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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto esta enfocado en hacer un estudio para determinar la
demanda de aceite crudo de canola en Colombia, constituyéndose éste en
un producto no tradicional, el mismo que busca liderar mercados

internacionales.

CanolAndina S.A. es una empresa ecuatoriana dedicada al cultivo y
procesamiento de oleaginosas en la sierra ecuatoriana, inicia sus actividades
en agosto del 2009, con el objeto de producir aceite fino de canola natural y
saludable.

La materia prima basica tiene origen vegetal, pertenece a la familia de las
oleaginosas, esta es sometida a procesos para la extraccion del aceite
crudo, el cual posteriormente al ser tratado en las refinerias permite la

obtencion de los aceites de mesa, mantecas, margarinas y cosméticos.

En el desarrollo de este proyecto se destacan elementos importantes que
han contribuido a llevar a cabo el objetivo planteado, en el estudio de
mercado se hace un analisis de factores politicos, econémicos, sociales y
tecnologicos del macro y micro entorno, con lo que se pudo comprobar la
existencia de demanda en Colombia y la oferta de aceite crudo de canola en

el Ecuador.

En el estudio de factibilidad, se pone énfasis en el analisis técnico, el mismo
gue permitié establecer técnicamente la viabilidad del proyecto, también se
hace un estudio financiero, determinando la factibilidad econdmica del

proyecto.

Xii



ABSTRACT

This project is focused on making a study to determine the demand for crude
canola oil in Colombia. Constituting it in a non- traditional product, that is

aimed to lead the international markets.

Canola Andina S.A. is an Ecuadorian company dedicated to the cultivation
and processing of oilseeds in the Ecuadorian highlands. It started its

activities in August 2009, in order to produce natural and healthy canola oil.

The basic raw material has vegetable origin, it belongs to the family of
oilseeds, it is subjected to processes for the extraction of crude oil, which
subsequently being treated in the refinery allows to obtain edible oils,

shortenings, margarines and cosmetics.

In the development of this project highlights important elements that have
helped to carry out the stated objective, in the market research it is carried
out a political, economical, social and technological analysis of the macro
and micro environment, which made possible to confirm the existence of

demand in Colombia and the offer of crude canola oil in Ecuador.

In the feasibility study, there is emphasis on technical analysis, which allowed
to establish technically the viability of the project, besides it is made a

financial study, to determine the economic feasibility of the project.

Xiii



WILLACHIKUNA

Kay ruranapak mafaykillkapika Colombia llaktapi canola wiswi mutsurishka
yachaymi kan, flawpa mana tiyarkachu, kaytaka ista llakta katuna pampapi

punta kankatmi mashkan.

CanolAndina S.A. rurak wasika Ecuador llaktapimi wiswi wifiachinata,
ruranatapash nawpakman apakun, 2009 watami may sumak mikuna wiswita

rurashpa llankay kallarirka.

Yuramantami wiswitaka llukshichin, kay yuraka wishiak yurakunami
chaymantami  wiswita kapin, chay humpishkata hapishpami yanunaman
apan, chaykipami ayllukuna mikunapak wira, aychata mayllanapak

wiswipash llukshin.

Kay ruray paktaripika, tukuy munashka paktarinapak llankaytami riksichin,
shinallatak katunapakka mutsurishka llaktaykuna, kullkikuna, ayllukuna,
hatun uchilla llikakuna mutsurishkatami yachashpa riksichin, kayshina
yachaykunawanmi Colombia llakta mutsushkata riksishka, shinallatak

Ecuador llaktapash mutsushkatami riksishkanchik.

Ruray paktana kashkata yachaypika, ruranapak llikakuna tiyashkatami
rikuchin, kayshina yachaymi ruraykuna paktarina usharishkata, shinallatak
mashna kullki mutsurishkata, ruranapak pakta kullki tiyashkatapashmi

riksichin.
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INTRODUCCION

El presente trabajo esta dividido en 6 capitulos, en cada uno se destaca
factores importantes que han llevado a cabo la culminacion de este proyecto,

a continuacion se describe en breve el contenido de cada uno de ellos.

En el primer capitulo se habla del planteamiento del problema, en el cual se
enfatiza la zona sierra del Ecuador, constituyéndose esta en una de las
principales zonas necesitadas de fuentes de trabajo, la agricultura

representa la principal actividad de muchos de sus pobladores.

Se justifica la realizacién de este proyecto, porque se considera importante
determinar un mercado internacional adecuado para la comercializacion del
aceite crudo de canola y de esta forma acceder a un precio justo que fije un

porcentaje de utilidad considerable para los agricultores

En el capitulo dos, se detalla la fundamentacion legal, siendo la Constitucion
del Ecuador, la principal ley, se consideré también los tratados, acuerdos
internacionales, decisiones y reglamentos que normalizan el desarrollo del
comercio internacional. Se lo ha fundamentado cientificamente en conceptos

importantes que contribuyeron a realizar esta investigacion,

En el marco metodoldgico se habla sobre la modalidad de la investigacion,
para lo que se ha hecho uso de la investigacion cualitativa, la misma que
ayudo a definir las caracteristicas de las empresas demandantes, asi como
también sus gustos y preferencias, permitiéndonos entender el
comportamiento de las variables en estudio y asi se determind, como,

cuando y a dénde llegar con el producto.

También se recurrié a la investigacion bibliografica para la obtencion de
informacion secundaria, la investigacion explicativa permiti6 describir y
acercarse al problema objeto de estudio, explicar el fenémeno,
estableciendo de esta manera las causas, determinando los efectos y a

buscar soluciones al problema planteado.
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Para fines de la realizacion de esta investigacion, la poblacién con la que se
trabajo para determinar la oferta est4 centrada en CanolAndina S.A., y para

la demanda se trabajo con informacién secundaria.

En lo que respecta al analisis y la interpretacion de resultados se trabajo con
factores internos y externos del entorno, esto permitié identificar las
debilidades y fortalezas con las que se cuenta, asi se pudo comprobar que
existe un mercado atractivo para la comercializacion del producto, se
determind también la oferta exportable con la que cuenta CanolAndina, lo
analizado permitié determinar que existe la oferta para cubrir parte de la

demanda existe en Colombia del aceite crudo de canola.

En el capitulo cuatro se concluye poniendo énfasis en los resultados de la
investigacion, también se realiza las respectivas recomendaciones, las
cuales estan enfocadas en las posible soluciones para los resultados

encontrados.

Se ha considerado hacer una andlisis de cada una de las actividades
ejecutadas por la empresa, cada accion genera un valor que al final de la
cadena expresa el costo final del producto, esto también aporta a determinar
en cudl de las actividades se debe poner mayor énfasis, con el propésito de
satisfacer al cliente, de esta manera optimizar recursos, dar mayor calidad

al producto y generar mayor rentabilidad para la empresa.

En el capitulo cinco se desarrolla el estudio de factibilidad, en el que se
destaca, el estudio técnico y se concluye con el estudio financiero, se lo ha
desarrollado con el afan de determinar técnicamente la viabilidad del

proyecto y el tiempo en el que es posible recuperar la inversion realizada.

En el capitulo seis se presenta el cronograma, aqui se visualizan las
actividades realizadas y el tiempo que se ha tomado para ejecutarlas. El
presupuesto y los recursos necesarios que se hecho uso para hacer el

presente estudio.
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CAPITULO | EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO

La necesidad de crear fuentes de trabajo en zonas mas prioritarias es uno
de los fines que persigue el gobierno ecuatoriano, es por esto que se esta
impulsando el cultivo de productos no tradicionales en la zona sierra del
Ecuador, la canola es un uno de estos cultivos para lo cual la empresa
CanolAndina S.A. Ecuador es quien impulsa a los agricultores a la siembra
y cultivo de este producto que a decir por los expertos es uno de los

productos con mayores cualidades alimenticias y curativas.

En Agosto del 2009, inicia operaciones la empresa CanolAndina S.A.
Ecuador, con el objetivo de producir aceite crudo de canola, con atributos,
aceite virgen, natural y saludable. (CanolAndina S.A., 2009)

“Carchi al igual que el resto de la zona sierra del Ecuador son provincias
eminentemente agricolas, los cultivos tradicionales como la papa, el frejol,
maiz  siguen siendo el renglon del sustento de la mayoria de los

pobladores”. (Gobierno Provincial del Carchi, 2010, p. 3)

“‘En busca de mejores alternativas de desarrollo, quienes se dedican a la
agricultura consideran la necesidad de diversificar la siembra de productos
no tradicionales que contribuyan a obtener mayor rentabilidad” (Grupo de

Dialogo Provincias de la Sierra, 2009, p. 10)

Quienes laboran en el departamento Productivo del Gobierno Provincial del
Carchi coinciden en manifestar que “la situacion por la cual se a traviesa en
la provincia ha traido consigo la necesidad de incentivar a los agricultores
para extender el cultivo no tradicional y de esta forma buscar otras
alternativas de ingreso generando asi fuentes de trabajo que ayuden a
dinamizar la economia en nuestra provincia y el resto de provincias de la

sierra ecuatoriana”.



“El cultivo de la canola “brassicacampestri”’ adquiere en la actualidad una
importancia estratégica por sus propiedades de uso industrial en el area
alimenticia y de insumos agricolas. Ademas de ser un cultivo de facil manejo
como de gran oportunidad comercial y econémica”. ( Gobierno Provincial Del
Carchi, 2010, p. 4)

CanolAndina S.A. Ecuador, por intermedio del Ing. Fidel Lépez Gerente
General de esta empresa, que es la pionera en motivar, capacitar e impulsar
a los agricultores de toda la zona sierra ecuatoriana para el cultivo y
procesamiento de oleaginosas, manifiesta que, procesan la canola para
extraer el aceite, y de esta forma comercializarla localmente, como aceite
crudo de canola, por lo que la rentabilidad no es muy grande es por esto que
muchos de los agricultores se desmotivan y en algunos casos deciden

cambiar por otros sembrios los cuales les represente mayor rentabilidad.

Cabe recalcar que la empresa no cuenta con un estudio de mercado
internacional para la comercializacion del aceite crudo de canola, evitando
de esta forma que el producto no se lo comercialice a nivel internacional y
por ende la venta se la realiza a nivel local a precios muy bajos los cuales

no compensan el costo de produccion.

La falta de asociatividad es otro de los factores importantes, existen
productores dispersos en la zona pero estos no estan organizados ni
asociados y por tal motivo no existe un centro de acopio al cual como
empresa se pueda acceder y de esta forma evitar caer en gastos infructuoso
de recolecciobn de la canola, esto provoca que el proceso de
comercializacién se dificulte, al igual que la rentabilidad para los agricultores

y consigo impiden que la produccion de la canola se dinamice.

Es imprescindible mencionar, que a pesar de que los agricultores cuentan
con capacitacion para el manejo de sus cultivos no tradicionales, ellos se
sienten desmotivados por la poca rentabilidad que adquieren y en parte esta
se da porgue no manejan de forma adecuada los cultivos, por tanto provoca
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qgue el producto no tenga las caracteristicas que un mercado internacional
exige, ademas se puede argumentar que no conocen técnicas adecuadas de
comercializacion, por lo que claramente se evidencia la incapacidad por
parte de ellos para lograr un precio acorde al mercado internacional y que

represente un ingreso justo. (Chulde, 2010)

“Las organizaciones no cuentan con un plan de negocios adecuado esto
trae consigo que puedan dejar al descubierto omisiones y debilidades de
su proceso de planificacion, en muchas ocasiones no tienen claro el
costo de produccién que genera el cultivo por lo que los agricultores se
limitan a recibir el valor que ofrecen por el producto”. (Rosero, 2011)

1.2 FORMULACION

“El desconocimiento de la demanda existente del aceite crudo de canola en
Colombia dificulta la comercializacion desde CanolAndina S.A Ecuador”

Variable dependiente.- Comercializacion

Variable independiente.-Demanda

1.3 DELIMITACION

Objeto de Estudio: Demanda

Sujeto de estudio: Comercializacion

Tiempo: 17 Meses

Grupo social: CANOLANDINA S.A., productores, exportadores, empresas
demandantes

Espacio: Zona Sierra del Ecuador y Colombia



1.4 JUSTIFICACION

Es importante realizar esta investigacion para determinar asi un mercado
internacional adecuado para la comercializacion del aceite crudo de canola y
de esta forma acceder a un precio justo que fije un porcentaje de utilidad
considerable para que los agricultores de la zona sierra del Ecuador se
sientan motivados y se dediquen al cultivo de este producto con grandes

bondades.

Con la elaboracién de este proyecto se busca mejorar los ingresos de los
productores de canola ubicados en la zona sierra del Ecuador, a través de
mercados justos y seguros, en donde se desarrolle un programa integral de

asociatividad basada en una estrategia de competitividad productiva.

Ademas se pretende que CanolAndina S.A. Ecuador al comercializar su
producto internacionalmente, llegue a las empresas demandantes de aceite
crudo de canola, y de esta manera contribuir a un hébito alimenticio sano y

evitar enfermedades producidas por la obesidad.

Segun Fortun (2007) en el articulo GAIN E36051, manifiesta que existe
un aumento en la demanda por aceite de canola a nivel mundial en la
Unién Europea la produccion de aceite de soya esta siendo reemplazada
por canola, pero como la UE no cuenta con la capacidad suficiente para
autoabastecerse, la UE dejo de exportar para convertirse en un
importador neto De igual forma en Norte América y en paises del sureste
asiatico estd aumentando la demanda por este producto, debido a sus
propiedades, tanto para la alimentacién como para biocombustibles.

Ambos aspectos pronostican el aumento de la demanda de aceite de canola
a nivel mundial, este cultivo que segun se entiende se beneficia de relativas
bajas temperaturas y es buen rotativo con trigo y otros cultivos, por lo que
seria una alternativa para productores de la regién norte del Ecuador

Se investiga este problema con el fin de determinar empresas demandantes
de aceite crudo de canola en Colombia, establecer contactos para de esta
forma llegar a concretar una comercializacion con clientes de ese pais,
satisfaciendo gustos y preferencias internacionales contribuyendo a mejorar

la calidad de vida de los consumidores



Se puede decir que hoy en dia la salud es uno de los factores mas
importantes, segun datos otorgados por la revista la Barra (2010) “En
Colombia un gran porcentaje de poblaciéon sufre de enfermedades
ocasionadas por el sobrepeso”, motivos por los cuales se pretende presentar

la materia prima para la elaboracion del aceite de canola.

El aceite de canola es muy eficaz para reducir las enfermedades y
accidentes cardiovasculares (colesterol, riesgo de trombos o coagulos,
etc.) gracias a su gran aporte de &cidos grasos esenciales,
especialmente los del tipo Omega 3 (como el pescado azul). Puede ser,
por tanto, un buen complemento en las dietas vegetarianas. Su riqueza
en vitamina E le confiere propiedades antioxidantes. (COPRONAR
PARAGUAY, 2011)

Segun el Lic. Eduardo Lépez Pérez, considera que “La demanda de las
oleaginosas esta cada vez en mayor aumento, pero esto, ha provocado que
los mercados de semillas oleaginosas y aceites vegetales enfrenten una

situaciéon de escasez, al sufrir un déficit en su produccion”.

La demanda adicional derivada de la industria de la bioenergia, apoyada por
programas gubernamentales en todo el mundo, es la principal causa del
exceso de demanda en relacion con la oferta de granos y oleaginosas y sus

productos.

Colombia se ha constituido en uno de los principales socios en la
importacion de grasas y aceites vegetales ya que a pesar de ser productor
también es importador de estos productos segun los datos estadisticos

publicados por el Banco Central del Ecuador.



Tabla N° 1

Exportaciones Ecuatorianas

(Toneladas y miles de doélares)

Subpartidas Nandina: |Desde

Tipo: [[————
1511900000 2009/01

SUBPARTIDA DESCRIPCION
NANDINA NANDINA

PAIS

1511900000t |LOS DEMAS COLOMBIA
VENEZUELA
ESPANA
MEXICO
BRASIL
PERU

ESTADOS
UNIDOS

GRECIA
CANADA
FRANCIA
ALEMANIA

PUERTO
RICO

TOTAL
GENERAL:

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Banco Central del Ecuador

(aaaa/mm):

TONELADAS

75,701.76
32,098.73
5,5671.70
3,150.05
1,304.26

872.38
622.32

200.47
15.88
0.13

0.27

0.02

119,537.93

Hasta

2011/04

FOB -
DOLAR

70,916.39
33,785.59
6,542.90
2,469.97
2,291.27

1,103.73

494.70

196.88
24.48
0.14

0.03

0.01

117,826.04

(aaaa/mm):

% / TOTAL
FOB - DOLAR

60.19
28.68
5.56
2.10
1.95

0.94
0.42

0.17
0.03
0.01

0.01

0.01

100.00

Como fuente primordial de la industria de grasas y aceites de Colombia el

aceite de canola ocupa un lugar muy importante dentro de la dieta nacional.

Adicionalmente, este aceite es fuente natural de vitaminas A y E, y cuenta

con una buena proporcién de acidos grasos insaturados que hacen que en

cantidades moderadas, este aceite logre ejercer un efecto neutro en el

colesterol de la sangre.

11511900000 corresponde a la Seccion IliGrasas Y Aceites Animales O Vegetales; Productos De Su
desdoblamiento; Grasas Alimenticias Elaboradas; Ceras De Origen animal O Vegetal. CAPITULO
15Partida Sist. Armonizado 1511 : Aceite de palma y sus fracciones, incluso refinado, pero sin

modificar quimicamente
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Justamente, el caso de la canola es uno de los que mas se ha
desarrollado en el mercado colombiano durante los Ultimos afios. La
canola es una flor cultivada en Canada y de cuya semilla se extrae el
aceite que es utilizado para la elaboracién de distintos tipos de aceites
de mesa y margarinas. Marcas como Canola Life, CanoliVitale o Canola
Gourmet son tan sélo algunas de las marcas de aceites y margarinas
gue importan su semilla para la preparacion, y que han invadido las
gondolas de nuestros supermercados durante los Ultimos afios. (Revista
la Barra, 2010, p. 1)

El auge de este tipo de aceite, como el que en su momento tuvo el aceite de
girasol y la introduccién al mercado de aceites ‘light’ entre otras clases, lo
que buscan es bajar los efectos nocivos por los que tradicionalmente han
sido conocidas las grasas.

“Especificamente, el combate contra las grasas Trans y el colesterol es en lo
que la industria y la medicina se han empefiado en la medida que se ha
demostrado que muchas enfermedades coronarias estan directamente

relacionadas con dichos &acidos grasos”. (Revista la Barra, 2010, p. 2).

La necesidad de difersificar la produccion en el Ecuador cada vez constituye
un factor muy importante tal como lo manifiesta Alberto Acosta en el libro “La

Maldicién de la Abundancia”

Necesitamos dejar de ser un pais solo de una forma de produccién,
tenemos que dejar de ser ese pais bananero, pais petrolero, pais
floricultor, pais minero. Somos pobres, porque SOmos ricos en recursos
naturales, el gran reto es aprovechar racional y sustentablemente los
recursos disponibles, y superar esa vision extractivista del desarrollo,
tenemos que caminar hacia una nueva forma de organizar la economia,
la sociedad y la politica. Y aprovechar lo que tenemos para empezar a
exportar productos industrializados y generar valor agregado. (p. 27)

Los impactos que genera esta investigacion son los siguientes:

IMPACTO SOCIAL.- Esta investigacion pretende mejorar la calidad de vida
de quienes habitan en la zona sierra del Ecuador, especialmente las
personas que se desempefian en la actividad del cultivo de canola asi como
también quienes estan involucrados en la extraccion del aceite, pues
contaran con una fuente de ingresos permanente beneficiando a sus
familias, accediendo a una formacién equilibrada y justa, sin tener que
emigrar hacia las grandes ciudades en busca de oportunidades, cultivando

sus propias tierras y generando desarrollo en la zona sierra del Ecuador.
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IMPACTO ECONOMICO.- La presente investigacion busca generar un
impacto positivo en la economia, primeramente de las familias de los
agricultores de la sierra del Ecuador, al igual que de las personas que

trabajan en CanolAndina S.A Ecuador.

Se pretende generar fuentes de empleo por medio de las inversiones
realizadas en estos cultivos y asi expandir las exportaciones de productos no
tradicionales, con materia prima generada por productores ecuatorianos,
como resultado a esto se aumentara la productividad y al mismo tiempo se
emplearan maquinarias de nuevas tecnologias demandando indirectamente

trabajo para otras ramas sociales.

Se considera que los beneficiarios indirectos serad la poblacion de los
sectores rurales de nuestra provincia, quienes ya no se veran en la
necesidad de migrar a otros paises para conseguir trabajo sino mas bien

trabajar en sus propios sectores y no abandonar a sus familias.

También se beneficiaran de esta investigacion las empresas de transporte
pesado, sera necesario contratar este servicio para transportar el producto a
destino final. Los agentes de aduanas quienes contribuiran para generar
ordenes de embarque y asi cumplir con las formalidades aduaneras

exigentes para exportar el aceite crudo de canola.

Esta es la realidad que se pretende cambiar con la realizacion de la presente
investigacion, darle un valor agregado al producto, generar mayor
rentabilidad para los agricultores, ser generadores de fuentes de trabajo y

sobre todo se busca el desarrollo sostenido de la zona sierra del Ecuador.

Es factible econ6micamente realizar esta investigacion, su costo alcanzaria
aproximadamente un valor de 1290 USD, los mismos que son accesibles y

por ende se considera que se puede continuar con este proyecto.

Técnicamente la investigacion es factible, no sera necesario contar con
especialistas para el desarrollo de la misma. Bibliografica, se cuenta con la
informacion necesaria suministrada por la Empresa CanolAndina S.A.

Ecuador, el Gobierno Provincial del Carchi, lo que contribuira a que se
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conozca mas a cerca del producto y la oferta, también se cuenta con los
medios tecnologicos requeridos para determinar las posibles empresas

demandantes en Colombia

1.5 OBJETIVOS
1.5.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la demanda existente del aceite crudo de canola en Colombia
para la comercializacién desde CanolAndina S.A. Ecuador

1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Fundamentar cientificamente la demanda y la comercializacion

» Diagnosticar la oferta y demanda del aceite crudo de canola para la
comercializacion desde CanolAndina S.A hacia Colombia

» Realizar un estudio de factibilidad para la comercializacion del aceite
crudo de canola desde CanolAndina S.A y atender en parte la
demanda en Colombia.



CAPITULO Il MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS
TEMA:
Estudio de mercado para la viabilidad de la distribucion y comercializacion
de aceite comestible para la empresa aceites LA PIA

PROBLEMA

¢,Como la empresa La Pia podra comercializar y distribuir una nueva linea

de aceite comestible envasado?
OBJETIVOS
General

Realizar un estudio de mercadeo para la distribucién y comercializacién del

aceite comestible
Objetivos especificos

e Identificar el nicho del mercado al cual se desea llegar con el Aceite
Comestible

e Implementar un tipo de envase para la distribucion y comercializacion
del aceite comestible

e Establecer la forma y los medios por los cuales sera distribuido y

comercializado el aceite comestible

CONCLUSIONES

A partir del siguiente estudio se puede concluir que el cambio es una
constante en la economia de cualquier pais, ciudad o municipio. Por lo tanto
las empresas por pequefias que sean deben ubicarse en una posicién
estratégica que les permita tener una vision clara del segmento de mercado

en el que se encuentran.

Al terminar este estudio se ha encontrado que la distribucion vy

comercializaciébn de aceites comestibles vegetales resulta beneficiosos y
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rentables, ya que de esta manera la empresa puede abarcar una cuota de

mercado mas alta de la que tiene actualmente.

Ademas de esto, las ventas por concepto de aceite vegetales envasados le
dan a la empresa la posibilidad de probarse a si misma y tener nuevas
experiencias en oportunidades de negocio por medio de las cuales ganara
un mayor reconocimiento por parte de los consumidores y tendrd la
oportunidad de corregir errores que puedan presentarse en el largo o corto

plazo cuando el mercado la obligue a entrar en esta oportunidad de negocio.
RECOMENDACIONES

» Con la realizacion de este estudio se pudieron observar aspectos
internos y externos que deben mejorarse y cambiarse para que la
Distribuidora de Aceites Comestibles La Pia tenga un mejor
desempeiio en el mercado.

» Los aspectos observados se enuncian a continuaciébn a manera de
recomendaciones para la empresa

» Incrementar los puntos TAT en los departamentos del Quindio,

Risaralda y Valle del Cauca
Autor: Jhonathan Bonett Dumett
Institucién: Universidad Autonoma del Occidente
Ciudad: Santiago de Cali
Fecha: Febrero del 2010

2.2 FUNDAMENTACION LEGAL

Para fundamentar legalmente la investigacion se hace necesario recurrir a

citar ciertos articulos de las leyes aplicables al tema expuesto

2.2.1 DE LA CONSTITUCION DEL ECUADOR

La Constitucion del Ecuador en el Art. 350, considera que la finalidad de la
educacién superior es formar profesionales con visién cientifica y humanista,

constituyéndose como prioridad la investigacion cientifica y tecnolégica.

-11 -



Promover las exportaciones ambientalmente responsables, con preferencia
en aquellas que generen valor agregado particularmente aquellas de los
pequefios y medianos productores, es otro de los principales objetivos que
persigue el Estado Ecuatoriano, asi lo manifiesta en el Art. 306 de la

Constitucion.

2.2.2 TRATADO DE MONTEVIDEO 1980

CONSTITUTIVO DE LA ASOCIACION LATINOAMERICANA DE
INTEGRACION

(ALADI)

Seccidén primera - Preferencia arancelaria regional

El tratado de Montevideo se firma en 1980, el cual en el Art. 5, seccion
primera trata sobre las preferencias arancelarias el que manifiesta que los
paises miembros se otorgaran reciprocamente una preferencia arancelaria
regional, que se aplicara con referencia al nivel que rija para terceros paises

y se sujetara a la reglamentacion correspondiente.

En el Art. 3 del programa de liberacion comercial sostiene que los paises
contratantes conformardn una Zona de Libre Comercio a través de un
Programa de Liberacion Comercial, que se aplicara a los productos

originarios y procedentes de los territorios de las Partes Signatarias.

2.2.3 ACUERDO DE CARTAGENA

2.2.4 DECISION 416 DE LA CAN CERTIFICADO DE ORIGEN
Ecuador y Colombia son paises que forman parte de la Comunidad Andina

desde el afio 1969, con la subscripcion del Acuerdo de Cartagena, el que
tiene por objetivo alcanzar un desarrollo mas equilibrado y auténomo,
mediante la integracion andina, otorgando preferencias arancelarias a
productos originarios de los paises miembros con la previa presentacion del

Certificado de Origen.
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2.2.5 DECISION 515 DE LOS FITOSANITARIOS

Articulo 42.- Los Certificados Fito y Zoosanitarios para Exportacion seran
utilizados para asegurar que se estan cumpliendo todos y cada uno de los
requisitos establecidos para la importacion.

Los Certificados Fito y Zoosanitarios para Exportacion y Reexportacion
deberan ser firmados, en lo Fitosanitario por ingenieros agrénomos, bidlogos
0 ingenieros forestales con experiencia profesional y debidamente
calificados en los aspectos fitosanitarios, y en lo Zoosanitario por médicos
veterinarios; en ambos casos deberan ser funcionarios de los Servicios
Oficiales de Sanidad Agropecuaria. Los nombres, las firmas y cargos de los
profesionales autorizados deberan ser puestos en conocimiento de la
Secretaria General y a través de ella hacerlas de conocimiento de los demas
Paises Miembros. Igualmente, los Paises Miembros informaran a la
Secretaria General sobre la relacion de funcionarios autorizados para firmar

los Permisos o Documentos Fito y Zoosanitarios para Importacion.

2.2.6 CODIGO DE LA PRODUCCION COMERCIO E INVERSIONES

TiTULO IV
Del Fomento y la Promocién de las Exportaciones

Art. 93.- Fomento a la exportacién.- El Estado fomentara la produccion
orientada a las exportaciones y las promovera mediante los siguientes
mecanismos de orden contemplados en otras normas legales o programas

del Gobierno:
a. Acceso a los programas de preferencias arancelarias, u otro tipo de
ventajas derivadas de acuerdos comerciales de mutuo beneficio para
los paises signatarios, sean estos, regionales, bilaterales o
multilaterales, para los productos o servicios que cumplan con los

requisitos de origen aplicables, o que gocen de dichos beneficios.
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2.2.7 REGLAMENTO PARA LA FACILITACION ADUANERA DEL
COMERCIO DEL CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION

SECCION I

Documentos de Acompafamiento a la Declaracion Aduanera

Articulo 71.- Documentos que acompafian a la declaracion.- se consideran
documentos de Acompafiamiento a la declaracién Aduanera a los siguientes
a).- Documentos se acompafiamiento

b).- Documentos de soporte

Articulo 72.- Documentos de Acompafamiento.- constituye documentos de
acompafamientos aquellos que denominan de control previa deben
tramitarse y aprobarse antes del embarque de la mercancia de importacion.
Esta exigencia debera constar en las disposiciones legales que el organismo
regular del comercio exterior establezca para el efecto.

Los documentos de acompafiamiento deben presentarse, fisica o
electronicamente, en conjunto con la Declaracion Aduanera, cuando estos

sean exigibles.

Articulo 73.- Documentos de Soporte.- los documentos de soporte
constituiran la base de la informacién de la Declaracion Aduanera a
cualquier régimen. Estos documentos originales sea fisicos o electronicos
deberan reposar en el archivo de su declarante o agente de aduanas al
momento de la presentacion o transmision de la Declaracion Aduanera y
estaran bajo su responsabilidad conforme a lo determinado en la ley.

Los documentos de soporte son:

a).- Documento de Transporte

b).- Factura Comercial

c).- Certificado de Origen

d).- Autorizaciones Previas
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2.3 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

El presente proyecto se fundamenta en las teorias del comercio internacional
las cuales consideran aspectos reales de las relaciones economicas entre
las naciones y cudles seran los resultados a largo plazo, los efectos que
tiene el comercio internacional sobre la estructura econdmica de los paises

involucrados en estas actividades, estas teorias son:

La Nueva Teoria del Comercio Internacional

Sus principales representantes son Brander Spencer, Paul Krugman y A.
Dixit; se encuentra sustentada en dos postulados: comercio internacional y

organizaciones industriales.

Esta teoria se generd a partir de la siguiente pregunta ¢como explicar el
comercio entre las naciones sin la existencia de ventajas comparativas?,
pues la respuesta se encuentra en el analisis de variables como economias
de escala, comercio intraindustrial, economias externas, competencia
imperfecta, movilidad de factores, que anteriormente no fueron

contempladas por las teorias del comercio internacional.

Segun Krugman y Obstfeld, (2006) argumentan que el comercio
intraindustrial genera ganancias adicionales en el comercio, alin mayores
que las generadas por las ventajas comparativas. Con el comercio
intraindustrial el pais puede reducir la cantidad, pero incrementar la variedad
de mercancias, lo cual le permite aumentar su escala de produccion con

mayor productividad y costos més bajos.

Los autores de esta teoria condicionan las ganancias del comercio
intraindustrial a lo siguiente los paises deben tener relaciones capital—trabajo
y niveles de cualificacion similares. Los beneficios de este tipo de comercio
seran mayores cuando existan productos diferenciados y las economias de

escala sean importantes.

- 15 -



El comercio intraindustrial es resultado de la existencia de rendimientos
crecientes economias de escala. Krugman argumenta: “El comercio [...],
puede ser consecuencia de rendimientos crecientes o economias de escala;
es decir, de una tendencia de los costos a reducirse con una produccion
mayor. Las economias de escala proporcionan a los paises un incentivo
para especializarse y comerciar incluso en ausencia de diferencias entre

paises en recursos y tecnologias.” (Krugman & Obstfeld, 2006, p. 154)

La realidad actual muestra la inexistencia de competencia perfecta, los
monopolios existen y ademas cada dia toman mayor fuerza las empresas
oligopdlicas, el resultado principalmente de elevados avances tecnoldgicos,
politicas agresivas y la insercion en las decisiones de poder de los paises.
Las caracteristicas anteriores orillan a muchas empresas medianas y
pequefias a retirarse del mercado, lo cual origina un aumento en los

beneficios de las empresas multinacionales.

Las externalidades hacen referencia a los efectos que las empresas
obtienen al concentrarse en un territorio determinado, dado que obtienen
rendimientos crecientes para el conjunto de la agrupacion empresarial, los
cuales no estan presentes para cada empresa en particular. Es decir son los
beneficios que se acumulan en el exterior de las empresas. (Steimberg,
2004)

Los beneficios para comercio internacional entre dos naciones como
Ecuador y Colombia es el resultado de las economias de escala y de la
concentracion de la produccion, porque éstas permiten reducir los costos,
dada la especializacion de la produccion, sin importar que los paises que
realicen el intercambio comercial tengan niveles de productividad y recursos

idénticos.

La presencia de economias de escala en la produccién incentiva a que

paises como Ecuador se especialicen en la producciéon de un nimero menor
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de bienes, pero a mayor escala; asi, vendera el excedente de produccion y

compraran los bienes que no produce.

2.4 FUNDAMENTACION CIENTIFICA

Para la realizacién de la fundamentacion cientifica de la investigacion se ha
hecho necesario recurrir a la definicion de temas que son importantes para

llevar a cabo el estudio de las variables del problema a investigar.

2.4.1 GLOBALIZACION
1.- Definicién

La globalizacién trata acerca de oportunidades que nacen de la
reorganizacion del gobierno, de la economia, y de la cultura alrededor
del mundo; versa acerca de los desafios que emergen de la pérdida de
control sobre los flujos econdmicos y tecnoldgicos y escapan a los
marcos reguladores; en resumen, la globalizacién consiste en tratar de
resolver un sin numero de problemas relacionados tanto con una
economia cada vez mas libre de limites territoriales, como con una
sociedad que demanda una mayor democratizacion a nivel nacional.
(Morales, 2009, p. 15)

La globalizacion representa un fendmeno mundial, la cual esté
centrada en la revolucién tecnoldgica, a mantener conectadas a las
personas en cualquier parte del mundo, satisfacer necesidades de
los distintos paises sin importar distancias, unificando de esta forma

mercados, sociedades y culturas.

2.4.2 .- MARKETING INTERNACIONAL Y ECONOMIA

1.- Marketing Internacional

1.1.- Definicién

EL Marketing Internacional intenta satisfacer las necesidades del
consumidor exterior con un producto de acuerdo a sus gustos, modas,
especificaciones, deseos de precio, refleja las regulaciones comerciales
locales como precio de venta y la promocion de los productores y
servicios de la empresa frente a los consumidores o usuarios en mas de
una pais, por medio de canales de distribucién apropiados, con el fin de
obtener una utilidad (Calderén, 2009, p. 125)

Para este estudio se define al marketing internacional como el proceso que
contribuye a dirigir una empresa, sus relaciones con los mercados

extranjeros, permitiéndole obtener un beneficio econémico aprovechando la
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oportunidad que ofrece la demanda internacional y haciendo frente a la

competencia.

1.2.- Gestion del Marketing

Segun Klotler & Amstromg (2006) es el arte y la ciencia de seleccionar
mercados objetivos y de crear relaciones rentables con sus agentes.
Esto incluye la captaciéon, el mantenimiento y la ampliacién de clientes
mediante la generacion la oferta y la comunicacién de un mayor valor
para el cliente. Por lo tanto, la gestion del marketing conlleva la gestién
de la demanda que a su vez conlleva a la gestion de las relaciones con
los clientes. (p. 587)

Se puede definir a la gestion del marketing como el proceso de planificar,
ejecutar y controlar la elaboracion, el precio, la promocion y distribucion de
una idea un bien o un servicio, todo esto con el objeto de llevar a cabo

intercambios que satisfagan a la organizacién como a los individuos.

La funcion principal del marketing es crear unas relaciones rentables con los
clientes, mediante la entrega de un valor superior y de una mayor
satisfaccion. Desde este nuevo concepto se entiende al Marketing como la
ciencia y el arte de captar, conservar y aumentar la cartera de clientes

rentables.

1.4.- Etapas del Marketing Internacional
Segun Kim (2008), considera las siguientes etapas del marketing

internacional:

a) Orientacién de la extensiéon del mercado doméstico.- Nace la
necesidad de extender las ventas nacionales hacia mercados
extranjeros, para lograr este objetivo se hacer necesario realizar

actividades orientadas al marketing internacional

b) Orientacién de mercados multidomésticos.- Se requiere
implementar estrategias marketing, las cuales cubran un mercado
extranjero cada una diferenciadas dependiendo del mercado al que se

desee llegar, tomado en cuenta las diferentes culturas, religiones,

-18 -



entre otros factores importantes que influyan a la hora de implementar

las estrategias.

c) Orientacion al marketing global.- en este punto el disefio de
estrategias de marketing estan orientadas para un mercado
considerado global, para lo que se hace necesario segmentar un

mercado como si las necesidades de los clientes fueran similares.

1.5.- Enfoques del Marketing Internacional

En lugar de una filosofia de producir y vender el enfoque del marketing
supone una filosofia de observar y responder con el cliente siempre
como elemento clave, la labor no consiste en encontrar a los clientes
adecuados para un producto, si no en encontrar los productos
adecuados para los clientes el objetivo es crear satisfaccion para el
cliente a lo largo de toda la estructura de la empresa. (Kotler &
Armstrong, 2007, p. 7)

Una empresa necesita tener claro cuales son los objetivos, y como los puede
conseguir, para ello se hace necesario identificar las necesidades y los
deseos del mercado meta, de esta forma satisfacer las necesidades de los

clientes

2.- ECONOMIA
2.1.- Definiciéon
“La economia es una ciencia social que estudia el comportamiento y las

elecciones del hombre entre bienes alternativos en un contexto de escases

de recursos” (Graue, 2009, p. 4)

La economia es una ciencia social que estudia como las personas,
organizaciones y paises asignan los recursos, buscando mejorar el bienestar
de las personas a través de la asignacion efectiva de los recursos limitados,

para satisfacer las necesidades ilimitadas.

2.3.- Clasificacion de la Economia

Actualmente la economia se subdivide en dos areas fundamentales la

Microeconomia y la Macroeconomia
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Grafico N° 1
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2.4.3 ENTORNO DEL MARKETING |INTERNACIONAL Y LA
MICROECONOMIA

1.- ENTORNOS DEL MARKETING
1.1.- Entorno Econémico

Los paises tienen a cooperar y a competir de forma bilateral y global sin
embargo, algunos paises integran sus economias y mercado con el fin de
incrementar su competitividad, eliminando barreras arancelarias, fronteras

etc.
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1.1.1- Integracion Economica Del Mercado
Segun Kim (2008), existen varias formas de integrar los mercados:

a).- Tratado del libre comercio.- los paises miembros lleguen a un acuerdo
para realizar libremente sus intercambios comerciales, tiene como meta el
arancel cero, manteniendo cada pais la politica aduanera frente a otros

paises que no son miembros.

b).- Unién aduanera.- etapa mas avanzada que el TLC, se caracteriza por
establecer un arancel externo comun entre los paises miembros, para

proteger de las importaciones de terceros paises.

c).- Mercado comun.- ademas de las etapas anteriores, los paises
miembros permiten libre circulacion de los factores de la produccion como
movimientos del capital, los ciudadanos de un pais pueden trabajar en otro y

sin requerimientos de visa, ni requerimientos legales

d).- Union Econdmica.- debe cumplir las caracteristicas del mercado comun
y se le agrega la armonizacion de las politicas econdmicas (monetarias,

impuestos, gastos gubernamentales)

Los objetivos de dicha integracion son reducir los costos mediante la
obtencion de la apertura publica, la eliminacion del control de fronteras la

liberacion de servicios financieros y los efectos de la oferta.

Estos resultados permitirdn disminuir los precios por medio del dinamismo
de la inversion un aumento del poder adquisitivo del ingreso nacional el
aumento de la competitividad y un mejoramiento de la balanza comercial.
(Kim, 2008, p. 20).
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1.2.- Entorno Cultural

Esta constituido por instituciones y otras fuerzas que afectan a los
valores bésicos de la sociedad, sus percepciones, preferencias y
comportamientos, las personas crecen en una sociedad concreta que
moldea sus creencias y sus valores basicos, absorben una vision del
mundo que define sus relaciones con otros. (Kotler & Armstrong, 2007, p.
135,136)

La cultura es un conjunto de valores rituales simbolos creencias y procesos
de pensamiento que es aprendido, compartido por un grupo de personas y
transmitido de una generacion a otra. Para entender un mercado extranjero
es importante analizar dentro del factor el idioma, valores, actitudes, religion,

educacién, organizacién social, tecnologia, politica y leyes

1.3.- Entorno Demogréfico

La demografia es el estudio de las poblaciones humanas en términos de
tamafio, densidad, ubicacién, edad, sexo, raza, ocupacion y otras
estadisticas, este entorno tiene un gran interés para el marketing porque
se refiere a las personas y estas conforman el mercado. (Kotler &
Armstrong, 2007, p. 121)

El entorno demografico es muy importante tomar en cuenta a la hora de
hacer investigacion de mercados porque representa las caracteristicas de la
poblacibn meta entre las que se puede destacar la tasa de crecimiento, la

distribucion por edades, niveles de educacién entre otros.

1.4.- Entorno Politico y Legal

Este entorno demuestra un clima politico, econémico y la politica externa de
los paises, asi como analiza la manera en que se solucionan los conflictos
entre las empresas, y el gobierno, utilizando para ello las leyes nacionales, e

internacionales. (Kim, 2008, p. 44)

Para ingresar a un mercado extranjero es necesario analizar también la
situacion politica que incluye la estabilidad de un gobierno, clima politico,
nivel de nacionalismo, riesgo econémico, en aspectos como el control del
tipo de cambio, impuestos y precios, asi como el nivel de fomento a la

inversion extranjera, el manejo de asuntos externos.
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1.5.- Entorno Financiero

El marketing y las finanzas tienen una relacion muy estrecha con la
planeacion corporativa, las metas y los objetivos. Cuando una empresa se
desenvuelve en un mundo mas globalizado la interdependencia entre las

actividades del marketing y finanzas se incrementaran

Dos de las principales areas de impacto son las siguientes:

a) La necesidad creciente de capital de trabajo que requiere un costo de
arranque (gastos legales, establecimiento de una oficina, adquisicion
de una licencia) y el inventario (la transportacion mas lenta y una
distancia mayor podria ocasionar lentitud considerable en el tiempo

de la liberacion aduanera para la operacion local

b) EIl riesgo financiero por causa de la fluctuacién del tipo de cambio

internacional.

Cuando se presenta una crisis econdémica drastica de un pais una empresa
o ambos pueden llegar a un estado de insolvencia para pagar las
mercancias adquiridas. Por tal razén las empresas internacionales como
precaucion requieren examinar de manera cuidados la solvencia econémica

de los compradores extranjeros.

2.- MICROECONOMIA

2.1.- Definicién

‘Es una rama de la economia, que se concentra en el estudio del
comportamiento de entidades individuales tales como mercados, empresas y

hogares”. (Samuelson & Nordhaus, 2010, p. 5)

Es una disciplina la misma que se encarga de estudiar el comportamiento

econdémico de las familias y como se relacionan con el mercado.
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2.2.- Comportamiento Econémico de las Economias Domesticas

Las economias domésticas obtienen sus ingresos por su participacién en
los procesos productivos realizado en las empresas, estas entregan
aquellos medios necesarios para elaborar el producto, como
contrapartida las empresas entregan a las economias domésticas una
cantidad de dinero llamada renta corriente, las mismas que adquieren
productos con el afan de satisfacer las necesidades, con los bienes o
servicios de las empresas (Salvatore, 2007, p. 80).

Las economias domésticas juegan un papel muy importante en la
economia de un pais ya que ellos entregan los medios que se
necesita para que las empresas elaboren los productos y estas
entregan en dinero como renta a las economias domésticas, este

proceso hace que la economia en un pais se dinamice.

2.3.- Produccién

En economia es la creacion y el procesamiento de bienes y mercancias, la
produccion es uno de los principales procesos economicos y el medio a

través del cual el trabajo humano genera riqueza.

2.4.- Costos de Produccién

Los costos de produccion también llamados costos de operacion son los
gastos necesarios para mantener un proyecto, linea de procesamiento o
un equipo en funcionamiento. En una compafiia estandar, la diferencia
entre el ingreso (por ventas y otras entradas) y el costo de produccion
indica el beneficio bruto. ( FAO, 2010)

Tomando en cuenta el conceptos anteriores se define que los costos de
produccion representan a los gastos que se incurren para la obtencion de
un bien u otorgar un servicio, los costos incurridos pueden ser de materiales,
mano de obra y los gastos indirectos de fabricacion, es decir representa el
valor de los insumos que se requieren para la elaboracion de un bien o

servicio.
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2.4.4 COMERCIALIZACION Y DEMANDA

1.- COMERCIALIZACION

1.1.- Definicién

Es un conjunto de actividades relacionadas entre si para cumplir los
objetivos de determinada empresa. El objetivo principal es hacer llegar los
bienes y/o servicios desde el productor hasta el consumidor. (Graue, 2009,
p. 240)

Implica el vender, dar caracter comercial a las actividades de mercadeo,
desarrollar estrategias y técnicas de venta de los productos y servicios, la
importacion y exportacion de productos, compra-venta de materia prima y
mercancias al por mayor, almacenaje, la exhibicion de los productos en
mostradores, organizar y capacitar a la fuerza de ventas, pruebas de ventas,
logistica, compras, entregar y colocar el producto en las manos de los

clientes, financiamiento etc.

Para llevar a cabo la comercializacion de un producto es muy importante
realizar una correcta investigacion de mercados para detectar las
necesidades de los clientes y encontrar la manera de que el producto o

servicio que se ofrezca cumpla este proposito. (James, 2008, p. 1)

1.2.- Marketing Mix

Esta parte proporciona una introduccion a las estrategias de mezcla de
marketing internacional, llamadas variables controladas, las cuales son
estrategias de producto, precio, promocién y canal de distribucion. (Kim,
2008, p. 68)

Se denomina marketing mix, a la mezcla de mercadotecnia, en donde se

utiliza las cuatro variables controlables que son: Precio, Plaza, Promocion y

Producto y de esta manera poder obtener las ventas efectivas.
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1.2.1.- Estrategia de producto

El siguiente grafico describe los factores que influyen en la estrategia de

producto internacional y global.

Grafico N° 2

POLITICA DE
EMPRESA

Factores para los l
Productos Industriales y

de Consumo Estrategias Ciclo de vida de

de

o los productos
> Caracteristicas

Productos

Posicionamiento /

Marcas
Etiquetas
Empaques
Garantias

YV YV VYV

Fuente: Kim, Hyun Sook Lee
Elaborado por: Diana Paredes

Factores para los Productos Industriales y de Consumo

» Caracteristicas:
Alun si se trata del mismo producto es posible que los consumidores
extranjeros lo perciban diferente y consideren que tiene un uso o una
aplicacion distintos de los que se les da en su pais de origen. Esto se puede
atribuir a las diferentes culturas u otras causas locales y las empresas
extranjeras no pueden cambiar el habito de los consumidores de otros

paises de interés de un dia para otro.
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» Posicionamiento
Un mismo producto puede ser posicionado de manera diferente por tal razon
la estrategia de promocion requiere ser adaptada de forma adecuada en el
pais del que se trate y de acuerdo a los gustos y preferencias de los

consumidores

» Marcas
La estandarizacion de una marca en cuanto al costo es economica para las
empresas sin embargo existe situaciones que requieren ofrecer las marcas

locales como estrategia de adaptacion local.

» Etiquetas
El texto de la etiqueta podra ser requerido en varios idiomas o en el idioma
del lugar donde se distribuird el producto considerando la politica y/o

regulacion de cada gobierno y mercado de interés.

» Empaque
Algunos paises avanzados tienen regulaciones entorno a la calidad la

presentacion de los empaques o0 en ambos aspectos.

1.2.3.- Estrategia de Precio

Una vez que se tiene el producto para vender en los mercados extranjeros
es necesario considerar varios factores para decidir los precios de forma
adecuada. (Kim, 2008, p. 80)

Factores que influyen en la estrategia de precio internacional son:

a) Factores de la empresa.- Las utilidades esperadas, el costo del
transporte, aranceles, impuestos, costos de produccion y canales de

distribucion son todos ellos factores internos de la empresa.

b) Factores del mercado.- El nivel de ingresos y la competencia son los
factores que influyen para fijar precios en diferentes mercados

extranjeros.
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c) Factores del entorno.- entre los factores incontrolables algunos
influyen mas para la estrategia de precios internacionales, tales como
las tasa de cambio, la inflacion, el control de precios y las
regulaciones gubernamentales.

d) Temas administrativos.- como resultado de las condiciones en cada
pais los precios finales de un mismo producto pueden variar de un

pais a otro. Los factores correspondientes son:

Nivel de la mano de obra
Precio de las materias primas

Impuestos

YV V V VY

Longitud de los canales de distribucién

1.2.4.- Estrategias de Promocion

Para promover los productos con precios apropiados las empresas requieren

trabajar de manera eficiente

Para las empresas que se interesen en vender sus productos a paises
extranjeros que cuentan con diferentes variables incontrolables se
requiere planear con cuidado las estrategias de promocién esperando
una comunicacion eficiente entre la empresa y los clientes potenciales
extranjeros. (James, 2008, p. 3)

Estas actividades tienen como objetivo el incremento de las ventas del
producto, para lo que se recurre a diferentes técnicas de comunicacion

publicidad, promocién de ventas

La promocion en los servicios puede ser realizada a través de cuatro formas
tradicionales, de tal manera de poder influir en las ventas de los servicios

como productos. Estas formas son:
a) Publicidad: definida como cualquier forma pagada de presentacién no

personal y promocién de servicios a través de un individuo u

organizacion determinados.
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b) Venta personal: definida como la presentacién personal de los
servicios en una conversacion con uno o mas futuros compradores

con el propdsito de hacer ventas.

c) importantes acerca de éste, en cualquier medio u obteniendo su
presentacion favorable en algin medio que no esté pagado por el

patrocinador del servicio.

d) Promocidn de ventas: actividades de marketing distintas a la
publicidad, venta personal y relaciones publicas que estimulan las
compras de los clientes y el uso y mejora de efectividad del

distribuidor.

1.2.5.- Estrategias De Plaza

Una vez que la empresa cuenta con un producto, fijo el precio lo
promovié y logré vender en un mercado extranjero la Ultima etapa sera
como hacerlo llegar al consumidor final en un pais con otro tipo de
cultura, economia, geografia, leyes y diferente estructura de canales de
distribucion. (Kim, 2008, p. 106)

La estrategia de plaza consiste en seleccionar los lugares o puntos de venta
en donde se ofreceran los productos, asi como también determinar la forma

en que los productos seran trasladados hacia los puntos de venta.

2.- DEMANDA
2.1.- Definicién

‘La demanda es la cantidad de bienes y servicios que los consumidores
desean y estan dispuestos a comprar dependiendo de su poder adquisitivo”.

(Aquino, Duarte, Garcia, & Zambrano, 2008)
Tomando en cuenta el concepto anteriores se define a la demanda como la

expresion de la voluntad y capacidad de un comprador potencial de adquirir

un bien o servicio, por un valor razonable que el comprador ofrece.
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2.2.- Ley de la Demanda

El comportamiento del consumidor es tal que a un mayor precio menor sera
la cantidad demandada y a un menor precio mayor sera la cantidad
demandada (Graue, 2009, p. 126)

La ley de la demanda representa un concepto muy utilizado por todos
diariamente, ya que al momento de optar por adquirir un bien o servicio,
siempre estd presente el precio, ya de que ello depende la cantidad
adquirida, si el precio es bajo la cantidad adquirida es mayo y si por el

contrario el precio es alto, menor es la cantidad adquirida

2.4.- Definicion De Oferta

En economia, oferta se define como la cantidad de bienes o servicios
gue los productores estan dispuestos a ofrecer a un precio y condiciones
dadas, en un determinado momento. Oferta también se define como la
cantidad de productos y servicios disponibles para ser consumidos.
(Aquino, Duarte, Garcia, & Zambrano, 2008, p. 5)

En un mercado la oferta representa el bien o servicio que un individuo pone

a disposicion a un precio determinado y por un tiempo establecido

2.5.- Ley de Oferta

La ley establece que existe una relacion directa entre la variacion en la
cantidad ofrecida, frente a la modificacién en el precio. Para los productores
el precio representa un ingreso, por lo que un precio elevado estimula a los
productores a aumentar la produccion y a los vendedores a ofrecer mas de
un producto dado, mientras un precio bajo muchas veces ni siquiera alcanza

a cubrir los costos de produccion. Por cuanto la ley de la oferta es:

‘Entre mas alto sea el precio mayor sera la cantidad ofrecida,
permaneciendo otros factores constantes” (Parkin, Esquivel, & Avalos, 2007,
p. 66).
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2.4.5 LAS CINCO FUERZAS DE MICHAEL PORTER

1.- Definicidén

Segun Michael Porter (1979), manifiesta que “Es un modelo holistico
desarrollado para analizar cualquier industria en términos de rentabilidad”.
La rivalidad con los competidores viene dada por cuatro elementos o fuerzas

qgue combinadas crean una quinta fuerza:

Estas fuerzas son:

1.- Poder de negociacion de los clientes.

2.- Poder de negociacion de los proveedores.
3.- Amenaza de nuevos entrantes.

4.- Amenaza de productos sustitutivos.

5.- Rivalidad entre los competidores.
Cabe destacar que la competencia entre rivales puede ser negativa, si es
lucha destructiva por el precio, o positiva si cada competidor busca

diferenciarse del resto en lugar de buscar acaparar toda la cuota el mercado.

El modelo de analisis, es utilizado por muchas industrias como instrumento

para la elaboracién de estrategias tomando en cuenta el entorno externo.
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Grafico N° 3

Fuerzas de Porter

Fuente: Piramide Digital
Elaborado por: Diana Paredes

1.1.- Rivalidad entre los Competidores

Ocurre debido a que uno o mas competidores sienten la presién o ven la
oportunidad de mejorar su posiciobn. En la mayoria de los casos, un
movimiento competitivo por uno de los participantes ocasiona efectos en el
sector y en los otros competidores, por lo que se puede afirmar que en una

misma industria, las empresas son dependientes unas de otras.
Estos movimientos, si no son bien llevados y planificados, es decir, si se

componen de acciones y reacciones, pueden llevar a la industria a un

colapso.
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1.2.- Poder de Negociacién de los Compradores

En industrias con pocos compradores y pocos vendedores, el poder de
negociacion de los vendedores es igual al poder de negociacion de los

compradores.

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy
bien organizados, el producto tiene varios o0 muchos sustitutos, el producto
no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que
pueda hacer sustituciones por igual o0 a muy bajo costo.

A mayor organizacion de los compradores mayores seran sus exigencias
en materia de reduccion de precios, de mayor calidad y servicios y por
consiguiente la corporacién tendra una disminucién en los margenes de
utilidad. La situacion se hace mas critica si a las organizaciones de
compradores les conviene estratégicamente integrarse hacia atras.
(Ricoveri Marketing, 2008, p. 1)

1.3.- Poder de Negociacion de los Proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio del
pedido. La situacion sera aun mas complicada si los insumos que
suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y
de alto costo La situacion sera aun mas critica si al proveedor le
conviene estratégicamente integrarse verticalmente hacia adelante.
(Ricoveri Marketing, 2008, p. 2)

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los
participantes de la industria si amenazan con incrementar los precios o

disminuir la calidad de los productos o servicios comprados.

1.4.- Amenaza de Ingreso de Nuevos Competidores

Por lo general, un nuevo competidor no ingresara a un segmento estratégico
o de mercado si las barreras de ingreso son altas, y si se puede esperar una
fuerte reaccion competitiva de las empresas ya establecidas. Las siete

principales fuentes de barreras de entrada son:
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Economias de escala

La diferenciacién en el producto

El capital disponible

Los costos de cambio

La disponibilidad de canales de distribucién

Las desventajas del costo independientemente de la cantidad

Las politicas propias de los gobiernos.

1.5.- Presién ejercida por el desarrollo de Productos sustitutos

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos
reales o potenciales. La situacién se complica si los sustitutos estan mas
avanzados tecnologicamente o pueden entrar a precios mas bajos
reduciendo los margenes de utilidad de la corporacioén y de la industria.
(Cock, Guillén, Ortiz, & Trujillo, 2008, p. 18)

“‘Este nuevo producto tiene la misma funcion, pero puede tener distinto

aspecto y forma. Es decir, el conjunto de empresas de una industria compite

contra otras industrias que producen productos sustitutos”. (Cock, Guillén,
Ortiz, & Truijillo, 2008, p. 16)

La amenaza de los substitutos depende de:

YV V VYV V

Calidad ¢ Es un substituto mejor que el producto actual?

Buena voluntad de los compradores de substituir

El precio y desempefio relativos de los sustitutos

Los costos de cambiar al uso de sustitutos ¢ Es facil cambiar a otro

producto?

2.4.6 CADENA DE VALOR

1.- Definicion

Se denomina cadena de valor, por considerar a las principales
actividades de una empresa como los eslabones de una cadena de
actividades (las cuales forman un proceso basicamente compuesto por el
disefio, produccion, promocion, venta y distribucién del producto), las
cuales van afadiendo valor al producto a medida que éste pasa por cada
una de éstas. (Ancin, 2007, p. 53)
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‘Esta herramienta divide las actividades generadoras de valor de una

empresa en dos: las actividades primarias o de linea y las actividades de

apoyo o de soporte”: (Crece Negocios , 2007, p. 5)

Es una herramienta de gestién disefiada por Michael Porter que permite

realizar un analisis interno de una empresa, a través de su desagregacion en

sus principales actividades generadoras de valor.

La creacion de valor de una empresa se mide por la diferencia entre el
valor de un producto para un consumidor promedio y el costo de
produccion por unidad (V-C); una empresa crea valor al convertir los
insumos que cuestan C en un producto en el cual los consumidores
depositan un valor de V. Una compafiia puede crear mas valor, ya sea al
reducir los costos de produccién, o al hacer mas atractivo el producto
con un mejor disefio, estilo, funcionalidad, caracteristicas, confiabilidad,
servicio después de la venta mejor, para que los consumidores depositen

un mayor valor

en el

producto por medio de un mejor disefio

(aumentando V), y es consecuencia estén dispuestos a pagar un precio
mas alto. Este andlisis sugiere que una empresa tiene mayores
utilidades cuando crea més valor para sus consumidores con un costo
maés bajo. (Hill, 2011, p. 391).

Michael Porter (1979), argumenta “Que bajo costo y diferenciacion son dos

estrategias basicas para crear valor y lograr una ventaja competitiva en un

sector industrial”.
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Control de Inventarios. Flotacion Espesamiento

Despacho Filtrado Disp.Relaves
Ret d terial I
= omgrosen;?jg:a R Gen. Energia Mto. Equipos
Ingenieria Geologia
Seguridad Campamentos
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2.- Actividades primarias o de linea

Son aquellas actividades que estan directamente relacionadas con la

produccion, comercializacion del producto y con el apoyo y servicio después

de la venta:

X/
L X4

Logistica interior (de entrada): actividades relacionadas con la
recepcion, almacenaje y distribucién de los insumos necesarios para

fabricar el producto.

Operaciones: actividades relacionadas con la transformacion de los

insumos en el producto final.

Logistica exterior (de salida): actividades relacionadas con el
almacenamiento del producto terminado, y la distribucion de éste

hacia el consumidor.

Mercadotecnia y ventas: actividades relacionadas con el acto de dar a

conocer, promocionar y vender el producto.

Servicios: actividades relacionadas con la provision de servicios
complementarios al producto tales como la instalacién, reparacion,
mantenimiento. (Hill, 2011, p. 393)

3.- Actividades de apoyo o de soporte

Son aquellas actividades que agregan valor al producto pero que no estan

directamente relacionadas con la produccion y comercializacion de éste, sino

gue mas bien sirven de apoyo a las actividades primarias. (Hill, 2011, p. 395)

Estas actividades son:

» Infraestructura de la empresa: actividades que prestan apoyo a
toda la empresa, tales como la planeacién, las finanzas, la

contabilidad.
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» Gestion de recursos humanos: actividades relacionadas con la
bldsqueda, contratacion, entrenamiento y desarrollo del personal.

» Desarrollo de la tecnologia: actividades relacionadas con la
investigacion y desarrollo de la tecnologia necesaria para apoyar
las demés actividades.

» Aprovisionamiento: actividades relacionadas con el proceso de

compras.

El desagregar una empresa en estas actividades permite realizar un mejor
analisis interno de ésta, permitiendo, sobre todo, identificar fuentes
existentes y potenciales de ventajas competitivas, y comprender mejor el
comportamiento de los costos. Y, de ese modo, potenciar o aprovechar

dichas ventajas competitivas, y hallar formas de minimizar dichos costos.

En general, el objetivo ulterior de la herramienta de la cadena de valor es
procurar generar el mayor valor posible en cada una de las actividades
desagregadas, y al mismo tiempo procurar minimizar los costos en cada
una de éstas; buscando, de ese modo, obtener el mayor margen de
utilidad posible. (Hill, 2011, p. 396)

2.4.7 ANALISIS PEST

1.- Definicién

Los factores analizados en PEST son esencialmente externos; es
recomendable efectuar dicho analisis antes del analisis DOFA, el cual
esti basado en factores internos (Fortalezas y debilidades) y externos
(oportunidades y amenazas). EI PEST mide el mercado, el DOFA mide
una unidad de negocio, propuesta o idea (Humphrey, 2009, p. 5)

El andlisis PEST es una herramienta de gran utilidad para comprender el
crecimiento o declive de un mercado, y en consecuencia, la posicion,
potencial y direccidbn de un negocio, estd compuesto por las iniciales de
factores Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos, utilizados para

evaluar el mercado en el que se encuentra un negocio o unidad.
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Tabla N° 2
Matriz PEST

POLITICOS

Asuntos
ecologicos/ambientales
Legislacion actual en el
mercado local

Legislacion futura
Legislacion internacional
Procesos y entidades
regulatorias

Politicas gubernamentales
Periodo gubernamental y
cambios

Politicas de comercio exterior
Financiamiento e iniciativas
Grupos de cabildeo y de
presion

Grupos de presion

internacionales

ECONOMICOS

Situacion econdmica local
Tendencias en la economia
local

Economia y tendencias en
otros paises

Asuntos generales de
impuestos

Impuestos especificos de los
productos y servicios
Estacionalidad y asuntos
climaticos

Ciclos de mercado
Factores especificos de la
industria

Rutas del mercado y
tendencias de distribucion
Motivadores de los
clientes/usuarios

Intereses y tasas de cambio

A\

SOCIAL

Tendencias de estilo de vida
Demografia

Opinién y actitud del
consumidor

Punto de vista de los medios
Cambios de leyes que afecten

factores sociales

TECNOLOGICOS

Desarrollos tecnoldgicos
competidores
Financiamiento para la
investigacion
Tecnologias
asociadas/dependientes

Tecnologias/soluciones
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Imagen de la marca, la

tecnologia y la empresa

sustitutas

Madurez de la tecnologia

» Patrones de compra del Capacidad y madurez de la
consumidor manufactura
» Moday modelos a seguir Informacion y comunicacion
» Grandes eventos e influencias Mecanismos/tecnologia de
» Acceso y tendencias de compra
compra Legislacion tecnoldgica
» Actores étnicos y religiosos Potencial de innovacion
» Publicidad y relaciones Acceso a la tecnologia,

publicas

licenciamiento, patentes

» Asuntos de propiedad
intelectual

Fuente: articulos de gerencia.com
Elaborado por: Diana Paredes

2.5 VOCABULARIO TECNICO

1. Acuerdo.- Se puede definir como acuerdo, a la puesta en comun de
objetivos o ideas por parte de quienes estan analizando lo discutido,
este acuerdo puede ser entre personas, instituciones, empresas o
entre paises.

2. ALADI.- Asociacion

organismo internacional, de ambito regional

Latinoamericana de Integracion, es un

3. Arancel.- Impuesto que se aplica a los bienes, los mismos que son
objeto de importacion o exportacion

4. Arancel Externo Comun.-representa un instrumento él cual los
paises miembros de un bloque econOmico fijan gravamenes
aplicables a los aranceles de la importacion de terceros paises

5. Autorizaciones Previas.- Permisos que son otorgados por ciertas
instituciones publicas, para la exportacion e importacion de ciertos

productos.
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6. Barreras Arancelarias.- Representan restricciones al comercio
exterior, las mismas que se convierten en impuestos para de esta
manera evitar el ingreso de ciertas mercancias extranjeras a territorio
nacional, con el fin de proteger la produccion nacional o equilibrar la
balanza comercial.

7. Certificado de Origen.- Documento muy importante en las
actividades de comercio exterior, porque este certifica que la
mercancia objeto de comercializacion es producida o fabricada en el
pais exportador, con la presentacién de este documento se evita el
pago de los tributos a las importaciones.

8. Certificado Fitosanitario.- Documento necesario que se utiliza para
el envio de plantas, productos vegetales el cual garantiza que el
producto cumple los requisitos fitosanitarios de importacion

9. Cadigo de la Produccion Comercio e Inversiones.- representa un
documento que contiene un conjunto de decisiones legales, las
mismas que contribuyen a regular las actividades de comercio
exterior asi como también al fomento de las inversiones nacionales y
extranjeras

10.Exportacion.- Venta hacia el extranjero de bienes y/o servicios
nacionales o nacionalizados en territorio nacional

11.Normas de Origen.- Representan criterios importantes que
contribuyen a determinar la procedencia nacional de un producto.

12.Partida Arancelaria.- Coédigo numérico, el cual clasifica las
mercancias con fines aduaneros, este cddigo permite identificar los
requisitos, tramites asi como también los impuestos que se deben de
cancelar por la importacién del producto objeto de importacion

13.Preferencias Arancelarias.- Reduccioén total o parcial del impuesto
gue un pais otorga a otro pais por la importacién de un producto, por
lo general se lo realiza entre paises que mantienen acuerdos
comerciales

14.Inflacion.- Crecimiento continuo de los precios de los bienes,
servicios asi como también de los factores productivos, en una
economia, también se la puede definir como el alza de los precios y

la disminucion del poder adquisitivo del dinero.
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15.Estrategias.- Acciones las cuales se las realiza con el fin de alcanzar
ciertos objetivos

16.Integracion vertical hacia adelante.-La integracién hacia delante
implica la obtencibn de la propiedad sobre distribuidores o
vendedores a minoristas. El objetivo de este tipo de integracion es
alcanzar un mayor grado de eficiencia y un mayor control.

17.Integracion hacia atras.-Consiste en que es la empresa minorista la
qgue integra en su organizacion actividades mayoristas e incluso
manufactureras, o cuando una organizaciébn mayorista introduce
actividades de fabricacion. Este tipo de integracion se puede plantear
para asegurar la continuidad del suministro y la calidad de los
productos comprados, para coordinar mas efectiva y eficientemente
las funciones de distribucibn o para realizar un movimiento

competitivo creando barreras de entrada.

2.6 IDEA A DEFENDER

El estudio de factibilidad para la comercializacién de aceite crudo de canola
desde CanolAndina contribuirA a satisfacer parte de la demanda en

Colombia

2.7 VARIABLES

2.7.1 VARIABLE INDEPENDIENTE
Demanda

2.7.2 VARIABLE DEPENDIENTE.
Comercializacion
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CAPITULO lll MARCO METODOLOGICO

3.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

Para la realizacion del presente trabajo, se hizo uso de la modalidad de
investigacion cualitativa, la misma que contribuyo a definir las caracteristicas
de las empresas demandantes de aceite crudo de canola, asi como también
sus gustos y preferencias, permitiendo entender el comportamiento de las
variables en estudio esto ayudd a determinar, cOmo, cuando y a donde

llegar con el producto.

Se tomO en cuenta, la modalidad cuantitativa, esta permitid recoger y
analizar datos sobre las variables, para el analisis de los datos, se emitieron

juicios al momento de realizar las conclusiones y recomendaciones.

3.2 TIPOS DE INVESTIGACION

Se considerd necesario hacer uso de la investigacion exploratoria, la misma

que permitio realizar el primer acercamiento cientifico al problema.

Se utilizé la investigacion descriptiva, esta se aplicé para describir la realidad
por la que atraviesa la Empresa CanolAndina, la de los agricultores, asi
como también para determinar las necesidades insatisfechas de las posibles
empresas demandantes del aceite crudo de canola, sirviendo esta

informacién como base para plantear soluciones y nuevas estrategias

También se recurrié a la investigacion bibliografica, para la obtencién de
informacion secundaria, la misma que ayudd a obtener datos referentes a
la demanda en el exterior y analizar los indicadores necesarios que ayuden a
determinar la viabilidad del proyecto. Esta investigacion, se la utilizé para
plantear la fundamentacion cientifica sobre las variables, basandose en

libros, articulos y otros medios impresos.

La investigacion explicativa, permitié describir y acercarse al problema objeto
de estudio, explicar el fendmeno, estableciendo de esta manera las causas

y determinando los efectos, y las posibles soluciones al problema planteado.
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3.3 POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION

Para fines de la realizacion de esta investigacion, la poblacion con la que se
trabajo para determinar la oferta est4 centrada en CanolAndina S.A., y para
la demanda se trabajé con informacion secundaria, segmentado el mercado
en industrias manufactureras refinadoras de aceites crudos, las mismas que
conforman un mercado de 24 empresas establecidas en todo Colombia. De
las cuéles solo se tomo en cuenta las industrias de Cali y Valle del Cauca
para el calculo de la demanda insatisfecha se segmento el mercado con la
poblacién de las ciudades mencionadas anteriormente por tratarse de un

producto de consumo masivo.
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3.4 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

IDEA A DEFENDER VARIABLES DESCRIPCION DE LA INDICES ITEMS TECNICA INFORMANTE
VARIABLE
El estudio de DEMANDA Cantidad de bienes y/o | Producto ¢ Qué tan importante es el | Entrevista
o servicios que el consumo de  aceites
factibilidad para la consumidor esta dispuesto vegetales en la dieta
comercializacion de a adquirir a diferentes diaria?
. precios JPor  qué se debe
aceite crudo de consumir aceite vegetal? Entrevista Ing. Radl I1zquierdo
canola desde ¢Por gqué consumir aceite
de canola?
CanolAndina ¢Qué cantidad de aceite Ing. Fidel Lopez
contribuira a Cantidad crudo de canola se oferta | Entrevista
en el mercado?
satisfacer parte de la
demanda en
. ¢Cuales es el precio de
Colombia Precios venta del aceite crudo de

canola por tonelada en el

mercado nacional?
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COMERCIALIZACION

Conjunto de actividades
relacionadas entre si para

llegar con los bienes y/o

servicios desde el
productor hasta el
consumidor.

Productor

Consumidor

¢La empresa CanolAndina
comercializa el producto a
mercados

internacionales?

¢ Cudles son los
principales destinos del
aceite crudo de canola a

nivel internacional?

¢Cudles es el precio de
venta del aceite crudo de
canola por tonelada en el

mercado internacional?

¢ Conoce usted las
exigencias que debe de
cumplir el aceite crudo de
canola para ingresar a
mercados

internacionales?

Entrevista

Entrevista

Entrevista

Ing. Fidel Lépez

Ing. Radl I1zquierdo

Ing. Fidel Lépez

Elaborado por: Diana Paredes
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3.5 PLAN RECOLECCION DE LA INFORMACION

La observacion, permitio la familiarizacion con la situacion, el hecho y los
individuos que se esta investigando, esta técnica ayudd a identificar el
problema objeto de investigacion, también nos permiti6 evaluar los

comportamientos individuales de los objetos de investigacion.

La entrevista, fue una gran herramienta la misma que se la utilizé al
momento de conocer mas de cerca cuales son las actividades de todos los
actores en la empresa CanolAndina, con este instrumento se identifico

aspectos importantes relacionados con el objeto de estudio

Es muy importante recalcar que la investigacion se fundamenta en la
informacion recolectada a través de los libros, revista y el internet el cual

ayudé a detectar factores importantes de la demanda en Colombia.

3.6 PLAN DE PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA
INFORMACION

Para procesar la informacion secundaria se valido en base al software
COBUSGROUP el cual es utilizado a nivel de la ALADI, esto permitié que la

informacion analizada sea mas efectiva y veraz.

3.6.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

1.- Andlisis Situacional Externo

Tomando en cuenta las variables del proyecto, se ha considerado necesario
hacer un analisis de Colombia, por ser el mercado al que se pretende llegar
con el aceite crudo de canola, en este punto se hard estudio de los
indicadores coyunturales, los mismos que contribuiran a identificar las

posibles amenazas que se pueden presentar.
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1.1.- Colombia Datos Basicos

Es un pais de América ubicado en la zona noroccidental de América del
Sur, organizado  constitucionalmente como una  republica
descentralizada, su capital es Bogota, cuenta con una superficie de
2070.408 Km?2 de los cuales 1141.748 Km? corresponde a su territorio y
los restantes 928.660 Km?a la extension maritima, con una poblacién de
aproximadamente, 44.725.543, posee un gobierno democracia
presidencialista. Presidente actual Juan Manuel Santo, moneda oficial es

el peso colombiano. (Centros de Estudios Latinoamericanos , 2011).

1.2.- Indicadores Econdmicos

a).- Producto Interno Bruto (PIB) Colombia

Tabla N° 3

PIB Colombia

PIB
En miles de Millones de
Pesos

Ano Base 2005

Ao Valor
2005 340.156
2006 383.898
2007 431.072
2008p 481.037
2009p 508.532
2010p 548.273

Fuente: DANE
Elaborado por: Diana Paredes

Colombia es una de las economias crecientes de América Latina, se puede
evidenciar claramente en la tabla N° 3, que los Ultimos seis afios analizados

muestran un dindmico crecimiento.

Dentro del periodo comprendido entre enero y septiembre del afio 2011, el

Producto Interno Bruto crecié en 5,8% respecto al mismo periodo del 2010.

Este comportamiento se explica por las siguientes variaciones sectoriales:

12,6% en explotacion de minas y canteras; 7,2% en transporte,
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almacenamiento y comunicaciones; 6,6% en comercio, servicios de
reparacion, restaurantes y hoteles; 5,7% en establecimientos financieros,
seguros, inmuebles y servicios a las empresas; 4,5% en agropecuario,
silvicultura, caza y pesca; 4,1% en industrias manufactureras; 3,7% en
construccion; 2,7% en servicios sociales, comunales y personales y 1,2% en
electricidad, gas de ciudad y agua. (DANE, 2011)

Colombia, es una de muchas economias salientes, que estd en

desarrollo, y una en las cuales el mundo ha puesto su mirada, ya sean

por sus recursos naturales, o los campos de los cuales se forja esta, y

sobre todo, porque se indica que esta ha logrado atraer inversion

extranjera al pais, aumentado cada afio gradualmente, puesto que se ha

dado a la tarea de cambiar su cara ante el mundo, y no mostrarse como

un pais que esta afectado por los grupos al margen de la ley, sino por el
contrario, un pais que lucha contra esto. (Pozo, 2011)

b).- Inflacién Colombia

Tabla N° 4

Inflacion Colombia

Afo | Tasade
inflaciéon
2006 4,48 %
2007 5,69 %
2008 7,67 %
2009 2,0%
2010 3,17 %
2011 3,73 %

Fuente: IndexMundi
Elaborado por: Diana Paredes

En los dltimos seis afios analizados se puede evidenciar como el porcentaje

de inflacion ha ido disminuyendo, DANE informa:

Que durante el afio 2009 la variacién acumulada del indice de Precios al
Consumidor (IPC), fue de 2,00 por ciento. Esta tasa es inferior en 5,67 %
con respecto a la registrada en diciembre del 2008 que llegd a 7,67% la
més baja de los Ultimos 54 afios, el informe del DANE indica que cuatro
grupos de bienes y servicios presentaron crecimientos superiores al IPC
en 2009, los cuales fueron educacion (6,3 %), salud (4,94 %), vivienda
(4,26 %) y otros gastos (3,83 %).

“Para el periodo 2010 - 2011 hay una variacion del 0,56%, los sectores que
presionaron la inflacion en Colombia en el afio que acaba de concluir fueron:

alimentos 5.27 %, educacion 4.57 % y vivienda 3.78 %”. (DANE, 2012)
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A decir de los expertos el objetivo primario de la politica monetaria es
alcanzar y mantener una tasa de inflacion baja y estable, y lograr que el
producto crezca alrededor de su tendencia de largo plazo.

Esta es la Unica manera de lograr un crecimiento sostenido que genere
empleo y mejore el nivel de vida de la poblacion. Por el contrario, si la
economia crece a un ritmo que no es sostenible, tarde o temprano se
generara una crisis con consecuencias graves para la economia,
deterioro de los indicadores sociales, pérdida de confianza de la
poblacién y caidas en la inversion y en el empleo. (Banco de la
Republica de Colombia , 2012)

1.3.- Exportaciones Colombianas

De acuerdo con las declaraciones de exportacion procesadas por el DANE y
la DIAN, durante los once primeros meses de 2011 las ventas externas del
pais crecieron 42,3% con relacion al periodo de 2010, al pasar de
US$35.974,0 millones FOB a US$51.179,3 millones FOB.

a).- Exportaciones Colombianas hacia Ecuador

Tabla N° 5

Exportaciones Colombianas hacia Ecuador

Periodo Valor FOB
Miles de USD
2007 1.276
2008 1.348.131
2009 1.119.521
2010 1.615.461
2011 1.738.023

Fuente: DANE
Elaborado por: Diana Paredes

Para el periodo del 2008 el comercio entre Ecuador y Colombia tuvo un
crecimiento del 16,1% en comparacién con el afio anterior, si se analiza el
afio 2009, es evidente que estas exportaciones decrecieron en un 17,0%, el
mayor déficit presentado en comparacion con el periodo anterior, esto es el
resultado de que el gobierno ecuatoriano coloco restricciones a las

importaciones, con el afan de precautelar la industria nacional.
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Sin embargo se analiza que para el afio 2010 las exportaciones retoman su
rumbo presentando una variacion porcentual del 44,3% en comparacion al
20009.

1.4.- Importaciones Colombianas

De acuerdo con las declaraciones de importacion registradas por la DIAN,
durante los diez primeros meses de 2011 las compras externas de Colombia
crecieron 37,1% comparadas con las realizadas en el mismo periodo de
2010, al pasar de US$32.897,1a US$45.109,7 en valor CIF respectivamente.

a).- Importaciones Colombianas provenientes de Ecuador

Tabla N° 6
Periodo Valor CIF Variacion
Miles de USD %

2007 732,80
2008 809,62 10,48
2009 694,57 14,21
2010 683.49 1.60
2011 877,18 28,34

Fuente: DANE
Elaborado por: Diana Paredes

Colombia y Ecuador durante muchos afios han sido socios comerciales, son
algunos los factores que influyen para que esto se realice, por ser paises
fronterizos tienen la misma cultura, los une el mismo idioma, religién entre

otros.

Para el afio 2011, segun estadisticas presentadas por DANE “Colombia
muestra un 28,34% de variacion en comparacion con el afio anterior, entre
los principales productos importados estan derivados de petréleo, vehiculos

partes y piezas, aceites, grasas y otros”.
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1.5.- Balanza comercial Colombia- Ecuador

Tabla N° 7
Periodo | Exportaciones | Importaciones Saldo
valor FOB Valor CIF Valor Miles de
USD uUSD USD
2007 1.276 732,80 563,58
2008 1.348.131 809,62 712,71
2009 1.119.521 694,57 582,66
2010 1.615.461 683.49 1009,98
2011 1.738.023 877,18 724,59

Fuente: DANE

Elaborado por: Diana Paredes

En el periodo del 2011, el comercio de mercancias entre Colombia y
Ecuador, segun DANE en el boletin No. 325 del 15 marzo de 2011, indica
que las importaciones provenientes aumentaron 18,4% en valor CIF y se

redujeron 11,2% en volumen con relacion al mismo periodo del afio anterior.

Las exportaciones realizadas hacia Ecuador crecieron 0,3% en valor FOB y
3,5% en peso neto. Mientras que el saldo de la balanza comercial para este

mismo periodo fue positivo pero si se compara con el superavit del afio

anterior, este disminuyé en un 28,3%.

2.- Andlisis Del Macro Entorno

2.1.- Sector industrial de Colombia

Colombia, en su mayoria, es un pais industrial, poseedor de gran
variedad de empresas manufactureras que definen el progreso y el nivel
de desarrollo frente a otros paises. Este progreso se mide con el PIB en
el cual, el sector industrial, juega un papel muy importante considerando
gue es la mayor fuente de ingresos para el pais, gracias a las
exportaciones, y es el que crea el mayor nimero de empleos.
(Valderrama, 2009)
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a).- Importancia del sector

En Colombia, la cadena productiva de las oleaginosas, aceites y grasas
ocupa el quinto lugar dentro del macrosector agroindustrial. De hecho, la

produccion de este sector corresponde al 9% del PIB de agroindustria.

De acuerdo con las estadisticas publicadas por el perfil sectorial de
Proexport, en el 2011, el sector de aceites y oleaginosas tuvo una

produccion bruta de US$ 830 millones y generd 8.500 empleos.

b).- Tamafo de Sector

De acuerdo con el ultimo registro de Agrocadenas Observatorio encargado
de analizar la competitividad de las cadenas productivas, en Colombia
existen 51 establecimientos pertenecientes a la industria de las grasas y

aceites.

La mayoria de ellos dedicados a la extraccién, ocupando un 65% del total de
empresas, los refinadores, por su parte, ocupan el 27%, mientras los

fabricantes de margarinas representan el 8%.

Grafico N° 5

Participacion (%) sectores industriales, IlI-Trim. /11

Cuero v Sustancias y
calzado, 2.5 productos
Maguinaria y Cames yls Resto, 16.9 quimicos, 13.6
equipo, 2.7 pescados, Refinacion del
petroleo, 12.3
Papel, carton
sus producto

Edicion,
impresion , 3.5
Aceites, grasas,

cacao , 4.2

Caucho y de inerales mo
plastico, 4.3 Bebidas, 6.3 _/Metalirgicos _/ Tejidos de
Maolineria y basi BB
almidones , 5.9 SICOS,

*Incluye: Tejidos de punto; prendas de vestir

Fuente: Mincomercio
Elaborado por: Mincomercio

52



Aceites, grasas, frutas y hortalizas: El subsector crecié 35,1% en octubre
de 2011, siguiendo la tendencia que registra desde el mes de julio en este

periodo.

El crecimiento obedecido a la mayor disponibilidad de materia prima al
superarse los problemas ocasionados por el invierno. Lo anteriormente
expuesto da un panorama alentador para CanolAndina, a pesar de la caida
de la industria en el 2010, se argumenta que la recuperacion en el 2011 fue
muy notable y esto es debido a la confianza que presentaron los

empresarios.

c).- Empleo

Del mismo modo ha sucedido con la cantidad de empleos generados por
este subsector. Varias empresas han cerrado, mientras los acuerdos de
reestructuracibn empresarial también han ocasionado disminucion en los
porcentajes de ocupacion. De hecho, hace 16 afios esta industria ocupaba
10.439 empleados; mientras que para el afio 2012 se estima que la cifra se

acerca a los 9.000 empleos.

Participacion Industrial en el PIB %

Grafico N° 6
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El sector industrial tuvo un gran repunte en la participacion global del
PIB, este sector logro revertir el comportamiento negativo de la industria
que en el 2009 decrecié un 3,9%, mientras que para el 2010 registro
cifras positivas con un aumento del 4,9%, y si comparamos con el tercer
trimestre del 2011 el sector crecio en un 5,50% comparado con el mismo
periodo del afio anterior (Mincomercio , 2012)

Crecimiento del empleo industrial

3.0

Grafico N° 7
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Cabe destacar la industria representa uno de los factores de mayor

relevancia ya que este genera la mayor participacién en el empleo, segun lo

analizado por el MINCOMERCIO “El empleo industrial creci6 1,6% en el

2011”. Y quienes trabajan en lo que respecta a la produccién, este crecio en

un 1,5% con respecto al 2010.

Tabla N° 8

ANALISIS EXTERNO
PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL MEDIO

POAM

CALIFICACION

FACTORES OPORTUNIDAD | AMENAZAS | IMPACTO
A M B |A| M B|/A|l M| B
ECONOMICOS
Producto interno Bruto X X
Inflacion X X
Tasa de Cambio X X
POLITICOS
Estabilidad Politica X X
Desempleo X X
TECNOLOGICOS
Procesos para Optimizar el Tiempo X X
Uso de la Tecnologia en equipos X X
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Atencién de Cambios Culturales X X
COMPETITIVOS
Tamafio del Mercado X X
Proveedores X X
Sensibilidad del precio X X
Competencia Establecida en el Mercado X X
Barreras de Entrada X X
Adquisicion de nuevos Clientes X X
Productos sustitutos X X
GEOGRAFICOS
Vias de Acceso X X
Ubicacion X X

Fuente: dspace
Elaborado por: Diana Paredes

SIMBOLOGIA
A=|ALTO
M=| MEDIO
B=|BAJO

El POAM, es una herramienta que contribuye a determinar las amenazas y
las oportunidades del medio en el que se desenvuelve la empresa, tomando

en cuenta las de mayor impacto en la industria.

La tabla N° 8 muestra cuales las oportunidades que tiene la empresa, al
igual que las amenazas. Claramente se puede evidenciar que los factores
econdémicos que presenta Colombia, para CanolAndina representan una
oportunidad de alto impacto, de esta forma este mercado se convierte en

atractivo.

En lo politico, Colombia presenta una estabilidad buena, a diferencia de las
relaciones que Ecuador y Colombia mantuvieron en el periodo anterior, este
factor muestra como las relaciones comerciales se han establecido

normalmente.

Los factores tecnoldgicos representan para CanolAndina una amenaza,
debido a que Colombia es mas competitivo clara evidencia de ello son las

estadisticas de un alto crecimiento industrial.

El tamafio del mercado representa una oportunidad de alto impacto, segun
los datos analizados por el Banco Mundial (2012); Colombia tiene un PIB per

capita que asciende aproximadamente a los 6200 USD, este indicador
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econdémico muestra que la calidad de vida de los habitantes es relativamente

buena y que la riqueza del pais es positiva.

La geografia es un factor muy importante, la cercania entre estos dos paises
hace que el comercio se dinamice, la distancia que hay entre Tulcan y Cali

es de 497 Km, constituyéndose en una oportunidad para llegar a este

mercado.
2.2.- PEST
Tabla N°9
Anélisis PEST
Colombia Indicador Ecuador

Constitucion Constitucion
Art.- 227.- El estado promovera la Art.  306.- promocion de las
integracion econémica social y exportaciones por parte del estado.
politica con las demas naciones Impuestos
Art. 5.- ALADI.- preferencias Art. 5.- ALADI.- preferencias
Programa de liberacion arancelarias entre los paises
comercial. Art. 3.- miembros
Acuerdo de Cartagena.- programa Programa de liberacion
de liberacion e intercambio comercial. Art. 3.-Acuerdo de
comercial Cartagena.- programa de liberacion
Decisién 416 de la CAN.- POLITICO e intercambio comercial, aplicacion
presentacion del certificado de de un arancel externo comun
origen Decision 416 de la CAN.- previa la
Estatuto Aduanero.- capitulo X, presentacion del certificado de
parrafo 2.- las sociedades origen, se exonera del impuesto Ad-
comerciales internacionales podran Valoren
realizar importaciones de bienes o Art. 93 COPCI.- fomento a las
insumos para abastecer el mercado exportaciones mediante
interno o para la fabricacion de mecanismos de acceso a
productos exportables preferencias arancelarias

Art. 71 del Reglamento COPCI.-

documentos que acompafiaran a

las exportaciones
PIB.- Creci6 en 6,1%, este PIB Ecuador2011 crecié 6.5%, en
crecimiento se mantiene comparacion con el afio 2010
Riesgo  pais.- 143  puntos, Riesgo pais.- 2011 fue de 812
Colombia es el pais con menor puntos, 86 puntos menos que el
riesgo pais de Latinoamérica afo anterior
Tasa de cambio 2011.- tuvo una Inflacion.- 5,41% a diciembre del
revaluacion del 2,1% con respecto Econdmico 2011

del afo anterior, para el 31/12/2011
el cambio real fue de 1935,12
Tasa de inflacion.- 3,73%
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Tasa de crecimiento poblacional
Estudios demograficos del DANE
revelan que la

poblacion colombiana entre el 2005
y 2010

crecera a una tasa media anual de
1.18%, lo que

significa que al terminar el
quinquenio Colombia

tendra una poblacion de 45.508.205
Tasa de analfabetismo.-

El indice de analfabetismo en
Colombia cay6 de 7,62% en 2003 a
6,76% al finalizar el afio 2010,
seguln cifras del estatal
Departamento  de Estadistica
(DANE) lo que significa que 3,1
millones, de cerca de 46 millones
de habitantes, son iletrados.

Tasa de desempleo

En marzo de 2012, la tasa de
desempleo fue 10,4%, frente a
10,9%

Del mismo mes de 2011.

Social

Tasa de Crecimiento Poblacional
Ecuador registro 14'306.876
habitantes al 5 de diciembre del
2010, un 14,6 por ciento mas que lo
reportado en el censo desarrollado
en el 2001, segun los datos
preliminares del VII Censo de
Poblacion y VI de Vivienda. 1,52%
de crecimiento anual.

Tasa de analfabetismo.-

Ecuador registr6 una tasa de
analfabetismo de 6,8%, 2,2 puntos
menos que lo registrado en el
Censo del 2001, cuando lleg6 a 9%
Tasa de desempleo.- en diciembre
del 2011 la tasa de desempleo
segun el BCE fue del 5,07%, 1,04%
menor al registrado en el mismo

periodo del afio anterior

Uso del internet

Segun el Ministerio de Tecnologias
de la Informacion y las
Comunicaciones (Mintic), sefiala
que en el pais existen 4,4 millones
de suscriptores de Internet fijo y
moévil. Esto significa que se tiene
una tasa de penetracion de 9,6
suscriptores por cada 100
habitantes, en términos
porcentuales esto representa una
tasa del 61% de la poblacién que

usa el internet

Tecnoldgico

Uso del internet:

Segun datos otorgados por INEC, el
69% de la poblacion no usa el
internet, es decir que 9.163.911
habitantes no tienen ninguna
acceso al internet mientras que
4.175.760 habitantes si usan el
internet lo que porcentualmente

representa un 31%

Elaborado por: Diana Paredes

3.- Anédlisis Del Microentorno
3.1.- Datos basicos del Ecuador

La Republica del Ecuador esta situada en la costa noroccidental de América
del Sur, y abarca una extension de aproximadamente 256.370 km?, segun el
censo 2010, Ecuador tiene una poblacion de 14.483.499 habitantes, las
principales ciudades son: Quito, Cuenca y Guayaquil. (INEC, 2012)
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Ecuador tiene la ventaja de contar con una gran variedad de zonas
geogréficas. El pais se encuentra nominalmente dividido en cuatro
zonas: la Sierra o region interandina, la Costa o region costanera, el
Oriente, la selva tropical lluviosa que constituye aproximadamente la
mitad del territorio nacional, y las Islas Galadpagos, una singular atraccién
turistica y reserva ecolégica. (Guia de Ecuador, 2011)

3.2.-Indicadores Econémicos
a).- PIB Ecuador

Tabla N° 10

ANO PIB MILLONES
USD
2007 | 45504.00

2008 | 54209.00

2009 | 52022.00

2010 | 57978.00

2011 | 65.945(p)

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Diana Paredes

EL Producto Interno Bruto, que el pais ha tenido en los ultimos afios, con la
excepcion de la recesion del 2009, segun las cifras del Banco Central del
Ecuador, el 2008 crecio 7,2%; el 2010 su nivel bajo y llegd a 3.6%; el 2011,
el porcentaje repunta nuevamente y se ubica en 6.5%; para finalmente el

2012, segun las proyecciones, llegara a un 5.3%.

b).- Inflacién ecuatoriana

Tabla N° 11
Afo Inflacion
2007 3,32%
2008 8,83%
2009 4,31%
2010 3,39%
2011 5,41%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Diana Paredes
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Para el afio 2008, la inflacion en el Ecuador aumento en unos 5,51 puntos
mas, en comparacion con el periodo anterior, el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos en el analisis realizado, considera que son dos los
factores determinantes en la subida de estos precios: las inundaciones que

afectaron a los cultivos y la presion de los precios internacionales.

Segun informacién otorgada por el INEC, Ecuador cerr6 2009 con una
inflacion de 4,31%, lo que representa 4,52 puntos menos que en 2008,
superando ligeramente la meta fijada por el gobierno 4%, Los rubros que
mas impactaron el costo de vida fueron alimentos y bebidas no alcohdlicas
29,46%, bienes y servicios diversos 16,12%, restaurantes y hoteles 10,21%,

prendas de vestir y calzado 10,19% y educacién 6,67%.

Para el 2011 Ecuador registro una inflacién del 5,41%, lo que representa
2.02 puntos mas que el afio anterior, el INEC dijo que los precios de los
alimentos y de las bebidas no alcohdlicas fueron los que mas contribuyeron

con la inflacion.

3.3.- Exportaciones Ecuatorianas

Tabla N° 12

Periodo Valor FOB
Ene/Nov | Millones USD

2008 17,899,994
2009 12,395,540
2010 15,763,645
2011 19,356,462

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Diana Paredes

La economia ecuatoriana es relativamente pequefia, exportadora de
materias primas, altamente sensible del entorno internacional, Las
exportaciones de productos industrializados, desde 1990 hasta 2009 han

representado el 22% de las exportaciones totales.

De su parte, las exportaciones de productos primarios estan concentradas

en promedio en 92% Unicamente en cuatro productos basicos, petroleo
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crudo, banano, camarén y flores naturales, de las cuales, el petroleo tiene la

mayor participacion (Banco Central del Ecuador, 2012)

Las exportaciones totales en valores FOB, de enero a noviembre de
2011alcanzaron un 22.79%, mas que las ventas externas registradas en el
mismo periodo del afio 2010, las exportaciones disminuyeron enl.83%,
mientras que en precio unitario aumentaron en 25.08%, es decir que, el
crecimiento de las exportaciones se explica principalmente por el incremento

de los precios en los mercados internacionales.

Las exportaciones no petroleras registradas entre enero y noviembre de
2011, totalizaron un valor FOB de USD 8,500.87 millones, este grupo de
ventas externas presentd un nivel superior en 19.83% respecto al registrado
de enero a noviembre del 2010, que fue de USD 7,093.89 millones. Se
observa en este grupo de productos, un crecimiento tanto en los volumenes

de ventas, como en el precio unitario de 13.60% y 5.49%, respectivamente.

La participacion de los principales productos de enero a noviembre de 2011,

se lo muestra en el grafico N° 8

a).- Exportaciones no Petroleras

Grafico N° 8

EXPORTACIONES NO PETROLERAS
Enero - Noviembre 2011
{Porcentaje de participacion de los principales productos)
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A pesar de los esfuerzos realizados por el Gobierno, Ecuador sigue
dependiendo de las exportaciones petroleras; sin embargo, las estadisticas
emitidas por el Banco Central del Ecuador muestran como el sector no
petrolero presenta un porcentaje significativo en las exportaciones, teniendo
una participacion del 4,91% en lo que se refiere a los extractos de aceites

vegetales.

b).- Exportaciones Ecuatorianas hacia Colombia

Tabla N° 13
Periodo Valor FOB
Miles de USD
2007 732,80
2008 809,62
2009 694,57
2010 683.49
2011 877,18

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Diana Paredes

Las exportaciones ecuatorianas hacia Colombia para el afio 2008, presentan
una variacién del 10,48%, comparado con el periodo anterior. Segin datos
otorgados por el Banco Central del Ecuador, los principales productos lo
constituyen los vehiculos tanto de mercancias como turisticas los cuales

corresponden al 24,15% del total exportado.

Para el afio 2009, se observa un decrecimiento en las ventas ecuatorianas
de 14,21% en comparacion con el 2008, las relaciones entre Ecuador y
Colombia se vieron afectadas a raiz de las salvaguardias impuestas por el
Ecuador, trayendo consigo que el pais vecino tomara medidas de represaria,
pero para el periodo 2011 se evidencia una evolucion en las exportaciones

del 28,34% en comparacion con el afio 2010 y un 26,30%, con el 2009.
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3.4.- Importaciones

Tabla N° 14
Periodo Valor CIF
Ene/Nov | Miles de USD
2008 16,178,691
2009 12,653,623
2010 17,505,029
2011 21,098,910

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Diana Paredes

En el periodo enero — noviembre de 2011, las importaciones totales en valor
alcanzaron un crecimiento en valor CIF del 20,53%, en comparacion con el
afio 2010. Este comportamiento responde principalmente a un aumento en
los precios totales del13.41% ya que los voliumenes en total presentaron un
crecimiento de 6.28%.

De acuerdo con la Clasificacion Econdmica de los Productos por Uso o
Destino Econémico (CUODE), el volumen de importaciones aumenté en los
grupos de: materias primas 17.25%, bienes de capital 10.19%; y, bienes de
consumo 3.10%; mientras que los combustibles, lubricantes; y productos
diversos cayeron en -5.60% y -62.72%, respectivamente.

a).- Importaciones Ecuatorianas provenientes de Colombia

Tabla N° 15
Periodo Valor CIF
Miles de USD

2007 1.276
2008 1.348.131
2009 1.119.521
2010 1.615.461
2011 1.738.023

Fuente: BCE
Elaborado Por: Diana Paredes
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La compra a Colombia registrada durante el periodo 2008, muestra que el
mercado presentd una variacion del 16,1% comparado con el periodo del
afio anterior, uno de los principales productos importados en este periodo
fue la energia eléctrica el cual representa un rubro del 12,2% de total de las

importaciones.

Para el afio 2009, las importaciones tuvieron un ligero desfase, debido a las
salvaguardias impuestas por el Gobierno de Ecuador el déficit alcanzé el
17%.

“Por su parte, el producto mas importado durante el 2009 fue la energia
eléctrica, que representd el 7.25% (USD 109.81 millones CIF), de las
importaciones desde Colombia”. (Banco Central del Ecuador, 2012)

Valor que fue superado para el periodo 2010, en el cual presenta una
variacién positiva del 44,3%, esto una vez que él Ecuador decide
eliminar progresivamente las salvaguardias, y para el 2011, segun lo
presentado por el Banco Central del Ecuador la variacion comparada con
el afio anterior fue del 7,6%. (Banco Central del Ecuador, 2012)

En total se exportan a Colombia productos de 967 partidas arancelarias
distintas, mientras que la oferta colombiana hacia Ecuador agrupa mas de
2.908 partidas.

e) Balanza Comercial entre Ecuador y Colombia

Tabla N° 16
Periodo Valor FOB Miles de USD Balanza

Exportaciones | Importaciones | Comercial
2007 732,80 1.276 543
2008 809,62 1.348.131 _539
2009 694,57 1.119.521 495
2010 683.49 1.615.461 932
2011 877,18 1.738.023 -861

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Diana Paredes
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La balanza comercial entre Ecuador y Colombia ha mantenido
histéricamente saldos negativos. En el afio 2009, el comercio entre ambos
paises se vio afectado por la aplicacion de salvaguardias, reflejandose esto
en una disminucién del 14% de las importaciones con respecto al 2008.

“El intercambio comercial entre estos dos paises se ha desarrollado
principalmente en industrias como la automotriz, productos del mar,
medicamentos, textiles, recursos energéticos y aceites vegetales, este ultimo
se ha venido desarrollando durante los ultimos 5 anos”. (Banco Central del
Ecuador, 2012)

Cabe recalcar que aunque la balanza siempre se encuentra deficitaria,
Ecuador y Colombia presentan una dinamica en el comercio especialmente

en la industria aceitera.

3.5.- Porter

Para el estudio del mercado se hace necesario analizar las fuerzas cercanas
a la compafia que influyen en la capacidad para satisfacer a los clientes y
actuan en el entorno inmediato a la empresa, y los grupos que lo integran
estas pueden ser:

» Clientes
Competencia
Proveedores

Productos sustitutos

YV V V VY

Barreras de entrada

a).- Clientes

Los clientes identificados para el aceite de canola son las empresas
refinadoras de aceites crudo en Colombia, esta industrias estan distribuidas
en algunas ciudades de éste pais, para mayor informacion las empresas se
encuentran registradas en el directorio electronico de la empresa
Col911.com.
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Directorio de empresas refinadoras de aceites

Tabla N° 17

Occidental De Aceites Ltda.

Valle del Cauca

Cr11 B 31 09 Brr
Benjamin
Herrera

4384078

Grasas De Colombia S.A.

Valle Del Cauca

Cra 5A Calle 13
Esq. San Nicolas

57 (2) 229 4022

Rodalnillo
. CI57US 76 A- |(57) (1)

Conaceites S.A. Buga 41 7820799
Grupo Manuelita Cali Calle 6 # 3-13

Cr27 3614 Of |6352088
Oleaginosas Las Brisas S.A. | Bugalagrande 316 6352088
Palmas Oleaginosas Calle 20 No. 29-
Bucarelia S.A. Buenaventura 71 6832172

Fuente: Directorio de Empresas de Colombia
Elaborado por: Diana Paredes

En la actualidad estas empresas estan dedicadas a producir aceite de palma
gue es uno de las principales oleaginosas producidas en Colombia, estas
industrias cuentan con planta procesadora de aceites la principal actividad
es ofrecer a sus clientes aceites vegetales comestibles, por lo cual se ha
considerado importante recalcar que estas industrias son clientes
potenciales, considerando que tiene la capacidad instalada para refinar el

aceite crudo de canola y llegar con el producto final a los consumidores.

b).- Proveedores

Por tratarse de un cultivo nuevo los ingenieros especialistas en agricultura
capacitan a los campesino los dotan de la materia prima e inspecciona
periodicamente el proceso, garantizando de esta forma un cultivo sano.
CanolAndina compra la totalidad de la produccion a los agricultores
asegurandoles la rentabilidad.

Los agricultores que se dedican a la siembra de la materia prima son:
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Tabla N° 18

Agricultores Proveedores de Canola

CANOLANDINA

Nro. Agricultor Nro. Agricultor
1 |Tito Rodriguez 16 | Luis Landazuri
2 | Rosario Tarabata 17 |Julio Montenegro
3 |Juna Lépez 18 |Luis Narvaez
4 | Diego Rosero 19 | Edwin Montenegro
5 | Cristina Pazmifio 20 |Jorge Ortega
6 |Fernando Herrera 21 |Anibal Hernandez
7 | José Antonio. Yépez 22 |Diego Rosero
8 |Fernando Herrera 23 | Milton Montenegro
9 |Fernando Herrera 24 |Ricardo Montenegro
10 |Maria Elizabeth Yépez 25 | Fernando Herrera
11 |Ernesto Teran 26 |Fernando Herrera
12 | Mariano Aychapicho 27 | Campo Ruiz
13 | Rodrigo Barahona 28 | Javier Hernandez
14 | Diego Rosero 29 |[Milton Chauca
15 | Luis Landazuri 30 | Cristina Pazmifio

Fuente: CanolAndina
Elaborado por: Diana Paredes

c).- Competencia

Canada, China, Francia, y Estados Unidos, fueron los principales paises
exportadores de canola en el ciclo 2009- 2010, al comercializar méas del 97%
de las ventas totales a nivel mundo. (FAO, 2012)

Para el afio 2011 estos paises contintan liderando el mercado pero la mayor
parte de la produccién la utilizan en el consumo interno, claramente se lo
puede evidenciar en el grafico N° 9, segun estudios otorgados por la FAO,
el 5% de la produccién total Canada la destina para exportarla a China, EE

UU y solo el 0,10% para el resto del mundo.
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Mientras que China es uno de los mayores productores de aceite, el 100%
de su produccion lo destina para el consumo interno y el mayor uso que se
le da es para suministro de energia seguido del consumo humano asi como

también para la elaboracién de cosméticos.

Ecuador se enfrenta a una competencia muy grande, ya que son algunos los
paises productores y exportadores de aceite de canola, entre los principales
que se pueden destacar, segun los datos otorgados por la FAO (2011),
“Canada como el mayor productor de canola, pero cabe destacar que mas
del 80% de la produccién es utilizado para consumo interno, y para lo cual
se ve en la obligacién de importar el producto pero en menor cantidad para

de esta forma cubrir la demanda internacional’.

Se hace necesario recalcar que este pais entra a Colombia con el aceite
crudo de canola pagando un arancel del 14,20% segun la DIAN (2012),
mientras que el Ecuador tiene arancel 0%, lo que hace que se ofrezca un
producto con menor precio, de esta forma se evidencia una ventaja

competitiva en cuanto al precio.

Grafico N° 9

Paises exportadores de aceite crudo de canola
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EE. UU, no satisface la demanda interna por lo que se ve en la obligacion de
importar el aceite, su socio estratégico es Canad4, quien satisface en su
mayoria a este mercado, de la produccion total destinan el 0,20% para
venderle al resto del mundo. A pesar de lo manifestado también se observa
que EE.UU llega con el aceite a Colombia con una arancel del 24%, y a
partir del 13 de abril de 2012, entra en vigencia el tratado del libre comercio
entre estos dos paises y segun el Art. 19 del decreto ejecutivo emitido por el
Ministerio de Comercio Industria y Turismo N° 0730 de la misma fecha, el
producto entra a Colombia con arancel de 19,20%, por estar clasificado en la
seccion B, este factor hace que el Ecuador tenga una ventaja competitiva en

precios.

Francia presenta la misma tendencia de los paises anteriores, la mayoria de
la produccién nacional la usa para consumo interno, al no satisfacer este
mercado se ve en la obligacion de importar a paises como Canada,
Alemania y Australia siendo estos dos Ultimos paises productores pero en

menor cantidad.

d).- Productos sustitutos

Los aceites y grasas constituyen un grupo de alimentos altamente
energeéticos, estos aceites se acumulan en algunas especies vegetales, en el
Ecuador en los ultimos 50 afios se ha desarrollado una floreciente industria
en torno al aprovechamiento de cultivos herbaceos oleaginosos y lefiosos,
mismo que comprende un conjunto variado de especies vegetales de
diferentes familias; estan caracterizadas por producir frutos y semillas con

altos contenidos de aceite.

El Ecuador por ser uno de los paises con clima tropical, cuenta con las
caracteristicas ideales para la producciéon de oleaginosas, constituyéndose
como los principales productos sustitutos el aceite de palma, de soya, girasol
y algodon, cabe destacar que segun lo analizado por la FAO “La canola

posee mayor rendimiento de aceite y mayor ganancias marginales”.
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Es necesario recalcar que ante estos productos sustitutos, el aceite de
canola resulta ser mejor en calidad y con mayores nutrientes curativas, asi

se lo demuestra en la siguiente grafica.

Grafico N° 10

Comparacion de contenido graso

Comparacion de Contenido Graso

Aceite d= Palma 51%
Aceite de Soja
Acette de Oliva
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|I:I(3rasa Saturada B Acido Linoléicc OAcido Alfa-Linoléico O Grasa Monoinsaturada

Fuente: Ing. Diego Paredes
Elaborado por: Ing. Diego Paredes

Segun Paredes (2008), técnico especialista de CanolAndina, este aceite
se ha considerado para la salud humana y la nutricional un producto de
calidad superior por su contenido de &cidos grasos, en virtud de contener
los niveles mas bajos de grasa saturada, las cuales provocan
enfermedades cardiovasculares Poseer un elevado nivel de &cido graso
monoinsaturado, es un &cido graso en cuya férmula quimica existe un
doble enlace. Dentro de este grupo destacamos el acido linoléico (omega
6), que ejerce un efecto beneficioso en la salud, al disminuir la cantidad
del llamado colesterol "malo" y aumenta el colesterol "bueno". ( p. 5)

5.- Barreras de entrada

Para la exportacion de aceite crudo de canola actualmente no existen
barreras de entrada, debido a que Ecuador y Colombia forman parte de la
CAN, por lo cual gozan de preferencias arancelarias, segun el acuerdo de
Cartagena y la decision 416 de la CAN, Art. 1, la misma que manifiesta que
previa la presentacion del certificado de origen, los productos que ingresen a
territorio de un pais socio estos son liberados del impuesto Ad-Valoren.
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5.- Andlisis Situacional Interno

1.- Cadena De Valor

Tabla N° 19

Matriz de la Cadena de Valor

ACTIVIDADES PRINCIPALES

COMPONENTES

SUBCOMPONENTES

LOGISTICA INTERNA

Siembra

Cosecha

Traslado grano de canola a la planta

Verificacion de pesos y cantidades de materia prima
ingresada

Descarga, y almacenamiento de la materia prima

OPERACIONES

Tratamiento y preparacién de la semilla

Proceso de extraccion

Filtrado del aceite

LOGISTICA DE SALIDA

Recepcion de pedidos para despacho y ventas

Verificacion de pesos y cantidades a despachar

Seguro interno de la mercancia

Cargue del medio de transporte

Despacho del medio de transporte

Salida del vehiculo hacia Frontera de importacion

Preparacion del documentos para exportacion

Seguro internacional

Aforo de mercancia

Tramite de exportacion

Cruce de frontera

Tramite de importacion

Almacenamiento temporal

Documentos de importacion

Nacionalizacion del producto

Despacho del medio de transporte destino final

Descargue de mercancias

MARKETING Y VENTAS

Estudio de mercado

Promocién del producto

SERVICIOS POS VENTAS

Servicio de asesoria técnica
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ACTIVIDADES DE APOYO

Recepcion de dinero recaudado por cobro de facturas

3 . | Negociacion con el cliente y el proveedor
ADMINISTRACION Y GESTION

Cruce de informacién con cartera

Informes mensuales de cuentas por cobrar

RECURSOS HUMANOS Seleccion del personal

Inventarios

Coordinacion de pagos a proveedores

CONTABILIDAD, GESTION Y Elaboracion de presupuestos

FINANZAS
Contabilidad general de operaciones diarias
Control de cuentas por cobrar
MANTENIMIENTO Control y mantenimiento de maquinarias

Fuente: CanolAndina
Elaborado por: Diana Paredes

La tabla N° 19, se puede observar cada una de las actividades que generan
valor al producto, estas se encuentran en funcién de las caracteristicas de la
cadena de valor, cada eslabon muestra la generacion del costo de
produccioén, asi como también el costo de distribucion y comercializacion, al
final de esta cadena se obtiene el valor final del producto en el lugar de
destino. (Ver tabla N° 61)

Tabla N° 20

ANALISIS INTERNO
PERFIL DE CAPACIDAD INTERNA

PCI
CALIFICACION
FACTORES FORTALEZAS | DEBILIDADES | IMPACTO
A M B A M B |A|M]|B

GERENCIAL
Planificacion X X
Organizacion X X
Direccion X X
Control X X

MERCADO
Calidad de la Marca X X
Fondos para Publicidad X X

TECNOLOGIA E INVESTIGACION

Utilizacién de Tecnologia de punta X X
Fondos para Investigacion de Mercados X X

FINANZAS
Rentabilidad Sobre Activos X X
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Disponibilidad de Activo para Capacitacion al

Personal X X
SERVICIOS

Atencion al Cliente pro-vta. Y pos-vta. X X

Personal Capacitado para comercializar el

producto X X

Fuente: dspace
Elaborado por: Diana Paredes

SIMBOLOGIA
A=|ALTO
M=| MEDIO
B=|BAJO

El perfil de capacidad interna, es un medio para evaluar las fortalezas y
debilidades de la empresa en relacion con las oportunidades y amenazas

gue se presentan en el medio externo.

Para hacer este andlisis se ha puesto mayor énfasis en cinco factores estos

son: gerencial, mercado, tecnologia e investigacion, finanzas y servicios.

CanolAndina, es una empresa que muestra estabilidad, a pesar del poco
tiempo que esta operando en el mercado. Convirtiéndose el factor gerencial
en una fortaleza alta, porque se muestra un proceso administrativo
coordinado, con una planificacion de cada una de las actividades,
organizacionalmente bien establecida, direccionada por personal capacitado
y cada una de las actividades bien controladas. Facilitandose de esta forma
la toma de decisiones por cuanto existe una buena comunicacién entre el

empleado y el empleador.

En cuanto al producto se trata de una marca que esta buscando
posicionarse en el mercado de aceites como uno de los mejores y de buena
calidad. La empresa se ha dedicado a promocionar el producto de manera
gue el mercado tenga un amplio conocimiento de lo que se esta ofreciendo

por lo que se considera como una fortaleza de impacto alto.

La empresa cuenta con la planta en la que se hace la extraccion del aceite
de canola, dotada de equipos de alta tecnologia, siendo una fortaleza de alto
impacto, contribuyendo de esta forma a ofrecer un producto de excelente

calidad.
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Se considera a la investigacion de mercados como una fortaleza alta por el
hecho de que gracias al estudio de mercados se puede determinar las
diferentes necesidades que los clientes potenciales aspiran sean
satisfechas.

Las finanzas son consideradas como una fortaleza de medio impacto,
aungue este factor es muy importante, debido al poco tiempo que tiene de
operar CanolAndina la rentabilidad que ha mostrado en estos dos afios ha

sido significativa.

En la empresa se cuenta con un personal capacitado el cual guia los
procesos de siembra y extraccion por ende constituye una fortaleza de

mayor impacto.

Si se analiza la atencién al cliente, esta representa una debilidad de alto
impacto, ya que se considera necesario mantener satisfecho al cliente y
brindarle servicios aun después de la venta para de esta manera dar mayor

valor agregado al producto.

También se debe de tomar en cuenta que no se dispone del personal
capacitado especificamente en comercializacion internacional, por lo cual se

constituye en una debilidad de alto impacto para la empresa.

2.- Matriz FODA

En este punto se resume lo analizado tanto en factores internos como
externos los mismos que muestran las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas con los que cuenta la empresa para su desarrollo

en el entorno.
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Tabla N° 21
Matriz FODA

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Organizativa y estructuralmente la empresa esta

bien distribuida, con procesos Yy funciones

bien definidos

La falta de un Departamento especifico de
exportaciones hace que no se cuente con un
personal capacitado en comercializacion

internacional

Buena comunicacién entre niveles jerarquicos

Calidad de la Marca

Fondos Publicitarios

Se cuenta con la Tecnologia de punta para la

elaboracién del producto

Se dispone de los Recursos para la Investigacion

de Mercados

No se dispone atencién al cliente pro-venta

y pos-venta

OPORTUNIDAES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

El Crecimiento del PIB representa para CanolAndina

un mercado econémicamente fuerte

Implementar procesos que contribuyan al desarrollo

internacional de la empresa

Colocar un departamento de exportaciones
para encargarse de las negociaciones con

los clientes.

La inflacién colombiana muestra una dindmica baja
por cuanto el poder adquisitivo de las personas a
mejorado Yy el dinero no ha perdido valor

Capacitar al personal en el manejo de servicios a

los clientes
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La estabilidad politica de Colombia representa una

oportunidad para llegar con el aceite crudo de canola

El mercado es econémicamente rentable

No existen barreras de entrada

Adquisicion de nuevos clientes

Existencia de vias de acceso de primer orden

Cercania entre los dos paises

Imprentar un fondo econémico para publicidad en el

exterior

Implementar un sistema de seguimiento para

ofrecer servicios complementarios a los

clientes y asesoria técnica.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Colombia cuenta con equipos mas sofisticados esto

hace que sean mayor mente competitivos.

La resistencia de los agricultores a sembrar otro

producto dificulta la obtencién de la MP

Dotarse de maquinarias sofisticadas para dar mayor
calidad al producto
Otorgar mayores incentivos a los agricultores y

capacitacién permanente

Dotarse de un equipo humano capacitado en
negociacion internacional
Implementar software que contribuyan al

desarrollo de la empresa

A mayor produccién menor costo por lo que resulta

dificil competir con el precio

Competencia ya establecida en el mercado

Desarrollo de posibles sustitutos

Optimizar recursos, aumentar la produccién e

implementar procesos para ser mas eficientes

Mayor publicidad sobre las bondades de producto y

diferenciacion de los sustitutos

Planificar ~ con los agricultores la

alternabilidad de los cultivos con el afan de
que ellos continlen con sus sembrios

tradicionales

Elaborado por: Diana Paredes
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4 .- Estudio De Mercado

1.- Segmentacion del mercado

El mercado meta se encuentra bien definido, por lo que se pretende llegar

con el aceite crudo de canola hacia las empresas refinadoras de aceite en

Colombia.

Estas empresas estan clasificadas como industrias manufactureras y segun

la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU), que tiene como

finalidad establecer una clasificacion de

las actividades econdmicas

productivas las empresas cuya actividad es la elaboracion de aceites y

grasas de origen vegetal y animal, su clasificacion es: 31151. Las empresas

son:

Tabla N° 22

Empresas Refinadoras de Aceites

Occidental De Aceites Ltda.

Valle del Cauca

Cr 11 B 31 09 Brr
Benjamin
Herrera

4384078

Grasas De Colombia S.A.

Valle Del Cauca

Cra 5A Calle 13
Esqg. San Nicolas

57 (2) 229 4022

Rodalnillo
. CI57US 76 A- [(57) (1)

Conaceites S.A. Buga 41 7820799
Grupo Manuelita Cali Calle 6 # 3-13

Cr27 36 14 Of 6352088
Oleaginosas Las Brisas S.A. | Bugalagrande 316 6352088
Palmas Oleaginosas Calle 20 No. 29-
Bucarelia S.A. Buenaventura 71 6832172

Fuente: Directorio de Empresas de Colombia

Elaborado por: Diana Paredes
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2.- Andlisis de la Oferta internacional

Tabla N° 23

Produccién total histérica de aceite de canola en el mundo en Tn.

PAIS 2007 2008 2009 2010 2011
CANADA | 1103028| 1383705| 1286575| 1546396| 1610570
FRANCIA| 634000| 730100 918400| 1030400| 1047500
EE.UU 252000 358400 412400| 424000 393700
CHINA 3814800| 4252400| 4645100| 4752500| 4348100

Fuente: FAO

Elaborado por: Diana Paredes

En la tabla anterior se muestra la produccion de los ultimos cinco afios de

aceite de canola, cabe recalcar que segun lo analizado y por datos

otorgados por la FAO (2011);

Canada solo destina el 0,10% de la produccion total para las exportaciones
hacia el resto del mundo, EE.UU el 0,20%, ya que no alcanza a satisfacer la

demanda interna. Mientras que para Francia y China, la produccion es para

consumo interno sin destinar porcentaje alguno para la exportacion.

3.- Oferta nacional

Tabla N° 24

Rendimiento de canola por hectarea

ANO Hectéareas Rendimiento | Toneladas
sembradas | ton. Grano de | aceite de
canola canola
2009 360 1800 720
2010 404 2020 808
2011 657 3285 1314

Fuente: CanolAndina
Elaborado por: Diana Paredes
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Segun Paredes (2011) agrénomo especialista de CanolAndina, cada
hectarea rinde aproximadamente de 4 a 5 toneladas de canola y al momento
de procesarla se obtiene el 40% de aceite. La tabla expuesta muestra el
rendimiento de las hectédreas sembradas en Carchi, Pichincha, Imbabura y

Cotopaxi.

4.- Factores que afectan la oferta

Es importante aclarar que la produccion por lo general siempre varia, el
rendimiento de cada hectarea depende de muchos factores entre ellos del
clima y la clase de suelo, cabe también recalcar que la produccion no es
mensual, el periodo normal de cultivo se encuentra entre 180 a 240 dias y el
factor mas importante es que se trata de un cultivo rotativo, es decir se debe
sembrar canola alternando con otro cultivo, esto con el afan de conservar los

nutrientes del suelo.

También se debe tomar en cuenta que la empresa apenas esta empezando
a introducir este cultivo por lo que resulta un poco dificil enfrentarse a

sembrios tradicionales como la papa el trigo y la cebada.

5.- Capacidad de la oferta

CanolAndina, cuenta con la planta procesadora de aceite, la misma que esta
ubicada en Santo Domingo, esta planta segun informes otorgados por el Ing.
Diego Paredes, esta en la capacidad de procesar aproximadamente mas de
70 toneladas diarias, este factor es muy importante en funcién de la

produccién que va en constante crecimiento

Tabla N° 25

Precios de la Oferta internacionales

B PRECIO

ANOS | USD (tn)
2007 1028
2008 1248
2009 1432
2010 1580
2011 1510

Fuente: FAO

Elaborado por: Diana Paredes
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La tabla muestra los precios histéricos en mercados internacionales del
aceite de canola, se evidencia una tendencia creciente en los precios, si se
analiza el afio 2008, este periodo tuvo una variacion del 21% comparado con
el aino anterior, para el aiio 2010 se mira una considerable alza en el precio
internacional del aceite de canola, dando como resultado un aumento del
54% en comparacion con el 2009 y mas del 100% en comparacion con el
2007.

6.- Distribucioén

Grafico N° 11

Productores Fabricante Distribuidor

Agricultores CanolAndina Cliente

Elaborado por: Diana Paredes

7.- Promocién

La empresa CanolAndina muestra un interés por promocionar tanto la
siembra de la canola, asi como también el consumo del aceite, haciendo
campafas, sobre los buenos habitos de consumo, incentivando a los
agricultores a sembrar la canola, asegurandoles la venta, buena rentabilidad
y lo que es mas importante dotandoles de la semilla de canola los insumos
necesarios tanto para la siembra como para la cosecha asi como también

capacitacién permanente e inspeccion durante todo el ciclo de cultivo.

De esta manera se ha logrado que algunos de los agricultores de la sierra
ecuatoriana se dediquen a sembrar canola, muchos buscan cambiar los
sembrios tradicionales por un sembrio que ofrezca una venta segura,

fortalecer sus suelos pero sobre todo una buena rentabilidad
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8.- Oferta Actual

Tabla N° 26
Oferta Nacional
PROVINCIA 2009 | 2010 | 2011
PICHINCHA
360 | 360 400
CARCHI
200 | 200 614
IMBABURA
188 | 188 200
COTOPAXI
60 60 100
Total ton. De
aceite 720 | 808 | 1314

Fuente: CanolAndina S.A.
Elaborado Por: Diana Paredes

En la tabla expuestas, se puede evidenciar claramente como durante los
afos 2009, 2010, 2011, la produccién de canola se dinamizd6, si analizamos
el 2010, existe una variacion del 12,22% de en comparacion con el afio
20009.

Para el afio 2011, tuvo una variacibn porcentual del 62%, cifra que
demuestra que en el Ecuador la produccién de aceite de canola esta en
aumento. Haciendo un analisis en estos tres afios y comparando el
comportamiento del mercado en el afio 2011 con el afio 2009, se mira un

claro comportamiento positivo, presenta una variacion del 82,5%.

Segun CanolAndina, son aproximadamente 1314 toneladas de aceite de
canola en las 657 hectareas sembradas, constituyéndose este valor en la

oferta actual de aceite tal como se lo demuestra en la tabla N° 26.

Tabla N° 27

Oferta internacional

PAIS 2007 2008 2009 2010 2011
CANADA |1103,028|1383,705|1286,575|1546,396 | 1610,57
EE.UU 504 716,8 824.8 848 787.,4

Fuente: FAO

Elaborado por: Diana Paredes
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Paises como Canada y EE.UU, son grandes productores, consumidores
pero también se observa que son exportadores, Francia y China son

también potenciales productores de aceite de canola.

En los afios analizados no presentaron oferta al mercado internacional,
segun los datos otorgados por la FAO, la produccién de estos dos paises en
los ultimos cinco afios no alcanza a satisfacer el mercado nacional por lo

tanto no presenta estadisticas de exportaciones.

En la tabla N° 27 se presenta el 0,10% de la produccion total de aceite de
canola que Canada ofrece a mercados internacionales, asi como también

EE.UU ofrece 0,20% de la produccion total para sus ventas en el exterior

9.- Oferta Proyectada internacional

Basandose en la informacion de como ha venido evolucionando la
producciéon durante los ultimos afios, se puede llegar a estimar el volumen
de ventas del proximo periodo.

Considerando dicha evolucién en el largo plazo, ésta esta representada por
una recta, razén por la cual se debe trabajar con la ecuacion de la recta y los
minimos cuadrados, para encontrar los distintos coeficientes: ordenada al

origen y pendiente:

Ecuacion de larecta: Y=a + bx

_ XXy —nxy a=y—bx

_sz — nx?

En donde:

Y= Ventas de periodos anteriores
n= Numero de periodos

X= coeficiente

Aplicando las férmulas:
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Tabla N° 28

Calculo de los Minimos Cuadrados

Ano X Y XY X2
2007 1 1.607| 1.607,03 1
2008 2 2.101| 4.201,01 4
2009 3 2.111| 6.334,13 9
2010 4 2.394| 9.577,58 16
2011 5 2.398|11.989,85 25
15 10.611,27]33.709,60 55

¥ = Zx_ 15_3
= —= =
_ y 2842
Y = Z—z —— =2122,254
n 5

_ Xxy—nxy 33709,60 —31833,81

b= ~ =
Y x2 —nx? 10

= 187,579

a=y—bx=2122,254 - 562,737 = 1559,517

Ahora remplazamos en la formula de la recta numérica:
y =a+ bx = 1559,52 + 187,58(6) = 2685

Es decir que para el afio 2012 la oferta sera de 2685 toneladas de aceite.
Asi se continla reemplazando hasta llegar al 2017. Como se lo demuestra
en la tabla siguiente:

Tabla N° 29

Oferta proyectada internacional

ANO OFERTA
2012 2.685
2013 2.873
2015 3.060
2016 3.248
2017 3.435
2018 3.623

Elaborado Por: Diana Paredes
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Grafico N° 12

Oferta Proyectada
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La oferta del aceite crudo de canola tendra un comportamiento creciente, asi
se lo puede observar en el grafico expuesto, si se analiza la dinamica de la
oferta internacional, durante los periodos analizados, se puede argumentar
que tendra un crecimiento aproximado del 7%.

10.- Anédlisis de la Demanda

Tabla N° 30

Demanda de Cali de Aceite Crudo de Canola en Tn.

- TOTAL

ANOS | HEMANDA
2000 6138
2010 6288
2011 5960

Fuente: Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales
Elaborador por: Diana Paredes

Cali y Valle del Cauca importaron una cantidad significativa al resto del
mundo, datos otorgados por la DIAN (2011), muestran el comportamiento del
mercado durante los tres afios analizados, El pais que mas vendié fue
Canada con una patrticipacion del 87% de la demanda total, seguido de

Francia, Alemania y Chile estos representan 13% restante,
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La Direccién de Impuestos de Aduanas Nacional (2012), “Otorga datos de
las importaciones Colombianas de aceite adquiridas al Ecuador, éste le
vendid en los afios 2009, 2010 la cantidad de 1197 tn, los datos analizados
muestran la aceptacién del producto en Colombia”.

11.- Factores que Afectan a la Demanda

Se considera que un factor muy importante que puede afectar a la demanda
del aceite es el precio, la empresa apenas esta ingresando con el producto
al mercado y resulta un poco dificil competir con potenciales productores
como lo son Canada y EE.UU, el cultivo es nuevo por lo que existe la
resistencia de los agricultores para cambiar los cultivos tradicionales.
Factores como los sefialados hace que exista poca materia prima y por
cuanto es poca la cantidad de aceite que se coloca en el mercado los

costos se elevan y esto puede afectar el precio final.

Los productos sustitutos resultan ser un elemento determinante al momento
de decidir y mas si estos productos son mas econdémicos, en muchas
ocasiones estos pueden ser menor calidad, pero el consumidor se deja guiar
por el precio o por gustos y preferencias, esto se debe a que la gente esta

en su derecho de elegir lo que quiere consumir,

12.- Crecimiento de las Exportaciones Mundiales

En el 2011 mundialmente se consumieron 22.3 millones de toneladas de
aceite lo cual representd un incremento de alrededor de 10%, respecto a
lo registrado en el periodo 2010. Para el 2012, se espera un incremento
de 5.7% en el consumo de aceite. (Direccion Ejecutiva de Analisis
Sectorial, 2011)

“Los principales consumidores de aceite de canola en el 2010, fueron la
Union Europea, China, India, Estados Unidos y Jap6n, los cuales
representaron cerca del 88.5% de la demanda total”. (Direccion Ejecutiva de
Andlisis Sectorial, 2011)

Cabe resaltar que el 66.5% del aceite comercializado en el mundo

provino de Canada y el restante de paises como los Estados Unidos,

Emiratos Arabes Unidos, la Unién Europea y Australia. Los principales

paises importadores del aceite de canola fueron, en orden de

importancia, Estados Unidos, China, la Unién Europea, Canada y
Noruega. (Centros de Estudios Latinoamericanos , 2011).
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13.- Gustos y Preferencias

En la actualidad cuidar la salud es un factor muy importante para todas las
personas del mundo. En tiempos donde la prevencion de enfermedades
cardiovasculares y del corazon estd de moda, el aceite de canola ha
resultado para muchos uno de los mejores aliados en la cocina, debido a
que es el de méas bajo contenido de grasas saturada y mejor balance de
acidos grasos Omega 3 y Omega 6, frente a otros aceites existentes en el
mercado. (Revista la Barra, 2010)

Las empresas refinadoras consideran que el aceite crudo es muy (til

para la produccion de articulos de consumo como la margarina, manteca

y aceite para ensaladas. También se emplea para la produccién de

articulos no comestibles como cosméticos, lubricantes industriales,

fungicidas, herbicidas pesticidas, aceites bronceadores y en la

substancia anti-estatica para productos de papel y de envolturas de

plastico y como biocombustible, el mercado internacional es muy

exigente por lo que solicitan que el aceite crudo mantenga factores

nutricionales cono los que se presentan en la tabla N° 31 (Manitoba
Agriculture and Food, 2008).

Tabla N° 31

Informacién Nutricional del Aceite de Canola

Informacion Nutricional

Porcién: 1 Cda sopera
Peso: 13 ml
Valor Energético 100 Kcal
Carbohidratos 0g
Azucares Og
Proteinas 0g
Grasas Totales 11.7 g
Grasas Trans 0g
Grasas Saturadas 0.8
Grasas Monoinsaturadas Og
Grasas Polisaturadas 0g
Colesterol Og
Fibra Alimentaria 0g
Sodio 0 mg
EQB 3
Humedad 0,25
Acidez 2.19
Omega 3 10
Omega 6 20
Omega 9 60

Fuente: CanolAndina
Elaborado por: CanolAndina
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14.- Frecuencia de consumo

Segun informacion otorgada por la DIAN, la frecuencia de consumo es
mensual, cabe destacar que los meses de mayor movimiento en la planta
extractora de aceites son junio, julio, agosto y septiembre, meses en los que

se dispone del aceite.

15.- Demanda Actual en Tn.

Tabla N° 32
o TOTAL
AN DEMANDA
2009 6138
2010 6288
2011 5960
Fuente: DIAN

Elaborado por: Diana Paredes

La tabla muestra las importaciones realizadas por Cali y Valle del Cauca
durante los ultimos tres afos, para el afio 2012, segun los datos otorgados
por la DIAN hasta el mes de abril se registraron 2047 tn de Aceite crudo de
canola, por lo que se prevé que para finales del 2012 las importaciones del
producto sea de 6105 tn, con un crecimiento del 2,44% anual.

16.- Demanda Proyectada en Tn

Tabla N° 33
) DEMANDA

ANO |PROYECTADA
2012 6105
2013 6254
2014 6407
2015 6563
2016 6723
2017 6888

Elaborado por: Diana Paredes

En la tabla N° 33 se ha realizado una proyeccion del posible comportamiento
del mercado, para los afios 2012 hasta el afio 2017, en el que se ha utilizado
la tasa de crecimiento de las importaciones de Cali y Valle del Cauca, que es

el 2,44%.
86



17.- Oferta Exportable

Para el andlisis de la oferta exportable se ha considerado la produccién
actual de aceite de canola, la cual se ha realizado una proyeccion para los

siguientes cinco afios, la proyeccion se la muestra en la siguiente tabla.

Tabla N° 34

Produccion Proyectada en Tn.

N OFERTA
ANO PROYECTADA
2012 1.571
2013 1.906
2014 2.241
2015 2.576
2016 2.910
2017 3.245

Elaborado Por: Diana Paredes

Los datos expuestos muestran que la oferta de aceite de canola para los
siguientes afios se incrementara en un porcentaje de aproximado del 20%
anual, CanolAndina tiene aproximadamente el 25% de la produccion
comprometida con EMAPEN, empresa que ha contribuido para el desarrollo
de CanolAndina, por tal motivo la oferta exportable se la expone en la tabla
Ne° 35.
Tabla N° 35
Oferta Exportable

OFERTA DEMANDA

ANO PROYECTADA | NACIONAL OFERTA

CANOLANDINA EXPORTABLE
2012 1.571 392,75 1.178
2013 1.906 476,5 1.430
2014 2.241 560,25 1.681
2015 2.576 644 1.932
2016 2.910 727,5 2.183
2017 3.245 811,25 2.434

Elaborado Por: Diana Paredes

La oferta que presenta CanolAndina, pretende satisfacer parte de la

demanda insatisfecha en mercados extranjeros, pero también debe cubrir
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parte de la demanda nacional, de esta manera se considera que se tendra

una dinamica prometedora en ambos mercados.

18.- Calculo de la Demanda Insatisfecha

Representa la cantidad de bienes o servicios que es probable que el
mercado consuma en los afios futuros, para el célculo de la demanda
insatisfecha se lo ha realizado mediante el uso del consumo nacional
aparente el cual se lo obtiene sumando las importaciones la produccion local
de Cali y Valle del Cauca y se le resta las exportaciones de Cali Valle del

Cauca al resto del mundo.

CNA=M + PN =X

En donde:

CNA= Consumo nacional aparente
M= Importaciones

PN= Produccién nacional

X= Exportaciones

Cabe recalcar que segun la investigacion de mercados realizada Cali y Valle
del Cauca no presente estadisticas de produccion de Canola por lo que se

ve en la obligacion de importar el producto.

Reemplazando

CNA= 5960 — 422 = 5538

CNA= 5538

Se obtiene como resultado el consumo nacional aparente, ahora es
necesario obtener el consumo real, para lo que se recure a la formula que es

igual:
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CR=CNA/POB * 1000

En donde:

CR= Consumo real

POB= Poblacion de Cali, Valle del Cauca
CNA= Consumo nacional aparente

Y se multiplica por mil para transformar a Kg

Reemplazando

CR= (5538 / 6697874) * 1000

CR=0,84 KG

En consumo real representa la cantidad que la poblacién de Cali y Valle del
Cauca estan consumiendo de aceite, obteniendo un resultado promedio de

consumo real del 0,84 Kg anual.

El cuerpo humano necesita grasa para brindar energia, formar membranas
celulares, producir ciertas hormonas, absorber vitaminas y mantener la
temperatura corporal. Ciertas grasas, como omega 3 y omega 6, son
esenciales para una buena nutricibn y su consumo es basico, ya que el
cuerpo no las puede producir. Segun el Ministerio de Salud Publica del
Ecuador considera que el cuerpo humano necesita 19 gr diarios de aceite el
cual equivale a 6 Kg anuales de aceite.

Segun este analisis de mercado el consumo real de la poblacion de Cali y
Valle del Cauca equivale aun cantidad menor que es la recomendada de
consumo, por lo tanto se puede evidenciar que hay una demanda

insatisfecha
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Calculo de la demanda insatisfecha

DIl= Consumo recomendado - CR

DI= 6 Kg — 0.84 Kg.

DI= 5, 16 Kg.

DI=5, 16 * 6697874 POB

DI= 34592440 Kg

DI= 34592 Tn

Tabla N° 36

Proyeccion Demanda Insatisfecha

ANOS | X M | CNA [ POBLACION CONSUMO DEFICIT | DEFICIT TOTAL

PER CAPITA
TM | TM | TM | MILLONES | REAL | RECOMENDADO | (KG) (KG) (TN)

(KG) (KG)

2011 | 422 | 5960 | 5538 | 6697874

2012 | 511 | 6105 | 5595 | 6767532 0,84 6 5,16 | 34592440 | 34592
2013 | 618 | 6254 | 5637 | 6837914 0,82 6 5,18 | 35390939 | 35391
2014 | 748 | 6407 | 5659 | 6909029 0,82 6 5,18 | 35794766 | 35795
2015 | 905 | 6563 | 5659 | 6980882 0,81 6 5,19 | 36226555 | 36227
2016 | 1095 | 6723 | 5629 | 7053484 0,80 6 5,20 | 36691981 | 36692
2017 | 1324 | 6888 | 5563 | 7126840 0,78 6 5,22 | 37197923 | 37198

Elaborado Por: Diana Paredes

La tabla N° 36, muestra la existencia de demanda insatisfecha en el

mercado Cali y Valle del Cauca, los datos analizados y proyectados para los

cinco afos siguientes evidencian que podemos competir en este mercado

para de esta forma satisfacer parte de la demanda existente en Colombia de

aceite crudo de canola.
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Tabla N° 37

Demanda efectiva del proyecto

DEMANDA QAL Demanda
ANO INSATISFECHA EXPORTABLE efectiva
2012 34592 1.178 3%
2013 35391 1.430 4%
2014 35795 1.681 5%
2015 36227 1.932 5%
2016 36692 2.183 6%
2017 37198 2.434 7%

Elaborado Por: Diana Paredes

En la tabla anterior se expone el valor porcentual que cubrira el proyecto con
la oferta exportable que dispone, durante los cinco afios proyectados se
argumenta que el proyecto tendrd una cobertura promedio del 6%, de la
demanda insatisfecha que muestra Cali y Valle del Cauca, es decir
CanolAndina S.A tendrd una participacion dindmica en el mercado

internacional.

19.- Estrategia de Ingreso

Entre las principales formas de ingreso a mercados internacionales, se tiene
la exportacién directa, esta es considerada una forma que tiene menos
compromiso, bajo riesgo, utiliza pocos recursos, menos arriesgada mas
sencilla y se debe tomar en cuenta que es una de las primeras formas de

internacionalizarse.

Para la ejecucion del proyecto se ha considerado ingresar con una
exportacion directa, de esta forma se considera mantener un mayor control
sobre el proceso, relaciones directas con los clientes y generar mayores
utilidades para la empresa.

Para realizar una exportacion a Colombia se debe de cumplir con ciertos
documentos de acompafiamiento los cuales segun el reglamento del COPCI

son:
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AN N NN

Factura comercial

Certificado de origen

Certificado fitosanitario

Carta Porte Internacional
Manifiesto de Carga

Pdliza de seguro de la mercancia

Declaraci6on Aduanera
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CAPITULO IV CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

» La necesidad de fuentes de trabajo en la zona sierra del Ecuador se ha
considerado en la presente investigacion como una de las principales
prioridades, por lo tanto claramente se puede evidenciar que durante los
afios de permanencia de la Empresa CanolAndina se ha contribuido a
generar fuentes de trabajo para los agricultores, desde el afio 2009 y
para cubrir parte de la demanda del producto en el afio 2012 se
necesitaran mas agricultores que proporcionen a la empresa la materia
prima para obtener el aceite crudo de canola, de esta forma se
considera que el proyecto contribuird a generar fuentes de trabajo y

activar la agricultura en la zona sierra del Ecuador.

» Con el desarrollo de esta investigacion podemos determinar que es
necesario dar mayor valor agregado al producto para aumentar las
exportaciones de productos no tradicionales y dinamizar la economia de

la zona sierra y del pais.

» Existe una demanda insatisfecha creciente en el mercado colombiano,
comparando el afio 2013 y 2012 se visualiza una variacion del 2,31%, si
se toma en cuenta los afios analizados del 2012 al 2017 la variacion de
crecimiento representa una tasa del 7,53%, el panorama indica una
clara aceptacion del producto, y un mercado internacional potencial

para el aceite crudo de canola.

» La demanda efectiva del aceite crudo de canola en Cali para el afio
2012 representa una tasa del 3% con un crecimiento constante para los
afios siguientes del 1% lo cual evidencia que nuestro producto tiene

aceptacion en este mercado internacional.
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» La cercania entre Ecuador y Colombia contribuye a que Ila
comercializacion entre estos dos paises se dinamice, a esto se le
argumenta las preferencias arancelarias entre los paises miembros de
la CAN, factores que contribuyen a que la negociacion internacional se

facilite y se pueda llegar con precios accesibles hacia este mercado.

» La estrategia de ingreso que debe implementar CanolAndina es la
exportacion directa, permitiéndole a la empresa hacerse conocer en
mercados internacionales, para lo cual debe especializarse en vender
un producto de calidad acorde con las exigencias del mercado

colombiano.
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RECOMENDACIONES

» CanolaAndina debe continuar con las capacitaciones a los pequeiios
agricultores, con el afan de que se especialicen en ofertar un producto
de calidad acorde a las exigencias de mercados extranjeros, ofrecer
incentivos para que exista una produccion periddica lo que permitird

abastecer tanto al mercado nacional como internacional.

» CanolAndina debe de realizar campafias de promocion del aceite de
canola, con el afan de hacer conocer cuales son las bondades
curativas, las propiedades y la calidad que mantiene el aceite de
canola, para de esta manera cubrir las necesidades de los

demandantes.

» Aprovechar los incentivos que otorga el gobierno a las pequefias y
medianas empresas exportadoras de productos agricolas que generen
valor agregado a sus productos, con ello dinamizar la economia del pais
a través de la generacion de empleo, el desarrollo social de su gente y

el incremento de las exportaciones.

» CanolaAndina debe implementar un departamento de exportaciones
para viabilizar de manera efectiva la comercializacién internacional del
aceite crudo de canola asi como considerar personal capacitado para

dar soporte a la atencion al cliente pro-venta y pos-venta.

» Luego de haber analizado la factibilidad y las ventajas de
comercializar a mercados extranjeros el aceite crudo de canola, se
recomienda a la empresa incrementar maquinaria de punta, la que
permita la extraccion de la canola de manera mas eficaz y competitiva
que conserve los nutrientes que este producto ofrece, pero mas que
nada contribuya a llegar con el producto a tiempo a los clientes de

esta forma se minimice tiempos y costos.
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CAPITULO V PROPUESTA
5.1 DATOS INFORMATIVOS
a) Tema:

Eestudio de factibilidad para la comercializacion del aceite crudo de canola
desde CanolAndina S.A y atender en parte la demanda en Colombia

b) Institucion Ejecutora
CanolAndina S.A. Ecuador
c) Beneficiarios

Agricultores de la zona sierra del Ecuador, la Empresa CanolAndina y los

consumidores del aceite.
d) Ubicacion
Planta Administrativa

Provincia Pichincha, Canton Quito, Sector centro, direccién Avda. Colon N°
1468 y 9 de Octubre. Edificio Solamar 8vo. Piso.

Planta Procesadora

Provincia de Manabi, Canton Puerto Lopez, Ciudad Manta, Sector sur, Calle
118 y Av. 113.

e) Tiempo estimado de la ejecucion
1 afio

5.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

La constitucion del Ecuador del 2008, en el articulo 306 manifiesta que el
Estado promovera las exportaciones ambientalmente responsables, con
preferencia de aquellas que generen mayor empleo y valor agregado, y en
particular las exportaciones de los pequefios y medianos productores y del

sector artesanal.
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El art. 93. Del COPCI recalca que el Estado fomentara la produccion
orientada a las exportaciones y las promovera mediante los mecanismos de
los cuales estan orientados a acceder a programas de preferencias
arancelarias de mutuo u otro tipo de ventajas derivadas de acuerdos

comerciales.

Desde este punto de vista se ha considerado la necesidad de hacer un
estudio de factibilidad, el mismo que contribuy6é a determinar la demanda

existe de aceite crudo de canola en Colombia.

En cultivo de canola en el Ecuador, se presenta como un cultivo alternativo,
el cual busca ofrecer al pais alternativas tanto de consumo como de
comercializacién, aprovechando las oportunidades que el gobierno ofrece
para de esta manera contribuir a mejorar las condiciones econdémicas y
sociales de quienes se encuentran directamente involucrados en el este

proyecto.

5.3 JUSTIFICACION

El Ecuador durante muchos afios, ha venido siendo un pais dependiente de
las exportaciones de productos tradicionales como son: el petroleo, el
banano y las rosas, estos productos han permitido el desarrollo econémico y
social de pais, pero es muy importante y cabe destacar que ya es hora de
dejar de ser un pais extractivista como lo manifiesta Alberto Acosta en su

libro La Maldicién de la abundancia.

Ahora es necesario dar mayor valor agregado a los productos y competir con
otros paises tanto en calidad como en precio, estos motivos han llevado a la
empresa CanolAndina a incentivar a los productores de la zona sierra

ecuatoriana para la siembra de la canola.

Se considera que este cultivo de alto rendimiento ofrece a los directamente
involucrados como son los agricultores una rentabilidad alta, la venta segura

y lo que es mas importante el desarrollo econémico de sus familias.
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5.4 OBJETIVOS

5.4.1 OBJETIVO GENERAL

v Realizar un estudio de factibilidad para la comercializacion del aceite
crudo de canola desde CanolAndina S.A y atender en parte la

demanda en Colombia

5.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Fundamentar cientificamente el estudio de factibilidad

» Desarrollar el estudio de factibilidad que permita atender parte la

demanda existente en Colombia de aceite crudo de canola.

» Determinar la factibilidad del proyecto para la comercializacién del
aceite crudo de canola desde CanolAndina S.A y atender en parte la

demanda en Colombia
5.5 FUNDAMENTACION CIENTIFICA
Estudio de Factibilidad

Representa un andlisis comprensivo, el cual busca recopilar datos
relevantes. Sobre el desarrollo de un proyecto y en base a ello tomar la

mejor decision que beneficio a los involucrados en el proyecto.
Componentes del Estudio de Factibilidad

Los componentes de analisis de factibilidad profundizan la investigacién por

medio de dos analisis.

Estudio Técnico.- es importante en un estudio de factibilidad porque tiene
por objeto proveer informaciéon para cuantificar el monto de las inversiones y

costo de las operaciones. Entre los principales aspectos se destacan:

» Capacidad de la planta

» Programa de produccion y ventas
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Estudio financiero.- consiste en hacer un analisis sobre la inversion, los
costos e ingresos que se puedan deducir, cabe destacar algunos factores

importantes que se debe de analizar estos son:

Capital de trabajo

Modalidad de financiamiento

Fuentes de financiamiento

Condiciones de crédito

Amortizacion de la deuda

Inversion anual durante la vida del proyecto
Depreciacion y amortizacion de la inversion
Otros gastos de fabricacion

Gastos de administracion y ventas
Estructura de costo con financiamiento
Estado de pérdidas y ganancias con financiamiento
Flujo de caja con financiamiento

Ingreso totales anuales

YV V V V V V VYV ¥V V V VYV V V VY

Capacidad de pago

5.6 MODELO OBJETIVO DE LA PROPUESTA

5.6.1 MACRO Y MICROLOCALIZACION

1- Ubicacion de la planta administrativa

La ejecucion del presente proyecto estard ubicado en América del Sur pais
Ecuador, Provincia Pichincha, Cantén Quito, Sector centro, direccion Avda.
Colon N° 1468 y 9 de Octubre. Edificio Solamar 8vo. Piso.
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Grafico N° 13

Mapa Fisico De La Ciudad De Quito
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2.- Ubicaciéon de la Planta Procesadora

También se hace necesario amplia la planta para de esta forma brindar
mejor servicios, la plata esta ubicad en la Provincia de Manabi, Cantén

Puerto Lopez, Ciudad Manta, Sector sur, Calle 118 y Av. 113.
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Grafico N° 14
Mapa Fisico De La Ciudad De Manta
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3.- Ingenieria del Proyecto

CanolAndina es una empresa que viene ejecutando las actividades desde el
afio 2009, por lo tanto ya estad organizada en todos los aspectos, para la
ejecucion del presente proyecto se realizara una ampliacion en cuanto a
instalar un ambiente méas, en el cual funcionard el departamento de

exportaciones.

Para el desarrollo de las actividades cotidianas de CanolAndina hace el uso
de dos oficinas ubicadas en el edificio Solamar 8vo. Piso oficinas 206 y 208.
El siguiente grafico muestra como estan divididos los ambientes en la

empresa.
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Grafico N° 15
CanolAndina Oficina 206
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Elaborador por: Diana Paredes

La distribucion fisica de CanolAndina oficina. 206, consta de cuatro
ambientes en un area fisica de 28 metros cuadrados, destinados de la
siguiente forma:

1. Secretaria.- en este ambiente consta un espacio en el que esta
instalada una computadora, una central de teléfono con
intercomunicadores para los demas ambientes, una impresora y un
archivador.

2. Sala de espera.- Este ambiente se lo ha destinado para las personas
gue visiten la empresa y en ocasiones tengan que esperar para ser

atendidos.
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3. Sala de juntas.- Un lugar idoneo para hacer negocios consta de un
proyector para conferencias, y todo lo necesario para el desarrollo de
las actividades.

4. Gerencia.- Este lugar se lo ha equipado con un computador un
terminal de teléfono, en el cual el gerente general podra atender

diferentes asuntos relacionados con su direccion.

Grafico N° 16

CanolAndina oficina 208
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DPTO. EXPORTACIONES
Dpto. Produccién

La distribucidn fisica de la oficina 2008 consta de los mismos metros que la
anterior oficina, aqui funciona el departamento de produccion,
comercializacion y una pequefia sala de espera.

Es en esta oficina donde se adecuara en departamento de exportaciones, al

mismo que se hara necesario adecuarlo con:

» Dos computadoras
» Unaimpresora
» Tressillas

> Un teléfono
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» Dos escritorios
» Un Escaner
» Un archivador
> telefax

Constituyéndose estos en los activos necesario para el desempefio de las

actividades.

4.- Estructura de la organizacion

Nombre de la Empresa:
CanolAndina S.A Ecuador.

Objetivos de la Empresa

» Impulsar el cultivo y procesamiento de la canola en la sierra
ecuatoriana
» Liderar el mercado nacional e internacional del aceite de canola.
» Ofrecer nuevas alternativas en el cultivo de oleaginosas, impulsando
de esta forma el buen habito de consumo
» Ofrecer a mercados internacionales un producto con bondades
curativas con Omega 3,6,9 que ayuda a evitar las grasas saturadas
en el organismo
Mision
CanolAndina, es una empresa pionera en impulsar el cultivo de las
oleaginosas en sierra ecuatoriana, se especializa en la produccion y
comercializacién de aceite crudo de canola con calidad superior. A precios
accesibles al mercado sirviendo a la comunidad de una manera eficiente y

flexible

Visién
Ser una empresa reconocidas a nivel nacional e internacional por los altos
niveles de calidad, lider en el cultivo de oleaginosas en la sierra ecuatoriana,

impulsar las exportaciones, con pensamiento social y cultural, promoviendo
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el desarrollo de sus miembros, la comunidad, clientes, proveedores y en

general el desarrollo socioeconémico del pais.

Politicas

>

5.

Capacitar a los agricultores en el cultivo de la canola, brindando de
esta forma el conocimiento necesario para la obtencion de un
producto acorde a las necesidades del cliente.

Dotar a los agricultores de los equipos e insumos necesarios para
sembrar y cosechar el producto.

Capacitar frecuentemente al personal administrativo de operaciones
para de esta forma dar valor agradado en la atencion a los clientes
Preocuparse por conocerlas culturas de cada pais en especial la de
los posibles clientes

Ofrecer a los clientes charlas motivadoras en la que se haga conocer
las bondades del producto y las ventajas de su consumo.

Aprovechar las preferencias arancelarias de las que Ecuador goza
para realizar las exportaciones del aceite hacia mercados
colombianos, presentdndose estas preferencias como ventajas sobre

otros competidores.

- Organigrama de la empresa

Grafico N° 17
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6.- MANUAL DE FUNCIONES
1. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Puesto : Jefe de Exportaciones
Area : Administrativa

Unidad : Exportaciones
Reporta : Gerente

Supervisa : Gerente

Remplaza a : N/A

Coordina con : Gerente

2. PROPOSITO GENERAL DEL PUESTO
» Realizar toda la logistica para exportar el producto

» Hacer el seguimiento hasta que el producto este en destino final.
» Realizar las negociaciones internacionales

» Cobrar las facturas de los clientes internacionales

3. ATRIBUCIONES Y RESPONSABILIDADES

» Cumplir los estatutos de la empresa
» Acatar las decisiones de la gerencia

» Presentar informes periédicos de las labores que se realizan en el
departamento

» Cumplir con programas de capacitacion del personal de la empresa.
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4. REQUERIMIENTOS MINIMOS DEL PUESTO

Educacion
Formal

Formacion
Adicional

Experiencia

Titulo universitario en Comercio Internacional o

afines.

Conocimiento en Paguetes informaticos,
logistica integral, dominio de leyes en aduanas,

transito internacional
Acuerdos comerciales

Dominio del idioma inglés.

Minimo 1 afio en funciones similares
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Tabla N° 38
7.- MANUAL DE PROCESOS

Codigo EXP.001
Exportacion de aceite
de crudo de canola Revisiéon 000
CANOLANDINA Pagina | 1.1

OBJETIVO

Exportacion de aceite crudo de canola

ALCANCE

Aplica Exportacion de Ecuador a Colombia del aceite crudo de canola

RESPONSABLE PROCEDIMIENTO DOCUMENTOS

-Solicitud de la DAU en el sistema de la | -DAU
Auxiliar. Dpto. Exportacién | CAE -CPI

-Emision de documentos de transporte -MCI
-Ingreso  de datos al WORFLOW | -Factura Comercial
sistema de la CAE para solicitar | -Certificado de
REGISTRO Origen
-Ingreso de datos del transporte al SICE | -Certificado

-Recepcion de documentos en la Zona
de aforo

-Revisiébn de documentos e ingreso a
garita del tramite.

-Despacho del vehiculo con la
mercancia si todos los datos vy
documentos estdn conforme con lo
establecido para la exportacion del
producto

-Cruce de frontera del vehiculo
-Receptar todos los documentos
originales que se utilizé6 para Ila
exportacion

-Ingreso a la Aduana de todos los
documentos

-Cierre de la Exportacién (40)

fitosanitario

-Lista de empaque
-Orden de Cargue
-Guia de emisién
-Elaboracion de 40

Elaborado por: Revisado por: Aprobado:
Responsable Gerente Gerente

Fecha
aprobacion:

de

Elaborado por: Diana Paredes
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5.6.2 LOGISTICA
El proceso de planificacion, operacion y control del movimiento y almacenaje

de mercancias desde un punto de origen hasta el destino, se hace
indispensable identificarlo en el proyecto, porque esto contribuye a satisfacer
los requerimientos al menor costo efectivo real. A continuacion se presenta
el andlisis con los costos, tiempos y recursos humanos que seran necesarios

para llevar a cabo un proceso de exportacion.
1.- Andlisis de la capacidad

CanolAndina cuenta con la planta procesadora de aceite en Santo Domingo,
en la actualidad esta planta tiene la capacidad de extraer 70 Tn diarias,
realizando la extraccion de aceite, pasta y harina de canola, la planta cuenta
con una infraestructura adecuada, la que le permite estar acorde a las
exigencias del mercado, tecnologia de punta, la capacidad de

almacenamiento tanto para la materia prima como para el producto.
2.- Forecast

Segun el estudio de mercado realizado, Cali y Valle del Cauca demandaron
en el afio 2011, 5960 tn de aceite a mercados internacionales, dato que si
se lo compara con la capacidad instalada que es de 70 tn diarias si se le
multiplica este valor por 20 dias que labora la empresa se tiene un
capacidad de produccion mensual de 1400 tn mensuales, y 15800 tn al afio,
lo que claramente muestra que la empresa tiene la capacidad instalada para

satisfacer la demanda internacional.
3.- Distribucidn fisica internacional

Es el proceso logistico que contribuira a situar el producto en mercados
internacionales, cumpliendo de esta manera con los términos de negociacién

entre los participantes.

Este proceso ayudara a disminuir los tiempos, el costo y los posibles riesgos

gue se generen durante el proceso de internacionalizacion.
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Tabla N° 39

INFORMACION BASICA DEL PRODUCTO

Nombre técnico o comercial del

Aceite crudo de

producto canola
Posicion Arancelaria en el pais

exportador 1514.11.00.00
Posicion Arancelaria en el pais

importador 1514.11.00.00
Unidad comercial de venta Kg

Moneda de transaccion USD

Valor EXW de la unidad comercial 0,88035

Elaborado por: Diana Paredes

Tabla N° 40

INFORMACION BASICA DEL EMBARQUE

Pais de origen Ecuador
Ciudad de punto de embarque Manta
Pais de destino Colombia
Ciudad de punto de destino BUGA
Nro. De wunidades comerciales del 98000
embarque kg
Valor del embarque USD 86274,3
Tipo de embalaje Granel
Tipo de unidad de carga Tanquero térmico
Elaborado por: Diana Paredes
Tabla N° 41
INFORMACION DEL EMBALAJE
EMPAQUE | UNIDAD
DIMENSIONES EMBALAJE | CARGA
Nro. De unidades del embarque
KG Granel 98000
Largo mts 13
Alto mts 3.90
Ancho mts 2.65
Volumen total del embarque
mts3 98000
Peso total del embarque ton 98000

Elaborado por: Diana Paredes
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Tabla N° 42

INFORMACION ADICIONAL
Término de Negociacion DDP Buga
Forma de Pago Anticipado
Plazo X
Tipo de Cambio uUsSD
% de Tasa de seguro 0,45%

% de Tasa Pasiva de Int. Anual [4,53%

Elaborado por: Diana Paredes

Tabla N° 43
INFORMACION FLETE
DESTINO VIKG USD TOTAL
MANTA - TULCAN 0,03 2940
TULCAN — IPIALES 0,01 980
IPIALES — BUGA 0,06 5880
TOTAL FLETE 9800

Elaborado por: Diana Paredes

Tabla N° 44

ALMACENAMIENTO EN IPIALES

Tréaficos JD 0,18% del valor FOB [90417,91

TOTAL DE ALMACENAJE 162,75

Elaborado por: Diana Paredes
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Tabla N° 45
ANALISIS DE COSTOS EN EL PAIS EXPORTADOR

DOCUMENTOS TRANSPORTE TERRESTRE

COST. COST. CSTO.
DOCUMENTOS | CANTIDAD UNIT TOTAL RR.HH | RR.HH | TECNOL. | TIEMPO TOTAL
Factura comercial X X X COMP. X
Lista de empaque X X X COMP. 4 X
Certificado de
origen 1 45 45 1 X COMP. % 45
Certificado
fitosanitario 1 100 100 1 X COMP. 2 100
Documento pre
embarque 1 40 40 1 X COMP. 40
Documentos de
transporte 4 X X 1 X COMP. % X
CPI, MCl
Orden de
embarque 1 X X 1 X COMP. 2 dia X
TOTALES 9 X X 7 X X 8 dias 185

Elaborado por: Diana Paredes

Para el transporte del aceite crudo de canola, se hara necesario contratar los
servicios de una empresa de transporte de carga internacional que cuente
con tanqueros acorde a nuestras necesidades, el cual tendra todas las
especificaciones necesarias para el transporte del aceite, la empresa
contratada garantiza que el vehiculo estard en la planta el dia que se le

asigne.

Se hace necesario especificar que el costo que la empresa transportadora
cobra por el flete esta incluido el valor de los documentos de transporte
como son CPI y MCI, por lo que en la matriz anterior no se le coloco valor

alguno
LISTA DE CHEQUEO DE DOCUMENTACION

La factura comercial se ajusta a las normas internacionales y exigencias del
comprador, es emitida por el exportador, acompafada de 5 copias y

contiene los elementos basicos necesarios como son:

112



Nombre, direccion y teléfono del Exportador
Datos del Importador

Fecha y lugar de emision

Detalles técnicos de la mercaderia

Cantidad y descripcion de la mercaderia

Precio unitario

Precio total

Moneda de venta

Numero de bultos que contiene la mercaderia y medio de transporte
Condiciones de entrega

Plazo y forma de pago, incluyendo el INCOTERM.
Plazo de validez.

Firma del exportador.

V V V V V VYV VYV V V VYV V V VYV V

Peso neto y bruto de la mercaderia

Cabe recalcar que es necesario que los datos del régimen 15 y los datos de
la factura coincidan para que al momento del aforo no se tenga problemas, y

se pueda cancelar correctamente el valor de los impuestos en la aduana.

También se ha impreso la lista de empaque con la finalidad es informar el
contenido, peso bruto y neto de la mercaderia a ser exportada, de acuerdo a

como se encuentra embaladas y detalladas en la factura.

Se la ha impreso en hoja membrete de la empresa, y los principales datos

que figuran en ella son:

Datos del exportador.

Datos del importador.

Marcas y numeros de los bultos.

Lugar y fecha de emision.

Modo de embarque

Cantidad de bultos y descripcién de la mercaderia.
Total del peso bruto y neto

Tipo de embalaje.

vV V.V V V V VYV V VY

Firma y sello del exportador.
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Este embarque requiere ser acompafado por un certificado sanitario por ser
un producto de origen vegetal, por lo que se hace necesario solicitar un
certificado fitosanitario el cual se lo obtiene en el instante del cargue, con
una muestra del producto se ingresa al laboratorio de Agrocalidad que es la
entidad gubernamental encargada de certificar la calidad del producto y si
este cumple con los requerimientos técnicos adecuados inmediatamente se

emite el certificado fitosanitario.

El certificado de origen representa un documento de acompafiamiento muy
importante para la liberacion de impuesto Ad-Valoren, este certificado es
emitido en el Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) y por las

Camaras de Comercio, Industrias o Produccion.

Tabla N° 46
MATRIZ FLETE TRANSPORTE INTERNO
Costo Costo
DETALLE unitario total USD
USD Kg
Manta - Tulcan 0.03 2940

Fuente: Transcomerinter
Elaborado por: Diana Paredes

El transportista contratado cobrara por el flete interno 2940, y tardara 2 dias

en el traslado Manta — Tulcan.
LISTA DE CHEQUEO TRANSPORTE INTERNO

Se ha elaborado la carta de instrucciones para el transportador, con el afan
de detallar algunos datos importantes que el transportador no conoce como

son:

» Ubicacion de la planta en Manta

v

Datos de la persona de contacto encargada del despacho de la
mercaderia

Hora y fecha de ingreso del tanquero a la planta

Requerimientos del conductor para ingreso a la planta
Especificaciones de la mercaderia a cargar

vV V VYV V

Tonelaje y nombre de la mercaderia
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Transcomerinter, es una empresa trasportadora conocida a nivel nacional e
internacional, por lo tanto cumple con todos los lo estipulado en la decision

399y 617 de la Junta Del Acuerdo De Cartagena.

La empresa transportadora cuenta con el servicio de agente de aduana por
lo que se hara cargo de todos los trAmites necesarios para exportar el
producto, se ha acordado que cobrara por el servicio la cantidad de 150 USD

y el tiempo que demorara el tramite es de 2 dias.

Tabla N° 47
MATRIZ SEGURO
Costo prima | Costo total
Detalle USD USD
Manta — Ipiales 192,42 223,61

Fuente: Transcomerinter
Elaborado por: Diana Paredes

En la tabla se detalla el costo del seguro el cual se toma como taza de
0,45% del costo del embarque con una cobertura contra todo riesgo,
incluyendo todos los impuestos por seguros es decir 3,50% superintendencia
de bancos, 0,50 derechos de emisién y el 12% de IVA, para contar con

cobertura total del costo del embarque en caso de un siniestro.

Esta pdliza es muy importante porque es necesario que la mercaderia esté
asegurada contra todo riesgo ya que se garantizaria la inversién en caso de

suceder un siniestro con el vehiculo.

Se tomara todas las precauciones del caso, por lo que se debe hacer
conocer a la compafiia de seguros dos dias de antelacion para registrar el

valor de la mercaderia el detalle y los datos del conductor y el vehiculo.
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Tabla N° 48

COSTOS INDIRECTOS DE EXPORTACION

TIEMPO COSTO

CARGO HORAS CSTO.C/H TOTAL
Gerente 2 9,38 18,75
Secretaria 4 1,88 7,5

Jefe.

Exportacion 24 5,625 135
Movilizacién 50 50
Comunicacion 20 20

TOTAL 30 231,25

Fuente: Transcomerinter
Elaborado por: Diana Paredes

Es necesario tomar en cuenta algunos costos necesarios en los cuales se
incurre para lleva a cabo el proceso de exportacion, entre los cuales esta el
sueldo de cada uno de los actores, en este caso tenemos al gerente quien
percibe un sueldo de 1500 USD, el jefe de exportaciones mensualmente
gana 900 USD, y la secretaria 300 USD.

El calculo se lo realiza dividiendo el valor del sueldo para las horas
trabajadas, a este valor se lo multiplica por las horas que la persona se tomo
para realizar la el proceso de exportacion, tal como la muestra la tabla N° 48.

Tabla N° 49
TERMINO DE
NEGOCIACION
DETALLE VALOR
EXW 86274,3
Documentacion 185
Cargue trans 60

Seguro Manta-

Tulcan 223,61
Administrativos 231,25
Flete Manta

Tulcan 2940
FCA TULCAN ([89914,16

Elaborado por: Diana Paredes
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Tabla N° 50

TERMINO DE NEGOCIACION
FOB

DETALLE VALOR
EXW 86274,3
Documentacion 185
Cargue transporte 60
Seguro Manta-

Tulcan 223,61
Administrativos 231,25
Flete Manta Tulcan 2940
FCA TULCAN 89914,16
AGENTES 150
FOB TULCAN 90064,16

Elaborado por: Diana Paredes

Para poder obtener el valor FOB se ha hecho necesario sumar el valor que
cobra el agente de aduana en hacer el trAmite para que la mercancia salga

del pais.

Se ha considerado calcular el costo capital inventario, esto se lo realiza con
el afan de saber el costo del dinero si éste se lo tuviera en una institucion

financiera.

Este calculo se lo realiza aplicando la siguiente férmula:

tasa pasiva

vator
aior 360

)X nro.de Dias

Dénde:

Valor = costo de la mercancia sumado los costos directos, flete interno y los

costos administrativos

Tasa pasiva = la vigente en el mercado al momento de realizar la operacién
Nro. De dias = los dias que se utilizado para el proceso de exportacion.
Aplicando la Férmula:

4,53%
360

37041,75 ( )4 = 18,64
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El valor del costo inventario es de 18,64 USD, este valor es el que el dinero

hubiese generado si estuviera guardado en una institucion financiera durante

los ocho dias.
Tabla N° 51
MATRIZ PRINCIPAL |
COSTOS DIRECTOS DE EXPORTACION
DETALLE COSTO |TIEMPO

Documentacion 185 8
Cargue en el transporte |60
Transporte interno 2940 2
Almacenamiento X X
Manipuleo pre
Embarque X X
Manipuleo Embarque X X
Agentes 150 1
Bancarios 4 1
Seguros 223,61 3

COSTOS INDIRECTOS DE EXPORTACION
Administrativos 231,25 3,75h.
Capital e inventario 45,33 4 dias
VALOR FCA 89914,16 4
VALOR FOB 90064,16 4

Elaborado por: Diana Paredes

En la tabla N° 51 se especifica tanto los costos directos como los costos
indirectos en los que se incurre en el pais exportador, cabe destacar que el
costo capital inventario que se lo detalla en costos indirectos no se la tomo
en cuenta para hacer calculos, por ser un valor que solo se lo calcula para

conocer el costo del dinero en caso de estar en una entidad financiera.

El valor FOB se lo ha representado en este caso, como la suma de todos los
valores incurridos desde Manta hasta Tulcan incluido el agente de aduanas,

listo el tramite para salir hacia el pais importador.
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ANALISIS COSTOS TRANSITO

El aceite crudo de canola tiene como destino la ciudad de Buga en donde la
mercancia debe de ser entregada, el término de negociacién es DDP, con el
cual la responsabilidad de que la mercancia llegue a destino es del

exportador.

Costo Capital E Inventario En Pais Importador

tasa pasiva .
Valor CIF (—) X nro.de Dias
360
37391,70 (4'53%) 5 =23 53
U\ 360 )0 T4
Tabla N° 52
MATRIZ FLETE TRANSPORTE INTERNACIONAL
Costo
DETALLE unitario usp | Costo total
UsD
Kg
Tulcan - Ipiales 0.01 980

Fuente: Transcomerinter
Elaborador por: Diana Paredes

Para llevar la mercancia hasta Ipiales se hace necesario cancelar el valor
qgue cobra el transportista desde Tulcan hasta Ipiales, este valor ha sido
necesario detallarlo en vista de que servira para hacer el célculo de pago de
tributos, al igual que el seguro internacional que se lo detalla en la tabla N°
53.

Tabla N° 53
MATRIZ SEGURO
Detalle Sﬁi\[g IOSQSJ%D
usD
Manta - Ipiales 192,42 223,61

Fuente: Seguros Colonial
Elaborador por: Diana Paredes
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Al ser el exportador quien incurre en todos los costos y gastos hasta llegar al
lugar convenido, se hace necesario cancelar un seguro de cobertura
maximo, por cuanto se hace necesario detallarlo tanto el seguro interno
como el internacional, de esta manera hacer el calculo para el pago de

tributos.

Tabla N° 54

MATRIZ PARA BASE
IMPONIBLE

Costo Mercancia 86274,3
Flete Manta - Ipiles 3920
Seguro 223,61

CIF 90417,91
Elaborador por: Diana Paredes

Cabe destacar que para el calculo de los tributos al comercio exterior hace
falta la base imponible, valor que se lo obtiene del costo de la mercancia
sumado el flete desde Manta hasta Ipiales y el seguro, la suma de estos

valores da el valor CIF que es la base imponible del calculo de los tributos.

Tabla N° 55

AUTOLIQUIDACION DE
TRIBUTOS

Base Imponible 90417,91

Advaloren 20% 0,00
IVA 16% 14466,87
Liguidacion 14466,87

Elaborador por: Diana Paredes

Para el pago de los tributos al comercio exterior se destaca que no se
cancela Advaloren en vista de que se trata de un producto que cuenta con
certificado de origen, lo que hace que sea liberado del pago de este
impuesto segun la decision 416 de la CAN, por lo que el producto solo
cancela el valor del IVA que en Colombia es el 16%.
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Tabla N° 56

ALMACENAMIENTO EN IPIALES
Traficos JD 0,18% del valor FOB [90417,91

TOTAL DE ALMACENAJE 162,75
Elaborador por: Diana Paredes

En Ipiales se hace necesario almacenar el aceite en una almacenera
temporal autorizado, con el afan de primero cumplir con las formalidades del
comercio exterior y luego proceder a dirigir la mercancia hasta el destino

final por lo tanto se incurre en un gasto de 162.75 USD.

Tabla N° 57
MATRIZ PRICIPAL I

ANALISIS COSTOS PAIS IMPORTADOR
Costos Directos Costo Dias
Terrestre |Terrestre
FOB 90064,16
Flete Inter. (Tulcan —
Ipiales) 980
Seguro Internacional
(0,50%) 150
Valor CIF 91194,16 2
Flete Inter. (Ipiales —
Buga) 5880
Valor CPT Buga 97074,16
Almacenamiento 162,75 1
Documentos 150 1
Agentes 300 1
Valor DAP Buga 97686,91
Aduaneros 14466,87 2

Elaborador por: Diana Paredes

ANALISIS DE LOS COSTOS EN EL PAIS IMPORTADOR

Luego del analisis de los costos en el transito del producto por el puerto de
destino, se hace necesario identificar otros costos en los que se incurre para
llevar el producto hasta el lugar convenido, estos costos son el flete, el pago

al agente de aduanas, la documentacién necesaria.
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Tabla N° 58
MATRIZ PRINCIPAL Il

Valor DDP Buga 112153,78
Descargue del transporte 60
Costos Indirectos 2282,50
Capital e Inventario

Costo De La DFI 114496.28

Elaborador por: Diana Paredes

En la tabla N° 58, se muestra el valor final de la Distribucion Fisica

Internacional, valor que muestra todos los costos y gastos en los que ha sido

necesario incurrir hasta llevar el producto a destino final.

Por lo que si se divide el valor de la DFI para el nimero de unidades del
embarque, se obtiene el costo del producto, al cual se le suma el 5% de

utilidad que maneja la empresa, dando como resultado el costo final del

producto como se lo detalla en la tabla N° 59

Tabla N° 59

COSTO FINAL DEL
PRODUCTO

DFlI

114496.28

Costo. Unit x kg

1,168

5% de utilidad

0,05

Costo. Unit

1,22

Elaborado por: Diana Paredes

Cadena de Valor

122




Tabla N° 60

ACTIVIDADES PRINCIPALES

COMPONENTES SUBCOMPONENTES COSTOS TOTALES El:'g'SI'XCL)
Clqq |[C/Ton.| gqq |TON| USD
Siembra 15,25 5060 | 253| 77165
"NTERNA | Cosecha 7,23 5060 | 253| 36583,8
Traslado grano de canola a la planta 25 253 6325
Verificacién de pesos y cantidades de MP ingresada 0,2 253 50,6
Descarga, y almacenamiento de la MP 0,1 253 25,3
Tratamiento y preparaciéon de la semilla 37 253 9361
OPERACIONES | Proceso de extraccion 37 253 9361
Filtrado del aceite 38 253 9614
TOTAL COSTO PRODUCCION 1| 880,35
Recepcion de pedidos para despacho y ventas 0,08 98 7,5
Verificacién de pesos y cantidades a despachar 0,19 98 18,75
Seguro interno de la mercancia 2,28 98 223,61
Cargue del medio de transporte 0,2 98 60
Despacho del medio de transporte 3,38 98 135
Salida del vehiculé hacia Frontera de importacion 30,00 98 2950
Preparacion del documentos para exportacion 1,89 98 185
Seguro internacional 1,53 98 150
LOGSIiI:g;\ DE Aforo_de mercancia_ 0,71 98 70
Tramite de exportacion 1,53 98 150
Cruce de frontera 25 98 980
Tramite de importacion 3,06 98 300
Almacenamiento temporal 1,6 98 162,75
Documentos de importacion 1,53 98 150
Nacionalizacién del producto 147,62 08 | 14466,87
Despacho del medio de transporte destino final 60 98 5880
Descargue de mercancias 0,61 98 60
MARKETING Y | Estudio de mercado 25 98 1000
VENTAS Promocioén del producto 12,5 98 500
SERVICIOS POS
VENTAS Servicio de asesoria técnica 3,37 98 135
ACTIVIDADES DE APOYO
Recepcion de dinero recaudado por cobro de facturas 2,25 98 90
ADMINISTRACION | Negociacion con el cliente y el proveedor 1,13 98 45
Y GESTION Cruce de informacién con cartera 0,23 98 22,5
Informes mensuales de cuentas por cobrar 0,92 08 90
RECURSOS Seleccién del personal
HUMANOS 0,96 98 93,75
CONTABILIDAD, |Inventarios 0,36 98 35
GESTION Y Coordinacion de pagos a proveedores 0,54 98 52,5
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FINANZAS Elaboracion de presupuestos 1,07 98 105
Contabilidad general de operaciones diarias 0,54 98 52,5

Control de cuentas por cobrar 0,36 98 35

MANTENIMIENTO | Control y mantenimiento de maquinarias 0,46 98 45

Elaborado por: Diana Paredes

Tabla N° 61
Costo de la cadena valor
VALOR
DETALLE USD
Mano de Obra Indirecta
801,25
Estudio de Mercado
1000
Promocion 500,00
Costo de Mercancia
86274,3
Logistica de salida 25939,48
TOTAL CADENA VALOR |114515,03
5% de Utilidad 5725,75
Precio Unitario tonelada 1226,95

Elaborado por: Diana Paredes

Luego que se ha realizado un analisis de cada actividad que genera valor

para la empresa con sus costos respectivos, expuestos en la tabla N° 60,

cabe aclarar que la mano de obra directa no se toma en cuenta por lo que el

valor esta incluido en el costo de produccion.

En la tabla N° 61 se obtiene el valor final de la cadena de valor, al que se le

incrementa el 5% de utilidad para la empresa y se obtiene el valor final del

producto puesto en mercado destino.
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5.7 MARKETING

Estrategias de plaza

Considerar una estrategia de marketing para la distribucion del producto es
muy importante, porque esto ayudara a cumplir con los objetivos planteados

por la empresa.

Con el afan de llegar al mercado en el momento que requiera el producto, se
ha considerado no hacer uso de intermediarios, de esta forma al estar en
contacto directo con los clientes se identificara cuéles son las necesidades y

los requerimientos que estos exigen.

Mantener contacto permanente con el cliente, de manera que resulte mas
facil para ellos manejar sus inventarios en bodegas, comprometiéndonos a
realizar envios parciales y de esta manera no generar costos en el

inventario.

Estrategias de producto

Satisfacer a los clientes con un producto de calidad, acorde a las
necesidades que cada uno de ellos, constituyéndose en una tarea primordial

para la empresa.

Se presenta al mercado un producto de calidad, poseedor de cualidades
curativas, la canola es una planta oleaginosa originaria de Canada una de

las mas cultivadas del mundo.

Con esta especie se elabora el aceite de canola utilizando la tecnologia de
prensado al frio, que permite que las semillas conserven sus propiedades
curativas como son acidos grasos esenciales y bajo contenido de grasas
saturadas:

v' 11% de omega (10 veces superior al aceite de oliva o girasol)

v’ 21% de omega 6

v 61% de omega 9
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v" 50% menos de acidos grasos saturados que otros aceites

Los 4cidos omega 3 y 6 no son sintetizados por el organismo, por este
motivo es necesario incorporarlos desde una fuente externa. Estas
grasas desempefian un papel importante también en el crecimiento, la
reproduccién, la vision, ayudan a mantener la piel saludable, prevenir
enfermedades inmunes tales como la artritis, reumatoide, Alzheimer,
enfermedades cardiovasculares tales como trombosis, arritmias, y
ataques cardiacos. (Fernandez, 2009).

Estrategias de precio

Se considera fijar un precio que acceda a cubrir todos los gastos de
operacion para luego penetrar al mercado con precios flexibles y atrayentes,
considerando un rendimiento sobre el capital invertido, lo que permita

mantener posesionada en el mercado a la empresa.

Estrategias de promocion
» Se considera una de las mas importantes ya que servird para dar a
conocer el producto que se esta ofreciendo al mercado.

» Realizar ventas personalizadas, otorgando muestras del producto
para que sean analizadas por los posibles clientes.

» Promocionar el producto en medios de comunicacion, radio,
television, prensa escrita.

» Crear una péagina web, disefiada con creatividad, la misma que
muestre toda la informacién necesaria tanto del producto como de la

empresa.

5.8 ESTUDIO FINANCIERO

Luego de haber realizado el plan de marketing, es el momento de demostrar
si el proyecto es econdmicamente factible, para ello se hace necesario
mostrar el comportamiento proyectado de variables como: el volumen de
ventas del aceite crudo de canola, los gastos administrativos, los de
publicidad y de ventas, esta informacion se descontaran los flujos de cada
periodo usando la tasa de descuento para obtener la tasa de retorno y el
valor actual neto, estos analisis contribuiran a determinar la factibilidad

economica del proyecto.
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1.- Inversién fija del proyecto

Este rubro es muy importante en el proyecto, representa la inversion en lo

que respecta a inmobiliario, maquinaria equipos de oficina computacion vy

todo lo necesario para iniciar con las operaciones de la empresa.

CANOLANDINA S.A. ECUADOR

Tabla N° 62
ACTIVOS FIJOS

2012
VALOR EN USD

Valor Valor
Descripcion Cantidad unitario Total Total
MAQUINARIA 279146
Equipo de prensado 3 44382 133146
Filtrado 2 35500 71000
Tanqgues de Aceite 2 7500 15000
Elevador Secador Zaranda 3 11666,67 35000
Equipo de bombeo 2 12500,00 25000
TERRENO 68625
Metros cuadrados 250 274,50 68625
CONSTRUCCIONES 250 120,00 30000 30000
MUEBLES DE OFICINA 1.820,00
Escritorios 1 500,00 500,00
Sillas giratorias 5 200,00 1.000,00
Archivador 1 320,00 320,00
EQUIPO DE OFICINA 1.080,00
Telefax. 1 520,00 520,00
Teléfono 2 280,00 560,00
EQUIPO DE
COMPUTACION 3.600,00
Scanner 1 480,00
Impresora 1 500,00
Computador. 2 1.800,00| 3.600,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS. 384.271,00

Fuente: CanolAndina
Elaborado por: Diana Paredes

En la tabla N° 62, se muestra el valor en délares que hace falta para iniciar

con las actividades de la empresa, se ha considerado necesario ampliar la
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planta de produccion para lo cual se necesitara incurrir en una inversion de
279.146 USD.

Se ha considerado también adquirir 250 m? de terreno con el afan colocar la

maquinaria que se va a adquirir, para lo cual se incurre en una inversion de

68.625 USD, se requiere también adicionar una infraestructura la que se la

adecue en base a las necesidades requeridas, por lo que es necesario hacer
una inversion de 30.000 USD.

De igual forma se invertira en muebles de oficina, equipo de oficina y

equipos de computacién la inversion abarca en un total de inversion de
384.271,00 USD.

2.- Depreciacion de activos fijos

Tabla N° 63

DEPRECIACION DE ACTIVOS
CANOLANDINA S.A. ECUADOR

2012
ANO CONSTRUCCIONES MAQUINARIA
% | Valor bien | Depreciacion | % | Valor bien | Depreciacion

0 30.000,00 0,00 279146

1 [5,00%| 28.500,00 1500,00) 10%| 251231,4 27914,6
2 |5,00%| 27.000,00 1500,00| 10%| 223316,8 27914,6
3 |5,00%| 25.500,00 1500,00| 10%| 195402,2 27914,6
4 15,00%| 24.000,00 1500,00| 10%| 167487,6 27914,6
5 |5,00%| 22.500,00 1500,00| 10% 139573 27914,6
6 |5,00%| 21.000,00 1500,00| 10%| 1116584 27914,6
7 15,00%| 19.500,00 1500,00| 10% 83743,8 27914,6
8 |5,00%| 18.000,00 1500,00| 10% 55829,2 27914,6
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9 |5,00%| 16.500,00 1500,00( 10% 27914,6 27914,6
10 [5,00%| 15.000,00 1500,00| 10% 0,00 27914,6
11 |5,00%| 13.500,00 1500,00
12 |5,00%| 12.000,00 1500,00
13 |5,00%| 10.500,00 1500,00
14 |5,00% 9.000,00 1500,00
15 |5,00% 7.500,00 1500,00
16 |5,00% 6.000,00 1500,00
17 |5,00% 4.500,00 1500,00
18 |5,00% 3.000,00 1500,00
19 |5,00% 1.500,00 1500,00
20 |5,00% 0,00 1500,00

MUEBLES DE OFICINA EQUIPO DE OFICINA
Valor [ Depreciacio Valor | Depreciaci6
Afos % bien n % bien n
0 1.820,00 1.080,00
10,00 10,00
% 1.638,00 182 %| 972,00 108
10,00 10,00
% | 1.456,00 182 %| 864,00 108
10,00 10,00
3 % | 1.274,00 182 %| 756,00 108
10,00 10,00
4 % 1.092,00 182 %| 648,00 108
10,00 10,00
5 %| 910,00 182 %| 540,00 108
10,00 10,00
%| 728,00 182 %| 432,00 108
10,00 10,00
%| 546,00 182 %| 324,00 108
10,00 10,00
8 %| 364,00 182 %| 216,00 108
10,00 10,00
9 %| 182,00 182 %| 108,00 108
10,00 10,00
10 % 0,00 182 % 0,00 108
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Afo EQUIPO DE COMPUTACION
% Valor bien | Depreciacion
0 3.600,00 0,00
1 33,33% 2.400,00 1200,00
2 33,33% 1.200,00 1200,00
3 33,33% 0,00 1200,00

Elaborado por: Diana paredes

ARoS MUEBLES DE OFICINA EQUIPO DE OFICINA

% Valor bien | Depreciacion % Valor bien | Depreciacién
0 367,22 111,99
1 10,00% 330,50 36,722 | 10,00% 100,79 11,199
2 10,00% 293,78 36,722 | 10,00% 89,59 11,199
3 10,00% 257,05 36,722 | 10,00% 78,39 11,199
4 10,00% 220,33 36,722 | 10,00% 67,19 11,199
5 10,00% 183,61 36,722 | 10,00% 56,00 11,199
6 10,00% 146,89 36,722 | 10,00% 44,80 11,199
7 10,00% 110,17 36,722 | 10,00% 33,60 11,199
8 10,00% 73,44 36,722 | 10,00% 22,40 11,199
9 10,00% 36,72 36,722 | 10,00% 11,20 11,199
10 10,00% 0,00 36,722 | 10,00% 0,00 11,199

La depreciacion de activos fijos refleja la pérdida de valor de las
magquinarias, equipos y herramientas como consecuencia de la utilizacion de

los mismos.

En el Ecuador se utiliza el método de depreciacion en linea recta, a través
del cual se calcula la depreciacion anual dividiendo el coste inicial de cada
activo fijo para el nimero de afios de vida Gtil. Con estos datos se obtiene la
depreciacion acumulada y el valor en libros, que viene dado por la diferencia
entre el costo inicial del activo fijo menos la depreciacibn acumulada tal

como se lo demuestra en la tabla N° 63
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3.- Gastos operativos

Tabla N° 64

CAPITAL DE OPERACION ANUAL
CANOLANDINA S.A. ECUADOR

2012
Cantidad
veces al Valor

Descripcién afio Unitario | Valor Total
Gastos Generales de Administracion 19140,00
Arriendo local 12 1500,00 18000,00
Servicios Basicos 12 50,00 600,00
Utiles de oficina 12 45,00 540,00
Gastos administrativos 89.932,20
Gerente 12| 1.500,00 22677,00
Secretaria 12 300,00 4727,40
Contador 12 700,00 10710,60
Supervisor. Dpto. produccién 12 900,00 13702,20
Jefe de Exportaciones 12 900,00 38115,00
Gasto de Ventas 18000,00
Inv. De Mercados 12| 1.000,00 12000,00
Promociones 12 500,00 6000,00
Costo de exportaciones 42703,32
Documentacion 12 185,00 2220,00
Seguro Manta-Tulcan 12 223,61 2683,32
Flete Manta - Tulcén 12 2940,00 35280,00
Agentes 12 150,00 1800,00
Cargue del transporte 12 60,00 720,00
Costos de importacion 22149,62
Documentacion 12 150,00
Seguro internacional 12 150,00
Flete Tulcan - Buga 12| 6860,00
Agentes 12 300,00
Almacenamiento 12 162,75
Descargue transporte 12 60,00
Aduaneros 12| 14466,87
Gastos financieros 16.825,21
Interés deuda 12 2840,19 34.082,29
Total Capital de operacién 208750,35
Total Capital de operaciéon por dos
meses 34791,72

Fuente: CanolAndina

Elaborador Por: Diana Paredes

Para calcular el monto de dinero con el cual se debe de contar para afrontar

los costos y gastos relacionados con la operatividad del proyecto, se lo ha

calculado en base a las investigaciones realizadas. En la tabla N° 64 se
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evidencia el capital de operacion que se necesitara incurrir durante un afo

valor que se lo ha dividido para dos periodos

Los principales gastos que se ha tomado en cuenta se destacan:

a)

b)

d)

Los gastos generales de administracion en este rubro se toma en
cuenta el valor que se paga por el arriendo de las instalaciones donde
desempefia las actividades administrativas de la empresa, asi como

también el pago de los servicios basicos y los suministros de oficina.

Los gastos de administracion hacen referencia al pago de los salarios
y a la optimizacion del manejo de los recursos financieros asignados a

esta unidad estratégica de negocios.

Por otro lado, los gastos de ventas se centran a los egresos que se
derivan de las actividades de investigacion de mercados, las
promociones y la distribucion del aceite hacia mercados meta.

Se ha considerado como costos a los valores que se incurren al
momento de realizar la comercializacién internacional desde la fabrica
hasta el punto de destino del producto valor que se lo suma al costo

de la mercancia.

Por ultimo, se ha tomado en cuenta el valor del gasto interés en el

gue se incurre por motivos de financiamiento.
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4 .- Inversion inicial

Tabla N° 65
INVERSION INICIAL
Inversion fija 384.271,00
Capital de Operacion | 34791,72

Gastos de

Constitucion 0,00
Sub total de

Inversion 419062,72
5% DE

IMPREVISTOS 29953,14
TOTAL INVERSION [440.015,86

Elaborado por: Diana Paredes

Para iniciar las actividades operativas, se hace necesario incurrir en un total
de inversion inicial de 440.015,86 USD, valor que sera financiado en un 60%
por una institucion financiara de la localidad a una tasa de interés del 15%,

plazo de 36 meses y el 40% restante con recursos propios de la empresa.

5.- Tabla de Amortizacién

Tabla N° 66
Tabla de Amortizacién
Institucion financiera BANCO DEL PICHINCHA
Monto 264009,52
Tasa de interés 15%
Plazo 3
Gracia 0
Fecha de inicio 02/07/2012
Moneda usb
Amortizacion cada 30
Numero de periodos 36
cuota fija
No. Vencimiento Saldo Interés | Principal | Dividendo
0 02/07/2012 | 264.009,52
1 01/08/2012 | 258.157,66 | 3.300,12 | 5.851,86 | 9.151,98
2 31/08/2012| 252.232,65 | 3.226,97 | 5.925,01 9.151,98
3 30/09/2012 | 246.233,58 | 3.152,91 | 5.999,07 | 9.151,98
4 30/10/2012 | 240.159,53 | 3.077,92 | 6.074,06 | 9.151,98
5 29/11/2012| 234.009,55 | 3.001,99 | 6.149,98 | 9.151,98
6 29/12/2012 | 227.782,69 | 2.925,12 | 6.226,86 | 9.151,98
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7 28/01/2013 | 221.477,99 | 2.847,28 | 6.304,69 9.151,98

8 27/02/2013 | 215.094,49 | 2.768,47 | 6.383,50 9.151,98

9 29/03/2013 | 208.631,20 | 2.688,68 | 6.463,30 9.151,98
10 28/04/2013 | 202.087,11 | 2.607,89 | 6.544,09 9.151,98
11 28/05/2013 | 195.461,22 | 2.526,09 | 6.625,89 9.151,98
12 27/06/2013 | 188.752,51 | 2.443,27 | 6.708,71 9.151,98
13 27/07/2013 | 181.959,94 | 2.359,41 | 6.792,57 9.151,98
14 26/08/2013 | 175.082,46 | 2.274,50 | 6.877,48 9.151,98
15 25/09/2013 | 168.119,02 | 2.188,53 | 6.963,45 9.151,98
16 25/10/2013 | 161.068,53 | 2.101,49 | 7.050,49 9.151,98
17 24/11/2013| 153.929,91 | 2.013,36 | 7.138,62 9.151,98
18 24/12/2013| 146.702,06 | 1.924,12 | 7.227,85 9.151,98
19 23/01/2014| 139.383,86 | 1.833,78 | 7.318,20 9.151,98
20 22/02/2014| 131.974,18 | 1.742,30 | 7.409,68 9.151,98
21 24/03/2014| 124.471,88 | 1.649,68 | 7.502,30 9.151,98
22 23/04/2014| 116.875,80 | 1.555,90 | 7.596,08 9.151,98
23 23/05/2014| 109.184,77 | 1.460,95 | 7.691,03 9.151,98
24 22/06/2014| 101.397,60 | 1.364,81 | 7.787,17 9.151,98
25 22/07/2014| 93.513,10 | 1.267,47 | 7.884,51 9.151,98
26 21/08/2014| 85.530,03 1.168,91 | 7.983,06 9.151,98
27 20/09/2014| 77.447,18 | 1.069,13 | 8.082,85 9.151,98
28 20/10/2014| 69.263,30 968,09 | 8.183,89 9.151,98
29 19/11/2014 | 60.977,11 865,79 | 8.286,19 9.151,98
30 19/12/2014 | 52.587,35 762,21 | 8.389,76 9.151,98
31 18/01/2015| 44.092,71 657,34 | 8.494,63 9.151,98
32 17/02/2015| 35.491,90 551,16 | 8.600,82 9.151,98
33 19/03/2015| 26.783,57 443,65 | 8.708,33 9.151,98
34 18/04/2015| 17.966,39 334,79 | 8.817,18 9.151,98
35 18/05/2015| 9.038,99 224,58 | 8.927,40 9.151,98
36 17/06/2015 0,00 112,99 | 9.038,99 9.151,98

Elaborador por: Diana Paredes
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6.- Balance General

Tabla N° 67
CANOLANDINA S.A. ECUADOR
BALANCE GENERAL
2012
ACTIVO CIRCULANTE 440015,86
BANCOS 440015,86
ACTIVOS FIJOS 384271
MAQUINARIA 279146
TERRENOS 68625
CONSTRUCCIONES 30000
MUEBLES Y ENSERES 1820
EQUIPO DE OFICINA 1080
EQUIPO DE
COMPUTACION 3600
TOTAL ACTIVOS 824286,86
PASIVOS LARGO PLAZO 264009,52
CREDITO BANCARIO 264009,52
TOTAL PASIVO 264009,52
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL 560277,34 560277,34
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO SR

Elaborado por: Diana Paredes

En la tabla anterior se muestra el Balance General de la empresa, en este
registro financiero se registra el valor en activos que tiene la empresa,
constituyéndose este en un recurso econémico que se espera rinda
beneficio en el futuro.

También se hace referencia al pasivo, que en el caso de la empresa se
constituye en valor que se debe a terceros, se detalla el préstamo adquirido
al Banco del Pichincha que representa el 60% del total de la inversion, en el
balance se evidencia también el valor de los recursos propios representando

el 40% del total de la inversion.

7.- Estado de pérdidas y Ganancias
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Tabla N° 68
CANOLANDINA S.A. ECUADOR

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS

CONCEPTO 2012 2013 2014 2015 2016 2017
CANTIDAD VENDIDA 1.178 1.430 1.681 1.932 2.183 2.434
PRECIO UNIDAD 1.226,95 1.310,99 1.400,80 1.496,75 1.599,28 1.708,83
INGRESO TOTAL 1.445.650| 1.874.064| 2.354.387| 2.891.721| 3.490.423| 4.158.860
COSTO PRODUCCION 1037272,39|1344664,86|1689302,95|2074846,97 | 2504423,25|2984035,36
Costo unitario 880,35 940,65 1005,09 1073,94 1147,50 1226,11
COSTOS DE EXPORTACION 64852,94| 71604,13| 75184,34| 7894355| 82890,73| 87035,27
(=) UTILIDAD BRUTA 343524,66| 457794,90| 589899,86| 737930,61| 903109,04 |1087789,39
(-) GASTOS OPERATIVOS:
GASTOS ADMINISTRATIVOS (a) 127072,20| 135776,65| 145077,35| 155015,14| 165633,68| 176979,59
(-) DEPRECIACIONES:
MAQUINARIA 27914,60| 27914,60| 27914,60| 27914,60| 27914,60| 27914,60
CONSTRUCCIONES 1500,00 1500,00 1500,00 1500,00 1500,00 1500,00
MUEBLES DE OFICINA 182,00 182,00 182,00 182,00 182,00 182,00
EQUIPO DE OFICINA 108,00 108,00 108,00 108,00 108,00 108,00
EQUIPO DE COMPUTACION 1200,00 1200,00 1200,00
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 187047,86| 292613,66| 415417,92| 554710,86| 709270,76| 882605,21
(-) GASTOS FINANCIEROS:
GASTOS INTERES 34566,71| 22468,81 8426,12
AMORTIZACIQN GASTOS
CONSTITUCION 0,00 0,00 0,00
(=)UTILIDAD ANTES DE 152481,14| 270144,85| 406991,80| 554710,86| 709270,76| 882605,21
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PARTICIPACION TRAB.

() 15 % PARTICIPACION

TRABAJADORES 22872,17| 40521,73| 61048,77| 83206,63| 106390,61| 132390,78
(=) UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS 129608,97| 229623,12| 345943,03| 471504,23| 602880,15| 750214,42
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 32402,24| 57405,78| 86485,76| 117876,06| 150720,04| 187553,61
(=) UTILIDAD DESPUES DE

IMPUESTOS 97206,73| 172217,34| 259457,27| 353628,18| 452160,11| 562660,82
(-) 10% RESERVA LEGAL 9720,67| 17221,73| 25945,73| 35362,82| 45216,01| 56266,08
(=) UTILIDAD NETA 87486,05| 154995,61| 233511,55| 318265,36| 406944,10| 506394,74

Elaborado por: Diana Paredes
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En la tabla N° 68, se visualiza el Estado de Pérdidas y Ganancias
proyectado para seis afios, se ha tomado en cuenta el valor de la oferte
exportable de la tabla N° 34, asi como también el valor del costo de venta
del producto, para la proyeccion de los siguientes afios se lo realiza tomado
el valor de la inflacion anual (4,85%), y un crecimiento del 2%, sumadas

estas dos cantidades se ha realizado la proyeccion para los siguientes afos.
En el primer periodo se observa una utilidad neta que representa el 34%
comparado con la inversion inicial, el segundo afio el 54%, mientras que

para el tercer afio se evidencia un 73% de la inversion.

8.- Flujo del Efectivo

138



ENTRADAS DE EFECTIVO
INVERSION INICIAL

UTILIDAD NETA
DEPRECIACIONES
AMORTIZACION GASTOS
CONST.

440.015,86

TOTAL ENTRADAS DE
EFECTIVO:

OTRAS INVERSIONES

PAGO DE CAPITAL DE DEUDA
TOTAL SALIDAD DE
EFECTIVO:

Tabla N° 69

Flujo del efectivo

87.486,05
1.490,00

154.995,61
1.490,00

233.511,55
1.490,00

318.265,36
290,00

406.944,10

506.394,74

290,00

290,00

88.976,05

75257,0

156.485,61

87354,9

235.001,55

101397,6

318.555,36

407.234,10

506.684,74

75257,00

87354,9

101397,60

Elaborado por: Diana Paredes
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El principal objetivo del estado del flujo del efectivo es identificar las causas
de las eventuales disminuciones o incrementos de efectivo durante el

horizonte de planeacién del proyecto.

Los ingresos operacionales provienen de las ventas del producto al
consumidor, visualizado en el estado de pérdidas y ganancias, a esto se le
suma los valores no desembolsados como son las depreciaciones de los
activos fijos utilizados en el proyecto, los que han sido considerados para

efectos fiscales.

A este valor se le ha considerado restar el pago del capital de la deuda por
tratarse de una salida del efectivo. El flujo neto del efectivo es muy
importante realizar el calculo porque este servird como base para el célculo

del valor actual neto y la tasa interna de retorno.

9.- Tasa interna de Retorno y Valor Actual Neto

Tabla N° 70
Tasa interna de retorno y valor actual neto
FRECUENCIA
N DE FLUJO
ANO FE DESCUENTO | DESCONTADO
0 440015,86
1 13719,05 0,90 12380
2 69130,70 0,81 56299
3 133603,94 0,73 08188
4 318555,36 0,66 211270
5 407234,10 0,60 243731
6 506684,74 0,54 273664
TD 10,81% | TOT FED 895531
-1 440016
VAN 455516
TIR 29,89%

Elaborado por: Diana Paredes
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Para el calculo de la TIR y del VAN se ha considerado tomar en cuenta la
Tasa de Descuento, la misma que para efectos de este proyecto se ha
considerado hacer una relacion de la tasa pasiva y la tasa activa de interés
multiplicado por los porcentajes de inversion tanto en recursos propios como

financiados.

Tabla N° 71
Calculo de la tasa de descuento
FONDOS PROPIOS

40% 5% 0,02
FONDOS AJENOS
60% 15% 0,09
TASA DE
DESCUENTO 10,81%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborador por: Diana paredes

Como se puede apreciar en la tabla N° 71, la tasa interna de retorno es
mayor que la tasa de rentabilidad exigida por el inversionista, mientras que el
valor actual neto de los flujos descotados es mayor a cero, estos dos
indicadores demuestran que el proyecto es econémicamente factible. Por
ultimo cabe destacar que el periodo de recuperacion se lo realiza en el

transcurso del tercer ano.
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6.1 CRONOGRAMA

TIEMPO] AGOS| SEP | OCT | NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABRI | MAY | JUN | JUL |AGOS| SEP | OCT | NOV | DIC | ENE

ACTIVIDADES 1)123|4|1|2|3(4{1)2)3|411|2|3(4{1|2(3|4|11|2|3({4|1|2(3|4|1|2|3(H1|2(3|4|1|2|3(H1(2(3|41|2|3(H1(2(3|41|2(3|H1(2|3|41|2(3(H1|2|3|4|1|23

Objetivo 1.- Fundamentar Cientificamente la Demanda y la Comercializacion

Elaboracion del mentefacto

Seleccion de conceptos

Elaboracion del informe

Ohjetivo 2.- Diagnosticar la oferta y demanda del aceite crudo de canola para la comercializacion desde CanolAndina 5.A hacia Colombia

Elabaracion de cuestionario entrevista

Aplicacion entrevista

Recoleccion informacion secundaria

Analisis informacion secundaria

Calculo demanda insatisfecha

Calculo oferta exportable

Objetivo 3.- Realizar un estudio de factibilidad para la comercializacion del aceite crudo de canola desde CanolAndina 5.A y atender en parte la demanda en Colombia

Analisis técnico del proyecto

Analisi financiero del proyecto

Correccion y Lectura de informe

Depuracion de la informacion

Elabaoracion informe final
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6.1 PRESUPUESTOS

DETALLE VALOR
1.- Internet 210
2. Viajes Técnicos 480
4. Equipos 180
7. Materiales y Suministros 420
TOTAL 1290

6.2 RECURSOS
Los recursos que se necesitara para la elaboracién de la investigacion son:
Humano.- las personas involucradas en este proyecto son, el investigador
quien contara con la colaboracion del tutor
Financiero.- para la elaboracion de la tesis, se hard necesario financiar el
50% con recursos propios y el otro 50% con un préstamo en una institucién

financiera.
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CANOLANDINA

Quito, 24 de agosto de 2011

Doctor:

CESAR ENRIQUEZ

DIRECTOR DE LA UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI
TULCAN

De mis consideraciones:

Estimado Doctor:

Por medio de la presente, AUTORIZO a la Srta. Diana Zulay Paredes Tulcanaza
estudiante del décimo nivel de Comercio Exterior de su tan prestigiada Universidad de
la cual Usted es el Director, para que a través de nuestra Empresa CANOLANDINA S.A.
elabore su tesis referente a la demanda existente de aceite crudo de canola en

Colombia y la Comercializacion desde Canolandina S.A.

Esperamos que los datos que proporcionard nuestra Empresa cumplan a satisfaccion
los requerimientos solicitados por la Srta. Estudiante.

Sin otro particular por el momento, se despide.

Cordialmente,

Ing. Fidel Lép
Canolandina

CanolAndina S.A. Avenida Colén 1468 y Nueve de Octubre. Edificio SOLAMAR Piso 6, off. 601

Teléfonos: 2568800. /099347311 /095233226 Quito— Ecuador.
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CANOLANDINA S.A. ECUADOR

ROL DE PAGOS

2012
Fondos |Aporte |Total Total Fondos

Sueldo Décimo Décimo de Patronal | Sueldo gastos reserva 2
Cargo basico Comisiones tercero cuarto Vacaciones |reserva |anual anual anuales afo
Gerente 0,00 1500,00 240,00 750,00 0,00| 2.187,00| 18.000,00 | 22.677,00 1500,00
Secretaria 300,00 0,00 300,00 240,00 150,00 0,00| 437,40| 3.600,00 4.727,40 300,00
Contador 700,00 0,00 700,00 240,00 350,00 0,00 1.020,60| 8.400,00 | 10.710,60 700,00
Sup. Dpto. Productivo 900,00 0,00 900,00 240,00 450,00 0,00|1.312,20| 10.800,00 | 13.702,20 900,00
Jefe de Exportaciones 900,00 0,00 900,00 240,00 450,00 0,00 1.312,20| 10.800,00 38.115,00 900,00

Elaborado por: Diana Paredes
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LOGISTICA INTERNA

ALIANZA CON LOS AGRICULTORES
Compra de produccion
Venta de insumos
Control de calidad y Procesamiento.
Capacitacion, seguimiento

v

Traslado del grano de canola a la planta

ALMACENAMENTO
DE SEMLLA

|
| i:% <Almacenamiento—| 3

Fuente: CanolAndina
Elaborado por: Diana Paredes
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Proceso de extraccion

La semilla es

transportada a ‘g 3 La Semilla seca se
la zaranda transporta al silo de
donde se La semilla limpia se almacenamiento

limpia transporta al secador

7

La basura se |

recoge

La semilla se transporta
manualmente

a la prensa

El aceite se recoge al tanque
homogenizado

CANOLANDINA

CANOLANDINA

Se bombea el
aceite para

despacho £l it
=’ aceite pasa El aceite se
directamente al -
tanque de envia al proceso
A de filtrado por
almacenamiento solvente

Fuente: CanolAndina
Elaborado por: Diana Paredes
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DECISION 416, CAPITULO I, Art. 2, LITERAL a)

CRITERTOS DE ORIGEN

CanolAndina S.A. es una empresa
ecuatoriana dedicada al cultivo vy
procesamiento de oleaginosas en la sierra
ecuatoriana, tiene por objeto producir
aceite fino de canola natural y saludable.
La materia prima basica tiene origen
vegetal, pertenece a la familia de las
oleaginosas, esta es sometida a procesos
para la extraccion del aceite crudo.

¢;Bajo qué criterio se puede aplicar
origen al aceite de canola?

Analisis

El aceite de crudo de canola es un
producto que pertenece al reino vegetal,
clasificado en la partida arancelaria
1514.11.00.00 producida en Ecuador.

Conclusién

Con lo sefialado anteriormente se
concluye que el producto es considerado
originario del Ecuador, pais que forma
parte de la CAN. Acorde con lo sefialado
en el capitulo Il Art.2 lit a) de la decision
416.

Acorde con lo sefialado en el capitulo | Art.
1 lit. a) los productos de los reinos vegetal
animal incluyendo los de la caza y pesca
extraidos, cosechados y recolectados,
nacidos o capturados en su territorio o en
sus aguas territoriales patrimoniales y

zonas econdmicas exclusivas.
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http://186.46.59.220/upecvirtual/mod/assignment/view.php?id=16963

Alianzas estratégicas para la produccién de canola

Mas de 56.000 dblares para produccion de Canola en Imbabura

BOLETIN-040-CS.I.AC
Ibarra, 19 de Septiembre del 2011

El Ministerio de Agricultura Ganaderia Acuacultura y Pesca —~MAGAP- firm¢ el
Convenio de Cooperacion con la Empresa CANOLANDINA S.A., para
incentivar la produccién de Canola y mejorar los ingresos de los agricultores
gue se dediquen a este cultivo, y que en oleaginosas, se constituye en el 2do.
En el mundo.

Roberto Conejo Maldonado, Director del MAGAP-IMBABURA vy Fidel Lépez,
Gerente de la Empresa CANOLANDINA, mas los técnicos del MAGAP,
participaron del acto y se prepararan para ensefiar el cultivo de esta
oleaginosa, comunmente llamada Nabo Silvestre, cuya extraccion de su fino
aceite llegara a la mesa de los ecuatorianos, y el que bajo otro proceso, sirve
inclusive como combustible, tal el caso del biodiesel.

“Esperamos que con toda la energia que tienen las y los técnicos del MAGAP,
este cultivo de canola, encaje y forme parte de la produccion agricola en la
Provincia”, expres6 Conejo, e informdé que para ejecutar este Convenio, el
MAGAP aportard con 36,000 dolares, mientras que CANOLANDINA, con
20.150 délares, valores que seran invertidos en un plazo de doce meses,
convenio que podra ampliarse, si las partes asi lo consideraran.

Para Fidel Lopez, la Canola o “Colza”, es producida por paises de 4 estaciones
y “en el Ecuador hay productores que han cosechado hasta 100 quintales por
hectarea. En la provincia de Imbabura, se la cultivard en las tierras marginales
gue no son utilizadas y servird también para rotacion de cultivos tradicionales,
en especial donde se ha sembrado mucho con cereales, pues es una planta
nueva, cuyo cultivo no es complicado y no requiere de mucho control
fitosanitario”, informé. (MAGAP, 2011)
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La demanda existente de aceite crudo de canola en Colombiay la
comercializacion desde CanolAndina S.A Ecuador

Diana Zulay Paredes
Escuela de Comercio Exterior y Negociacion Comercial Internacional
Universidad Politécnica Estatal del Carchi (UPEC)
diana.paredes@upec.edu.ec
RESUMEN

CanolAndina S.A. es una empresa ecuatoriana dedicada al cultivo y
procesamiento de oleaginosas en la sierra ecuatoriana, inicia sus actividades
en agosto de 2009, con el objeto de producir aceite fino de canola natural y
saludable. La zona sierra del Ecuador, se constituye en una de las principales
zonas necesitadas de fuentes de trabajo, la agricultura representa la principal
actividad de muchos de sus pobladores.

Se hizo necesario analizar factores internos y externos del entorno, esto
permitié identificar las debilidades y fortalezas con las que se cuenta, asi se
pudo comprobar que existe un mercado atractivo para la comercializacion del
producto, se determind también la oferta exportable con la que cuenta
CanolAndina, lo analizado permitié determinar que existe la oferta para cubrir

parte de la demanda existente en Colombia del aceite crudo de canola.

ABSTRACT
CanolAndina S.A. is an Ecuadorian company dedicated to the cultivation and
processing of oilseeds in the mountains of Ecuador began operations in August
2009, with the aim of producing fine Canola oil natural and healthy. The
mountain area of Ecuador, constitutes one of the main areas in need of jobs,

agriculture is the main activity of many of its inhabitants.

It became necessary to analyze internal and external factors of the
environment, it identified the weaknesses and strengths with which account,
and it was found that there is an attractive market for the marketing of the
product were also determined with the exportable counts CanolAndina, allowed
to determine the analyzed supply exists to meet part of the demand exists in

Colombia crude canola oil.
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INTRODUCCION

Durante muchos afios cada uno de
los paises ha buscado muchas
formas de integrarse para de esta
manera facilitar la comunicacion, el
la

comercio y mantener mejor

economia.

Ecuador y Colombia, son paises
gue forman parte de la Comunidad
Andina, esto hace que el comercio
entre estos se dinamice, otorgando
preferencias arancelarias y de ésta
comercio

manera facilitan el

intrarregional. (Hill, 2007, p. 169)

de

paises se fundamentan en la libre

Las actuales economias los
circulaciéon de las mercancias, el
comercio entre Ecuador y Colombia
de
actividades que se observan entre

es una las  principales

las fronteras. Segun Krugman vy

Obstfeld, (2006), argumentan que

el comercio intraindustrial genera
ganancias adicionales en el
comercio, aun mayores que las
generadas por las ventajas
comparativas.
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Con el comercio intraindustrial el
pais puede reducir la cantidad, pero
de

le permite

incrementar la variedad

mercancias, lo cual
aumentar su escala de produccion
con mayor productividad y costos

mas bajos.

MATERIALES Y METODOS

Para la realizacion del presente
trabajo, se hizo uso de |la
modalidad de investigacion

cualitativa, la misma que contribuyo
a definir las caracteristicas de las
empresas demandantes de aceite
crudo de canola, asi como también
sus

gustos y  preferencias,

permitiéndonos entender el
comportamiento de las variables en
estudio y asi se determind, como,
cuando y a doénde llegar con el

producto.

También se tom6 en cuenta, la
modalidad cuantitativa, esta permitié

recoger y analizar datos sobre las

variables, para el andlisis de los
datos, se emitieron juicios al
momento de realizar las

conclusiones y recomendaciones.

Se considerd necesario hacer uso

de la investigacion exploratoria, la



misma que permitié realizar el

primer acercamiento cientifico al

problema.

Se

descriptiva, esta se

utilizé la investigacion

aplicé para

describir la realidad por la que

atraviesa la Empresa CanolAndina,
la de los agricultores, asi como
determinar las

también  para

necesidades insatisfechas de las
posibles empresas demandantes

del aceite crudo de canola en Cali -

Colombia, sirviendo esta
informacion como base para
plantear soluciones y nuevas

estrategias

La investigacion bibliogréafica, se la
de

la misma

manejé6 para la obtencion
informaciéon secundatria,
obtener datos

que ayuddé a

referentes a la demanda en el
exterior y analizar los indicadores
necesarios que ayuden a determinar
la viabilidad del Esta

se

proyecto.

investigacion, la utilizé para

plantear la fundamentacion

cientifica sobre las variables,

basandose en libros, articulos y

otros medios impresos actualizados.
RESULTADOS O DISCUSION

Colombia es una de las economias

crecientes de América Latina,
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claramente se lo evidencia en el
crecimiento del PIB que paso en el
afio 2009 al 2010 en un 5,8%,
segun DANE (2012), “factores como
la inversidn extranjera y el consumo
interno  han hecho posible este

crecimiento”.

La balanza comercial entre Ecuador
ha

deficitaria para Ecuador, pero cabe

y Colombia siempre sido
recalcar que en ciertos sectores
como el industrial especificamente
en el subsector de aceites, grasas,
frutas y hortalizas, estos dos paises
mantienen la balanza estable lo que
muestra una clara evidencia en lo
la continua

que respecta a

circulacion de mercancias.

Factores economicos, politicos y

geogréaficos representan para la

Empresa CanolAndina una
oportunidad para invertir en este
mercado, ya que datos estadisticos
otorgados por la DIAN muestran
como Colombia import6 gran
cantidad de aceite crudo de canola
a diferentes paises incluyendo a

Ecuador.

La necesidad de fuentes de trabajo
en la zona sierra del Ecuador se ha

considerado en la  presente

investigacibn como wuna de las



principales prioridades, por lo tanto
claramente se puede evidenciar que
durante los afios de permanencia de
la Empresa CanolAndina se ha
contribuido a generar fuentes de
trabajo para los agricultores, desde

el afio 2009

LISTA DE AGRICULTORES
TABLAN°1

Agricultor

Agricultor

Tito Rodriguez

Luis Landazuri

Rosario Tarabata

Julio Montenegro

Juana Lo6pez

Luis Narvaez

Diego Rosero

Edwin
Montenegro

Cristina Pazmifno

Jorge Ortega

Fernando Herrera

Anibal Hernandez

José Antonio. .
. Diego Rosero

Yépez

Fernando Herrera Milton
Montenegro

Fernando Herrera Ricardo
Montenegro

Mgrla Elizabeth Fernando Herrera

Yépez

Ernesto Teran Fernando Herrera

Mariano .

Aychapicho Campo Ruiz

Rodrigo Javier Hernandez

Barahona

Diego Rosero

Milton Chauca

Luis Landazuri

Cristina Pazmifio

Fuente: ConolAndina

Elaborado Por: Diana Paredes

Son 30 los agricultores que se
dedican a cultivar la materia prima
para la obtencion del aceite crudo
de canola los cuales han aportado
con 1314 tn de aceite crudo de
canola, como se lo demuestra en la

siguiente tabla.
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PRODUCCION NACIONAL DE
ACEITE CRUDO DE CANOLA EN

TONELADAS
TABLA N° 2
PROVINCIA | 2009 | 2010 | 2011

PICHINCHA

360 | 360 | 400
CARCHI

200 | 200 | 614
IMBABURA

188 | 188 | 200
COTOPAXI

60| 60 | 100
Total ton. De

aceite 720 | 808 | 1314

Fuente: ConolAndina
Elaborado Por: Diana Paredes

Cabe recalcar que para cubrir parte
de la demanda del producto en el
afo 2012 se necesitaran mMAas
agricultores que proporcionen a la
empresa la materia prima y de esta
la obtencion del aceite crudo de
canola, de esta forma se considera
gue el proyecto contribuira a
generar fuentes de trabajo y activar
la agricultura en la zona sierra del

Ecuador.

de

investigacion podemos determinar

Con el desarrollo esta

gque es necesario dar mayor valor
agregado al producto para aumentar
las exportaciones de productos no
la

tradicionales 'y  dinamizar




economia de la zona sierra y del
pais.
DEMANDA ACTUAL DE ACEITE
CRUDO DE CANOLA

TABLA N° 3
- TOTAL
ANGE DEMANDA
2009 6138
2010 6288
2011 5960

Fuente: DIAN
Elabora por: Diana Paredes

Cali y Valle del Cauca importaron
una cantidad significativa al resto
del mundo, datos otorgados por la
DIAN (2011),

comportamiento

muestran el
del

durante los tres afios analizados, El

mercado

pais que mas vendié fue Canada
con una participacion del 87% de la
demanda total, seguido de Francia,
Alemania y Chile estos representan
13% restante,

La Direccion de Impuestos de
Aduanas Nacional (2012), “Otorga
de

Colombianas de aceite adquiridas al

datos las  importaciones
Ecuador, éste le vendidé en los afos

2009, 2010 la cantidad de 1197 tn,

los datos analizados muestran la
aceptacion del producto en
Colombia”.
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DEMANDA PROYECTADA

TABLAN° 4
_ DEMANDA
ANO |PROYECTADA
2012 6105
2013 6254
2014 6407
2015 6563
2016 6723
2017 6888

Elaborado por: Diana Paredes

La tabla N° 4 se ha realizado una
del
comportamiento del mercado, para

proyeccion posible
los afios 2012 hasta el afio 2017, en
el que se ha utilizado la tasa de
crecimiento de las importaciones de
Cali y Valle del Cauca, que es el
2,44%. Con los datos obtenidos a
través de la investigacion realizada

se puede concluir diciendo que

existe una demanda insatisfecha
creciente en el mercado
colombiano, comparando el afio

2013 y 2012 se \visualiza una
variacion del 2,31%, si se toma en
cuenta los afios analizados del 2012
al 2017 la variacion de crecimiento

representa una tasa del 7,53%, el

panorama indica una clara
aceptacion del producto, y un
mercado internacional potencial

para el aceite crudo de canola.



DEMANDA EFECTIVA DEL

PROYECTO
TABLA N° 5
) DEMANDA EXS(I;IFE{:XI\BLE Dema.nda
ANO | INSATISFECHA efectiva
2012 34592 1.178 3%
2013 35391 1.430 4%
2014 35795 1.681 5%
2015 36227 1.932 5%
2016 36692 2.183 6%
2017 37198 2.434 7%

La demanda efectiva del aceite
crudo de canola en Cali para el afio
2012 representa una tasa del 3%
con un crecimiento constante para
los afios siguientes del 1% lo cual
evidencia que nuestro producto
tiene aceptacion en este mercado
internacional.

La cercania entre

Colombia contribuye a que

Ecuador vy
la
comercializacibn se dinamice, a
esto se le argumenta las
preferencias arancelarias entre los
de la CAN,

factores que contribuyen a que la

paises miembros

negociacion internacional se facilite
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y se pueda llegar con precios

accesibles hacia este mercado.

La estrategia de ingreso que debe

implementar CanolAndina es la
exportacion directa, permitiéndole a
la empresa hacerse conocer en
mercados internacionales, para lo
cual debe especializarse en vender
un producto de calidad acorde con
del mercado

las  exigencias

colombiano.

FACTIBILIDAD DEL PROYECTO
la factibilidad del

proyecto se ha recurrido al analisis

Para verificar

de los estados financieros.

ESTADO DE PERDIDAS Y
GANANCIAS

En el estado de Pérdidas vy
Ganancias proyectado para seis
afios, se ha tomado en cuenta el
de

detallado en la tabla N° 5, asi como

valor la oferta exportable
también el valor del costo de venta
del producto, para la proyecciéon de
los siguientes afios se lo realiza
tomado el valor de la inflacion anual
(4,85%), y un crecimiento del 2%,
sumadas estas dos cantidades se
ha realizado la proyecciéon para los

siguientes afos (ver tabla N° 6).



COSTO DE VENTAS

TABLA N° 6

Costo
de
Venta X

Afo

Ton

1.226,95
1.310,99
1.400,80
1.496,75
1.599,28
1.708,83

Elaborado por: Diana Paredes

En el primer periodo se observa una
utiidad neta que representa el
19.88% comparado con la inversion
inicial, el segundo afio el 35%,
mientras que para el tercer afio se

evidencia un 53%
FLUJO DEL EFECTIVO

El principal objetivo del estado del
flujo del efectivo es identificar las
de

disminuciones o

causas las eventuales
incrementos de
efectivo durante el horizonte de

planeacion del proyecto.

Los ingresos operacionales
de del

producto al consumidor, visualizado

provienen las ventas
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en el estado de pérdidas vy

ganancias, a esto se le suma los

valores no desembolsados como

son las depreciaciones de los
activos fijos utilizados en el
proyecto, los que han sido

considerados para efectos fiscales.

Se ha considerado restar el pago
del capital de la deuda por tratarse
de una salida del efectivo. El flujo
neto del efectivo es muy importante
realizar el céalculo porque este
servirh como base para el célculo
del

interna de retorno.

valor actual neto y la tasa

TASA INTERNA DE RETORNO

Para el célculo de la TIR y del VAN
se ha tomado en cuenta la Tasa de
Descuento, la misma que para
efectos de este proyecto se hace
una relacion de la tasa pasiva y la
tasa activa de interés multiplicado
por los porcentajes de inversion
tanto en recursos propios como
financiados, dando como resultado

10,81%



TASA INTERNA DE RETORNO Y
VALOR ACTUAL NETO
TABLA N°7

VAN | 455516
TIR | 29,89%

La tasa interna de retorno es mayor
que la tasa de rentabilidad exigida
por el inversionista, mientras que el
valor actual neto de los flujos
descotados es mayor a cero, estos
dos indicadores demuestran que el
proyecto es econémicamente
factible. Por dltimo cabe destacar
que el periodo de recuperacién se lo
realiza en el transcurso del tercer

ano.
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