigen un producto de calidad que no
afecte a su salud, a bajos costos que les permita satisfacer sus
necesidades.

Del al analisis financiero se establece que la inversion para el proyecto es
de $61,607 dolares, al aplicar los evaluadores clasicos financieros
confirman la factibilidad del proyecto en los escenarios analizados.

La comercializacién que la realiza actualmente en la asociacion, ya no
requerira dé los intermediarios, para vender su produccion, ya que esta
produccién sera comercializada al mercado de Nueva York.

Los posibles impactos que genera el proyecto de investigacion son
positivos, con lo referente al ambito social, econémico, empresarial y

ambiental.
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4.2. RECOMENDACIONES

>

Se recomienda al representante de la asociacion solicitar apoyo al
gobierno nacional para que les otorgue un financiamiento para que puedan
cubrir las necesidades que se generan al momento de la produccion y
venta de yuca.

Se recomienda asistir a capacitaciones promovidas por el MAGAP para
asi promocionar los productos que se cultivan actualmente en nuestro pais
de una mejor manera utilizando nuevas técnicas para mejorar el producto
en la asociacion.

Se recomienda a la asociacion que debe tomar en cuenta todos los
requisitos de control de calidad, normas y exigencias del mercado
importador al momento de realizar la negociacion.

Se recomienda a la asociacion, la implementar una pagina web, donde se
vea involucrado el gobierno nacional, para que se dé a conocer a nivel
nacional como internacional los productos que se producen en nuestro
pais, como lo es la yuca y por consiguiente buscar mercado que garantice
la demanda de los productos, y lograr tener un mayor contacto con el
consumidor final permitiendo mejorar sus ingresos.

Se recomienda tener un contacto en el extranjero, para que el producto
sea negociado sin ninguna inconveniencia y de esta manera contar con la
fidelidad del consumidor, realizando alianzas estratégicas con los
mayoristas para captar utilidades del producto.

Con respecto a procesos administrativos, se recomienda su revision
puestos que a medida que la produccién asciende, deben incrementarse
insumos, mano de obra, entre otros creando mayores obligaciones y
nuevas tareas administrativas que deben ser ejecutadas por personal
calificado y con experiencia.

Captar el mercado paulatinamente con un producto de calidad disefiando
un plan de estrategias de comercializacion acorde a las expectativas de

los consumidores finales.
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Estar siempre alerta a posibles afectaciones que puedan surgir en el
transcurso del tiempo, para que de esta manera los agricultores puedan
contar con un plan de contingencia para evitar escases de producto.

Se recomienda a la asociacion APPY ejecutar este proyecto, y obtenga las
certificaciones y permisos necesarios ya que la inversion aportara al
crecimiento del Cantén Chone, con la produccién de la yuca de la manera
mas apropiada y, de esta manera obtener un producto con estandares de
calidad exigidas en mercados internacionales.

Se recomienda a la asociacion realizar un plan de marketing, para
promocionar el producto y de esta manera aumentar su produccion.

Se sugiere ejecutar el proyecto ya que los resultados del analisis financiero
confirman su factibilidad potencial, por lo tanto las inversiones tendran

rentabilidad.
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CAPITULO V

5. PROPUESTA

5.1. TITULO

Realizar un estudio de factibilidad para la exportacion de yuca, desde la provincia
de Manabi, planteando estrategias de comercializacion para cubrir parte de la
demanda existente en el mercado de Nueva York — Estados Unidos en el afio
2015.

5.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

Al término de la investigacion, se logro determinar las diferentes situaciones que
se generan en la producciéon y comercializacion de yuca en la provincia de
Manabi, por otra parte las exigencias que demanda el mercado estadounidense,
ya que este se desenvuelve en un mundo globalizado y su afan de consumir
alimentos nutritivos y saludables que no sean perjudiciales para su salud,
logrando resultados positivos para que esta investigacion se haga realidad.
Actualmente algunos paises prefieren el consumo de alimentos naturales, ya
gue estos contribuyen al mejoramiento de la calidad de vida de las personas,
como es el caso de la yuca, que posee gran cantidad de vitaminas que son

beneficiosas para el ser humano.

Por otra parte en nuestro pais se cultivan una gran variedad de productos, en las
diferentes regiones que son aptas para el cultivo como es el caso de la yuca que
se cultiva en las zonas tropicales. El cultivo de la yuca se lo realiza de una forma
artesanal, ya que las personas que estan involucradas no tienen los suficientes
conocimientos de tecnificacion del cultivo, para el mejoramiento de la produccién
limitandose a la oportunidad para generar mas produccién y lograr ingresar el
producto a mercados internacionales.

Con respecto a la asociacion de pequefios productores de yuca (APPY),

conformada por 26 socios, los cuales disponen de 20 hectareas de terreno, que
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se dedican hace varios afos atras a la produccion de yuca en la parroquia Eloy
Alfaro, cantén Chone de la provincia de Manabi, esto segun datos obtenidos por
el Presidente de la asociacion Sr. Antonio Roque, el cual nos manifiesta que no
existe un apoyo eficiente por parte del gobierno para aumentar los rendimientos
de produccién de yuca en esta zona.

Con la propuesta a llevarse a cabo se busca determinar la factibilidad econdmica
y técnica, encaminada al consumidor estadounidense, con la comercializacion
de un producto que cumpla con las exigencias del mercado objetivo de la
investigacién, contribuyendo al progreso de nuestros pequefios productores de
yuca e incentivando a la exportacion de productos no tradicionales de nuestro

pais.

5.3. JUSTIFICACION

Es de gran importancia para nuestro pais, el apoyo que debe brindar el gobierno
nacional para la produccion de yuca, ya que se trata de un tubérculo que posee
gran cantidad de proteinas, contribuyendo al mejoramiento alimenticio de sus
consumidores; su cultivo es 100% natural con la participacién de los productores
de la provincia de Manabi que lo realizan de una manera artesanal apta para el
consumo humano. Ademas una de las ventajas que se obtendra con la
realizacion de esta investigacion, sera contribuir al mejoramiento de la economia
de los integrantes de la asociacion y de las familias involucradas ayudara en el

mejoramiento del nivel de vida de los pequefios productores de yuca.

Por otra parte al momento de realizar el analisis financiero, técnico y logistico,
se obtendra la informacién que servira como base para futuras negociaciones
de yuca en mercados internacionales, ya que se pretende mejorar e innovar la
tecnologia utilizada actualmente, por los pequefios productores tomando en
cuenta que es un producto que es apreciado en otros paises, de ahi la necesidad
de mejorar su nivel de produccion.

A si mismo con los resultados obtenidos de la investigacion realizada con la

implementacion de estrategias de comercializacién se pretende expandir el
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producto a nuevos mercados internacionales, en este caso el mercado de Nueva
York — Estados Unidos nuestro mercado objetivo y, asi fomentar las relaciones

comerciales con este pais.

5.4. OBJETIVOS

5.4.1 Objetivo General

Ejecutar un estudio de factibilidad para atender parte de la demanda existente
de yuca en Nueva York — Estados Unidos y, establecer las estrategias de

comercializacién desde el cantén Chone, provincia de Manabi.

5.4.2 Objetivos Especificos

e Establecer las estrategias de comercializacion desde la provincia de
Manabi hacia el mercado de Nueva York — Estados Unidos.

e Determinar la rentabilidad del proyecto con la comercializacion de
yuca desde la provincia de Manabi al mercado de Nueva York —
Estados Unidos.

e Establecer un adecuado plan logistico para la distribucion Fisica

Internacional para determinar la factibilidad del proyecto.

5.5. ESTUDIO TECNICO
Segun BACA U. Gabriel (2006), El Estudio Técnico puede subdividirse

a su vez en cuatro partes que son determinacién de la planta, tamafio

Optimo de la planta, ingenieria del proyecto y analisis administrativo.

Pag.8.
Con el analisis del estudio técnico nos permitié determinar el tamafio, el sitio de
ubicacion, como también los procesos de produccion, infraestructura, la
inversion y la mano de obra requerida para la operacion del proyecto, para

posteriormente conocer la viabilidad economica del mismo.
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5.5.1 Macro Localizacion y Micro Localizacion

Se realiza este estudio de factibilidad para establecer una relacién de beneficio
mutuo de las personas involucradas con el objetivo de incrementar la produccion
y diversificarla, garantizando de esta forma que nuestro producto pueda competir

en el mercado nacional e internacional.

5.5.1.1 Macro Localizacion

El producto que se pretende comercializar se lo ejecutara desde la provincia de
Manabi, la cual estda conformada por 22 cantones, 39 parroquias urbanas y 53
parroquias rurales, tiene una poblacion de 1.366.173 habitantes, su capital es
Portoviejo con una poblacién de 274.330 habitantes, sus limites provinciales son
al norte la provincia de Esmeraldas, al sur la provincia de Santa Elena, al este
las provincias de Guayas y de Santo Domingo de los Tsachilas y al oeste el
Océano Pacifico.

El la asociacion estd ubicada en la parroquia rural Eloy Alfaro, demas esta
parroquia se dedica a las siguientes actividades econdémicas como es la
Agricultura, Ganaderia y Comercio, ya que esta zona posee un clima calido y
cuenta con tierras fértiles de gran capacidad de produccion de yuca.

GRAFICO N°21 Mapa de los cantones de la provincia de Manabi

Prow. de Esmeraldas

CANTON CHONE
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. D s 0 e
Montecristi — o ALFARO

Santa Ana de Vouelta Larga
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Ommedo

> Prow. de
Puerto ,.—/ Guayas

Fuente: Investigacion.
Elaboracién: Carmen Paucar.
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Tabla N°47 Factores de localizacion por puntuacion

P.A. (%) = Puntuacion Asignada.
C.P. = Calificaciéon Ponderada.
CALIF = Calificacién.

FACTOR DE ZONA ZONA NORTE ZONA ZONA SUR
CENTRO

Factores P.A | CALIF. C.P CALIF. C.P CALIF. C.P
Afluencia de clientes 20 6 1.2 8 1.6 7 1.1
Costo edificacion 10 6 0.6 7 0.7 6 0.6
Tecnologia 'y, Vias | 15 7 1.1 8 1.2 7 1.05
comunicacion
Mano obra disponible. 15 6 0.9 8 1.2 6 0.9
Costo insumos 10 8 0.8 8 0.8 7 0.8
Disponibilidad M.P. 10 7 0.7 8 0.8 6 0.6
Aspectos fiscales 5 8 0.4 8 0.4 7 0.35
Seguridad 5 7 0.4 8 0.4 7 0.35
Talento humano 10 7 0.7 7 0.7 7 0.7
calificado
TOTAL 100 6.7 7.8 6.45

Fuente: Investigacion.

Elaboracion: Carmen Paucar.

Luego de haber realizado el respectivo analisis de los factores de localizacién,
donde se utilizé el método cualitativo por puntos, se llegd a la conclusion que el
punto idoéneo y estratégico, es en la zona centro donde se encuentra ubicada la
asociacion, de donde se realizara todas las gestiones necesarias para la

comercializacion de yuca desde la parroquia Eloy Alfaro. Cantéon Chone,

Provincia de Manabi.

5.5.2 Distribucién Interna de la Asociacion APPY

Con respecto a la distribucién interna de las instalaciones del area administrativa

y el centro de acopio, que ocupa el proyecto es de 90 m2 distribuido de la

siguiente manera:
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GRAFICO N°22 Instalaciones del centro de acopio de la asociacion

MATERIA
PRIMA

PRODUCTO SELECCION 23
FINAL 20 M2 M2 27 M2

Elaboracion: Carmen Paucar

Como podemos observar en el gréafico la distribucion de la planta es de la

siguiente distribucion:

Tabla N°48 Distribucién de las areas operativas de la asociacion

AREA DE CONSTRUCCION m?

Area Administrativa 15 m?
Recepcién materia prima 27 m?
Cuarto seleccion materia prima, limpiado y | 23 m?
lavado

Etiquetado — producto final 20 m?
Bafio 5 m?
TOTAL 90 m?

Fuente: Investigacion.
Elaboracién: Carmen Paucar.

El disefio de las instalaciones de la aérea administrativa y del centro de acopio,
va acorde con los procesos para la recepcién del producto, embalado y su
respectiva comercializacion. La oficina del gerente estara ubicada en un lugar
donde puedan mantener una amplia supervision y atencion al cliente y pueda
desempeiiar un trabajo satisfactoriamente. Ademas el area de acopio estara
ubicada conjuntamente con el area administrativa para su respectiva provision

de materia prima y bajo la supervision del gerente para una eficiente
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coordinacion de los diferentes procesos para la comercializacion de yuca, y esta
llegue al mercado de destino en las mejores condiciones exigidas por este pais.
5.5.3 Disefio Organizacional de la Empresa comercializadora de yuca

Para el funcionamiento de la empresa comercializadora de yuca se ha
establecido el organigrama estructural con el Unico fin de que cada funcion se la
desempefie de una manera eficaz. A continuacién de muestra el organigrama

estructural de la asociacion APPY:

GRAFICO N°23 Organigrama estructural.

PRESIDENTE
- —— = EXPORTADOR
SECRETARIA DEPARTAMENTO OBRERQCS
CONTABLE

Fuente: Asociacion APPY.
Elaborado: Carmen Paucatr.

5.5.4 Logotipo de la Asociacion APPY para la Exportacion
Se lleg6 a la conclusién de disefar un logotipo para la comercializacion de yuca
a Estados Unidos la cual se la presenta de la siguiente forma adecuada a las
necesidades y requerimientos de los consumidores finales, a continuacién se
detalla el logotipo de la comercializadora de yuca APPY.
e Amarillo: El color amarillo significa los rayos de sol que siempre esta
presentes en los cultivos.
e Naranja: El color naranja esta asociado con la innovacion que la
asociacion debe conservar dia a dia.
e EI fondo blanco: Representa la perseverancia que tienen todos los
productores de nuestro pais.

¢ Rojo: El rojo representa la pasion de los productores por sus tierras.
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GRAFICON®24 Logotipo de la asociacion APPY
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Elaboracién: Carmen Paucar.

5.5.5 Manual de Funciones

Niveles Administrativos.- Los niveles administrativos de la asociacion de
pequefios productores de yuca (APPY) son:

Nivel Ejecutivo.- Esta integrado por el presidente de la asociacidon, quien es
responsable de dirigir, orientar, conducir y supervisar, la ejecucion de las
politicas, y las actividades de la asociacion de yuca.

Nivel Asesor.- Est4 conformado por el exportador, responsable de realizar la
documentacion necesaria para la respectiva comercializaciéon en el mercado
exterior, su relacion de autoridad es indirecta respecto a las unidades de mando,
su funcién se encamina a través del presidente.

Nivel Auxiliar.- Esta integrado por la secretaria, que realizar4d funciones de
apoyo necesario para el cumplimiento de las actividades de la asociacion.

Nivel Operativo.-Conformado por los trabajadores que se encontraran en cada
uno de los departamentos de comercializacion y contabilidad quienes seran los
responsables de ejecutar los procedimientos para cumplir con los objetivos y

metas que se ha trazado en la asociacion (APPY).
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PUESTO

PRESIDENTE

SECRETARIA

DEPARTAMENTO

CONTABLE

DEPARTAMENTO
COMERCIALIZACIO
N Y EXPORTACION

OBREROS

Tabla N° 49 Matriz de competencias

FUNCIONES

o Representar

legalmente a la
Asociacion.

e Orientar y ejecutar

la politica
administrativa.

e Ofrecer un trato
cordial, amable vy
respetuoso al
cliente.

e Realizar los pagos

correspondientes al
personal que labora
en la asociacion.

e Verificar que el
producto este en
buen estado

Asegurarse  de
que se siga todos
los procesos para
la exportacion de
la yuca.

e Saber los
procedimientos la
adecuacion de la

yuca.
e Cumplir las
normas de la
asociacion.

Fuente: Asociacion APPYS.
Elaborado: Carmen Paucar.

PERFIL

e Capacidad para

dirigir a la
asociacion.

e Contar con
iniciativa y

emprendimiento.

e Responsabilidad
y cumplimiento de
sus actividades.

e Disponibilidad
para trabajar en
cualquier area de
la asociacion sila
situacion lo
requiere.

e Poseer actitud
de trabajo en
equipo.

e Tener buena
iniciativa de
trabajo.

¢ Disponibilidad
de tiempo, para
trabajar en el
area asignada
por el gerente.
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COMPETENCIAS

PROFESIONALES

eCapacidad de
planificacion y
Organizacion
VALORES

eresponsabilidad que
trabaje en equipo.
PROFESIONALES
e Aprendizaje

continuo y
blusqueda de
informacion.
VALORES

e Responsable.

PROFESIONALES

e Iniciativa
VALORES

e Responsable

¢ Puntual

e Trabajo en equipo

PROFESIONALES

e Tener
profesionalismo
en su trabajo.

VALORES
o Responsable.
e Eficiente.

PROFESIONALES
e Conocimiento en
el proceso de
adecuacion y
embalaje del
producto.

VALORES
e Responsable.
Eficiente.

REQUISITOS

Tener experiencia
minima de 3 afios
en cargos
similares.

e Conocimientos
basicos de
contabilidad.

e Conocimientos
de idiomas.

e Titulo de
contador
bachiller 0]
contador
publico
autorizado.

e Estar
actualizados en
conocimientos
tributarios
legales.

e Tener
conocimientos
en comercio
exterior con lo
referente a
despacho de
mercancias,
para su
distribucion.

* Experiencia en el

campo de cultivo

de yuca.



5.5.6 Ingenieria del proyecto

Este proceso esta constituido por la asociacion quien proveera de su producto para
su respectiva comercializacion a Estados Unidos.

Por otra parte la negociacion con el cliente estadounidense, proceso en el cual se
determina todos los factores que se generaran al momento de la negociacion de
es decir acuerdos de negociacion con el cliente en el mercado de destino para
realizar el despacho de la yuca.

Se debe de tomar en cuenta la documentacion necesaria para el proceso de
exportacion, tomando en cuenta la Distribucion Fisica Internacional (DFI), proceso
en el que se efectla todas las actividades relacionadas con la comercializacion del
producto al mercado de destino este caso la empresa Rbest en Nueva York, que

se presenta en el siguiente gréfico.

Gréafico N° 25 Mapa de Procesos parala Negociacion

|
P . E
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R M
GEREMCLA
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E
u
5
C PROCESOS OPERATIVOS
A
T Produwocian de youca Controld de calidad de 2 pro«d uccion
o R
Comercialzacian Atencidn al chante Docwmen tacian
R B
E E
g 5
PROCESO DE APOYOD T
Servicios logisticos Gestign finandera Proceso DFI|

Elaborado: Carmen Paucar.
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5.5.7 MANUAL DE PROCEDIMIENTOS.
Tabla N° 50 Proceso para contactar al proveedor
<o roare. = Cédigo: CA-001
L —
Yuca Contacto con la asociacién
— Version: 01
PV =T S
P 1 e i

Responsable: Gerente, Secretaria.

Objetivo: Realizar el contacto con la asociacion.

Alcance: Aplica desde el contacto con cliente hasta el cierre de la negociacion.

1. DETALLE
Responsable Detalle Documento

Gerente, Secretaria . Contacto con el proveedor Nota de pedido.
[ Realizar el pedido Firmar el Contrato.
. Proceso de seleccién de Materia Prima Pago de la negociacion.
. Recepcién de la materia Prima
. Verificacion fisica del producto
. Realizar el pago al Proveedor
. Firmar el contrato para cerrar la negociacion

NO SE ACEPTA

nNIcio

VERIFICAR EL PRODUCTO
PARA SU
COMERCIALIZACION

MEDICION Y SEGUIMIENTO DEL PROCESO

INDICADOR FORMA DE CALCULO ESTANDAR/META PERIODICIDAD DE RESPONSABLE
CALCULO

Tiempo de la Tiempo con el 5 horas Semanal Gerente, Jefe de

negociacion de proveedor y entrega de comercializacién
yuca. la materia prima
DETERMINACION DE RECURSOS RELACIONADA CON EL PROCESO
RECURSO HUMANO INFRAESTRUCTURA AMBIENTE DE TRABAJO
Gerente Documentacion, Ninguno
transporte
REVISADO APROBADO FECHA
Departamento de Comercializacion. Gerente 18/01/2015

Elaborado por: Carmen Paucar.
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Tabla N° 51 Proceso de negociacion cliente internacional

P P—— —
M
— Codigo: NCI - 001
Yuca Negociacidn con el Cliente Internacional en
e Nueva York — Estados Unidos. Version: o1
Responsable : Gerente, Secretaria.
Objetivo: Realizar el respectivo procedimiento de negociacion con el cliente via internet.
Alcance: negociacion con el contacto hasta el cierre de la negociacion.
1. DETALLE

Responsable Detalle Documento
Gerente e Enviar un correo electrénico al cliente. Nota de pedido
Secretaria e Acuerdo de negociacion via internet Proforma

Depart de Comercializacion

Establecer el contrato de acuerdos de negociacion.

Contrato de venta

Envia contrato escaneado al cliente por correo electrénico.

Ficha de la yuca

El cliente certifica y envia escaneado el respectivo contrato

El cliente confirma la recepcién del pedido a través del correo
electrénico.

Cierre de la negociacion

IiNIC1o

( Ingresamos a la pagina web ]

Enviar las especificaciones del
producto (Yuca)

I Negociacion via internet

Establecer un contrato de acuerdo a lcs
términos de negociacion.

I Contrato de la negociacion I—

v

Enviar el contrato escaneado
al chente para la negociacion

Cuando se tiene
elcomtratoya
lezakzado.

Confirmar el pedido

MEDICION Y SEGUIMIENTO DEL PROCESO

INDICADOR FORMA DE CALCULO ESTANDAR PERIODICIDAD RESPONSABLE
DE CALCULO
Tiempo del cierre Horas de contacto con el 5 horas Semestral Gerente, departamento de
de negociacion. cliente comercializacién, secretaria

DETERMINACION DE RECURSOS RELACIONADA CON EL PROCESO

RECURSO HUMANO INFRAESTRUCTURA AMBIENTE DE TRABAJO
Jefe de comercializacion Documentos, web, medios de Ninguno
comunicacion, fax
REVISADO APROBADO FECHA
Gerente Gerente 18/01/2015.

Elaborado por: Carmen Paucar
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Tabla N° 52 Proceso para la adecuacién de la yuca

¥Yuuca

B T T =y
e o

Adecuacion del Producto (YUCA).

Codigo: AP - 001

Version: 01

Responsable: Operador.

Objetivo:

Realizar la adecuacién de la yuca para exportar.

Alcance: Recepcion del producto listo para la exportacion.

1. DETALLE

Responsable

Detalle

Documento

Operario

Recepcién del producto

Factura

Seleccion por tamafio de la yuca

Etiquetas

Empaquetar el producto

Etiquetar el producto

Ll Bl Bl I

Producto listo para la exportacion al mercado estadounidense.

| | Inicio | |

1

Recepcidn
Crel
Pro d.ul::to

i

Selecciomar
La wwcoa

1

Contrato de
=
negoociacion

Il

Embalaje w
etigquetado

!

Producto
pars
=TS O

MEDICION Y SEGUIMIENTO DEL PROCESO

INDICADOR

FORMA DE CALCULO

ESTANDAR/META

PERIODICIDAD DE CALCULO

RESPONSABLE

Tiempo de la
adecuacion de la
yuca.

producto.

Horas de recepcion del

6 horas

Semestral

operario

DETERMINACION DE RECURSOS RELACIONADA CON EL PROCESO

RECURSO HUMANO INFRAESTRUCTURA AMBIENTE DE TRABAJO
Operario Etiquetas, cajas Ninguno
REVISADO APROBADO FECHA
Departamento de Comercializacién. Gerente 18/01/2015

Elaborado por: Carmen Paucar.
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Tabla N° 53 Proceso de la distribucidn fisica internacional

Distribucion Fisica Internacional

Cddigo: DFI - 001

Version: 01

Responsable: Gerente

Jefe de Comercializacion

Objetivo:

Establecer una adecuada logistica internacional

Alcance: Aplica desde proveedor de alcachofa hasta el Importador o persona que recepta el producto

1. DETALLE

Responsable

Detalle

Documento

Gerente

Proveedor.

e Factura

Departamento de Comercializacion.

Cargue del producto.

o CertificadoFitosanitario

Transporte Interno.

e Certificado de Origen

Agentes de aduana- Ecuador.

e Lista de Empaque

Ingreso a la zona primaria.

o Bill of Lading

Aforo automdtico, documental vy, fisico.

salida de mercancia.

Transporte Internacional.

Ingreso a la zona primaria

Tramites aduaneros

Control de calidad.

Importador- Nueva York Estados Unidos.

PAIS DE ORIGEMN
(ECUADOR)

Asociacidn APPYS — Manahbi

+

Despacho del producto.

+

+

Agente de aduana

+

Ingreso a la zomna primaria

| Transporte intermno |

| Rewision de la documentacicn |

+

| Despacho de Ia*nelmncia |

+

| Transporte internacional —

P aritimo

Ii

PAIS DE DESTIMNG (MUEWA
YORK — ESTADOS UMNIDOS)

+
Ingreso a zomnsa primaria
.S, Customs and Border
Provection

+

Tramites aduamneros Estados
Unidos

+

Control de calidad

+

| Al acenamiento |

+

Importador - (MUEWVA YORK —
ESTADOS LIMIDHOS)

S

MEDICION Y SEGUIMIENTO DEL PROCESO

INDICADOR FORMA DE CALCULO ESTANDAR/META PERIODICIDAD DE CALCULO RESPONSABLE
Tiempo de e Hora de embarque 4 dias y medio. Trimestre Jefe de
comercializacion de e Hora de llegada comercializacién

la yuca.

DETERMINACION DE RECURSOS RELACIONADA CON EL PROCESO

RECURSO HUMANO INFRAESTRUCTURA AMBIENTE DE TRABAJO
Gerente, Jefe de comercializacion Transporte Maritimo. Ninguno
REVISADO APROBADO FECHA
Jefe de comercializacién Gerente 18/01/2015

Fuente: SENAE
Elaborado por: Carmen Paucar.
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5.6. Estrategias del Marketing Internacional

Segun el autor LERMA KIRCHNER, Alejandro E. Marketing internacional es
el conjunto de conocimientos que tiene como fin promover y facilitar los
procedimientos de intercambio de bienes y ser las necesidades de los
servicios, ideas y valores entre oferentes y demandantes de dos o mas
paises para satisfacer las necesidades de los clientes y consumidores, al
tiempo que los oferentes logren su propésito con lo referente a su proposito.
pag. 6.

5.6.1 Factores Estratégicos para lograr el éxito a nivel internacional

Gréafico N° 26 Factores Estratégicos internacionales

(]

Actualizacion de Contar con un producto
producto  para el que sea apreciado en el [ Fijar un precio

Yy

mercado internacional, mercado internacional. |e¢

Inteligencia comercial

Identificar mercados

< Ferias comerciales

atractivos para el

oroducto

Gestionar la venta de [%

Negociacion Y .| nuestros productos en o Misiones comerciales
> >
contratacion el mercado meta.
Promocion de las

Correo e internet

Tramitacion II,

Entrega y cobranza de

l_I

la mercancia. Logistica Seguros

Transporte

de exportacion.

Formas internacionales

de pagos

Fuente: Comercio y Marketing Internacional. http://books.google.com.ec/.
Elaborado por: Carmen Paucar.
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5.6.2 Mescla de Marketing en el Ambito Internacional
A continuacion se detallan los elementos que conforman la mescla del marketing
internacional que se va a utilizar en la comercializacion de la yuca en el mercado

estadounidense.

Gréafico N° 27 Marketing Internacional

MARKETING INTERNACIONAL

PRODUCTO MERCADO

PRECIO PROMOCION

Y Y

iQue vender?

iCuzlesdeben ser
|z5 caracteristicas
del producta?

iCual debera ser
gl mercado?

iCama  es gl
consumidor?

¢Como  distribuir
|z yuca?

iA que precio se
debe wvender Iz
yuca?

iCudles son las
responsabilidades
y derechos de los
compradores ¥

iComo  dar 2
CONOCEr nuestro
producto?

iCamo vender?

;Como incentivar
|z comprz de |z

vendedoras? yuca  en gl
éCualycomo esla mercadao
competencia?

estadounidense?

Fuente: Comercio y Marketing Internacional, http://books.google.com.ec/.

Elaborado por: Carmen Paucar.
5.6.3 Estrategia del Producto
El producto que va hacer comercializado por la Asociacion APPY de la provincia
de Manabi, debera de acogerse a las exigencias requeridas por el consumidor

estadounidense. Entre ellas tenemos las certificaciones de calidad esto de
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acuerdo con los requerimientos de Estados Unidos que se preocupa por la salud
y bienestar de sus habitantes.

La yuca se mostrara, como un producto natural, indicando sus propiedades
nutritivas, que contribuiran a la dieta y alimentacion, de todos los consumidores
sin restriccidn alguna. Ya que el gobierno de Estados Unidos exige el ingreso de
productos que fomenten una buena alimentacion de las personas y, que no
pongan en riesgo la salud. Una vez que se haya posicionado el producto en el
mercado se debera realizar un analisis de la evolucion del mismo, para que de
esta manera poder entender las exigencias de consumidor, ya que se debe estar

alertas en este mundo globalizado que se encuentra en constantes cambios.

Por otra parte la asociacion debera establecer una marca en inglés, que capte la
atencion de los consumidores y, de esta manera poder posicionar la yuca en el
mercado estadounidense. En este punto es importante aclarar que en muchas
ocasiones es dificil posicionar marcas en el extranjero, es por ello que se debera
de coordinar con el importador para tomar sugerencias con el disefio de la marca,
o en su defecto negociar el producto de modo que sea el importador quién
maneje el tema de acuerdo al beneficio de las dos partes involucradas, el
empaque utilizado en esta negociacion son cajas de carton que son reciclables,

de esta manera se contribuird a reducir el impacto ambiental.

5.6.4 Estrategias de Precios

El precio es un elemento indispensable de una negociacion internacional para
cumplir los objetivos establecidos por las dos partes en este caso el precio FOB
de la yuca es de $ 7800 por tonelada o $ 13 por caja de 22.77 kilogramos. De
acuerdo al estudio de mercado realizado el kilo en el mercado internacional, se
encuentran en un rango de $ 0.90 por lo tanto se establece una ventaja ya que
el proceso de produccion y los gastos que incurren en la exportacion es menor
que el generado por productores de otros paises que exportan yuca a Estados
Unidos.
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5.6.5 Estrategia de Distribucion
La distribucion, que se empleara para la comercializacién de yuca, tomando en
cuenta un sistema perfecto de distribucion en el pais de destino que es el canal

distribuidor que se muestra a continuacion:

IMPORTADOR
PRODUCTOR EMPRESA CONI?IUNIXIII_DOR
RBEST

Elaborado: Carmen Paucar.

Donde se tomara en cuenta los siguientes factores, la reduccion de tiempo y
costos, de esta manera se eliminard a los intermediarios que perjudiquen al
productor. Por lo cual la asociacion realizara la venta de yuca directamente al
mercado estadounidense en este caso a la empresa Rbest y, finalmente la

empresa distribuya la yuca al consumidor final.

5.6.6 Estrategia de Promocion

La estrategia de promocion que se va a realizar desde la provincia de Manabi
se lainnovara con un Stand en ferias internacionales que permitan dar a conocer
la yuca, a los consumidores de diferentes mercados internacionales no solo el
de Estados Unidos y, de esta manera conseguir contactos en el extranjero para

lograr expandir el producto en el exterior.

La importancia de crear una pagina web por parte de la asociacion, para
promocionar las caracteristicas nutricionales del producto posee con la
cooperacion del gobierno nacional para de esta manera poder incentivar al

agricultor a introducir sus productos a los diferentes mercados internacionales.

Otra estrategia de promocion sera el envio de muestras al mercado de destino
bajo las normas establecidas en los mercados internacionales, de esta manera

se lograra conseguir nuevas oportunidades de negocios.
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Las empresas mayoristas en ocasiones organizan actividades promocionales
con varios canales de promocionar sus productos en este caso de Tripticos: a
supermercados o retails, generando de esta manera una secuencia de las
relaciones comerciales con otros consumidores que incrementara el consumo de
la yuca.

Ademas se debe de tomar en cuenta el canal de distribucion apropiado para la
respectiva comercializacion de la yuca en el mercado de nueva york — Estados
Unidos optimizando tiempo y recursos econdmicos fundamentales en una
negociacion. El presupuesto de promocion que se preve, para dar a conocer el
producto al mercado estadounidense sera de $ 580 para el primer afio. Véase
Anexo N° 12.

5.7 DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL
5.7.1 Plan Logistico

Proceso de las diferentes actividades necesarias para la comercializacion de
distintos productos, utilizacion de la logistica ideal para su traslado, desde el
punto de produccion en este caso desde la provincia de Manabi hasta el mercado
de Nueva York - Estados Unidos, se ha planteado lo siguiente:

Tabla N° 54 Informacién béasica del producto

INFORMACION BASICA DEL PRODUCTO:

Nombre técnico o comercial del producto Yuca Fresca
posicion arancelaria en el pais exportador 0714.10.00
posicion arancelaria en el pais importador 0714.10.00
unidad comercial de venta Cajas de VALOR EXW
Carton
Moneda de transaccién. usDb ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5
Valor ex-work de la unidad comercial. 6 7.5 7.6 7.62 7.66 7.71

Elaborado por: Carmen Paucar.

En la tabla se muestra los datos principales que se debe de tomar en cuenta
para el desarrollo del proceso logistico como son nombre comercial, la posicion
arancelaria en este caso es la misma para ambos paises, la unidad comercial

como también la moneda que se establecio para la negociacién como es el ddlar,
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todo esto se realizara desde el Canton Chone perteneciente a la Provincia de
Manabi — Ecuador; hacia el mercado de Nueva York — Estados Unidos.

TablaN°55 Informacién del embarque

INFORMACION BASICA DEL EMBARQUE

Pais de origen Ecuador

Ciudad de punto de embarque Manabi - Manta

Pais de destino Estados Unidos

Ciudad de punto de destino Nueva York

N2 de unidades comerciales por embarque 3511

Valor inicial del embarque (EXW) 35110

tipo de embalaje Cajas de carton

tipo de unidad de carga Contenedor refrigerado de 40
N¢ total de embalajes 9411

Ne total de unidades de carga 25

Elaborado por: Carmen Paucar.

En la tabla anterior se muestra la informacion basica del embarque, el cual esta

compuesto de:

e El pais de origen del cual saldré la carga en este caso Ecuador,

e La ciudad de punto de embarque de la carga desde Manta,

e El pais de destino es Estados Unidos,

e La ciudad de punto de destino es Nueva York

e El numero de unidades comerciales resulta351lunidades el primer
embarque proyectados para cinco afos,

e El valor inicial del embarque en EXW segun el nimero de unidades
comerciales del primer embarque refleja 35110 USD. proyectada para
cinco afios, también el tipo de embalaje de la carga establecido en cajas
de carton, el tipo de unidad de carga es pallets, se muestra que el nUmero
total de embalajes es de 9411 cajas ademas las unidades de carga segun

el nimero total de embalajes determina 16 pallets para la carga.
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Tabla N° 56 Calculo del Cubicaje

CALCULO DE CUBICAJE

Calculo Empaq Unidad De Estimaci N° de N° de N° de N° de N° de N° de
De /Embal Carga 6n del vehiculos | vehiculos | vehiculos | vehiculos | vehiculos | vehicul
Cubicaje aje Contenedor espacio a utilizar a utilizar a utilizar a utilizar a utilizar osa
Cajas afo 0 afo 1 ano 2 afo 3 afio 4 utilizar
afio 5
N° unid 15 600
Largo mts 0.5 12.05 24
Alto mts 0.4 2.35 5
Ancho mts 0.4 2.39 5
Volumen 0.08 68 856
embarque
Peso unid 18 10800 600
Peso total 0.18 10.80 600
embarque 25.685 27.392 30.153 32.967 34.781 36.594
TON
SALDOS PARA OTRO TIPO DE VEHICULOS 189 365 -92 -20 132 243

Elaborado por: Carmen Paucar.

Para realizar la estimacion de las ventas se debe de realizar el célculo del
cubicaje, él objetivo es de maximizar y determinar el espacio utilizado en el
transporte, el calculo optimiza el valor del flete. Para ello se necesitaron de los
siguientes datos:
El peso de la caja es de 22,77 kilogramos.
Medidas caja: 0,50 cm de largo, 0,40 cm de alto, y 0.40 cm de ancho. Con los
datos de las medidas y peso de la caja se determiné:

e El volumen total del embarque: 18 m3

e Peso total del embarque en toneladas: 0,18

Para el calculo de la unidad de carga en pallet, la medidas pallet: 12,05 cm de
largo, 2,35 cm de alto, y 2.39 cm de ancho. El volumen total de las medidas de
la unidad de carga es de 68 m3.Tomando en cuenta las medidas del embalaje
y la unidad de carga se establecen la estimacion del espacio en las siguientes
medidas 24 cm de largo, 5 cm de alto, 5 cm de ancho; segun estas medidas
obtenemos como resultado el total es de 600 cajas que alcanzan en una unidad
de carga.

Realizando el calculo del cubicaje nos indica cual es la cantidad de contenedores
refrigerados que vamos a utilizar para transportar nuestro producto al mercado

de destino en este caso Nueva York - Estados Unidos, tomando en cuenta que
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es un producto perecible y necesita de acondicionamiento para que llegue en
excelentes condiciones al lugar de destino, se tomé en cuenta a la empresa de

transporte Transoceanica Cia. Ltda.

Tabla N° 57 Estimaciéon de ventas

Afos

Datos 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Oferta Exportable 282 313 345 377 410 443

3100 3242 3389 3428 3483 3490
Demanda Insatisfecha
% De Cobertura De La Demanda 9% 10% 10% 11% 12% 13%
Frecuencia de Envié Semestral | Semestral Semestral | Semestral Semestral Semestral
Numero de Envios Al Ao 2 2 2 2 2 2
N° de Empaques / Embalajes 141.17 156.53 172.38 188.70 205.03 221.35
N° Contenedores de 40" 25 27 30 32 34 36
Estimacion de Ventas Segun 9411 10435 11492 12580 13668 14757
Embalajes Por Envio
Estimacion de Ventas Segun 9411 10435 11492 12580 13668 14757
Unidad Comercial (Envases) Por
Envio
Estimacion de Ventas Segun 18822 20870 22984 25160 27336 29514
Empaques / Embalajes al Afio
Estimacion de Ventas Segun 282330 313050 344760 | 377400 410040 442710

Unidad Comercial
Elaborado por: Carmen Paucar.

Luego de haber realizado el célculo del cubicaje se realiza la estimacion de
ventas: La Oferta exportable que es la cantidad de yuca que va ser exportar en
toneladas el primer afilo que es de 282 TN, con sus respectivas proyecciones
para los siguientes cinco afos.
Con respecto a la demanda insatisfecha qué serd atendida es de 3100, el
porcentaje de cobertura de la demanda sera del 9%
La frecuencia establecida de envio de yuca serd semestralmente, es decir dos
envios al afio; considerando que este producto se cosecha cada seis meses.
El tamafio del embarque es medido en toneladas su calculo es el siguiente:

e Oferta exportable 282

e NUmero de envios al afio seran de 2 envios

e Tamafio del embarque es de 282/ 2

e Tamafo del embarque 141Tn.

- 86 -



Se determina que el primer afio, mensualmente se enviara 141 toneladas de
yuca. El numero de embalajes en cajas, por embarque se calcula de la siguiente
manera:

e Tamafio del embarque es de 141Tn

e Peso de la caja es de 15 kilos

e Numero de embalajes141*1000/ 15

e Numero de embalajes serd de 9411 cajas

Como podemos observar los distintos puntos que se van a tomar en cuenta para
la comercializacién de yuca, que se la va a realizar semestralmente, con una
capacidad de 2 envios anuales. Es por ello que para el primer afio se utiliza un
contenedor de tipo refrigerado, esto se da por la estimacion de las ventas segun

embalaje y por envié que es de 9411 cajas.

Tabla N°58 Costos en el pais Importador

DESCRIPCION COSTO | TIEMPO
Capital e Inventario 72.9 2.6
Costo de la DFI en el pais importador 72.9 2.6
valor DDP 121278.9 19.7
precio (c/u) en pais de destino
12.9
Margen de utilidad en la Venta 1.7
14.56

Precio de Venta

Elaborado por: Carmen Paucar.
El pais de importacion en este caso Nueva York — Estados Unidos, en el cual se
generan los siguientes costos: almacenamiento, manipuleo documentacion,
Agentes, transporte interno del producto; y costos indirectos como: costos de la
inversion de los recursos disponibles (Capital e inventario pais de origen). De
acuerdo a todos los costos que se generan en el pais de importacion finalmente
se puede determinar el precio de venta de la yuca, en el pais de destino en este
caso incluyendo el margen de rentabilidad al momento de la venta, dandonos

como resultado al precio de $ 14.56 por cada caja de yuca de 22.77 kilogramos.
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Tabla N°59 Documentacién requerida

Descripcién Costo | Cantidad Costo Total de
Unitario Operacién Usd
Usd
Factura Comercial 0.20 1 0.20
Lista de Empaque 0.2 1 0.2
Certificado de Origen 11.2 1 11.2
Certificados Fitosanitario 45 1 45
Registro Token 73 1 73
Registro de 150 1 150
Importador/Exportador
Carta Porte 0.2 1 0.2
Otros 10 1 10

Elaborado por: Carmen Paucar.

En la tabla anterior se muestra toda la documentacién que es necesaria que el
exportador debe de sacar para realizar la comercializacion de la yuca, desde el
punto de origen hasta el lugar pactado por las dos partes involucradas en la
negociacion. La factura comercial debe de contener la suficiente informacién
como para que el oficial del U.S. Customs and Border Protection (Oficina de
Aduanas y Proteccion Fronteriza) pueda determinar si las mercancias objeto de
importacion son admisibles, y de ser el caso, proceder a la clasificacién correcta
en el Sistema Arancelario Armonizado de Estados Unidos y determinar el arancel
gue debe ser cancelado, la factura comercial debera contener lo siguiente:

1. El puerto de entrada al que se esta destinando la mercancia.

2. Lugar y nombres tanto del comprador como del vendedor.

3. Descripcion detallada de la mercancia, incluyendo el nombre con el que cada
elemento es conocido, grado de calidad y numeros de los bultos en los que la
mercancia fue embalada.

4. Cantidades, pesos y medidas de las mercancias.

5. El tipo de moneda que se fijo en la transaccion comercial.

Los importadores en Estados Unidos tendran que presentar la factura comercial

0 una copia de esta cuando realicen sus declaraciones.
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Tabla N° 60 Incoterms

INCOTERMS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

e elel enilsEE e 84,699 78,283 | 87,351 | 95887 | 104,631 113,730

EXW 84,699 78,283 | 87,351 | 95,887 | 104,631 113,730
Manipulacion local X 1,920 2,232 2,435 2,782 3,149 3,538
Unitarizacion 12,832 14,920 | 16,277 | 18594 | 21,048 23,645
FCA/FAS 99,451 95,436 | 106,064 | 117,263 | 128,828 140,913
Transporte interno 2,880 3,349 3,653 4,173 4,724 5,307
Manipuleo Embarque 2,370 2,449 2,670 3,047 3,446 3,868
Agentes 252 260 278 307 350 413
Documentacion 170 176 188 207 236 279
Capital e inventario pais

de origen 364 352 391 433 476 522
EemEEiies 1,989 1,909 2,121 2,345 2,577 2,818
FOB 107,476 | 103,931 | 115,366 | 127,776 | 140,637 154,120

Elaborado por: Carmen Paucar

El Término que se utilizara para la negociacion de la yuca desde la provincia de
Manabi serd en terminé de negociacion FOB (Free On Board) Libre a Bordo
(indicando el puerto de embarque convenido). Con el Tipo de Transporte
Maritimo.,el vendedor asumird todos los gastos hasta entregar el producto a
bordo del buque: en este caso los gastos de cargas, descargas, desaduana
miento de exportacion, manejos en el puerto y carga al barco, como también
realizar el despacho de exportacion a través de un agente de aduana, por otra
parte el compradorse encargara de contratar y pagar el transporte maritimo en
el cual se transportaran las mercancias, asumira los riesgos por pérdida o dafio
desde la recepcién del producto, sin embargo hasta este punto no hay obligacion
de contratar un seguro por parte de ninguno de los negociantes vy, finalmente
realizar todos los trdmites de importacion hasta su pais de destino como se

muestra en la sigiente imagen.
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ey FOB

Vendedor

Aduana Aduana
Export. Import.

Puerto de | ‘ Puerto de
Embarque Destino Comprador

.
.

Fuente: Catrtilla TLC. Araujo Ibarra y Asociados
Elaboracién: Carmen Paucar.

5.8 EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

5.8.1 Andlisis financiero del Proyecto

La evaluacion economica y financiera tiene la finalidad de proporcionar la
informacion necesaria, que nos permitird establecer una opinién en cuanto a los
resultados que presentan los Estados Financieros de la investigacion realizada

y, Su panorama en general para la toma de decisiones futuras.

Tabla N°61 Inversion inicial del proyecto

Inversién Inicial

Concepto Valor
Inversion Fija 8,273
Capital de Operacion 52,494
Gastos de Constitucion 840

Total Inversién Inicial 61,607

Elaborado por: Carmen Paucar

En la tabla anterior se presenta los principales factores que se van a adquirir
para poner en marcha el proyecto, como son capital de operacion, gastos de
constitucion, gastos administrativos y, gastos de exportacion que se deben de

tomar en cuenta para la comercializacion de yuca al mercado estadounidense.
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La inversidn que se va a necesitar para poner en ejecucion el proyecto es de

$61,607 dolares, resultado obtenido en el estudio financiero

5.8.2 Capital de Trabajo — Costos de Produccién

Son todos aquellos costos de produccidn que incurren en la asociacion para
realizar las distintas operaciones entre ellas: materia prima que en este caso es
la yuca, el valor de $ 6 dolares la caja de 22.77 kilogramos, mano de obra que
se van a utilizar para adecuar el producto y, los costos indirectos de fabricacion
qgue son todos aquellos que se va a utilizar para comercializar el producto al
mercado estadounidense, mismos que se detallan en la siguiente tabla donde se

establece un total de costos de produccion de $ 98,929 para el afio 2014 :

Tabla N° 62 Costos de produccion

Total Proyeccion Costos de Produccion
Concepto 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Materia Prima 94,110 | 107,849 118,774 130,019 | 141,263 | 152,519

Yuca fresca 3,764 4314 4910 5555 6238 6961
Mano de Obra
Operarios 13,732 15,630 17,330 19,125 21,106 23,291
Costos
Indirectos de 4,819 6,791 7,659 8,599 9,439 10,434
Fabricacion:
Envases 3,764 4314 4910 5555 6238 6961
Etiquetas 941 1,941 2,210 2,500 2,653 2,921
Depreciaciones 418 418 418 418 418
Total 98,929 130,270 143,763 157,742 171,808 | 186,244

Elaborado por: Carmen Paucar.

5.8.3 Financiamiento de la Deuda

El financiamiento se lo realizard en el Banco Nacional de Fomento, Sucursal
Tulcan, esta institucion cuenta con gran prestigio la cual brinda su apoyo a
productores e instituciones nuevas que necesitan de financiamiento para poner
en marcha proyectos, La inversion inicial del proyecto es de $ 61,607, para la

ejecucion del proyecto la asociacion aportara un capital propio del 55% que
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corresponde a $ 33,884, y el capital ajeno de $ 27,723 que corresponde al 45%
de la inversion, con una tasa de interés del 11.20%.

Tabla N° 63 Financiamiento de la deuda

Estructura de Financiamiento - con
financiamiento
Concepto Participacion Valor
Capital Propio 55% 33,884
Capital Ajeno 45% 27,723
Total 100% 61,607

Elaborado por: Carmen Paucar

5.9 Estados Financieros

5.9.1 Balance de Situacion Inicial

El balance de situacion inicial, esta conformado por los activos, pasivos y
patrimonio, que tiene la asociacion, en donde se ve reflejado la real situacion

econdmica y financiera.

Tabla N° 64 Balance general con financiamiento

Balance General - Con Financiamiento
Activos Corrientes Pasivos Corto Plazo
Bancos 52,494 Deudas <1 Afo 0
Total Activos | 52,494 Total Pasivos Corto 0
Corrientes Plazo
Activos Fijos Pasivos Largo Plazo
Edificios - 4,100 Préstamos Bancarios 27,723
Infraestructura
Maquinaria y 2,135 Total Pasivos Largo 27,723
Equipo Plazo
Muebles y 1,058
Enseres
Equipo de 980 Total Pasivos 27,723
Computo
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Total Activos Fijos

Activos Diferidos
Gastos de
Constitucion
Total Activos
Diferidos

Total Activos

Elaborado por: Carmen Paucar

8,273

840

840

61,607

Patrimonio
Capital Social

Total Patrimonio

Total Pasivo +
Patrimonio

33,884

33,884

61,607

En la tabla anterior se presenta el Balance de Situacion Inicial, que se lo realiza

al inicio del ciclo contable en la cuenta de activos tenemos el dinero disponible o

bancos, a esto se lo considera un activo corriente, y los activos fijos son todos

aquellos materiales o suministros de oficina, edificios, equipos que son

adquiridos para el funcionamiento de la empresa, como también los activos

diferidos necesarios para la constitucion de la empresa.

La cuenta de pasivos esta conformada por las deudas generadas por la empresa

para su respectivo funcionamiento, estas deudas pueden ser a corto o largo

plazo; por otra parte el patrimonio o capital social se conforma de la diferencia

del total de activos menos el total de pasivos que tiene la empresa.

5.9.2 Estado de Resultados

Segun ZAPATA, Pedro (2008) dice “ El Estado de Resultados muestra
el efecto de las operaciones de una empresa Yy su resultado final ya
sea ganancia o pérdida ,muestra también un resumen de los hechos
significativos que originaron un aumento o disminucién en el
patrimonio de la empresa durante un periodo determinado” pag. 61.
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Tabla N°65 Estado de resultados con financiamiento

Detalle

Ventas
Cantidad
Precio

- Costo de Ventas

Utilidad Bruta en
Ventas
- Gastos
Operacionales
Gastos
Administrativos
Gastos de
Exportacion
Utilidad
Operacional
- Gastos
Financieros
Interés
Bancario
U.A.T.I

- 15% Particip.
Trabajadores
Utilidad Antes de
Impuestos

- 23% Impuesto a
la Renta

Utilidad Neta

Estado de Resultados - Con Financiamiento

Afio 2014

229,189
18,822
12.18
98,929

130,261
90,048
21,869
68,179
40,212

0

0
40,212

6,032
34,180

7,861
26,319

Elaborado por: Carmen Paucar

Afo
2015
264,477

20,870
12.67
130,270

134,208
100,974
26,297
74,676
33,234
2,691

2,691
30,543

4,582
25,962

5,971
19,991

Afo
2016
296,175

22,984
12.89
143,763

152,413
116,499
30,940
85,558
35,914
1,720

1,720
34,194

5,129
29,065

6,685
22,380

Afo
2017
324,122

25,160
12.88
157,742

166,380
128,332
34,032
94,300
38,048
635

635
37,413

5,612
31,801

7,314
24,487

Afo
2018
353,637

27,336
12.94
171,808

181,829
141,016
37,454
103,563
40,813

0

40,813
6,122
34,691

7,979
26,712

Afo
2019
385,312

29,514
13.06
186,244

199,068
154,607
41,216
113,391
44,461

0

44,461
6,669
37,792

8,692
29,100

El estado de resultados nos ayuda a determinar la utilidad neta o pérdida del

proyecto, como se puede comprobar para los afios que se han proyectado va

creciendo el resultado paulatinamente. Las ventas ascienden a un valor de:

$ 229,189 para el primer afio, pero a este valor se deduce el costo de ventas por

un valor de $ 98,929, obteniendo asi la utilidad bruta en ventas $ 130,261. Los

gastos se encuentran detallados por los gastos operacionales con un valor de $

90,048 para el primer afio. Donde se obtiene el valor de la utilidad bruta en ventas

y los gastos operacionales, por un valor de $ 40,212, como se puede observar

en los gastos financieros el interés bancario empieza a correr desde el segundo

afno. Sé deducen también los impuestos de ley como es el 15% participacion a
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trabajadores con un valor de $ 6,032, el 23% Impuesto a la renta con un valor de
$ 7,861, con el cual se obtiene la utilidad neta del proyecto que es de $ 26,319

para el primer afio.

5.10 Indicadores Financieros
Para analizar la factibilidad del proyecto se debe de toma en cuenta los
siguientes indicadores que son: Valor Actual Neto, Tasa Interna de Retorno v,

Periodo de Recuperacion de la Inversion.

5.10.1Valor Actual Neto (VAN)

Segun SAPAG Nassir , (2008) ” ElI VAN plantea que el
proyecto debe aceptarse si su valor actual neto es igual o
superior a cero , donde VAN es la diferencia entre todos sus

ingresos y egresos expresados en moneda actual “ Pag. 321

VAN : FN_ \hvinicial=0

= (+1)n

El valor actual neto, permite determinar la valoracién de una inversion en funcion
de la diferencia entre los ingresos y egresos. La inversion sera aconsejable si el
VAN es positivo, ya que un VAN negativo el proyecto se rechaza porque no es

rentable.

Tabla N° 66 Valor actual neto VAN

CCP 9.58%
TIR 27.80%
VAN 47,385
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Afo FE Fat. Act FE Descontado

0 -
61,606.56

1 12,777.62 | 0.9126 11,660.80

2 14,196.11 | 0.8328 11,822.97

3 14,204.90 0.7600 10,796.27

4 27,741.91 0.6936 19,242.02

5 87,632.45 0.6330 55,469.98
2FE 108,992.06
- LI 61,606.56
VAN 47,385.49
TIR 27.80%
PR 1.90
C/B 1.77

Elaborado por: Carmen Paucar

En la tabla se puede evidenciar que el VAN es de 47,385.49, lo que se puede
deducir que el proyecto de comercializacién de yuca al mercado de Nueva York

es factible, puesto que el resultado es positivo y rentable.

5.10.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Segun JACOME, Walter (2005) afirma “El TIR es la rentabilidad que

devuelve la inversion durante su vida util, tomando en cuenta los flujos

de caja proyectados o el momento en que el VAN es igual a cero.”

pag. 84
Se establece una tasa que mide la rentabilidad del proyecto, la que debe ser
mayor al costo de oportunidad para que el proyecto sea rentable. Como se
observa el costo de oportunidad es de 9,58% vy la tasa interna de retorno
resultante es del 27,80 %; lo que significa que el proyecto es rentable para su

ejecucion.
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5.10.3 Periodo de Recuperacion

Segun VAQUIRO, José D. (2008) afirma que “El periodo de
recuperacion de la inversion - PRI - es uno de los métodos que
en el corto plazo puede tener el favoritismo de algunas personas
ala hora de evaluar sus proyectos de inversion. Por su facilidad
de calculo y aplicacion, el Periodo de Recuperacion de la
Inversion es considerado un indicador que mide tanto la liquidez
del proyecto como también el riesgo relativo pues permite
anticipar los eventos en el corto plazo. ” Pag. 165.
El periodo de recuperacion es el plazo que deberd transcurrir hasta que la

suma de los flujos de efectivo de una inversion sea igual a la inversion.

5.10.4 Costo Beneficio(C/B)

SAPAG Nassier (2008) El analisis de Costo — Beneficio es una técnica
de evaluacion genérica que se emplea para determinar la
conveniencia y oportunidad de un proyecto” Pag. 278.

De la cita antes mencionada se puede decir que el Costo Beneficio es el valor
presente de los flujos futuros de efectivo dividido por la inversion inicial. En
conclusién el costo beneficio es mayor a 1 lo cual se determina la rentabilidad

del proyecto.

5.11 Punto de Equilibrio

Segun MUNCH, Galindo (2006) afirma que “El punto de

equilibrio es valido Gnicamente para el afio uno del proyecto

porgue mientras mas tardio es el prondstico es menos cierto

“Pag. 83.
El punto de equilibrio establece si las ventas alcanzan a cubrir los costos y gastos
fijos y variables que se originaron en el proyecto de investigacion, para ello se
detalla lo siguiente:
El total de costos y gastos unitarios fijos — variables es de $ 9,61, este valor es
el precio unitario de una caja de yuca, y se determina una utilidad del 13%, por
lo que el precio de venta unitario incluido la ganancia es de $ 12,17 cada caja de

yuca de 40 libras.
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5.12 Conclusiones de la Propuesta

De acuerdo a la investigacion planteada, por medio de fuentes primarias y
secundarias, permitieron conocer la vialidad del proyecto de investigacion, y
asi conocer gustos y preferencias de la poblacién estadounidense vy, el
consumo de yuca que es un producto apreciado por este pais.

Las instalaciones existentes en la asociacion no son las mas adecuadas lo
gue se plantea la implementacion de un area de acopio y despacho de las
mismas, por las necesidades que contrae la comercializacion de yuca.

Por otra parte el proceso de produccion de yuca que se estd manejando
actualmente en esta zona de Manabi, se lo hace de una forma artesanal; por
lo que no cumple con las condiciones de calidad exigidas por un mercado
internacional como es el estadounidense.

A si mismo el recurso humano utilizado no ejecuta las actividades con los
diferentes estdndares de eficacia y productividad obteniéndose asi niveles
muy reducidos de la produccion de yuca en la zona.

La comercializacion de la yuca se lo va ser adquirida directamente por la
empresa Rbest, para que ella sea la encargada de la distribucion al
consumidor final.

Finalmente se concluye que el estudio de factibilidad realizado en la
Asociacion APPY, de comercializar yuca al mercado de Nueva York -
Estados Unidos, se obtiene resultados positivos para invertir y, asi convertir
su actividad que desarrollan dia a dia en una actividad empresarial con miras

a otros mercados internacionales.
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VII ANEXOS

7 ANEXOS
Anexo N° 01

Formato de Encuesta dirigida a los agricultores de la asociacion APPY.

cNICa
\'\1'- ‘c,.‘

L AL

Universidad Politécnica Estatal Del Carchi Facultad De Comercio

Internacional, Integracion, Administracion Y Economia.
Estudiante De La Escuela De Comercio Exterior Negociacion Comercial.

Encuesta Dirigida A Los Agricultores De Yuca En Los Cantones De La
Provincia De Manabi.
Objetivo:

Recopilar informacién para conocer la situacion actual de los agricultores de la
asociacion APPY de la Provincia de Manabi.

Indicaciones:

Leer detenidamente y contestar con claridad y precision ya que la informacion
qgue usted nos brinde serd muy valiosa para el proyecto de investigacion a

realizar.

Marque con una X la alternativa de su eleccion.

1. En que cantones de la provincia de Manabi cultiva yuca la asociacion?

1. Canton El Carmen
2. Cantdén Chone
3. Otros
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2. Qué nivel de educacién tiene actualmente los integrantes de la asociacion?

1.
2.
3.

Primaria
Secundaria
Superior

3. A qué tipo de actividad econdmico se dedica la asociacion?

PwnNPE

5

4. Que tiempo lleva desarrollando es

wnN e

4.

Agricultura

Ganaderia

Agricultura Y Ganaderia
Comercio

Otros

1 - 5anos
6 - 10 aios
11 - 16 afnos

Mas de 16 afos

a actividad?

5. Que cantidad de yuca se cultiva en TN?

1. Un Mes
2. Dos meses

6. Con que frecuencia usted cosechalayuca?

1.
2.
3.

Mes
Semestres
Todo el afio

7. Qué porcentaje de de produccioén destina al mercado?

1.
2.

Mercado nacional
Mercado exterior

8. A quien vende el producto?

1.
2.
3.

Consumidores
Intermediarios
Otros, explique
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9. Como considera usted el pago de los intermediarios?

1. Justo

2. Nijusto- Niinjusto
3. Injusto

4. Totalmente Injusto

10. Las vias de acceso de la asociacidn para transportar los productos estdn en buen
estado?

1. Total mente de acuerdo |:|

2. Desacuerdo

3. Nide acuerdo, ni desacuerdo

11. Indicar de los siguientes factores considera que es un limitante para que su
producto no se pueda vender al exterior?

Desconocimiento

Falta de recursos

Falta de apoyo del gobierno
Otros

PwnNpE

12. Considera usted que la asociatividad es una buena estrategia, para
incrementar sus ventas?

1. Totalmente de acuerdo
2. De acuerdo
3. Ni de acuerdo - Ni desacuerdo
4, Totalmente en desacuerdo
13. Considera usted que exportar su producto a mercados internacionales, como
el mercado de Nueva York es un buen negocio?

1. Totalmente de acuerdo

2. Desacuerdo

3. Nideacuerdo - Nidesacuerdo
4, Totalmente en desacuerdo

14. Como califica usted el apoyo del gobierno, para mejorar la produccion vy, las
ventas de layuca que se produce en esta zona?

1. Muy bueno
2. Bueno

3. Regular

4. Malo
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DATOS PERSONALES

Edad.

22 a 26 afos

27 a 30 aios

31 afios en adelante

Gracias por su colaboracién.
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Anexo N° 02

Entrevista al Presidente de la Asociacion APPY

Universidad Politécnica Estatal
Del Carchi Facultad De Comercio
Internacional, Integracién,
Administracion Y Economia.
Estudiante De La Escuela De
Comercio Exterior Negociacion

Comercial.

Entrevista al Presidente de la
Asociacién de Pequefios
Agricultores de Yuca APPY.
Esta entrevista fue dirigida  al
presidente de la asociacibn que
cuenta con gran experiencia en este
tipo de cultivos vy, lo referente a
aspectos como:

e Suelo,

e Maquinaria,

e Productividad entre otros.

1. ,Qué
podria dar usted como productor

sugerencias nos

de yuca?

2. ¢Qué tipo de maquinaria,

herramientas y  condiciones

técnicas se utiliza para producir la

yuca?

3. ¢, Cuales son las exigencias
en conocimientos para los

productores de yuca?

4, ., Qué clase de semilla debe
utilizarse en la produccion de

yuca?

5. ¢,Qué materia organica y
fertilizante se debe utilizar en la

produccion de yuca?

6. ¢Considera usted que es
posible minimizar el uso de

guimicos para poder evitar la

contaminacioén al medio
ambiente?
7. ¢,Cree usted que la yuca de

otras provincias sea mejor en
precioy en calidad que las que se

produce en Manabi?
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Anexo N° 03 Fotografias de las instalaciones de la asociacion APPY

Visita al &rea de la produccion de
yuca

Ingreso a los cantones de
producciobn de yuca en la

provincia de Manabi.

Plantaciones de yuca. Entrevista con el presidente de la
asociacion.
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Revision de la planta de yuca.
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Instalaciones de la Asociacion.
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Parafinado de la Yuca




Anexo N° 04

Formulario del Certificado de origen (ANDREAN TRADE PREFERENCE
ACT.)

N2 0025818

ANDEAN TRADE PREFERENCE ACT.
CERTIFICATE OF ORIGIN

Fuente: Fuente: MIPRO.

El certificado de origen estd amparado bajo las preferencias concedidas
unilateralmente del ATPDEA, para poder obtenerlo es necesario que el
exportador se acercarse al Ministerio de industrias y productividad (MIPRO),
donde entregara toda la informacién que cumpla con lo requerido en la normativa.
Se debe documento de debe presentar en inglés, para evitar algun error, el
exportador cuenta con la asesoria de los funcionarios del MIPRO para su correcto

llenado, ademas este documento solo puede ser utilizado para una exportacion.
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Anexo N° 05

Solicitud de Registro de Operador para Exportacién de Plantas, Productos
Vegetales.

o MINISTERIO DE AGRICULTURA, GANADERIA, ACUACULTURA Y AGROCALIDAD
Q PESCA - MAGAP ) A CET b
N

Mristeiode OF LA CALTBAG BEL ASRO
fmeiny P AGENCIA ECUATORIANA DE ASEGURAMIENTO DE LA
CALIDAD DEL AGRO

SOLICITUD DE REGISTRO DE OPERADOR PARA EXPORTACION DE PLANTAS, PRODUCTOS VEGETALES Y
ARTICULOS REGLAMENTADOS N° 001

|I. TIPO DE SOLICITUD

Inscripcion l:l Modificacion GAmpMa:\c’m [: Renovacidn D Cadigo de registro

|II. REGISTRO COMO:

Productor B Exportador D Comercializador :] Acopiador :] Agencia de Carga D

Otro Especifique.

|III. INFORMACION GENERAL:

1. Razon social/nombre del Producor -

3. Nombre del representante legal:

5. Teléfono: 7. Celular:

8. E-mail

9. Direccidn de las oficinas:

10. Ciudad: 11. Provincia: 12. Cantdn

IV. INFORMACION DE LOS LUGARES DE PRODUCCION (FINCAS) E INSTALACIONES:
13. Lugar de produccion: [: 14.Centro de Acopio D 15. Planta de Procesamiento [:] 16. Patio de Consolidacidn

17. Planta de Tratamiento G 18. Sala de poscosecha E 19. Agenda de Carga B 20. Empacadora :] 21 Otro

22. Nombre del lugar de produccidn e instalacién

23 Direccidn:

24 Provincia: 25 Canton:

26. Parroquia: 27. Sector:

28. Marcas comerciales:

29. Superficie total 30. Superficie de cultivos (Ha), e instalaciones
Simarca con una X en el numeral IV indigue lo siguiente
[V.PRODUCTOS VEGETALES A EXPORTAR:

Presentacion del producto Nombre cultiva MNombre botdnico Pais de destino Ha cultivadas

V1. PROVEEDORES DE PRODUCTOS VEGETALES:

31. Namero de proveedores: :

Registro AGROCALIDAD Razdén Social MNombre del Producto Mombre botanico

En caso de requierir mas espacio, llenar en una hoja adicional con el mismo formato
Nota Siposee més de un lugar de produccién, centro de acopio, etc. debe llenar una solicitud por cada uno
Adiuntar copia del certificado de registro come operador o la factura emitida por el proveedor.

Fecha de la solicitud

Nombre, firma y sello

RAEAM-01-AGC

Elaborado: Carmen Paucar.
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Anexo N° 06

Requisitos de Previo Aviso de la Administracion de Alimentos y Drogas.
De U.S. Food and Drug Administration.

. . . _1 _i .
Registrar Corp. Previo Aviso
144 Research Dirive, Hampios, Virginia, 23666, US4 Iustrocciones
To+1-T57-IN4017T % F: +1-757.21240179 4 E: peiiiregsirarcerp.com

Registrar Corp le asistira en el cumplimiento de los reguisitos
de Previo Aviso de U5, Food and Drug Administration. Tchryn n Pighan i Comih i il i s

Simplemente siga los siguientes pasos: janis com lovsires decemmins requeridan o pre qui mvic
alimeeim 3 bebadas 5 Lea Enisdea Unides

1. Complete & formato de "Previo Aviso” anexo, | Hi IR /][ ]]]]]}

Mote gue existen diferentes formatos de embgique coma son:
Tierm | Camicres Qus despacten Droductos deste Careda o Masio)
Mar [Maersk Sealand, DOCL, et |
Aire |British Ainwmys, Deftn, ebc]

FedEx | Federal Express

*  Comens Bxpresos | DHL, UPS, etc]

*  Comeo|Canada Post, Royal Mail, eic )

+  Equipsis [Froducto traido & ks Estados Unidos £n evion o carmo|

5 ney tiene 2l formato correcto, contactenosy e

enviaremos los formatos apropiadas para sumétodo

particular deenio. Incduya el formato "adicion de

Productos” anexo si usted va @ enviar mas de tres

productos.

Lomplete e formato de “Factum" anexo,
Usted pueds pazar un envio a [ vez o puede comprar un
bloque de Previo Aviso que pueds utilizar en futuros smvios.,

Previns &visos comprados en bloques nunoo exginan y
l& permiten diferantes opciones de pago.

3. Emvie los formatos completos al faw LL5.: +1-757-224-00 75,

&l recibo de los formatos diligenciados completamente, Registrar Corp
*  Gestionara su Previo Axiso con US. Food and Drug Administration [FDA) y U5, Customs and
Border Protection Service (CBP), y
# e provesra en cuestion de horas, suPaging de Confirmacion con el Codigo de Barras
correspondiente.
Simplemente saque una fotocopia de Iz Pagina de Confirmacion con el Codizo de Barras y enviels junto
con &l embarque o paguete.

Esperamos asistirle con su Previo Aviso o cuzlguier necesidad de cumplimiento de las Regulaciones de Los
Estados Unidos.

Sinceramente,

Russel) statman
Director Ejecutivo

Elaborado: Carmen Paucar.
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Anexo N° 07
Formulario de Previo Aviso de Envios Via Maritima

¥ 1 | -1 -1
Registrar Corp. Previo Aviso
144 Research Dl'i.'l-'f. E.i.ﬂ.pllbll.. 1|-I.1'EI.I:I.I.. !Eﬁﬁﬁ. 54 £|l‘.'|l:l'5‘ '1'i;|_ },I :L]'i"lm?l
T: +1.757-224-0177 & F: +1.757-224-0179 # E: pnidiregisirarcorp.com

Complete una forma para CADA wno de bos Destinarios v envielods) al fax en los Estados Unidos: +1-757-224-0179.
Informacion del Remitente

Miomizee Compatiia: Nimeso Registea FO& (7 st

Dirmcrion: Chudsd:
Esinda: Pai

“omizes Permone Corbecln Emai

Teléfona: Far

Informacion del Destinario

Momizre Compatiia: Mimeso Registe FO& 07 st

Dareccion: Chudsd:
Exindc: Codigo Posist Pax

Momire Persona Conbsclo Email

Telsfona: Far
Donde se almacenaran los productos en los EETU
LA i sane 1 o L e o Lhrosmanio)

Nomies de Almacen Mamen: Regisko FOA (77 sigiest

Dareccion:

Chuded Estado Codigo Posint

Informacion Empress Transportadera

Momizee d= Compania Transporado: Mombee: del Bugue y mimer de visje
Mazizr Bill of Lading Nime: Nime=o del confeneder

Pk i i (ol Ll Fehihion Epatinds de gk i ks EELIL

Diezcriprion del Producee Namere oy Moo/ Producior: Nombre, Direccion, & Namers Eegstro FDA
finchupa Adcia pare sl e 3 deCajma  Pow Caja FDaa i Blanco i e b et dal Rendients. |

; Alguno de los producins enumemdos anfesformente ka sido negado |a enfrads s oo pais? O3 O Mo
Ses a5 ndge & mmens i prodids 8 i 02 B napaia
& vt b, et () iy perend de b Elis e st oo, i, el v etel 7 ge dde nbeecit e el e e st §
i i ol peees de Regete Cop e el B aeis inbeeclie soive de S Previo @ B Admrsente de) Simenios 7 Dmges o e Esbecos Linete o0 Rt
i i b iy, p ] e crproele i ik indesnlter, edfel G egormbleied Regidel Cap, e p ool sk e o gicies. ool  iecirmacone, i pa o
ik @ T O e Y e ileteeriae, i o oilinh p et de sbiic 6 e deiedish i alga o ol agiin, oonlelh o bas @y, Qo R 2
MR O3 e oo 3 e e Co e el pl e el

Fiirai Ttk el Criiacis
iFrr (P e P bk PSR e AT |

Ecban il rerir Fachi

Pempmirmr Covp st o [ oorreaioms ey curresle oo P 1R, Psgirer Corp o st sl sk oo i Aciminiseraritn s Smssios 7 [imges s o D sbeces Linicion (FULA]

Elaborado: Carmen Paucar.
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Anexo N° 08
Formulario de Previo Aviso Adicién de Productos

Registrar Corp. Previo Aviso
144 Rezearch Drive, Hampéon, Virgisia, 23668, TSA Adicion de Productos
T: =1-T37.224-0177 % F: +1.757.114017% & E: pnii registrarcerp.com

Completz ma forma para productos adiclonales y emviziods) al fax en bas Estados Unides: +1-757-2240170,
Informacion del Femitente

Momizre Compania del Remilente

Bill of Lading Nimeso Fechators Expemda de Begada & los EEUL

Descripcidn del Producto Fean Heta | Productor: Mombre, Direcclon, & Mimero Registro FOA
(IS ASCOn pars S da o) Feao Cup (D @it ddairect i v b i ol ' Riarmbar's

zhlgunc de los producins enumerdos anteriormente ka sido negado | enfrada & oo pais? O3 ONo
Ses a9 ndge & FUoh § &l pas oeia nemia

A e b, e [ afierm 7 parendon Qo e ot meacineds snifoeenle @ Dach erdien, el ¢ il ¢ que dche nbeTecln e echaiend endn e e, )
i i ol apmides de Regeb Gof pare prasrlsl @ eelef’ inkerectn sclie de Aviss Preio @ i Admrskecde de Simenios y Droges: de (os Esbedon Unios o orpitiss
o e puod i ey, p () e cofproerle i ereboky, Fetnicer, ediel de ieormdiied Regiiliel Go'p, de p oot cuskde ool o ciies. comifs  ARciNmcones, nolieico e i
bk @ rEETECET e o e e e v o ki p hoboares O e o Sl el i alga on ol i, ool O ba By, Que e s
L oo e e 2 e s e corgiecin pu e i

Fiiai. itk chal Cotincits

(O BT, P TT WAC (RI, W MA  |

Erban i revritrm

Elaborado: Carmen Paucar.
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Anexo N° 09

Formulario de Previo Aviso Adicién de Productos

. Previo Aviso
Registrar Corp. Factura

144 Eesearch Drive, Hampéon, Virgisis, 13666, T5A Envies por Tierra, Mar, o Aire
T: =1.737-124-0177 % F: +1.757-224-017% & E: ppidiregisirarcerpocom

Este documento sirve como voucher de pago (factura) para Previo Aviso,

Informacion de la Compatiia:

4 N

Nombre de Compania

Direccisn

Ciudac Estado / Prowincia / Territonio:

Country Codigo Postal:

Telefona: Faac
N

Elija Ia Cantidad que desea Comprar:

Descripeion: Precio x Unidsd:  Extension
O 1 Embanque (fage on Ty de Crids Lnkormans) s 52005 U5 520,95
O 10 Embargues (myo e iéase s Fopo e b parte nierie] Us 52495 U5 524950
O 25 Embargues i Métoda de Page an ie pore inferiar] Us 51095 U5 5408 75
[ 50 Embiargues i s Métoo de Page ax i porte isfiriar Us 51495 U5 5747 50

Elija Ia Forma de Pago del bistado de Opciones Sizmente:

Tarjetas de Credito: Pora pagos con tareta die credite, por fovor complete \ sigulende secoidn v enie kog
documentos completos junto con este reclbo of FAX @ kos Erfodes Unidos: +1-757-224-0175.
Tipo de Tarjeta OVisa O Masterlard O American Express

Mumero de Tarjeta:

Fecha de Expiracion

Homibre Poseedor de |2 Tarjeta;

0 Transferenciz Electronica: Pore pogas por transferencia, por fovor complete bos documentos y ensiplos ol FAX en
Lo Extodos Unidos +1-T57.224-0179 y tronsfiens o monts marcads utilironds ko sigoiente informockdn bancovia:

Nombre del Banco: SunTrust Bank

Direccion: Richmond, Virginia, US4

Bepeficiario: Registrar Corp

Numero Swift: SNTRUS3A

Ronting Number (ABA Number): 0510001 04

Cusnts Nimero: 1000013052368

O Chegues: Fogos con chegue deben estor en densminockin monetars Estadounidense (Dakmes) v respaldadas por

un Banco Mortegmericomns pagadens a: “Registrar Covp.” Parg pogos con cheque, par fovor regrese ks
docomentos i el cheque o lo direccidn indicoda & lo parte superior de esta pdging.

Pispmirms Ciovp i 8 (s o psrs cLrresie oon b L. Pesgneier Corp o sl

Elaborado: Carmen Paucar.
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Anexo N°10

Solicitud para el permiso de importacion para el producto

APHIS (Animal and Plant Health Inspection Service).

s Hebod W Sod s g D M T Codlarsior £f riTsesn

Arcmeding woithe Papsewed Reductor & of 1005 a5 Sga oy My NI G0 NOLET oF B0GNET, 6 i (STl [ NE Ones I e

. b zolardon of infrmaton ke b diagin & sald DR ool sumber The vl D corrs rumbens o i3l infrradon ONB AFPROVED
sz lacrion we (S0 [ T2, [ T5 ared O0rFE The orrs required & compees. il iInfrmadon colecec B arimaed oo dsamgs T R-DO0EE, 1T,
£ s poe nezorist, ncilding ek Eme for reviseing IMATLCoAL, mke rohing exiiing CHOE LS. pathe g Aned Msngsining D F17T3, 0253, e O30

LS DEFARTMENT OF AGRICLUALTURE
AMINAL AND FLANT HEALTH ISP EC THDN SERWICE
PLART PROTEC THOM ARND SUARAMTIME

BFFLUIDATION FOR FERSIT TO WR0ET FLANTS
Lo PELART PRODUDTS

P TRALIC THOWNE: PLIDASE TYPSL O PRSMT
CLEARLY. FIORSETS AR FOT 80D TO
PO BOEES. FEDAD THE ENTIRE
AEFLPLATION BEFGRT COMPLE Tl
ATTADH ADDITONAL SHEETS OF HAFIR
F DR AP ACE S MDD,

FOREAT DORIPLETH D APPLBL AT T
B RS PR

Pz Uni

ATE) Fifwwr Ficast, Limit 155

Fvercass, WD XTI7-1156

A ATT-T TS AN : [ | P-ETid

APPLICANT S MAME:

DRGARCTATION NAME:

LS. ADDRESS (inciede T Siwle. ol O Codel:

PHOIHE: FaE:

E-RUAL:

1. MAME AND UNITED STATES ADDEFESS OF LS. REHDERTILEGR. AUIER

MAILING AOOHEST |F cifereni fur mrysicsl sddram):

I PLANTS OH PLANT PROCUACTS TD BE RS TED:

Courtry of Cegin Plarl Parts
(Frovinos or ey, Sclerfific emas o Alaris o0 Plact Prodects AR, rdngE TwsoTan, LLE. Pt 0w Poeis
¢ bl pimnin, buibe frafr, sic ) o Arctesl

I INTEMIED USSP eraiparie o claning (Sorssy sook) [ Snsll oo of med ] Fruk nd vegeishisa [7] Der

4. MEARS OF IMPDATATION: [ Mall or Expesan. curisr [ Clargo mkipersei

E. SECHATURE OF APPLICANT:

[ Feracnal Sagpsgs oo car

§. PREINTED HAME OF APPLIIART:

T. CATE:

O FORA BT DG
JUL B

ARG A o, Poegesry, of rosd uss of o

oy & firs o reor oo ool B 000E. 20 i prisenevEne of et e han

By, o b {0 LLBLEL 80 L

I st w ol peraids o ap o 38008 (7 U O TPEE]) o pordshabls

Elaborado: Carmen Paucar.
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Anexo N° 11

Proceso del Funcionamiento del Comercio Exterior

Informaciony
solicitud

Declaracion

[=1=] ADUANA DEL

Elaboracion de
documentos y
solicitud

Operador de
COMEX

Elaborado: SENAE.

En el grafico anterior se muestra todo el proceso que se debe seguir para realizar
la comercializacion de la yuca desde Ecuador hacia el mercado estadounidense,
cumplimiento con todas las exigencias del mercado objetivo entre ellas pueden

ser técnicas, sociales, ambientales, aduaneras o de etiquetado.
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Anexo N° 12

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD ANO 2014

Stand de Ferias internacionales 180
Creacion de una pagina web 100
Envioé de muestras al mercado de destino 130
Entrega de Tripticos en centros 170
comerciales

Total 580

Elaborado por: Carmen Paucar.

Anexo N° 13

Direcciones de interés - Estados Unidos

Agencia de Inspeccién de
Sanidad Animal y Vegetal

Animal and Plant Health
Inspection Service (APHIS)
Veterinary Service (VS)
National Center for
Import/Export
U.S. Department of Agriculture
4700 River Road, Unit 39
Riverdale, MD 20737-1231
Teléfono: 1-301- 734 78 30
Fax 1-301-734 64 02
APHIS Import Products
Program: www.aphis.usda.gov/is/tst/

Oficina de Nueva York del
Servicio de Inspeccion de
Importaciones del FSIS

The FSIS Import Field Office in
New York

Agencia de Inspeccién de
Seguridad de Alimentos

Food Safety and Inspections Service
(FSIS)
U.S. Department of Agriculture
(USDA)

1400 Independence Ave. S.W.
Room 2932-S
Washington, D.C. 20250-3700
Teléfono: 1-202-720 79 43
Fax: 1-202-720 18 43
http://www.fsis.usda.gov

Superintendent of

Documents/Documents Sales Service

Teléfono. 1-202-512 18 00
Fax: 1-202-512 22 50
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230 Washington Ave. Extension WWW.access.gpo.gov/nara
Albany, NY 12203-5369
Teléfono: 1-518-452 68 70
Fax: 1-518-452 31 18

Servicio de Aduanas Estados Unidos

U.S. Customs Service
One Penn Plaza
New York, NY 10119
Informacién General: 1-201-443 03 67
www.customs.ustreas.gov

Elaborado: Carmen Paucar.

Anexo N° 14

CORREO ELECTRONICO EMPRESA RBEST

De: POWEL NICK <powelnick@gmail.com=
Para: CARMEN PAUCAR=cpaucar040@gmail.com=>

Enviado: Sabado 11 de Mayo de 2013 5:09
Asunto: Negotiation cassava

Dear Carmen Paucar.

I thought I would let you know that to sell cassava of your production would be a
good negotiation always that will be fresh goodsbecause we need goods with
the best quality to sell here, but | think could be you who we can have good
business, I'd prefer to receive good a part before start a negotiation with you.

| am at moment talking with my partners about this but first we need to know
how many quantity you are able to sendin the first shipping, and how much will
be the price.

Nick Powel

Manager RBest Produce Inc.
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Anexo N° 15 TRANSOCEANICA CIA LTDA

$9 Condici A Contactos

programacion

de las proximas
naves por arribar
a puertos ecuatorianos.

Direccion:

Edificio Banco del Pacifico piso 9
Ubicacion:

MANTA, MANABI, Ecuador

Anexo N° 16

Fuentes de Instituciones Financieras

Se procedi6 a realizar la respectiva investigacion de cual institucion financiera
brinda una forma apropiada de financiamiento para el proyecto, en la que se tomo
en cuenta al Banco Nacional de Fomento, ya que este banco ofrece una tasa de

interés de 11,20% para financiar proyectos productivos.

INSTITUCIONES FINANCIERAS TASA ACTIVA | TASA PASIVA
Banco del Pichincha 11,30% 8,17%
Banco Nacional de Fomento Sucursal 11,20% 8,00%
Tulcan
Cooperativa de Ahorro y Crédito Tulcan 11,57% 8,00%
Cooperativa Pablo Mufioz Vega 11,83% 8,25%

Elaborado: Carmen Paucar.
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Anexo N° 17

Tabla De Amortizacion de la deuda

Amortizacion de la Deuda

Monto 27,723

Tasa Anual 11.20%

Tasa Mensual 0.0093

Plazo 36

Cuota 910.24 | 910.24

No. | Capital | Interés | Cuota | Saldo

0 27,723

1 | 651.49 910.24 | 27,071
258.75

2 | 657.57 910.24 | 26,414
252.67

3 | 663.71 910.24 | 25,750
246.53

4 | 669.91 910.24 | 25,080
240.33

5 | 676.16 910.24 | 24,404
234.08

6 | 682.47 910.24 | 23,722
227.77

7 | 688.84 910.24 | 23,033
221.40

8 | 695.27 910.24 | 22,338
214.97

9 | 701.76 910.24 | 21,636
208.48

10 | 708.31 910.24 | 20,927
201.93

11 | 714.92 910.24 | 20,213
195.32

12 | 721.59 910.24 | 19,491
188.65

13 | 728.33 910.24 | 18,763
181.92

14 | 735.12 910.24 | 18,027
175.12

15 | 741.99 910.24 | 17,286
168.26
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16 | 748.91 910.24 | 16,537
161.33

17 | 755.90 910.24 | 15,781
154.34

18 | 762.96 910.24 | 15,018
147.29

19 | 770.08 910.24 | 14,248
140.17

20 | 777.26 910.24 | 13,470
132.98

21 | 784.52 910.24 | 12,686
125.72

22 | 791.84 910.24 | 11,894
118.40

23 | 799.23 910.24 | 11,095
111.01

24 | 806.69 910.24 | 10,288
103.55

25 | 814.22 910.24 | 9,474
96.02

26 | 821.82 910.24 | 8,652
88.42

27 | 829.49 910.24 | 7,823
80.75

28 | 837.23 910.24 | 6,985
73.01

29 | 845.05 910.24 | 6,140
65.20

30 | 852.93 910.24 | 5,287
57.31

31 | 860.89 910.24 | 4,426
49.35

32 | 868.93 910.24 | 3,558
41.31

33 | 877.04 910.24 | 2,681
33.20

34 | 885.22 910.24 1,795
25.02

35 | 893.49 910.24 902
16.76

36 | 901.82 910.24 0
8.42

Elaborado: Carmen Paucatr.
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Anexo N° 18

Presupuesto para la investigacion

DETALLE VALOR
1. Recursos Humanos 100.00
2. Viajes Técnicos 200.00
3. Capacitacion 100.00
4. Equipos 100.00
5. Recursos Bibliograficos y Software. 150.00
6. Materiales y Suministros 100.00
7. Transferencia de resultados 100.00
8. Evaluaciéon, Seguimiento y Monitoreo del 200.00
Proyecto.
Total 1050.00

Elaborado: Carmen Paucar.
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Cronograma de actividades

Anexo N° 19

ACTIVIDADES

1. Recopilacion de

datos bibliograficos.

2. Analizar y clasificar
la informacion
bibliografica

MAYO

JUNIO

JuLIio

AGOSTO

2014

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

ENERO

2015

FEBRERO

MARZO

3. Sintetizar y dirigir
la informacion

bibliogréfica

3.1 Elaboraciéon de
instrumentos de
recoleccién de datos

3.2 .asesoramiento
del proyecto

33 Andlisis e
interpretacion de
resultados

4. Marco Tedrico

4,1 Identificacién de
lainformacién

4.2 Andlisis y
procesamiento de la
informacién

5. Estudio de Mercado

6 Asesoramiento del

Proyecto

7.Estudio financiero

8- ATTAtSt e

Impactos

9, Conclusiones

10.

Recomendaciones

11. Elaboracion del




Anexo N° 20 Roles de pagos

Afo 2014 Ne S.B.U S.B.U. Sueldo 10° 10° Vacaciones | Fondos | Aporte Aporte Total
Empleados Total Anual | Cuarto | Tercero de Personal | Patronal Anual
Reserva | (9,35%) | (12,15%)
ADMINISTRATIVOS
Gerente 1 600 600 7,200 292 600 300 0 673 875 9,267
Digitador auxiliar 1 318 318 3,816 292 318 159 0 357 464 5,049
Secretaria 1 318 318 3,816 292 318 159 0 357 464 5,049
jefe de 1 410 410 4,920 292 410 205 0 460 598 6,425
Comercializacion
PRODUCCION 2,266 1,646 19,752 | 1,168 1,646 823 0 1,847 2,400 25,789
Obrero 1 318 318 3,816 292 318 159 0 357 464 5,049
1,868 318 3,816 292 318 159 0 357 464 5,049
Elaborado: Carmen Paucar.
Afo 2015 Ne S.B.U | S.B.U. | Sueldo 10° 100 Vacaciones | Fondos | Aporte Aporte Total
Empleados Total Anual | Cuarto | Tercero de Personal | Patronal Anual
Reserva | (9,35%) | (12,15%)
ADMINISTRATIVOS
Gerente 1 662 662 7,946 318 662 331 662 743 965 10,884
Digitador auxiliar 1 351 351 4,211 318 351 175 351 394 512 5,918
Secretaria 1 351 351 43,516 318 3,626 1,813 3,626 4,069 5,287 58,187
jefe de 1 452 452 56,105 318 4,675 2,338 4,675 5,246 6,817 74,929
Comercializacion
PRODUCCION 4 2,501 1,816 | 111,778 | 1,272 9,315 4,657 9,315 10,451 13,581 149,919
Obrero 1 351 351 4,211 318 351 175 351 394 512 5,918
Total 2,061 351 4,211 318 351 175 351 394 512 5,918

Elaborado: Carmen Paucar.
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“La demanda de yuca fresca (Manihot Esculenta Crantz), en el mercado
de Nueva York y las Estrategias de comercializacion por parte de los
productores de la provincia de Manabi. ” CEYNCI — UPEC - 025°

Resumen

Se analiza el estudio de la demanda de yuca fresca que se produce en la provincia de
Manabi, canton Chone para implementar estrategias de comercializacion y asi de una u
otra manera reducir los problemas que tienen los productores de yuca con los
intermediarios quienes se apoderan de la produccion con pagos pocos atractivos para el
productor quien a su vez es su fuente de trabajo y sustento de sus familias, la yuca que
se cultiva en nuestro pais, en especial en la provincia de Manabi posee un alto contenido
nutricional ya que su produccion se lo realiza de una forma artesanal es decir 100%
natural, lo cual se ve la necesidad de comercializarla en mercados internacionales, ya
que el mercado donde se pretende ingresar el producto, la tendencia del consumidor
estadounidense es el consumo de productos naturales, para mantenerse saludable; para
ello es necesario conocer la demanda, gustos y preferencias del consumidor como
también cual es la documentacion requerida para su respectivo ingreso.

El estudio de mercado el cual nos permitio recolectar informacién primordial para esta
investigacion a través de fuentes primarias y secundarias las cuales nos arrojaron
resultados positivos para establecer los requerimientos necesarios para la tomar de
decision en cuanto a las estrategias de comercializacion a utilizarse, y plantear cual sera
el canal de comercializacion para que nuestro producto llegue al mercado de destino en
unas excelentes condiciones, y de ahi conocer cual es la factibilidad de poner en marcha
este proyecto con el andlisis de los indices financieros.

Palabras claves: Yuca. Comercializacion, Oferta, Demanda, Produccion Artesanal,
Demanda Insatisfecha y, Exportacion.

Abstract

This research was born of the problem that is living the association of small producers
of cassava APPY, it is located in Manabi province, where it was possible to find out low
prices that was obtained for the sale of cassava, marketing has been done through
intermediaries; who are getting the most arise earning at the time the production has
sold, it is hurting at producers of the association.

At the same time the absent of financial support of national government is limited because
they don't have their own capital to increase production, right now agricultural activity
is performing in a traditional way for absent of modernization, which they don't permitted
to improve production processes and thus contribute to improve the quality of life of the
producers of the association of Manabi province.

“La demanda de yuca fresca (Manihot Esculenta Crantz), en el mercado de Nueva York y las Estrategias de
comercializacién por parte de los productores de la provincia de Manabi”
Carmen Paucar (UPEC - ECUADOR)



“La demanda de yuca fresca (Manihot Esculenta Crantz), en el mercado
de Nueva York y las Estrategias de comercializacion por parte de los
productores de la provincia de Manabi. ” CEYNCI — UPEC - 025°

The main goal with this research is understand the behavior the united states market
gradually with a product of the best quality, it is designing a plan marketing strategies
that go on according at the demands of consumers and at the time to gain their trust in
the negotiation, with developed countries, so it operates in a globalized world every day.

Finally this research, must reach finding out if this project, to get all documents that
association needs, to Perform the respective export, giving a warranty of the best Quality
of this Product That consumer wants, so possibly the impacts will positives furthermore
this research project looking for give a positive turn social, economic, business, and
environmental these are password to feasibility.

1. Introduccién

En nuestro pais el interés por el cultivo de yuca, Manihot sculenta Crantz, no sélo se
debe a que sus derivados constituyen materia prima importante de industrias locales, en
el consumo humano y animal, sino también a que Ultimamente se lo establece como un
producto de exportacion a varios paises internacionales, debido a la calidad de sus
productos, que benefician a consumidores.

En la provincia de Manabi la yuca se cultiva tradicionalmente en casi todas sus zonas,
bajo condiciones de lluvia y en areas marginales, mayormente en lomas y quebradas, una
parte de las raices son utilizadas en forma fresca, como parte de la alimentacion bésica
diaria, otra parte es procesada de diferentes maneras, estimandose que aproximadamente
el 65% es usada en la alimentacién humana. El uso de la tecnologia estara dirigido al
pequefio productor que le permitird mejorar el cultivo de la yuca al contar con materiales
acorde a las zonas de produccion y, con la materia prima necesaria de acuerdo a la
demanda requerida en el mercado objetivo.

El presente estudio se efectuard para plantear estrategias de comercializacién de yuca
desde la provincia de Manabi, de una forma adecuada a nivel internacional,
contribuyendo directamente en el crecimiento econémico de esta zona. También se
realizara la recoleccion de informacién, para dar a conocer las normas, acuerdos
comerciales, base legal, oferta para la exportacion de yuca ecuatoriana y la demanda del
producto en el mercado de Nueva York — Estados Unidos.

2. Materiales y métodos
2. 1 Modalidad de la investigacion

La investigacion cientifica, es posible desarrollarla siempre y cuando se tome en cuenta
dos enfoques importantes: La modalidad cualitativa y la modalidad cuantitativa, ya que se
analizo las diferentes caracteristicas de los productores de la asociacién de la provincia
de Manabi, como la de consumidores en Nueva York - Estados Unidos.
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2.1.1 Investigacion Cuantitativa

Se utilizé con la finalidad de conocer datos exactos que se va a emplear como son:
recursos humanos, materiales y tiempo, asi como también los diferentes costos y gastos
generados en la produccién y exportacion de yuca para el mercado de Nueva York —
Estados Unidos.

2.1.2 Investigacion Cualitativa

Se utilizé la modalidad Cualitativa, para la interpretacion de la informacion que
necesitamos conocer para dar soluciones al problema planteado, ya que hace referencia
al valor que tiene la yuca cultivada en la provincia de Manabi y el resto del pais, producto
que es apreciado por su calidad y bondades nutritivas en el mercado nacional como
internacional.

2.2 TIPOS DE INVESTIGACION

2.2.1 Investigacion de Campo

Con la aplicacion de los instrumentos como la encuesta y entrevista, permitira la
obtencion de la informacidn de primera mano, necesaria para la comercializacion de yuca
que es cultivada en la provincia de Manabi, para luego ser comercializada en el mercado
de Nueva York — Estados Unidos.

2.2.2 Investigacion Descriptiva

La necesidad de utilizar la investigacion descriptiva dentro del desarrollo del proyecto a
realizarse, ya que se analizd de manera precisa el comportamiento de las variables, ademas
se describira el mercado objetivo, tomando en cuenta la competencia, legislacién de los
paises involucrados, el proceso productivo entre otros aspectos.

2.2.3 Investigacion Documental

La investigacion a realizarse estara fundamentada por fuentes bibliogréaficas como: Libros,
revistas, folletos, analisis de tesis de varios autores relacionados al tema, paginas web
legalizadas de los dos paises; que permitiran la recoleccion de informacién veridica para
su desarrollo.
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3. Resultados y discusion

3.1. Analisis de Resultados del Estudio de Caso en la Asociacion APPY “Canton
Chone — Provincia de Manabi”.

Para proporcionar una informacion veridica para la realizacion de la investigacion
se aplico una encuesta al representante de la Asociacion de pequefios productores de yuca
(APPY). EI Sr. Antonio Roqgue, quién es el presidente y, la persona encargada de realizar
todos los tramites correspondientes que la asociacion necesite, a la vez esta asociacion
estd legalmente constituida, conformada por 26 productores de yuca la cual se encuentra
ubicada en la parroquia Eloy Alfaro, cantén Chone , provincia de Manabi.

Por otra parte se analizé la estructura de la poblacion del mercado de destino que es muy
importante, ya que se trata de cubrir mediante la oferta de yuca , a una determinada parte
de la misma, los resultados fueron favorables ya que este mercado cuenta con diferente
grupos étnicos, por lo que la yuca es apreciada por los habitantes consumen con mucha
frecuencia por sus altos valores nutricionales (CIA, 2012), hoy en dia los habitantes
estadounidenses necesitan alimentarse con productos nutritivos para mantener la correcta
salud y, asi evitar el padecimiento de enfermedades relacionadas con el consumo de
alimentos altos en grasas.

Ademas en esta investigacion se analizd los factores politicos, econémicos y legales, de
los dos paises a fin de cumplir con todos los requerimientos que el pais de destino exige,
con el unico fin de proteger la produccion nacional, por otra parte se debe de tomar en
cuenta los factores que ocurrieren con el comercio desleal, que pudiese provenir de
algunos paises extranjeros; todo lo anteriormente sefialado, se lo realiz6 para que la
investigacion llegue a desarrollarse con los mejores resultados.

3.2. Analisis Situacional Pais Destino (Estados Unidos)

Para realizar el estudio de la situacion del pais de destino, se va a tomar en cuenta las
variables socioecondmicas Yy, de esta manera saber cuales son las politicas que debemos
considerar necesarias al momento de realizar la comercializacion de yuca al mercado de
destino.

Tabla 01 Indicadores bésicos de Estados Unidos

TAMANO DEL MERCADO

Habitantes 313,847,465 (Julio
2012)

Tasa de Crecimiento Poblacional 0.9% (2012.)

Crecimiento PIB USD 14.83 billones
(2011)

PIB per capital USD 13,866 (2011.)

Composicion del PIB por sector:
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v Industria: 19.2% (2011)
v' Servicios: 79.6% (2011)
v' Agricultura: 1.2% (2011)

v Inversion 12.1% (2011)

Fuente: The World Factbook, actualizacion a enero del 2013.
Elaborado por: Carmen Paucar.

De acuerdo con los datos obtenidos de la investigacion con lo referente a los indicadores
socio economicos de Estados Unidos, se deduce que posee un gran nimero de habitantes,
para poder establecer nuestro mercado objetivo, y comercializar la yuca, tomando en
cuenta que la poblacion va creciendo en un 9%, por otra parte existe un crecimiento del
PIB de Estados Unidos, ya que ha logrado mantenerse en un aspecto positivo en cuanto al
sector productivo, ya que este pais se desenvuelve en un mundo globalizado de una manera
eficaz. A Estados Unidos se lo considera un pais con una estabilidad econdmica, politica
y social estable; con el aprovechamiento en las inversiones que este realiza favorecen,
logrando de esta manera que las empresas sean competitivas en el mercado mundial.

3.2.1 Requisitos generales de presentacion del producto (YUCA)

Por lo general los requisitos que deben cumplir los productos en cuanto a su forma de
etiquetado se resumen en la siguiente tabla, como parte de las medidas no Arancelarias
adoptadas por el pais de destino que en este caso es Nueva York — Estados Unidos.

Tabla 02 Presentacién del Producto

PRESENTACION DE REQUISITOS DE
LA YUCA ETIQUETADOS PARA
PRODUCTOS ALIMENTICIOS

Cajas de  carton | * Producto.
corrugado de 40 Ibs. * Listado de composicion.
* Nombre y Direccion del fabricante
* Informacion Nutricional
* Contenido Neto.
* Informacion importante.

Fuente: INIAP, 2013, Guia de Etiquetado Para el mercado de Estados Unidos, PRO-ECUADOR.
Elaboracion: Carmen Paucar.

Segun la FDA, Agencia del Departamento de Salud y Servicios Humanos de los Estados
Unidos, protege la salud pablica asegurando la integridad, "La Ley de Modernizacion de
la Inocuidad de los Alimentos de la FDA es una ley de sentido comun, que cambia el
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enfoque de seguridad alimentaria de reactivo a preventivo”, dijo, Kathleen Sebelius, la
Secretaria del Departamento de Salud y Servicios Humanos de los Estados Unidos (FDA,
2013).

Ademas, el exportador debe registrarse ante el FDA, quien le envia las instrucciones con
relacion al etiquetado del producto, y posteriormente le asigna un nimero de registro que

lo identifica como “envasador o transformador de alimentos” (Food and Canning
Establisment Number FCE).

3.2.2 Etiqueta relacionada con el valor nutricional de la yuca.

GRAFICOS 01 Etiqueta elaborada por la asociacion para el producto

ADPDY

T

Fuente: Investigacion, infoagro.com.
Elaboracion: Carmen Paucar.

La yuca para su ingreso al mercado de Nueva York — Estados Unidos , debe presentarse
conforme a lo que la legislacion estadounidense establece ,donde se da conocimiento la
presentacion adecuada en envases y principalmente etiquetados, para su ingreso.

Segun, Animal and Plant Health Inspection Service (APHIS), es la
agencia encargada de proteger y promover la sanidad agropecuaria,
inspeccionar los productos vegetales frescos y animales vivos importados a los
Estados Unidos, con el objeto de impedir y controlar la propagacion de plagas.
A si mismo, es la responsable de estudiar la admisibilidad de los productos; y
la contraparte estadounidense en los protocolos zoosanitarios y fitosanitarios
que permiten ingresar los productos desde los paises de origen, previo
cumplimiento de los tratamientos cuarentenarios y demas requisitos que se
establezcan en los protocolos.
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3.2.3 Factores Estratégicos para lograr el éxito a nivel internacional
A continuacion se presenta los diferentes factores que se deben de tomar en cuenta para
realizar una comercializacion en el ambito internacional.

Grafico N° 02 Factores Estratégicos internacionales

Actualizacion de Contar con un producto
producto para el que sea apreciado en el 4—{ Fijar un precio I
mercado internacional. mercado internacional. -

Inteligencia comercial |
Identificar mercados N N

. Ferias comerciales
atractivos para el

oroducto

(=]

Gestionar la venta de

Negociacion Y .| nuestros productos en Misiones comerciales |
contratacion el mercado meta.
Correo e internet l

Promocion de las

I Tramitaciéon El
I r

Entrega y cobranza de

la mercancia. Logistica B Seguros |
| Transporte |

de exportacién.

Formas internacionales
de pagos

Fuente: Comercio y Marketing Internacional. http://books.google.com.ec/.
Elaborado por: Carmen Paucar.

3.2.4 Canal de distribucion del producto

La distribucion, que se empleara para la comercializacion de yuca, tomando en cuenta un
sistema perfecto de distribucién en el pais de destino que es el canal distribuidor que se
muestra a continuacion:

IMPORTADOR
PRODUCTOR EMPRESA CON;"J\I'\/:”LDOR
RBEST

Elaborado: Carmen Paucar.
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Donde se tomara en cuenta los siguientes factores, la reduccion de tiempo y costos, de
esta manera se eliminara a los intermediarios que perjudiquen al productor. Por lo cual
la asociacion realizara la venta de yuca directamente al mercado estadounidense en este
caso a la empresa Rbest y, finalmente la empresa distribuya la yuca al consumidor final.

3.3 Distribucion Fisica Internacional
Tabla 03 Informacién del producto (DFI)

INFORMACION BASICA DEL PRODUCTO:
Nombre técnico o comercial del | Yuca Fresca
producto
Composicion arancelaria en el pais | 0714.10.00
exportador
Composicion arancelaria en el pais | 0714.10.00
importador
unidad comercial de venta Cajas de Carton VALOR EXW
Moneda de transaccion. usD Afiol | Afo2 Afo3 | Afo4 Afo

5

Valor ex-work de la unidad comercial. 6 7.5 7.6 7.62 7.66 7.71

Elaborado por: Carmen Paucar.

En la tabla se muestra los datos principales que se debe de tomar en cuenta para el
desarrollo del proceso logistico como son hombre comercial, la posicion arancelaria en
este caso es la misma para ambos paises, la unidad comercial como también la moneda
que se estableci6 para la negociacion como es el délar, todo esto se realizard desde el
Cantdn Chone perteneciente a la Provincia de Manabi — Ecuador; hacia el mercado de

Nueva York — Estados Unidos.

Tabla N°04 Informacién del embarque

INFORMACION BASICA DEL EMBARQUE

Pais de origen

Ciudad de punto de embarque

Pais de destino

Ciudad de punto de destino

N° de wunidades comerciales por
embarque

Valor inicial del embarque (EXW)

Ecuador
Manabi - Manta
Estados Unidos
Nueva York
3511

35110
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Tipo de embalaje Cajas de carton

tipo de unidad de carga Contenedor refrigerado de
40

N° total de embalajes 9411

NP° total de unidades de carga 25

Elaborado por: Carmen Paucar.

En latabla anterior se muestra la informacion basica del embarque, el cual esta compuesto

de:

e El pais de origen del cual saldra la carga en este caso Ecuador,

La ciudad de punto de embarque de la carga desde Manta,

El pais de destino es Estados Unidos,

La ciudad de punto de destino es Nueva York

El nimero de unidades comerciales resulta3511lunidades el primer embarque

proyectados para cinco afios,

El valor inicial del embarque en EXW segun el nimero de unidades comerciales

del primer embarque refleja 35110 USD. Proyectada para cinco afios, también el tipo de
embalaje de la carga establecido en cajas de carton, el tipo de unidad de carga es pallets,
se muestra que el numero total de embalajes es de 9411 cajas ademas las unidades de
carga segun el namero total de embalajes determina 16 pallets para la exportacion.

Tabla N° 05 Célculo del Cubicaje

CALCULO DE CUBICAJE

Calculo Empaq | Unidad De | Estimaci | N° de | N° de | N° de | N° de | N° de | N° de

De /Embal | Carga on  del | vehiculo | vehiculo | vehiculo | vehiculo | vehiculo | vehiculo

Cubicaje | aje Contenedor | espacio a utilizar | a utilizar | a utilizar | a utilizar | a utilizar | a utilizar
Cajas afio 0 afo 1 ano 2 afio 3 afio 4 afio 5

N° unid 15 600

Largomts | 0.5 12.05 24

Alto mts 0.4 2.35 5

Ancho mts | 0.4 2.39 5

Volumen 0.08 68 856

embarque

Peso unid | 18 10800 600

Peso total | 0.18 10.80 600

engt”\?rq“e 25.685 | 27.392 | 30.153 32.967 | 34.781 36.594

SALDOS PARA OTRO TIPO DE VEHICULOS | 189 365 -92 -20 132 243

Elaborado por: Carmen Paucar.
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Para realizar la estimacion de las ventas se debe de realizar el célculo del cubicaje, él
objetivo es de maximizar y determinar el espacio utilizado en el transporte, el célculo
optimiza el valor del flete. Para ello se necesitaron de los siguientes datos:
El peso de la caja es de 22,77 kilogramos. Medidas caja: 0,50 cm de largo, 0,40 cm de
alto, y 0.40 cm de ancho. Con los datos de las medidas y peso de la caja se determind:

e El volumen total del embarque: 18 m3

e Peso total del embarque en toneladas: 0,18

Para el calculo de la unidad de carga en pallet, la medidas pallet: 12,05 cm de largo, 2,35
cm de alto, y 2.39 cm de ancho. El volumen total de las medidas de la unidad de carga es
de 68 m3.Tomando en cuenta las medidas del embalaje y la unidad de carga se establecen
la estimacion del espacio en las siguientes medidas 24 cm de largo, 5 cm de alto, 5 cm de
ancho; segun estas medidas obtenemos como resultado el total es de 600 cajas que
alcanzan en una unidad de carga.

Realizando el célculo del cubicaje nos indica cual es la cantidad de contenedores
refrigerados que vamos a utilizar para transportar nuestro producto al mercado de destino
en este caso Nueva York - Estados Unidos, tomando en cuenta que es un producto
perecible y necesita de acondicionamiento para que llegue en excelentes condiciones al
lugar de destino, se tomo en cuenta a la empresa de transporte Transoceénica Cia. Ltda.

Tabla N° 06 Estimacion de ventas

ARos

Datos 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Oferta Exportable 282 313 345 377 410 443

3100 3242 3389 3428 3483 3490
Demanda Insatisfecha
% De Cobertura De La| 9% 10% 10% 11% 12% 13%
Demanda
Frecuencia de Envid Semestral | Semestral | Semestral Semestral | Semestral Semestral
Numero de Envios Al Afio 2 2 2 2 2 2
N° de Empaques / Embalajes 141.17 156.53 172.38 188.70 205.03 221.35
N° Contenedores de 40" 25 27 30 32 34 36
Estimacion de Ventas Segun | 9411 10435 11492 12580 13668 14757
Embalajes Por Envio
Estimacion de Ventas Segun | 9411 10435 11492 12580 13668 14757
Unidad Comercial (Envases) Por
Envio
Estimacion de Ventas Segun | 18822 20870 22984 25160 27336 29514
Empaques / Embalajes al Afio
Estimacion de Ventas Segin | 282330 313050 344760 377400 410040 442710

Unidad Comercial
Elaborado por: Carmen Paucar.
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Luego de haber realizado el calculo del cubicaje se realiza la estimacion de ventas: La
Oferta exportable que es la cantidad de yuca que va ser exportar en toneladas el primer
afio que es de 282 TN, con sus respectivas proyecciones para los siguientes cinco afios.

Con respecto a la demanda insatisfecha qué sera atendida es de 3100, el porcentaje de
cobertura de la demanda sera del 9%

La frecuencia establecida de envio de yuca serd semestralmente, es decir dos envios al
afio; considerando que este producto se cosecha cada seis meses.

El tamafio del embarque es medido en toneladas su célculo es el siguiente:

e Oferta exportable 282

e NuUmero de envios al afio seran de 2 envios
e Tamaifio del embarque es de 282/ 2

e Tamafo del embarque 141Tn.

Se determina que el primer afio, mensualmente se enviara 141 toneladas de yuca. El
namero de embalajes en cajas, por embarque se calcula de la siguiente manera:

e Tamarfio del embarque es de 141Tn

e Peso de la caja es de 15 kilos

e NuUmero de embalajes141*1000/ 15

e NuUmero de embalajes sera de 9411 cajas

Como podemos observar los distintos puntos que se van a tomar en cuenta para la
comercializacion de yuca, que se la va a realizar semestralmente, con una capacidad de 2
envios anuales. Es por ello que para el primer afio se utiliza un contenedor de tipo
refrigerado, esto se da por la estimacion de las ventas segiin embalaje y por envié que es
de 9411 cajas.

Tabla N°07 Costos en el pais Importador

DESCRIPCION COSTO TIEMPO
Capital e Inventario 72.9 2.6
Costo de la DFI en el pais importador 72.9 2.6
valor DDP 121278.9 19.7
precio (c/u) en pais de destino
12.9
Margen de utilidad en la Venta 1.7
14.56

Precio de Venta
Elaborado por: Carmen Paucar.

El pais de importacion en este caso Nueva York — Estados Unidos, en el cual se generan
los siguientes costos: almacenamiento, manipuleo documentacion,
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Agentes, transporte interno del producto; y costos indirectos como: costos de la inversion
de los recursos disponibles (Capital e inventario pais de origen). De acuerdo a todos los
costos que se generan en el pais de importacion finalmente se puede determinar el precio
de venta de la yuca, en el pais de destino en este caso incluyendo el margen de rentabilidad
al momento de la venta, dandonos como resultado al precio de $ 14.56 por cada caja de
yuca de 22.7 kilogramos.

Tabla N° 08 Documentacion requerida

Descripcion Costo Unitario Usd Cantidad Costo Total de
Operacién Usd
Factura Comercial 0.20 1 0.20
Lista de Empaque 0.2 1 0.2
Certificado de Origen 11.2 1 11.2
Certificados Fitosanitario 45 1 45
Registro Token 73 1 73
Registro de Importador/Exportador 150 1 150
Carta Porte 0.2 1 0.2
Otros 10 1 10

Elaborado por: Carmen Paucar.

En la tabla anterior se muestra toda la documentacion que es necesaria que el exportador
debe de sacar para realizar la comercializacion de la yuca, desde el punto de origen hasta
el lugar pactado por las dos partes involucradas en la negociacion. La factura comercial
debe de contener la suficiente informacién como para que el oficial del U.S. Customs and
Border Protection (Oficina de Aduanas y Proteccion Fronteriza) pueda determinar si las
mercancias objeto de importacion son admisibles, y de ser el caso, proceder a la
clasificacion correcta en el Sistema Arancelario Armonizado de Estados Unidos y
determinar el arancel que debe ser cancelado, la factura comercial deberéd contener lo
siguiente:

1. El puerto de entrada al que se esta destinando la mercancia.

2. Lugar y nombres tanto del comprador como del vendedor.

3. Descripcion detallada de la mercancia, incluyendo el nombre con el que cada elemento
es conocido, grado de calidad y nimeros de los bultos en los que la mercancia fue
embalada.

4. Cantidades, pesos y medidas de las mercancias.

5. El tipo de moneda que se fijo en la transaccion comercial.

Los importadores en Estados Unidos tendran que presentar la factura comercial o una
copia de esta cuando realicen sus declaraciones.
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Tabla 09 Incoterms

INCOTERMS ANOO [ ANO1 [ ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Valor del embarque 84,699 | 78,283 | 87,351 | 95,887 | 104,631 | 113,730
EXW 84,699 | 78,283 | 87,351 | 95,887 | 104,631 | 113,730
Manipulacion local X 1,920 | 2232 | 2435 |2782 | 3149 | 3538
Unitarizacion 12,832 | 14,920 | 16,277 | 18594 | 21,048 | 23,645
FCA/FAS 99,451 | 95,436 | 106,064 | 117,263 | 128,828 | 140,913
Transporte interno 2,880 3,349 3,653 4,173 4,724 5,307
Manipuleo Embarque 2,370 | 2,449 | 2,670 | 3,047 | 3,446 | 3,868
Agentes 252 260 278 307 350 413
Documentacion 170 176 188 207 236 279
Capital e inventario pais de origen 364 352 391 433 476 522
Bancarios 1,989 1,909 2,121 2,345 2,577 2,818
FOB 107,476 | 103,931 | 115,366 | 127,776 | 140,637 | 154,120

Elaborado por: Carmen Paucar

El Término que se utilizara para la negociacién de la yuca desde la provincia de Manabi
sera en termino de negociacién FOB (Free On Board) Libre a Bordo (indicando el puerto
de embarque convenido). Con el Tipo de Transporte Maritimo, el vendedor asumira
todos los gastos hasta entregar el producto a bordo del buque: en este caso los gastos de
cargas, descargas, desaduana miento de exportacion, manejos en el puerto y carga al
barco, como también realizar el despacho de exportacion a través de un agente de aduana,
por otra parte el compradorse encargara de contratar y pagar el transporte maritimo en el
cual se transportaran las mercancias, asumira los riesgos por pérdida o dafio desde la
recepcion del producto, sin embargo hasta este punto no hay obligacion de contratar un
seguro por parte de ninguno de los negociantes y, finalmente realizar todos los tramites
de importacidn hasta su pais de destino.

3.4 Analisis financiero del Proyecto

La evaluacion econémica y financiera tiene la finalidad de proporcionar la informacién
necesaria, que nos permitira establecer una opinién en cuanto a los resultados que
presentan los Estados Financieros de la investigacion realizada y, su panorama en general
para la toma de decisiones futuras.
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Tabla N° 10 Inversion inicial del proyecto

Inversion Inicial

Concepto Valor
Inversion Fija 8,273

Capital de Operacion 52,494
Gastos de Constitucion 840

Total Inversion Inicial 61,607

Elaborado por: Carmen Paucar

En la tabla anterior se presenta los principales factores que se van a adquirir para poner en
marcha el proyecto, como son capital de operacion, gastos de constitucién, gastos
administrativos y, gastos de exportacion que se deben de tomar en cuenta para la
comercializacion de yuca al mercado estadounidense.

La inversidén que se va a necesitar para poner en ejecucion el proyecto es de $61,607
ddlares, resultado obtenido en el estudio financiero.

Conclusiones

Ecuadores un pais que cuenta con una gran diversidad de productos no
tradicionales, en las diferentes regiones que lo conforman, lo cual lo hace un pais
muy atractivo.

Con la investigacion de campo se pudo comprobar la verdadera situacién que
actualmente viven los productores de la asociacion APPY, donde se demostro el
bajo precio que adquieren por la venta del producto.

Con lo referente a los antecedentes investigativos que se realiz6 el respectivo
analisis se concluye que es un producto con gran potencial para ser comercializado
no solo en el mercado estadounidense sino buscar nuevos mercados.

Ademas nuestro mercado objetivo cuenta con una minima produccién nacional de
yuca por lo que recurre a las importaciones de yuca.

Estados Unidos es un pais donde existe un incremento considerable de la poblacién
que demanda el consumo de productos naturales y nutritivos.

Con respecto al precio la yuca esta sigue en aumento, en el mercado
estadounidense, razon por la cual es una oportunidad para la asociacion que cultive
un producto de calidad para asi poder obtener la apertura a nuevas plazas de
mercados internacionales.

Respecto al tema econdmico Estados Unidos cuenta con una economia sélida ya
que se desenvuelve en un mundo globalizado, ademas brinda confianza para
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realizar negocios, por lo cual este proyecto es viable para su ejecucion y obtener
un beneficio para el productor de la asociacion.

Con lo referente a los factores legales nos permitieron conocer cuéles son los
requisitos y exigencias para poder comercializar la yuca al mercado
estadounidense.

Ademas con el analisis del entorno geografico nos muestra cual sera la logistica a
seguir para el ingreso del producto al mercado de destino que es por via maritima
ya que sus costos son mas bajos con respecto a modo aéreo.

Se concluye que los consumidores exigen un producto de calidad que no afecte a
su salud, a bajos costos que les permita satisfacer sus necesidades.

Del al andlisis financiero se establece que la inversion para el proyecto es de
$61,607 ddlares, al aplicar los evaluadores clasicos financieros confirman la
factibilidad del proyecto en los escenarios analizados.

La comercializacion que la realiza actualmente en la asociacion, ya no requerira
dé los intermediarios, para vender su produccién, ya que esta produccion sera
comercializada al mercado de Nueva York.

Por dltimo se concluye que los posibles impactos que genera el proyecto de
investigacion realizado son positivos, con lo referente al &mbito social, econémico,
empresarial y ambiental

Recomendaciones

Se recomienda al representante de la asociacion solicitar apoyo al gobierno
nacional para que les otorgue un financiamiento para que puedan cubrir las
necesidades que se generan al momento de la produccion y venta de yuca.

Se recomienda asistir a capacitaciones promovidas por el MAGAP para asi
promocionar los productos que se cultivan actualmente en nuestro pais de una
mejor manera utilizando nuevas técnicas para mejorar el producto en la asociacion.
Se recomienda a la asociacion que debe tomar en cuenta todos los requisitos de
control de calidad, normas y exigencias del mercado importador al momento de
realizar la negociacion.

Se recomienda a la asociacion, la implementar una péagina web, donde se vea
involucrado el gobierno nacional, para que se dé a conocer a nivel nacional como
internacional los productos que se producen en nuestro pais, como lo es la yuca y
por consiguiente buscar mercado que garantice la demanda de los productos, y
lograr tener un mayor contacto con el consumidor final permitiendo mejorar sus
ingresos.

Se recomienda tener un contacto en el extranjero, para que el producto sea
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negociado sin ninguna inconveniencia y de esta manera contar con la fidelidad
del consumidor, realizando alianzas estratégicas con los mayoristas para captar
utilidades del producto.

Con respecto a procesos administrativos, se recomienda su revision puestos que a
medida que la produccidn asciende, deben incrementarse insumos, mano de obra,
entre otros creando mayores obligaciones y nuevas tareas administrativas que
deben ser ejecutadas por personal calificado y con experiencia.

Captar el mercado paulatinamente con un producto de calidad disefiando un plan
de estrategias de comercializacion acorde a las expectativas de los consumidores
finales.

Estar siempre alerta a posibles afectaciones que puedan surgir en el transcurso del
tiempo, para que de esta manera los agricultores puedan contar con un plan de
contingencia para evitar escases de producto.

Se recomienda a la asociacion APPY ejecutar este proyecto, y obtenga las
certificaciones y permisos necesarios ya que la inversion aportara al crecimiento
del Cantén Chone, con la produccion de la yuca de la manera mas apropiada y, de
esta manera obtener un producto con estandares de calidad exigidas en mercados
internacionales.

Se recomienda a la asociacion realizar un plan de marketing, para promocionar el
producto y de esta manera aumentar su produccion.

Se sugiere ejecutar el proyecto ya que los resultados del analisis financiero
confirman su factibilidad potencial, por lo tanto las inversiones tendran
rentabilidad.
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\ los veinte dias del mes de marzo de 2012, siendo las 10h00, se instala el Tribunal de Sustentacién del
Prayecto de Grado conformado por: Ing. Héctor Chuquin, PRESIDENTE: Ledo CGerman Ruiz,
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Identificar los riesgos ¥ puntos criticos del proyecto
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