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INTRODUCCION

Los beneficios que el tubérculo Malanga nos ofrece son varios, pues no
solamente tiene un alto contenido de tiamina, riboflavina, vitamina C y hierro
necesarios para el bienestar de nuestra salud, sino que también es un excelente
alimento por su contenido de proteina del producto humedo de 1.7 a 2.5%.
Conjuntamente tiene un contenido de calorias considerablemente inferior al de la

yuca y otros tubérculos.

La malanga se consume cocida y como harina para diversos usos como frituras.
Con ella se preparan numerosos platos como sopas y pastas, guisos, ensaladas,

dulces, panes, pasteles y galletas.

Aprovechando la situacion geografica del cantén Santo Domingo y conociendo
que el origen es tropical se ha considerado a la malanga del sector a idénea para

ser exportada.

Las exportaciones tradicionales tanto de banano, cacao, yuca con el pasar del

tiempo se han saturado en el mercado internacional.

Aprovechando que el mercado al cual se dirige el proyecto (EE.UU) posee una
poblacién considerada de emigrantes de origen andino, y su reconocimiento por

este producto es la mejor forma de introducir el producto organico no tradicional.

Desde los finales de la década de los 90 se ha venido una nueva tendencia de
consumo, que son aquellos productos que vienen con un cierto nivel de cuidado

por sobre todo, sus cultivos sean propiamente organicos.

Esto obedece principalmente a consumidores que cumplen con un perfil, es decir
concretamente personas que prefieren productos que minimicen el uso de

insumos quimicos.

En geografia, el Ecuador es una linea imaginaria dibujada alrededor de un
planeta, a mitad de camino entre los postes, donde la superficie del planeta

aproximadamente esférico es paralela al eje de rotacion. Sobre el Ecuador, el Sol
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es directamente elevado en el mediodia durante los dias del equinoccio. Ademas,
cada dia esta cerca de 12 horas. De noche, todas las estrellas aparecen remontar
hacia fuera medio circulo centrado en el punto mas meridional o mas

septentrional del horizonte

La actividad exportadora no es una actividad eventual o de corto plazo que
responde a situaciones coyunturales, por el contrario es una actividad que exige
una vision de mediano plazo y una planeacion de los recursos, puesto que
visualiza un escenario mas prospero para la empresa en cuanto a rentabilidad,
crecimiento y estabilidad ya que ha tomado la decisién de exportar y que por ende

también beneficiara al pais del proviene el producto a exportar.

El comercio internacional permite a un pais especializarse en la produccion de los
bienes que fabrica de forma mas eficiente y con menores costes. Las
exportaciones aumentan el mercado potencial de los bienes que produce
determinada economia, y caracteriza las relaciones entre paises, permitiendo

medir la fortaleza de sus respectivas economias.

Por lo que hoy es vital dar un paso hacia la exportaciéon como una forma de
especializacion y ampliaciéon de nuevos horizontes en un negocio es asi que el
Plan de Exportacién es una herramienta que nos transporta para estar a la
vanguardia del mundo paralelamente con la aplicacion de areas como el
Marketing y las Finanzas, por lo mismo hemos tomado la decision de realizar el

plan de exportacion de Malanga al Mercado de EEUU,

El presente trabajo pretende resolver la necesidad de las personas de consumir
productos saludables, que no afecten a su salud. Por esta razdn se busca dar a
conocer un producto elaborado de una manera organica sin componentes ni

aditivos en primera instancia, y para ello, brindaremos un producto auténtico

La presente tesis tiene como objetivo principal disefiar un plan de exportacion de

Malanga que facilite los procesos sistematicos de la Empresa KB&R TRADING



CORP, logrando de esta manera la exportacion de productos no tradicionales

ecuatorianos.

Para cumplir este objetivo se han planteado objetivos especificos como exportar
un producto no tradicional al mercado de los Estados Unidos, determinando los
procesos necesarios para su realizacion y requerimientos para su envio; detectar
la demanda que tenga el producto agricola; determinar si el proyecto obtiene
resultados econdmicos favorables para su ejecucion; y aportar con una que pueda

desarrollarse econdmicamente y convertirse en una fuente de desarrollo nacional.



CAPITULO |

1. LA EMPRESA
1.1 Antecedentes

KB&R TRADING CORP. Es actualmente una exportadora acreditada en el
mercado ecuatoriano nacida en el afo 1995, la cual se ha posicionado
rapidamente en los primeros lugares. Producto de la combinacién de la vision,
calidad, seguridad, fiabilidad y liderazgo de su personal altamente capacitado
quienes cuentan con experiencia en las diferentes areas de producciéon y

exportacion de banano, platano, malanga y demas frutas frescas de alta calidad.

Esta empresa también apoya al productor directamente en el campo, la distintas
producciones utilizadas proviene directamente de fincas asociadas garantizando
la calidad del producto y generando una fuente segura de empleo para la gente

del campo.

Nuestros productos son el resultado de una serie de procesos que cumplen con
las exigencias de un riguroso sistema de control de calidad. Todos los productos
cuentan con los registros sanitarios requeridos para su comercializaciéon en

Estados Unidos y parte de la Comunidad Europea.

Forma también parte de la vanguardia que lucha por la conservacion del planeta.
Es asi como a través de sus afios de trabajo en el pais, ha desarrollado y aplicado
programas medioambientales para un desarrollo agricola responsable. Tuvo una
activa participaciéon en la promulgacién del reglamento de Saneamiento Ambiental
Bananero y en Noviembre de 2003, obtuvo la Certificacion ISO 14001. Esta
norma garantiza la existencia de un Sistema de Administracion Medioambiental, el

cual se basa en politicas, procedimientos, programas y planes.



En la actualidad la compafiia ha venido diversificado su produccion y aumentando
su oferta exportable, contando en la actualidad con proveedores de Pifias,

banano, malanga y otras frutas tropicales.
1.2 Mision

Liderar y mantener la fruta ecuatoriana en los mercados internacionales de
acuerdo a los requerimientos de nuestros clientes y los lineamientos corporativos,
contribuyendo al engrandecimiento de nuestra marca, reafirmando a la
Corporacion KB & R como la mejor proveedora de productos alimenticios

alrededor del mundo.
1.3Visién

Ser una empresa de exportacion y asesoria agricola que genere alianzas
solidarias, transparentes y equitativas con productores, empacadores,
procesadores e importadores para comercializar frutas tropicales mediante
comercio justo, y asi satisfacer las necesidades de nuestros clientes

contribuyendo al desarrollo de los agentes de la cadena agroalimentaria.
1.4 Andlisis FODA

El analisis FODA es una herramienta que nos permite conformar un cuadro de la
situacion actual de la empresa u organizacion, permitiendo de esta manera
obtener un diagnéstico preciso que permita en funcion de ello tomar decisiones
acordes con los objetivos y politicas formulados, para determinar sus fortalezas,

oportunidades debilidades y amenazas.

El diagnéstico es necesario para posteriormente formular las estrategias que se
debe ejecutar para el mejoramiento de la gestion de la empresa y los productos

gue se ofrece.



1.4.1 Aspectos Internos

1.4.1.1 Fortalezas:

Es una empresa que se especializa en la exportacion de productos no
tradicionales, que se encuentra consolidada en el &mbito nacional e
internacional y con proyecciones claras de intervencidbn en mercados

extranjeros nuevaos.

El compromiso total de las personas que conforman la Empresa para que
ésta cumpla las metas propuestas.

La produccion de la empresa es de alta calidad, como consecuencia de
materias primas y mano de obra calificadas, que consecuentemente

generan variedad productiva y precios competitivos

La malanga es un producto natural que no tiene ninguna contraindicacion y

es apta para todo publico, ademas posee un alto valor nutritivo.

Su produccion aunque no se caracteriza de grandes tecnificaciones tiene
un bajo nivel de costo de produccién, que consecuentemente generan

variedad productiva y precios competitivos.

Las condiciones agro-ecolégicas existentes en este sector como el clima
subtropical humedo, disponibilidad de agua y la calidad de sus tierras
poseen alto contenido de materia organica, generando asi produccion de

malanga todo el afio.

1.4.1.2 Debilidades

La empresa no puede desarrollar proyecciones a largo plazo, producto de

la dificil situacion economico - financiera que se vive a nivel de Ecuador.

La carencia de un plan de comercializacién y ventas efectivo, ha mermado

las posibilidades de rentas mayores para la empresa en el corto plazo.

El no aprovechamiento de las oportunidades que ofertan los distintos organismos
(o]



publicos y privados para quienes quieren incurrir en la comercializacion y venta de

productos no tradicionales al exterior

e Poca experiencia en el proceso de las exportaciones de productos

agricolas.

e Una deficiente programacion en la produccion nacional, han hecho que estas no
tengan un mejor impacto en el mercado nacional y con ello las
posibilidades de colocar la produccion fuera del pais se reducen por la

rentabilidad condicionada

e Los productos no tienen ninguna imagen nacional de comercializacion.

1.4.2 Aspectos Externos
1.4.2.1 Oportunidades:

e El mercado de consumidores potenciales a nivel global es enorme y la

adquisicién de malanga es considerable.

e La produccibn y comercializacion del malanga ostenta costos de
produccion relativamente bajos, por lo que representan para quienes las

compran injerencia econémica minima.

e La exportacion de estos productos exigen tanto dentro como fuera del pais,
requerimientos minimos, pues se trata de productos que no afectan al

ecosistema.

e A mas de entidades estatales, también existen organismos no
gubernamentales inmersos en la produccion y comercializacion de

productos no tradicionales.

e Forma parte de la dieta diaria de millones de personas alrededor del
mundo, principalmente en sus paises de origen que son Africa, Asia,

Oceania, y debido sobre todo a la fuerte inmigracion de dichas personas de



los paises anteriormente mencionado a occidente, recientemente en

muchos paises de América y Europa

Debido a que esta dentro de los productos exoticos o no tradicionales, cuyo
consumo mundial ha tenido un aumento importante aprovechando el
interés por parte de sectores crecientes de consumidores naturistas y
dietéticos.

1.4.2.2 Amenazas:

La inestabilidad econ6mica y la inseguridad juridica que vive el pais,
genera incertidumbre en los inversionistas, que se muestran reacios a

colocar sus capitales en los distintos sectores productivos del Ecuador.

La autofinanciacion es una utopia, puesto que la posibilidad de ahorro es
minima y el endeudamiento privado es en extremo riesgoso debido a las
altas tasas de interés pasivas que se maneja el sector financiero nacional,

a pesar de tener una economia dolarizada.

Los precios que se manejan en este tipo de negocios es bajo, pero bien
podria existir un similar entre iguales que abarate precios producto de una

produccién mas efectiva.
Falta de promocion de los productos no tradicionales en el pais.

Una deficiente programacion en la produccién nacional, han hecho que
estas no tengan un mejor impacto en el mercado nacional y con ello las
posibilidades de colocar la produccién fuera del pais se reducen por la

rentabilidad condicionada.

Aparicion de nuevos competidores con mejor calidad en el producto



1.4.3 Matriz FODA
El resultado de los factores internos puede ser:

Maximo =5
Minimo =1
Ponderado = 2.5

Los resultados se interpretan de la siguiente forma:

R/
A X4

Si la empresa se encuentra en optimas condiciones

R/
A X4

Si la empresa se encuentra en condiciones graves

D

» La empresa se encuentra en un ambiente favorable

% Cuando prevalece las fortalezas a las debilidades

A X4

Cuando prevalece las debilidades a las fortalezas

=+2.5



Tabla No.1
Matriz FODA

FORTALEZAS VALORACION PONDERACION RESULTADO
F1 5 2,5 12,5
F2 4 2 8
F3 5 2,5 12,5
F4 4 15 6
F5 4 15 6
F6 5 2,5 12,5

DEBILIDADES VALORACION PONDERACION RESULTADO
D1 3 15 4,5
D2 4 2 8
D3 4 2 8
D4 4 15 6
D5 3 15 4,5
D6 4 2 8

OPORTUNIDADES VALORACION PONDERACION RESULTADO
o1 4 2 8
02 4 2 8
03 3 15 4,5
04 5 25 12,5
05 4 2 8
06 4 2 8

AMENAZAS VALORACION PONDERACION RESULTADO
Al 3 15 4,5
A2 4 2 8
A3 3 15 4,5
A4 3 15 4,5
A5 4 2 8
A6 4 2 8
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VARIABLES ENDOGENAS
Fortalezas — Debilidades =96-6,5
=31
VARIABLES EXOGENAS
Oportunidades — Amenazas .=8,17 - 6,25
=1,92

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: Datos recolectados de la Empresa KB&R TRADING CORP

Fecha: Diciembre 2011

1.4.4 Estrategias de accion

Tabla No. 2

Estrategias de accion

PUNTO CRITICO

ACCION

e La empresa no puede desarrollar
proyecciones a largo plazo, producto
de la dificil situacién econdémico -
financiera que se vive a nivel de
Ecuador.

Sabemos que la crisis mundial no solo a

afectado a nuestro pais sino a todo el mundo, la

situacion econdmico financiera que vive el pais
es consecuencia del retraso por esto que la

empresa no debe descuidar sus proyecciones y

lo mejor seria:

e Determinar y comunicar a través de un
sistema de objetivos y politicas mayores, una
descripcion de lo que se desea que sea la
empresa.

e Tener claras las estrategias para poder
direccionar recursos y esfuerzos,
exactamente encaminados a cumplir los
objetivos de la empresa.

e La planeacion, para que sea sumamente
practica y eficaz, debera tomar en cuenta y
adaptarse a las reacciones de las gentes a
quienes afecta. Una decision dada, que
pudiera resultar 6ptima, serd quizd poco
conveniente y por lo tanto desechada cuando
las acciones de quienes se opongan a ella no
sean tomadas en consideracion. Por lo tanto,
es necesario establecer estrategias en la
planeacién.

e Elaboracion del mapa ambiental para
evaluacion.  Debilidades,  oportunidades,

11


http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
http://monografias.com/trabajos10/anali/anali.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conce/conce.shtml

fortalezas y amenazas. Incertidumbre.

La carencia de un plan de
comercializacién y ventas efectivo, ha
mermado las posibilidades de rentas
mayores para la empresa en el corto
plazo.

Establecer una forma de gestiéon empresarial
con orientacion de mercado

Establecer  alianzas  comerciales  con
mayoristas y minoristas que conozcan del
mercado

Crear un Plan de Comercializacion y ventas
de nuestra empresa dentro del cual hay que
tomar multiples decisiones: a que mercados
hay que vender, que propiedades debe tener
el producto, a qué precio, que canales deben
usarse, que promocion utilizar, etc.

El no aprovechamiento de las oportunidades
que ofertan los distintos organismos publicos y
privados para quienes quieren incurrir en la
comercializacién y venta de productos no
tradicionales al exterior

e Establecer alianzas con ONGs y profesionales.

Aprovechar esquemas de cooperacion y
complementacion  entre pymes y grandes
empresas comercialmente vinculadas, con el
objetivo de mejorar la competitividad del sector y
reducir tiempos propios del aprendizaje exterior.
Aprovechar el sistema de informacion de
comercio exterior de la subsecretaria ya que el
mismo estd orientado en informacién
imprescindible para fortalecer estrategias de
insercién en otros mercados.

Poca experiencia en el proceso de las
exportaciones de productos agricolas.

Establecer relaciones con profesionales o
personas con mejores perfiles.

Disefiar un manual de exportacién que permita
mejorar las exportaciones de productos
agricolas

Los productos no tienen ninguna imagen
nacional de comercializacion.

Desarrollar una estrategia de comercializacion
de mercado

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: Datos recolectados de la Empresa KB&R TRADING CORP.

Fecha: Diciembre 2011
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Objetivos Organizacionales

Crear un fondo de solidaridad a ser financiado con un porcentaje de las
utiidades de las operaciones de exportacion con el fin de ejecutar los
siguientes programas:

- Implementar programas de certificacion de calidad y normativa
internacional para productores.

- Lograr un alto indice de satisfaccion de los clientes en el exterior.

- Enfocar con servicio y calidad los procesos logisticos dentro y fuera

del pais.
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- Suministrar informacién clara precisa y oportuna tanto a productores
como compradores.
- Prevenir la contaminacion y proteger el ambiente.

- Cumplir con las leyes y normas vigentes.
1.6 Ubicacion Geografica De la Empresa

La empresa KB&R TRADING CORP ubicada en la Urbanizacién Vista Hermosa
calle 4ta No0.402, perteneciente a la Provincia Santo Domingo de los Tsachilas
con una extensién 3523 kilbmetros cuadrados y altitud de 655 metros sobre el
nivel del mar, con una temperatura media de 29 grados centigrados y poblacion
de 450000 habitantes con un clima tropical himedo que lo hacen caracteristico e

inimaginable y sus limites son:

Norte: Esmeraldas
Sur: Los Rios y Cotopaxi.
Este: Cantones Quito y Mejia.

Oeste: Manabi

1.7 Esquema de Comercializacion

La comercializacion es muy importante dentro de las actividades de una empresa
moderna, involucra la eleccion de un curso de acciones encaminado hacia una
meta determinada. Para ello debemos definir no solo los pasos que debemos
emprender, sino también sus secuencias y los recursos que debe emplearse a su

vez la comercializaciéon consiste en:

e Llamar la atencién de los compradores potenciales.

e Lograr que los compradores potenciales conozcan los puntos adecuados

de la venta de los productos.
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e Lograr que el producto sea accesible en los lugares correctos y en el

momento indicado.

e Hacer que nuestro producto sea el mas atractivo para que el publico lo

compre y con precios acorde al proceso de produccion.
e Determinar el precio correcto para que la empresa tenga ganancia.

e La diferencia entre los consumidores en gustos, necesidades y deseos,
permite una diferencia de productos y mercadeo, elevando la importancia
de wuna estrategia de segmentacion adecuada como herramienta

innovadora.
Los elementos indispensables dentro de la comercializacion son:
e Precio
e Producto
e Distribucion
e Comunicacion

e Individuos

El Esquema sera realizado a través de la vinculacion directa entre productores y
comerciantes, para que de esta manera la Empresa, tenga la produccion

necesaria para abastecer el mercado.

14



Grafico No.1

Esquema de comercializacién
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Etiqueta de las cajas

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo
Fuente: Datos recolectados de la Empresa KB&R TRADING CORP.
Fecha: Diciembre 2011



1.8  Produccion Local de Malanga

Entre los paises de América Central o del Sur, en la zona de las Antillas se ha

encontrado la mayor cantidad de variedades de este producto.

El cultivo de la malanga en nuestro pais se presenta en forma comercial en la
zona de Santo Domingo de los Colorados desde el afio de 1995, sin embargo,
hay referencias de la existencia de este producto en las décadas anteriores en la

provincia de EIl Oro.

Principalmente la produccién de malanga que va a ser exportada al Mercado de
los Estados Unidos, se dara en base al tipo de produccién que se pueda
recolectar de los diferentes centros de acopio y de acuerdo a los requerimientos
de la demanda internacional hasta el asentamiento del producto en el extranjero.

Aproximadamente la produccién anual de malanga en nuestro pais es de 12.127
toneladas anuales y se conoce que existe un mercado que insatisfecho de
aproximadamente el 40%, conociendo que los principales paises exportadores de

malanga son Costa Rica, Nicaragua y Ecuador.

1.9 Estructura Organizacional

La Estructura Organizacional de una empresa es fundamental para el desarrollo
de la misma, es por ello que el personal debe reunir todas y cada una de las
caracteristicas que requiere la organizacién asi como también dar cumplimiento
total a las funciones que se le asignen para poder colaborar en el cumplimiento de
los objetivos de la empresa y por ende al progreso y desarrollo de la misma. A

continuacién se muestra la estructura Organizacional de KB&R TRADING CORP.
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Grafico No. 2

Organigrama Organizacional de la Empresa

Gerente General

Secretaria

_ veie de Gomerailiactn
Comercio

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo

Fuente: Datos recolectados de la Empresa KB&R TRADING CORP.- 2011
Fecha: Diciembre 2011

1.9.1 Funciones

Gerente General: La gerencia es un cargo que ocupa el director de una empresa,
el mismo que tiene entre sus multiples funciones representar a la sociedad frente
a terceros y coordinar todos los recursos a través del proceso de planeamiento,
organizacion direccion y control a fin de lograr objetivos establecidos

Secretaria: Sus funciones principales estan relacionadas con el trabajo de oficina:
Recepcion de documentos y archivo de documentos, atencién de llamadas
telefénicas y visitas, calculos elementales, actualizacion de la agenda telefonica,

direcciones y reuniones, manejo de programas informéaticos.

Jefe de Produccion y Compras: Se encargara de hacer cumplir adecuadamente
el proceso productivo controlando con cautela el cultivo, cosecha y post cosecha,
asi como también la compra, recepcion y acopio de la producciéon que se

destinara a la venta local y a la exportacién, el jefe de producciéon tendra la
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responsabilidad de entregar un buen producto para venta tanto interna como

externa.

Obreros: Se encargaran de poner la mano de obra, la misma que es
indispensable para el proceso producto, asi como también del almacenamiento de
toda la produccion, tanto de la que es fuente de la empresa como de la que es

comprada a pequefios productores para la exportacion.

Jefe Financiero: Se centra en dos aspectos importantes de los recursos
financieros como lo son la rentabilidad y la liquidez, esto significa que busca
hacer que los recursos financieros sean lucrativos y liquido salo mismo tiempo. Se
encarga de crear planes financieros para que la empresa obtenga los recursos

financieros y lograr asi que esta pueda funcionar.

Contador: Las funciones del Contador van encaminadas a Clasificar, registrar,
analizar e interpretar la informacion financiera de la empresa, llevar libros
mayores de acuerdo con la técnica contable y los auxiliares necesarios, preparar
y presentar informes sobre la situacion financiera de la empresa, declaraciones

tributarias, asesoria contable sus superiores para la toma de decisiones.

Jefe de comercializacién: Se encarga del control, direccion y supervision de
ventas, de la administracion de la cartera de clientes que tendra a su cargo asi
como también de la distribucion y logistica del producto, revisién de pedidos antes
de la facturacion, control diario del avance de ventas y cumplimiento de la cuota,
recoleccion de la informacién del mercado y analisis para la estructuracion de

nuevas técnicas de ventas

Asistente de Comercio Exterior: Al ser conocedor del mercado externo, los
contratos internacionales, los procedimientos administrativos para el comercio
exterior, las finanzas internacionales, la logistica, la metodologia de alianzas, es la
persona que se encarga de estructurar la comercializacion del producto, evaluar
la participacion en ferias, exposiciones y rondas de negocios, seleccion y

contratacién de agentes comerciales, distribuidores, reparacion de los contratos,
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gestion ante las entidades financieras, responsabilidad en las comunicaciones con

los clientes, representantes, seguimiento de todo proceso de exportacion.
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CAPITULO Il
2. ESTUDIO DE MERCADO
2.1 El producto
2.1.1 Definicién del producto

La malanga, también conocida como Taro, Dashen o Name, es considerada una
de las especies de raices y tubérculos con gran potencial en las zonas tropicales.
Su nombre cientifico es Xanthosoma sagittifolium y sus nombres comunes
:Yautia, tania (Puerto Rico, Trinidad-Tobago), macal (México), quiscamote
(Honduras), tiquisque (Costa Rica), otdé (panama), okumo (Venezuela), uncucha
(Peru), mangarito, mangareto (Brasil), gualuza (Bolivia), malangay (Colombia),

malanga, sango (Ecuador).
PORTE

Son plantas herbaceas, suculentas que alcanzan una altura de 1-3 metros, sin
tallo aéreo. El tallo central es elipsoidal, conocido como cormo y rico en

carbohidratos (18-30% en base fresca).
CORMO

Del cormo central se desarrollan cormelos laterales recubiertos con escamas

fibrosas.

El color de la pulpa por lo general es blanco, pero también se presentan clones
coloreados hasta llegar al violaceo (Ministerio de Agricultura de Cuba, 1977).
Segun el clon, la forma varia de cilindrica hasta casi esférica y el tipo de

ramificacion desde simple a muy ramificada.

Presenta marcas transversales que son las cicatrices de la hoja con frecuencia

con fibras y esta cubierta por una capa corchosa delgada y suelta.
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HOJAS

Son por general de forma peltada. Se producen en el meristemo apical del cormo
y aparecen arrolladas por la base formando un pseudotallo corto. Las hojas
nuevas salen enrolladas de entre los peciolos de las ya formadas y las laterales
mas viejas se marchitan y secan. En los primeros seis meses el area foliar se
incrementa rapidamente, para luego mantenerse estable mientras aumenta el
peso de los organos subterrdneo Los cormos, denominacién botanica del tallo
subterraneo, se utilizan para la alimentacion humana, animal y para diferentes

usos industriales.

Forma parte de la dieta diaria de millones de personas alrededor del mundo,
originalmente en Africa, Asia, Oceania, y debido sobre todo a la fuerte inmigracion
a occidente recientemente en América y Europa.

Se enmarca dentro de los productos exéticos o no tradicionales, cuyo consumo
mundial ha tenido un auge importante aprovechando el interés por parte de

sectores crecientes de consumidores.

2.1.2 Origen del producto

Varios autores coinciden que el origen de la malanga estd en los trépicos
americanos y especificamente en la zona de las Antillas, y que luego se traslado

al oeste del continente Africano.

Cuando los europeos llegaron al continente americano, encontraron este producto
desde el sur de México hasta Bolivia.
Entre los paises de América Central o del Sur, en la zona de las Antillas se ha

encontrado la mayor cantidad de ecotipos (variedades) de este producto.
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2.1.3 Morfologia y Taxonomia

Reino: Vegetal

Familia: Araceas Comestibles

Clase: Angiospermas

Nombre Cientifico: Xanthosoma sagittifo

Género: Colocasia

Especie: Esculenta

Nombre Comun: Malanga Coco o Malanga China, Taro, Malanga Islefia.

Subclase: Monocotiledénea

2.1.4 Valor Nutricional

Los indices nutricionales del producto objeto de estudio es el siguiente:

Tabla No. 3

Composicion quimica de 100gr de malanga de porcidon comestible

COMPOSICION UNIDAD CRUDO COCINADO |
Humedad Grs 719 72
Proteina Grs 1.7 1.0
Grasa Grs 0.8 0.2
Carbohidratos Grs 23.8 25.7
Fibra Grs 0.6 0.4
Cenizas Grs 1.2 0.7
Calcio Mg 22.0 26.0
Fésforo Mg 72.0 32.0
Hierro Mg 0.9 0.6
Vitamina A Retinol Mcg-meq 3
Tiamina Mg 0.12 0.08
Riboflavina Mg 0.02 0.01
Niacina Mg 0.6 0.4
Acido ascorbico Mg 6
Energia Mcal/Kg 3808 3892

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.
Fuente: Instituto Nacional de Nutricién de Venezuela.

Fecha: Diciembre 2011
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2.1.5 Beneficios del Producto

Los beneficios que el tubérculo Malanga nos ofrece son varios, pues no
solamente tiene un alto contenido de tiamina, riboflavina, vitamina C y hierro
necesarios para el bienestar de nuestra salud, sino que también es un excelente
alimento por su contenido de proteina del producto humedo de 1.7 a 2.5%.
Conjuntamente tiene un contenido de calorias considerablemente inferior al de la

yuca y otros tubérculos.

La malanga se consume cocida y como harina para diversos usos como frituras.
Con ella se preparan numerosos platos como sopas y pastas, guisos, ensaladas,

dulces, panes, pasteles y galletas

La malanga tiene fama de ser un alimento muy nutritivo y facilmente digerible, por
lo que se utiliza tradicionalmente en la dieta infantil y para alimentar a cualquier
tipo de enfermo, especialmente a los que padecen de Ulceras gastricas y a los

convalecientes.

Por su parte, todas las hojas de las malangas de la especies Xanthosema son
comestibles, aunque las hojas de las especie de malanga Colocasia pueden
presentar sustancias toxicas, especialmente las de tallos de color puarpura o
carmelita. Las hojas de malanga son muy nutritivas, principalmente por su alto
contenido en beta carotenos, vitaminas C y B2 y hierro. Se consumen como la
mayoria de las hortalizas de hoja. En muchos paises americanos, principalmente
en los caribefios, se preparan muchos platos tipicos con las hojas tiernas de las
malangas, cocinadas en sopas o en combinacion con carnes, pescados u otros

vegetales.

2.1.6 Proceso de produccién

El proceso de produccion de malanga tiene como objetivo principal la obtencién
de alimentos mas saludables y la proteccién del medio ambiente por medio del

uso de técnicas no contaminantes, y que ademas disminuyan el empleo de
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energia y de sustancias inorganicas, sobre todo si son de origen sintético,

continuacion se muestra el proceso productivo mediante el siguiente diagrama:

Gréafico No. 3

Proceso de produccién
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Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: Datos recolectados de la Empresa KB&R TRADING CORP.



Fecha: Diciembre 2011

2.1.7 El producto para exportacion

Para realizar el proceso de exportacion es importante conocer la percepcion del
mercado, ya que el proceso se realiza por medio de nuestro contacto en los
Estados Unidos, tiendas de productos naturales, etc. Vamos a efectuar
entrevistas a nuestros contactos, que son los principales distribuidores del
producto: quienes son los mismos que nos proporcionaran informacion sobre la
nocion del cliente en nuestro mercado meta. Una vez conocidas estas
caracteristicas la Empresa tiene una guia para acoplar al producto segun el

mercado.
EL contacto de la Empresa es:
KB & R Trading Corp, 33 Newman Springs Rd.Tinton Falls, NJ 07724

Aprovechando que existe una relacion directa con los compradores durante
algunos afos se ha podido conocer de acuerdo a los estudios de mercado que
nuestro producto tiene una gran aceptacion por que ofrece una cantidad de
beneficios a la salud para esto se exigen un producto ducto de calidad certificada
y que cumplan con todas las normas que la Ley exige, en cuanto a certificacion

sanitaria, empacado, etiquetado, etc.

2.1.8 Ciclo de Vida

El producto que se oferta se en los Estados Unidos ya ha sido introducido pero la
demanda no ha sido satisfecha, sabemos que Las perspectivas de inversion en
este cultivo ha sido estimulada por los buenos precios y la demanda permanente
en los mercados internacionales, como Estados Unidos y Europa debido
especialmente, a la presencia de poblaciébn emigrante originaria de paises
centroamericanos y de la zona del Caribe, como grupos étnicos antillanos,
dominicanos, cubanos, jamaiquinos, entre otros, quienes consideran a la malanga

como producto basico dentro de su dieta diaria alimenticia. Una vez analizada la
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oferta nacional notamos que existen varias regiones del pais que cuentan con las
condiciones adecuadas para la produccion, y aprovechariamos que su consumo
mundial ha tenido un auge importante por parte de sectores crecientes de
consumidores para la exportacion de la malanga, ya que al ser la Malanga un
producto de crecimiento de bajo costo y aprovechando las nuevas tendencias de
consumo nutritivas por los estadounidenses es un producto agricola muy

apetecido por este mercado.

2.2 Mercado externo

2.2.1 Definicion del Mercado Meta

Nueva York (en inglés y oficialmente New York City) es la ciudad mas poblada del
Estado de Nueva York, de los Estados Unidos de América y la segunda
aglomeracién urbana del continente. Conocida como la ‘Gran Manzana’, es el
centro del éarea metropolitana de Nueva York, la cual esta entre las
aglomeraciones urbanas mas grandes del mundo. Durante mas de un siglo, ha
sido uno de los principales centros mundiales de comercio y finanzas. Nueva York
esta considerada como una ciudad global dada su influencia a nivel mundial en
los medios de comunicacion, politica, educacion, entretenimiento y moda. La
influencia artistica y cultural de la ciudad es de las mas fuertes del pais.

Ademas, en ella se encuentra la sede central de la Organizacién de las Naciones
Unidas, lo que la convierte en un importante punto de las relaciones

internacionales.

Nueva York es un centro financiero, comercial, industrial y turistico de primer
orden. Es el principal nicleo a escala nacional de transporte por carretera,
ferrocarril, mar y aire, y ademas es sede de un gran numero de importantes
compafiias comerciales de todo tipo. El distrito financiero de Lower Manhattan,
localizado entre Wall Street y Broad Street, alberga el edificio de la Reserva
Federal de Estados Unidos, ademas de otras instituciones bancarias, financieras
y bursétiles relevantes. Las oficinas de Nueva York controlan gran parte de su

propio mercado interior y del internacional
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2.2.1.1 Caracteristicas de la Poblacion

Nueva York es la ciudad mas poblada de EE. UU, con una poblacion estimada en
2005 de 8.213.839. Esto es alrededor del 40% del total de la poblacion del estado
y un porcentaje similar del total de su regidn metropolitana. Durante la dltima
década, la poblacion de la ciudad ha ido creciendo, y los demégrafos estiman que
en 2030 alcanzara un total de entre 9,2 y 9,5 millones de habitantes.

Las dos caracteristicas claves de la demografia de la ciudad son su densidad de
poblacion y su diversidad cultural. Tiene la densidad mas alta (10,194 hab/km?) de
cualquier municipalidad estadounidense con una poblacion de mas de 100.000.
La densidad del condado de Nueva York (25,846 hab/km?2) es la mas alta de todos

los condados del pais.

Nueva York es excepcionalmente diversa. A lo largo de su historia, la ciudad ha
sido uno de los principales puertos de entrada de inmigrantes; el término melting
pot se acufid para describir los barrios de inmigrantes, densamente poblados, de
Lower East Side. En la actualidad, el 36% de los habitantes de la ciudad han
nacido en el extranjero, cifra que en el pais solo superan Los Angeles, California y
Miami, Florida. Sin embargo, mientras que las comunidades inmigrantes de esas
ciudades son dominadas por unas pocas nacionalidades, en Nueva York ninguna
nacionalidad o regién es predominante. Los diez principales paises de origen de
inmigrantes son: la Republica Dominicana, China, Jamaica, Guyana, Pakistan,
Ecuador, Haiti, Trinidad y Tobago, Colombia y Rusia. En la ciudad se hablan

cerca de 170 idiomas diferentes.
2.2.1.2 Acceso Aéreo y Maritimo

El John F. Kennedy terminal general de carga esta compuesto por un area de
mas de 6,8 Km?2, con modernas tecnologias que le permiten el manejo
computarizado y automatizado de carga. Maneja mas de 100 cargas programadas

y no programadas con mas de 1000 movimientos aéreos diarios a ciudades de
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todo el mundo. Tiene capacidad para manejar todo tipo de aeronaves de carga,
con mas de 371 mil m?2 de almacenamiento, en el que se incluyen areas de
temperatura controlada, de inspeccion y montaje. Alberga mas de 1000 empresas
de carga, es la entrada de cargo aéreo internacional mas ocupada, por el valor de
los cargamentos, en el pais. En el 2003, JFK manej6 mas del 21% del
cargamento internacional de los Estados Unidos, es un aeropuerto principal para
cargo aéreo entre Estados Unidos y Europa, la mayoria de facilidades de cargo y
mantenimiento en el aeropuerto estan localizadas al norte y al oeste del area

principal de las terminales.

El puerto de Nueva York ha sido uno de los puntos clave en la historia de EEUU
desde el siglo XVII por su gran actividad comercial, convirtiéndose en uno de los
puertos mas importantes del mundo. Con las instalaciones portuarias de Nueva
York y Nueva Jersey, es el mayor punto de importacion de petréleo y el segundo
mayor puerto de contenedores del puerto de la nacion. Aunque la frase siempre
ha implicado la actividad comercial del puerto de la ciudad de Nueva York.

Desde la década de 1950,el puerto comercial ha sido casi completamente
eclipsado por la instalacién de contenedores de buques en el cercano puerto de
Newark-Elizabeth Marine Terminal, en la bahia de Newark, que es el puerto mas
grande de este tipo en la costa este de EE. UU. EIl puerto ha disminuido en
importancia a los viajes de pasajeros, pero la Autoridad Portuaria opera los tres
principales aeropuertos de Nueva York (La Guardia, JFK y 1939 / Idlewild, 1948) y
Newark (1928). La ciudad de Nueva York sigue siendo destino de varias lineas de
cruceros, transbordadores y barcos de excursion turistica. Con un nuevo servicio

de pasajeros ha inaugurado recientemente en Red Hook, Brooklyn.
2.2.2 Macro-segmentaciéon del mercado

Se debe realizar una macro-segmentacion del mercado o segmentacion
estratégica para asi poder delimitar el mercado en el cual se desea competir,

usualmente denominado mercado de referencia. Mas especifico podemos decir
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gue es la division del mercado en grupos diversos de consumidores con
diferentes necesidades, caracteristicas o comportamientos, que podrian requerir

productos o mezclas de marketing diferentes.

Para alcanzar este objetivo se requiere una respuesta combinada a tres
dimensiones: grupos de clientes interesados por el producto, funciones
desarrolladas para los clientes y la tecnologia empleada para producir dichas

funciones.
Grupos de clientes: ¢,a quiénes se quiere satisfacer?

Hombres y mujeres que pertenezcan a un nivel socio-econdmico medio y en

adelante, que gusten de la malanga
Funciones: ¢en qué se les desea satisfacer?

Proporcionar un producto organico, saludable y nutritivo que conserve el sabor

natural.
Tecnologia: ¢coémo satisfacer sus necesidades?

En el pais cada afio crece la cantidad de agricultores, productores y pequefios
empresarios que se incorporan directamente a la cadena productiva de malanga,
segun datos del Ministerio de Agricultura. Esto indica que se cuenta con un

namero considerable de proveedores para realizar la exportacion

2.2.3 Micro-segmentaciéon del mercado

Una vez efectuada la gran particion o macro-segmentacion en productos-mercado
se hace necesario un andlisis mas minucioso y detallado de los segmentos o
conjuntos que los integran. Este estudio mas particularizado apunta a detectar
caracteristicas referidas fundamentalmente a los consumidores.

El objetivo micro-segmentar es investigar cuantos y cuéles de ellos son comunes
a la mayor cantidad posible de clientes, a fin de contar con un grupo que

constituya un segmento razonable desde el punto de vista del interés comercial y
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econdmico. Para ello se realiza una clasificacion de acuerdo a las siguientes

variables:

e Localizacion: Personas de estrato social medio en adelante.

e Sexo: Masculino y Femenino.

e Edad: Personas de 18 afios de edad en adelante.

e Actividad: Estudiantes, empleados, profesionales, empresarios.
e Intereses: Satisfaccion personal, reuniones sociales.

e Opiniones: Estilo de vida, consumo de productos saludables y nutritivos.

2.2.4 Mercado Objetivo
Por la naturaleza de los productos de este plan de exportacion, los segmentos de

mercado especifico que se pretende satisfacer son los siguientes:

e Por una parte los cientos de supermercados que se encuentran ubicados
en varios puntos de la ciudad de Nueva York.

e Por otra parte los cerca de 8300.000 habitantes que conforman la ciudad
de Nueva York, en general forman un mercado que se puede atender, el
consumo de este producto en los Estados Unidos, se debe a la existencia
de grupos étnicos de origen antillano, entre éstos se encuentran los
cubanos, puertorriguefios y en menor grado personas originarias de
Jamaica, el consumo se da preferentemente por la gran cantidad de
comunidades de latinos residentes y en la actualidad los estadounidenses
ha optado por consumir este producto .

e Tiendas especializadas en la venta de productos naturales y frutas.
2.2.5 Relaciones Comerciales Ecuador — Estados Unidos
2.2.5.1 Balanza Comercial

Ecuador ha mantenido una balanza comercial positiva con EE.UU durante los

ultimos afios. La apertura comercial entre los paises inicid con la creacion del
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programa SGP (Sistema Generalizado de Preferencias), el cual establecio la
exencion de aranceles a 4.200 productos agricolas, manufacturados y semi-
manufacturados. Luego, éste mercado se volvi6 aun mas atractivo con el
establecimiento del ATPA (Andrean Trade Preference Act) en el afio de 1991, en
donde se beneficiaron 5.697 productos recibiendo la liberacion de aranceles y
mejorando el desarrollo de los cuatro paises andinos: Ecuador, Bolivia, Colombia
y Perq, los cuales fueron liberados del pago de aranceles. En el afio 2001 fue
creada la Ley de Preferencias Comerciales Andinas y Erradicacion de Droga
(ATPDEA), cuyo tratamiento preferencial, cobijéo alrededor de 6.100 productos.
Inicio el 1 de octubre del 2002, tuvo vigencia hasta el 31 de diciembre del 2006 y

ha sido renovada afio a afo.

La balanza comercial entre Ecuador y Estados Unidos es una de las mas
productivas y de mayor superavit para nuestro pais. Se ha visto mayormente
afectada por el incremento de los precios del petrdleo (puesto que Ecuador
exporta petrdleo e importa derivados desde este pais). En el caso de las
exportaciones hacia Estados Unidos, Ecuador mantiene una tendencia al alza en

el ultimo quinquenio.

La importancia de Estados Unidos para Ecuador como principal socio comercial,
ha ido incrementando con el paso de los afos. Del total de las exportaciones
ecuatorianas hacia el mundo, el 37% representaban al mercado estadounidense
en el 2001, mientras que en el 2008 representan casi un 50%. El 99% de las
exportaciones ecuatorianas hacia los Estados Unidos entran bajo preferencias
ATPDEA, SGP o por regulaciones OMC, que lo libera del pago de aranceles. El
comercio bilateral entre los dos paises ha tenido un crecimiento del 44.32% con

respecto al afio 2007.
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Grafico No. 4

Balanza comercial con Estados Unidos
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El crecimiento de la balanza comercial entre los dos paises desde el afio 2002
hasta el 2008, ha sido del 317%; esto es, a partir de cuando entrg en vigencia el
ATPDEA, ademas de otros factores como el incremento del precio del crudo y de

los principales productos de exportacion hacia Estados Unidos.
2.2.5.2 Exportaciones Ecuatorianas

Como sabemos Estados Unidos siempre ha sido nuestro principal socio
comercial, en el afio 2001 el porcentaje de participacion de los Estados Unidos en
las exportaciones ecuatorianas representaban el 37.53% con productos como:
aceites crudos, banano, camarones y langostinos, rosas, madera, entre otros,
siendo el principal socio comercial del Ecuador. En el afio 2002 tuvo un ligero
aumento de alrededor del 2%. Como ya se menciond, a partir de este afio, las
exportaciones tuvieron un aumento significativo, aumentando la participacion de
Estados Unidos al 45.39% de las exportaciones totales del Ecuador en el afio

2008. Durante este afio, las exportaciones ecuatorianas a Estados Unidos
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llegaron a ser $ 8,4 mil millones de ddlares, las cuales aumentaron en un 37% con

respecto al 2007.

Ademas de las exportaciones tradicionales como petréleo, banano, café y cacao,
se han exportado productos no tradicionales como flores, brdcoli, articulos de
madera, frutos tropicales, atun y textiles los mismos que han entrado a los
Estados Unidos bajo el esquema preferencial otorgado por el ATPDEA,
generando alrededor de 700 millones de ddlares en exportaciones a este pais.
Solamente estas industrias han generado méas de 400 mil puestos de trabajo en
Ecuador que corresponde a aproximadamente el 8% del total de la poblacién
econdmicamente activa, haciendo que la tasa de empleo relacionada al ATPA /
ATPDEA sea la mas alta en toda la region andina. Cabe recalcar que muchos de
los empleos estan ocupados por mujeres quienes en muchos casos son el

principal sostén de la familia ecuatoriana

En el 2010, el 43,3% de las exportaciones del Ecuador hacia EE.UU. no se
beneficio de la Ley de Preferencias Arancelarias Andinas (ATPDEA), segun
FEDEXPORT, pero ello no afect6 a las empresas exportadoras.

La razén es que la mayor cantidad de partidas, que no cuentan con el beneficio,
ingresa con aranceles reducidos o sin ellos debido al Sistema General de
Preferencias (SGP) y al esquema de Nacién Mas Favorecida (NMF).

El 48% de las ventas a EE.UU en el 2009 no tuvieron ATPDEA, segun el
Observatorio de Comercio.

Por otro lado, existen productos que si pagan arancel pero el impacto es minimo

dado que las tasas son bajas y las ventas de ese tipo de partidas son marginales.

Datos de la Comisién Internacional de Comercio de los Estados Unidos (Usitc),
presentados por el Observatorio de Comercio Exterior, sefialan que entre ellos

estan algunos tipos de maderas, derivados de petroleo, atin en lata, etc.
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Grafico No. 5

Evolucién de la balanza comercial
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2.2.5.3 Importaciones Ecuatorianas

Las importaciones ecuatorianas han tenido un crecimiento del 39% del afio 2007
al 2008, alcanzando los 17.743 millones de ddlares (254% mas que en el 2001).
Estados Unidos es el mayor socio comercial del Ecuador. En el 2008, Estados
Unidos representaron casi la mitad de las exportaciones totales del Ecuador y casi
el 19 % (5.86% menos que en el 2001), de las importaciones totales del Ecuador,
haciendo que Estados Unidos sea la principal fuente de importaciones. En la
actualidad sabemos que existe déficit en la balanza comercial, considerado uno
de los nudos gordianos de la economia nacional, completamente dolarizada
desde el afio 2000. El déficit comercial de Ecuador, segun el Banco Central,
alcanzé en 2010 los 1.460 millones de délares, lo que representa entre un 12 y un

13% de su producto interior bruto (PIB).
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Para esto se ha fomentado potenciar las exportaciones y reducir las

importaciones, en un programa que se sustenta en varios pilares como:

e Fomentar las exportaciones tradicionales y diversificar la oferta, sobre todo
de productos que tengan un alto valor afiadido, con el objetivo de alcanzar
en 2013 un crecimiento de, al menos, un punto porcentual, en relacion al
PIB.

e Mejorar la competitividad productiva.

e Larenovacion industrial.

e Elfomento a las exportaciones de pequeiias y medianas empresas

e La promocion de la nueva oferta exportable.

e Priorizacion de mercados, sobre todo los de Latinoamérica, pero sin
descuidar a Estados Unidos y la Union Europea, los mas importantes para
Ecuador y que juntos abarcan el 48% del comercio del pais.

e Abrir nuevos mercados en otras latitudes y reducir el déficit comercial que
mantiene con muchos paises, a los que compra mas que lo que vende.

e Reduccion de importaciones, con la fijacion de aranceles que permite la
Organizacion Mundial de Comercio (OMC), aunque sin tasas aduaneras a
las materias primas y a los bienes de capital.

e Maximizar el empleo y evitar una subida del desempleo, que en 2010 cerré
en un 6%, aunque también busca reducir el consumo de articulos no
esenciales.

e Un sistema de registro de importaciones electronico, atraer inversiones
para sectores considerados claves [ara el desarrollo econdémico.

e Asimismo, facilitar el acceso a créditos "blandos", mejorar la transferencia
de tecnologia e incentivar la sustitucion estratégica de importaciones
integran la estrategia comercial, que también busca mejorar la

productividad y el bien social.
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Grafico No. 6
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2254 Inversiones

El Ecuador suscribié con Estados Unidos, el 27 de agosto de 1993, un Convenio
sobre Promocién y Proteccién Reciproca de Inversiones, el mismo que esta
dirigido a ofrecer a los inversionistas de ambos paises un marco legal adecuado
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gue ofrezca la seguridad necesaria para desarrollar las actividades de inversion.

Este Convenio entré en vigencia el 11 de mayo de 1997.

En lo que tiene que ver con los flujos de inversién, la informacién disponible revela
qgue Estados Unidos es el principal origen de la inversion extranjera en el Ecuador,
alcanzando 375.038,8 miles dolares en 2001, lo cual representé un 49.8% de la

inversion extranjera total en ese afio.

La inversion extranjera directa en el Ecuador aumenté en 50% en el 2002
respecto al mismo periodo del afio pasado. En el afio 2003 se registra una
inversion de US$ 391.899,7 miles de dolares. Los principales sectores de

inversion son: el minero, comercial y de servicios.

Las inversiones estadounidenses en Ecuador se localizan en los siguientes

sectores:

Petrolero, servicios financieros, alimentos, quimicos e industria farmacéutica,

magquinaria y fabricacion de vehiculos

El Ministerio de Comercio Exterior coordina la promocion de inversiones
extranjeras efectuadas en el Ecuador. Las inversiones extranjeras directas,
subregionales o neutras pueden realizarse en todos los sectores econémicos, sin
autorizacion previa del Ministerio de Comercio Exterior, en las mismas
condiciones en que pueden hacerse las inversiones de personas naturales y

juridicas ecuatorianas.

Toda inversion extranjera debe ser registrada en el Banco Central del Ecuador
para efectos estadisticos. Este registro podra ser solicitado por el inversionista
extranjero, por quien lo represente, o por el representante legal de la empresa en
gue se haya efectuado la inversiéon. El Banco Central del Ecuador registrara estas
inversiones como inversidn extranjera directa, subregional o neutra, a la

cotizacion vigente en el mercado libre de cambios a la fecha del registro.

37



La ley ecuatoriana también establece que los inversionistas nacionales y los
extranjeros deben ser tratados por igual ante la ley y deben otorgarseles los
mismos derechos. A pesar de que las politicas comunes hacia naciones no
miembros de la Comunidad Andina y de la Asociacion Latinoamericana de
Integracion han sido discutidas, no se ha llegado a consenso alguno y cada

nacion aun es responsable para implementar sus propias politicas de desarrollo.

El Ecuador ha ido gradualmente liberalizando el clima existente para inversiones a
través de la apertura de zonas francas, permitiendo y estimulando maquila
(importacion temporal) y aumentando incentivos disponibles para la inversion en
industrias nacionales existentes. Mientras que la mayoria de la fuerza laboral es
empleada en el sector agricola y la mayoria de bienes elaborados estan
destinados para consumo domeéstico, el Gobierno esta tratando de estimular
mayor desarrollo técnico e industrial. Financiamiento esta disponible para aquellos
gue escogen invertir en ciertos sectores econdmicos considerados necesitados de
mayor desarrollo por el Gobierno. Créditos Tributarios y remision ilimitada de

utilidades se otorgan para todos los sectores de actividad econémica.

Ademas, desde 1992, el Ecuador ha estado eliminando barreras comerciales,
abriendo fronteras de comercio, y reduciendo aranceles aduaneros para el
comercio con Bolivia, Colombia, Peru y Venezuela, y esta activamente buscando

fortalecer una relacion comercial con México, Colombia y Venezuela del Grupo-3.

Las inversiones directas son el motor de crecimiento; representan el aumento del
empleo y la produccién y la base de un ciclo expansivo de la economia en
general. Los flujos de inversion, en una economia globalizada, se dirigen a las
regiones y paises que dan un adecuado rendimiento y que, a la vez, ofrecen un
riesgo aceptable en un marco de estabilidad, seguridad juridica y agilidad de

procesos, factores basicos a la hora de decidir donde invertir.

Nuevas inversiones incrementan el stock de capital de la region receptora, asi

aumenta la produccion en el mediano plazo. Por otro lado, capital extranjero

38



ingresa al pais anfitrion con productos diferenciados, de este modo, la entrada de
estos nuevos competidores genera una presion a la reduccién de costos en una

escala eficiente.

Los nuevos capitales ingresan a los mercados con procesos de produccién
modernos, introduccion de nuevas técnicas y mayor calificacion de la mano de
obra. De este modo, tarde o temprano, se presenta un mecanismo de aprendizaje
de estas tecnologias, logrando externalidades positivas para el aparato
productivo.

La inversion extranjera implica, por si misma, la entrada de divisas al pais y
revierte la restriccion de financiamiento interno. Para una economia dolarizada,
como la ecuatoriana, el ingreso de divisas es esencial para su supervivencia.
Todas estas ventajas han sido experimentadas, en una u otra medida, en el
Ecuador. Por ejemplo, la inversion en el Oleoducto de Crudos Pesados (OCP),
concluido en 2003, ha permitido el transporte de cerca de 100 millones de barriles

en menos de dos anos.

La Inversiéon Extranjera Directa (IED) que ha recibido el Ecuador se concentra, en
un 80%, en la explotacion de minas y canteras, y ha movido la actividad petrolera
en los Ultimos afios; sin embargo, son necesarias inversiones en muchos otros

sectores, especialmente en infraestructura, comunicaciones e industria.

Las condiciones politicas inestables y la inseguridad juridica son responsables de
gue las IED solo se concentren en sectores de alto rendimiento y que no haya una
diversificacién. Solo una politica de respeto en un marco de una justicia
despolitizada, un ambiente macroecondmico estable y procesos burocraticos

agiles haran que el pais sea atractivo para invertir

2.25.5 Tratado de Preferencias Arancelarias — ATPDEA

El ATPDEA (Andean Trade Promotion and Drug Eradication Act) Promocion

Comercial Andina y Erradicacion de la Droga; es una preferencia comercial, un
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sistema por el cual Estados Unidos concede acceso libre de impuestos a una
amplia gama de las exportaciones de cuatro paises andinos: Bolivia , Colombia ,
Ecuador y Peru . Andean Trade Preference Act Fue promulgada el 31 de octubre
de 2002 como un reemplazo para el similar Andina Ley de Preferencias
Arancelarias (ATPA).cocaine El propoésito de este sistema de preferencias es
fomentar el desarrollo econémico en los paises andinos y proporcionar

alternativas a la produccién de cocaina.

La Promocion Comercial Andina y Erradicacion de Drogas ha impulsado un rapido
crecimiento del comercio entre los Estados Unidos y los cuatro paises andinos,
las exportaciones de EE.UU. a la region aumenté de US $ 6,463.8 millones en
2002 a $ 11,636.5 millones en 2006 mientras que las importaciones aumentaron
de US $ 9,611.5 millones a $ 22,510.6 millones en el mismo periodo. A partir de
2006 las exportaciones andinas hacia los Estados Unidos bajo ATPDEA fueron
aceite, ropa, catodos de cobre, flores, joyas de oro, los esparragos y el azucar.
Del total de las importaciones de 2006 EE.UU. bajo ATPDEA, Ecuador representd
el 39%, Colombia el 36%, Peru el 24% y Bolivia el 1%. Segun un informe de
septiembre 2006 por la United States International Trade Commission, el ATPDEA
ha tenido un efecto insignificante en la economia de EE.UU. y consumidores, asi
como un pequefio efecto positivo sobre las drogas y la reduccion de los cultivos
relacionados con esta, la creaciéon de empleo y las exportaciones en la region
andina. Un informe de 2006 por el Departamento de Trabajo de los Estados
Unidos declar6é que la ATPDEA no parece haber tenido un impacto negativo en el
empleo en EE.UU. con la posible excepcion de algunos sectores de la industria de

las flores cortadas.

Actualmente la vigencia de este tratado concluyo, en los Ultimos meses se tenia
la posibilidad de que se negocid0 nuevamente con los estados pero en la
actualidad en sector de comercio el futuro es incierto y cuando existe un
escenario de incertidumbre se vislumbra en las relaciones comerciales entre
Ecuador y Estados Unidos. La salida de los embajadores de ambos paises en las
naciones donde prestaban sus servicios diplomaticos llevé a que las misiones que
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representaban queden practicamente acéfalas, generando incertidumbre en las

empresas estadounidenses afincadas en Ecuador.

Un estudio del Ministerio Coordinador de la Produccién revela que hasta el cierre
del 2009 la inversién extranjera directa de Estados Unidos en Ecuador fue de
USD 34,1 millones, lo que implica 238,5 millones menos que la registrada un afio
antes.

Lamentablemente Ecuador no ha sido un receptor importante de inversion
extranjera directa. Hay esfuerzos del Gobierno para atraer mayor inversion, pero

no hay opiniones favorables de parte de inversionistas americanos

Por la mala relaciéon politica afectard de manera negativa en la generacién de
nuevos negocios, pero que se debe mantener la tranquilidad en cuanto a la

continuidad de las exportaciones e importaciones hacia y desde ese pais.

Pero, aun antes de desatarse la crisis diplomatica, ya existian problemas en las
ventas de Ecuador hacia el mercado estadounidense, producto de la no

ampliacion de la Ley de Preferencias Arancelarias Andinas (ATPDEA).

Una vez que los productos nacionales empezaron a pagar aranceles para
ingresar al mercado estadounidense, varios importadores decidieron que los
exportadores ecuatorianos asuman esos costos y otros optaron por suspender los

contratos vigentes.

Pero, la posibilidad de reduccion de puestos de trabajo en las exportadoras es
cada vez mas cercana. Actualmente mas de 500 000 personas en el pais laboran
en empresas vinculadas a la venta de productos bajo ATPDEA.
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2.3 Analisis de la demanda
2.3.1 Demanda Global de Productos Naturales y Malanga

La demanda de productos orgénicos y naturales surge de una conjuncion de
necesidades del consumidor. Esta necesidad se transforma en demanda y

comienza a ser interpretada y “saciada” por el sector productivo.

A diferencia de otros productos o0 movimientos que surgen de la tecnologia y son
impuestos como necesidades a la sociedad, la demanda de productos naturales
nace en el consumidor y despierta el interés en la produccién ante la

potencialidad del negocio.

Existen razones de peso para augurar un rapido crecimiento del mercado de
alimentos y bebidas naturales en la mayoria de los paises desarrollados, también
esta creciendo en algunos paises en desarrollo aungque con un ritmo menor. Las
expectativas de crecimiento se basan como se menciona, en la creciente
preocupacion del consumidor por la salud y el medio ambiente y también en la
utilizacion por los principales grupos empresariales que comercializan los
productos, de técnicas de ventas y promocion mas agresivas y dirigidas a

determinados obijetivos.

2.3.2 Estados Unidos

El comercio internacional de productos organicos y naturales estd dominado por
los paises que conforman los Estados Unidos, la Unién Europea, Suiza y Japén,
principalmente.

Para la preseleccion de mercado de exportacion se han analizado e identificado
los paises a los que actualmente se estan destinando las exportaciones del
producto asi como su oferta y demanda internacional. Entre los principales paises
importadores de malanga a nivel mundial de malanga se encuentran Estados
Unidos y Canada, por su tipo de mercado, economias de libre comercio, entre

otras ventajas definitivamente se vuelven nuestro target y mercado potencial.
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Dentro de Estados Unidos la malanga tiene sus principales mercados en Florida,
Hawai, California y Nueva York por la gran cantidad de grupos étnicos en estos
estados los cuales son los consumidores principales de este tubérculo en la union

americana.

Este trabajo realizado se enfoca en el andlisis de la demanda de malanga fresca
en el mercado hispano utilizando como punto de entrada el puerto de Miami por
su localizacion estratégica y su cercania con nuestro pais, asi como el ambiente
competitivo en que opera la demanda y los productos con los cuales se puede

competir en dicho ambiente.

El comercio de la malanga en este mercado se hace principalmente a través de
importadores mayoristas especializados en vegetales étnicos o exéticos. El
comercio regional y nacional dentro de Estados Unidos se lleva a cabo a través
de intermediarios especializados, los cuales compran el producto y lo llevan a

mercados mayoristas y supermercados.

Segun la oficina del US Census Boreau , en el afio 2006, la poblacion de los
Estados Unidos, sobrepaso los 300 millones de personas incluyendo, el Estado
Libre Asociado de Puerto Rico. Se estima que un 13% de esta poblacion es de
origen hispano equivalente en términos numéricos a unos 39 millones de
personas y de ellas unos 23 millones no son consumidores de malanga quedando
un segmento blanco de 16 millones de habitantes que con un promedio de
consumo per capita de la malanga en categoria de raices y tubérculos de 5
kilogramos generan un mercado 80 mil toneladas al afio. Este mercado es
compartido en porcentaje entre los principales importadores de malanga a
Estados Unidos que son Republica Dominicana, Costa Rica, Ecuador, Nicaragua

y Panama con. Honduras representa actualmente un 0,9% en este mercado.

La importaciones la categoria las demas raices y tubérculos realizadas por
Estados Unidos, durante el periodo 1997-2005, alcanzan en promedio las 72 mil

toneladas con valor, también promedio, de $61.4 millones de ddlares. Se ha
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mantenido un crecimiento sostenido promedio del 23.42% lo que muestra la

solidez de este mercado.

El incremento en el consumo de hortalizas frescas ha dado como resultado una
mayor preocupacion por parte de los comerciantes, en aumentar la variedad de
productos disponibles y mas notoriamente en el caso de productos étnicos, la
conveniencia y la calidad. Muchos productos hace 10 o 15 afios eran
considerados “de estacion” o “exoticos”, hoy se encuentran en forma cotidiana en
los almacenes y han pasado a ser productos “familiares” para los consumidores.
Especial crecimiento ha sido determinado en el segmento de productos como lo

es la malanga, categoria que ha crecido 15% desde el afio 1997.

Los mercados de alimentos naturales representan 12.256 negocios minoristas.
Las dos principales cadenas nacionales, “Whole Foods Market” y “Wild Oats”,
tienen aproximadamente 220 almacenes minoristas entre las dos, lo que indica
que se trata de un mercado constituido todavia principalmente por almacenes
minoristas independientes. Los diez estados principales tienen mas del 50 por

ciento del total de los puntos de venta al por menor (6 786 almacenes).

Los almacenes minoristas convencionales son mas de 120 000. Dentro del
mercado convencional, ha habido fusiones que dieron lugar a una concentraciéon
de cadenas minoristas. Los cuatro principales minoristas del sector alimentario
tienen ahora una cuota de mercado de 28,8 por ciento del total de las ventas en
1998, frente al 15,9 por ciento en 1992. Las 20 cadenas minoristas principales
controlan ahora el 48,2 por ciento del total de las ventas minoristas en 1998,
frente al 37 por ciento en 1992. Esta concentracion es mayor en los mercados
mas grandes, en los que las ocho cadenas minoristas principales controlan el 85

por ciento de las ventas minoristas de alimentos.
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2.4 Andlisis de |la oferta

2.4.1 Produccién Nacional de Malanga

Hoy en dia en las zonas productoras del Ecuador como Santo de los Tsachilas y
zonas aledafias como la Via a Quevedo, Via Chone, Via Esmeraldas y en algunos
sectores de la region oriental, la malanga es un producto no consumido ni
comercializado internamente en nuestro pais, casi toda la produccion se destina
para su exportacion debido a la falta de informacion sobre sus usos, diferentes
modalidades de preparacion para la alimentacion humana y la falta de un
conocimiento sobre las bondades nutricionales y palatables que en todo caso han

demostrado ser superiores al resto del grupo de tubérculos y raices.

La superficie de la malanga en el pais ha tenido un incremento bastante
acelerado, especialmente en estos ultimos afios, desde el afio de 1999 hasta el
afo del 2001 alcanzando una tasa de crecimiento promedio anual de 121 %. En el
afio de 1994 habian unas 20 hectareas y en el afio del 2001 se estim6 una

superficie de 4,700 has.

Los principales lugares de produccion son: Santo Domingo, Patricia Pilar, La
Union, Nuevo lIsrael, El Esfuerzo, Puerto Limén, Luz de América, Puerto Quito, La
Concordia.

El Ecuador en el 2010 apenas ocupo el 13.23 % de las exportaciones de malanga

al Mercado de Estados Unidos.

Los cultivos se realizan en fincas que poseen de una a 20 hectéreas y participan
cerca de 1.3000 productores y son los siguientes: Santo Domingo 1.125 has,
Manabi con 63 has, los Rios con 62,5 has, y las Provincias del Oriente con 1.250
has, dando un total de 2.500,5 has.
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2.4.2 Costos de Produccion

En la actualidad sembrar una hectarea de malanga cuesta USD 1.500 y la
rentabilidad llega a USD 4.500 después de un afio, el cuidado debe ser constante

se necesita bastante sol y agua y hay que controlar las plagas como los hongos.

Como en cualquier producto, es importante identificar y producir la variedad
requerida por los mercados internacionales y la calidad para la exportacion, asi

como los contactos comerciales previos a la siembra.

2.4.3 Oferta Mundial

La malanga forma parte de la dieta de millones de personas alrededor del mundo,
especialmente en Africa, Asia, Oceania, y ahora en los Ultimos afios hemos tenido
un aumento en el consumo de este producto en Norte América y Europa debido a

la fuerte inmigracion que han tenido estas regiones.

Una vez analizada la oferta nacional notamos que existen varias regiones del pais
que cuentan con las condiciones adecuadas para la produccion, y
aprovechariamos que su consumo mundial ha tenido un auge importante por

parte de sectores crecientes de consumidores para la exportacion de la malanga.

Nuestro principal socio comercial es los Estados Unidos de Norteamérica con un
porcentaje promedio en los ultimos 6 afios (2003 — 2008) del 74.98%, seguido por
el mercado de Puerto Rico con un porcentaje de 23.42%. Siguiendo con el orden
de exportaciones de Malanga por parte de Ecuador tenemos que luego viene el
mercado Europeo destacandose nuestro pais meta Espafia con un porcentaje
muy bajo con respecto a los dos mercados anteriores (0.54%) pero muy valido
para seguir con el analisis de nuestro proyecto ya que ocupa el tercer puesto en
cantidad del destino de nuestro producto.
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2.4.4 Determinacion de precios del prodpucto final
La Empresa KB&R TRADING CORP, ha entregado al mercado su producto en

relacion a los siguientes precios promedio:

Tabla No. 4

Precio de la caja de malanga

DETALLE PRECIO MERCADO NACIONAL
CAJAS DE MALANGA DE 40 8 USD
LIBRAS

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo
Fuente: Datos recolectados en base al precio del producto

Fecha: Diciembre 2012

2.4.5 Canales de distribucion

Un factor decisivo si se desea exportar a EE. UU es determinar la cantidad de
producto disponible para entrar a ese mercado. Uno de los Principales errores
para un pequefio y mediano productor es el no identificar en forma correcta la
cantidad disponible para ofrecer en el mercado internacional y encontrarse con
qgue, luego del primer pedido de prueba, no puede abastecer a su nuevo

comprador por las cantidades solicitadas,

Es importante que por el tamafio del mercado estadounidense, al inicio se
seleccione uno o dos Estados como mercado objetivo, en nuestro caso la ciudad
de Nueva York. Incluso muchos productores o distribuidores, por el tamafio y las
distancias de EE. UU., suelen estar especializados en alguna area geogréfica, o,
nicho de mercado en particular, por lo que es necesario buscar distintos clientes

en ese pais si se desea vender en distintos Estados.

Las ventas de este producto en el exterior se realizaran a través de intermediarios

(agente, bréker), pues al ser una mediana Empresa aun, se considera que es la
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mejor forma de llegar a nuestro mercado que es Nueva York y por ende al
consumidor final. El exportador, con el contacto directo con el intermediario,
podra obtener datos sobre la aceptacion del producto sugerencias y también las
necesidades del cliente final. Estos factores sirven para mejorar el marketing.

El medio de transporte que se ha elegido de mutuo acuerdo es el Maritimo ya que
a pesar de ser el medio de transporte mas lento de los que se dispone en la
actualidad, sigue siendo el mas econdmico y eficiente (desde el punto de vista de
consumo de energia), para trasladar volimenes de carga grandes y densos,
especialmente “commodities”, por largas distancias ademas la malanga presenta
un periodo de vida util de dos tres meses, manejandola en refrigeracién esto

permite que el medio mas adecuado para su transporte sea el maritimo.

2.4.6 Promocion

Se debe tener en cuenta que el producto se adapta al mercado y no el mercado al
producto. Todo depende del nivel de publicidad que la empresa desarrolle acerca
del producto, con el fin de conseguir una demanda acertada del producto en el

exterior.

La Empresa empieza ofreciendo sus productos a través de un estudio y su bréker
en el exterior. En lo posterior es muy importante también la participacién de la

empresa en ferias internacionales de productos organicos y naturales.

La promocién del producto, estd enfocado en el Comercio Electrénico, mediante
la pagina web que estard al alcance de nuestros clientes la cual promocione

nuestra empresa y ademas mediante esta se puedan realizar ventas al exterior.

2.5 Marco metodoldgico

2.5.1. Metodologia de investigacion

Para la presente investigacion utilizaremos los métodos Inductivo y Deductivo.
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El método Inductivo partiremos analizando el contexto internacional del mercado
Estadounidense sobre la exportacion de nuestro producto y su comportamiento en
cuanto al grado de preferencias del producto.

Con todo este tipo de analisis a la empresa le permitira contar con una
informacion mas precisa para analizar la factibilidad de realizar la exportacion de
malanga contando con un plan de Exportaciones que servira para exportar con
facilidad nuestro producto a los diferentes mercados internacionales vy

especificamente al de Estados Unidos.

El método Deductivo, con la recopilacion de las encuestas a los clientes y
consumidores nos permitird obtener la informacion para la elaboracion del plan

de exportaciones que facilite la comercializacion de malanga.

2.5.2 Técnicas

e ENCUESTAS: es la técnica mas valedera para la recopilacién de los datos
mediante la formulacién de preguntas tanto abiertas como cerradas dirigidas a
los encuestados previamente realizado a una segmentacién con el objeto de
lograr captar habitos, preferencias, caracteristicas, reacciones y las
sugerencias que nos puedan indicar sobre la acogida del producto y otras
caracteristicas propias de la misma.

e INVESTIGACION: mediante la visita a las paginas de las diferentes empresas
gue intervendrian en la cadena de distribucion de nuestro producto hacia el
mercado exterior para analizar la factibilidad de intervencion directa dentro del

manual de exportacion.

Enfatizando siempre nuestra investigacion en cumplir con todos los
requerimientos que exige la Organizacion Mundial de Comercio OMC, FDA; en

cuestion a normas de calidad.
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2.5.3 Tamaio de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra para el levantamiento de las encuestas

se realizaron algunas consideraciones iniciales:

e La encuesta se aplicara en la Brooklyn que es uno de los 5 condados de New
York por medio de KB&R Trading Corp. Cuenta con 2.400.000 habitantes con
un porcentaje del 8% de grupos étnicos de origen antillano de entre los cuales
se puede mencionar , cubanos puertorriqguefios y jamaiquinos, ya que los
mismos serian los principales consumidores.

e Debido a que este producto es principalmente de consumo familiar, se
segmento el estudio hacia nucleos familiares. El promedio de integrantes en
cada familia es de 4 personas, por lo tanto el universo se redujo a 48.000
familias. Los encuestados serian personas de 25 afios en adelante.

Para determinar el nimero de encuestas que se debian aplicar se utiliz6 la

formula:
n=(N/Ne?)+1
En donde:
n = Tamafo de la muestra
N = Universo = 48.000
e = error = 0.08 para un nivel de confianza del 92%

Efectuando el calculo se obtiene que n= 157
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2.5.4 Aplicacion del cuestionario de preguntas:

Tabla No. 5

¢Conoce usted la malanga o Yautia?

RESPUESTAS PORCENTAJE
SI 107 68.15
NO 50 31.85
TOTALE 157 100
S

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo
Fuente: Datos recolectados de la aplicacion de la encuesta

Fecha: Diciembre 2011

Gréafico No.7

Porcentaje de personas que conocen la Malanga o Yautia

W 5i
W No

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.
Fuente: Datos recolectados de la aplicacion de la encuesta

Fecha: Diciembre 2011
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Tabla No. 6

¢Por qué no consume malanga?

Respuesta

Pregunta S Porcentaje
Precio 12 7.64
Presentacion
inadecuada 15 9,55
No la encuentra 47 29.94
No le gusta 55 35,03
Otros 28 17,83

Totales 157 100,00

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: Datos recolectados de la aplicacién de la encuesta - 2011

Fecha: Diciembre 2011

Grafico No. 8

Porcentaje de las razones del por qué no consumen Malanga

7.64%

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: Datos recolectados de la aplicacion de la encuesta.

Fecha: Diciembre 2011

M Precio

M Presentacion inadecuada
= No la encuentra

® No le gusta

W Otros
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Tabla No. 7

¢, Qué volumen de malanga consumiria su familia por quincena?

Pregunta Respuestas Porcentaje
Una libra (500 grs) 75 47.77
Dos libras (1000 grs) 40 25.48
Tres libras 25 15.92
Ninguna 17 10.83

Totales 157 100

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.
Fuente: datos recolectados de la aplicacién de la encuesta.

Fecha: Diciembre 2011

Gréafico No.9

Volumen de malanga que una familia consumiria por quincena

B Una libra (500
grs)

B Dos libras {1000
grs)

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: Datos recolectados de la aplicacion de la encuesta.
Fecha: Diciembre 2011



Tabla No. 8

¢Donde le gustaria adquirir malanga?

Pregunta Respuestas Porcentaje
Supermercados 78 49,68
Tiendas 69 43,95
Mercados 10 6,37
Totales 157 100,00

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.
Fuente: datos recolectados de la aplicacién de la encuesta.

Fecha: Diciembre 2011

Grafico No. 10

Lugares donde le gustaria al consumidor adquirir Malanga

[l Supermercados

| Tiendas

U Mercados

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: Datos recolectados de la aplicacion de la encuesta.

Fecha: Diciembre 2011



Tabla No.9

¢ Qué influye mas en la decisién de compra?

Pregunta Respuestas | Porcentaje
Precio 75 47,77
Marca 15 9,55
Origen 53 33,76
Presentacion envoltura 14 8,92
Totales 157 100,00

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: Datos recolectados de la aplicacion de la encuesta.

Fecha: Diciembre 2011

Grafico No. 11

Porcentaje de influencia en la decision de compra

B Precio
B Marca
W Origen

H Presentacion envoltura

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: datos recolectados de la aplicacion de la encuesta.

Fecha: Diciembre 2011
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Tabla No. 10

¢Estaria dispuesto a consumir malanga ya?

Respuestas Porcentaje
Si 50 31.85
No 37 23.57
No sabe 70 44.59
Totales 157 100,00

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.
Fuente: datos recolectados de la aplicacion de la encuesta.

Fecha: Diciembre 2011

Grafico No. 12

Porcentaje de personas dispuestas a consumir Malanga

msi
H No

I No sabe

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.
Fuente: Datos recolectados de la aplicacion de la encuesta

Fecha: Diciembre 2011

56



2.5.5 Analisis de resultados de las encuestas:

1. Un total del 65,15% de los encuestados conoce el producto a ser
exportado, esto es muy bueno ya que del 100% solo el 31.85% no lo
conoce.

2. Larazdn de mayor peso para no consumir es porque no le gusta o también
por el desconocimiento del producto con el 35,03 la segunda razén mas
relevante fue la de no encontrar el producto, 29.94%.

3. La presentacion volumétrica quincenal de mayor aceptacion es la de una
libra 0 500 gramos con una preferencia del 47.77 %.

4. Los sitios en donde los consumidores preferirian encontrar malanga son los
supermercados con un 49.68% y las tiendas con un 43.95%.

5. El aspecto que mas influye en la decisibn de compra es el precio con el
47.77%, seguido por el origen del producto 33,76%.

6. De las 157 familias un 31.85% estaria dispuesto a comprar ya el producto.
Un 23.57%, no lo hara, duda y contesta no sabe 44.59%, convirtiéndose
también en un posible mercado que se podria aprovechar.

7. De todos los resultados expuestos se determina que existe un mercado
cautivo para el consumo de malanga. Las tendencias estarian marcadas
por el precio, presentacion y disponibilidad del producto.

8. La posible tendencia de consumo se inclina por la presentacion de 1 libra.
Conservadoramente podemos asumir que de las 50 familias podrian
consumir estas 50 libras quincenales, de la muestra de 157.

9. Si proyectamos el resultado de 157 familias hacia el universo de 48000 se
concluye que existe un mercado potencial de 15286 fundas de una libra
(500 gr) quincenales en el Mercado de New York.

10.El mercado que duda de si comprar o no, es de 44.59%, lo cual nos dice
gue podemos adquirir nuevos clientes con promocion del producto y siendo
mas competitivos.

11.Segun los datos Estadisticas de Comercio para el desarrollo internacional

de las empresas en al afio 2010 Estados Unidos Importo 95060 toneladas
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Cantidad importada, Toneladas

de producto, teniendo como principal socio a Costa Rica con 25241
toneladas y Ecuador 14481 existiendo un déficit productivo de

aproximadamente el 35 %.

Grafico No. 13
Lista de los mercados proveedores para un producto importado por

Estados Unidos de América, Producto (Malanga)
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Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: FAO.

Fecha: Diciembre 2010
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CAPITULO 1l
3. PROCESO DE EXPORTACION
3.1 Generalidades

El plan de exportacidon es una descripcion, analisis y planificacion detallada de las
actividades de exportacion que la empresa planea desarrollar es una herramienta

empresarial muy util.

Es un plan de accién secuencial que define objetivos, metas, etapas, tiempos,
estrategias, responsables y un presupuesto determinado y puede servir como una

herramienta de presentacion de la empresa hacia el exterior.

El exportar no sdlo significa una cuestion de vender bienes o servicios a un
determinado pais sino que ademas es entregar un excelente producto que sea de
una calidad excelente y con una atencion adecuada precisa para lograr el éxito

deseado.

Se disefiara de forma flexible de tal manera que se puedan generar cambios

futuros para adaptarlo a la realidad actual de un momento dado.

El exportar no solo significa una cuestibn de vender bienes o servicios a un
determinado pais sino que ademas es entregar un excelente producto o sea de
una calidad excelente y con una atencion adecuada precisa para lograr el éxito

deseado.

3.1.1 Exportacién a consumo

La exportacion a consumo, segun la Ley Organica de Aduanas, es el régimen
aduanero por el cual las mercancias, nacionales o nacionalizadas, salen del

territorio aduanero, para su uso o consumo definitivo en el exterior

La exportacion consiste en establecer contacto directo con el importador y realizar
todo el proceso de la operacion de exportacion. Esto involucra la utilizacion de

mayores recursos, contar con recursos humanos bien capacitados en comercio

59


http://www.monografias.com/trabajos16/configuraciones-productivas/configuraciones-productivas.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/deficitsuperavit/deficitsuperavit.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/llave-exito/llave-exito.shtml

internacional y ademas, con una red de contactos de proveedores de servicios a

las exportaciones.

Se propone efectuar la exportacion a través de un broker, enviando las
mercancias y finalmente efectuando la cobranza. Todo este proceso implica
asumir los riesgos propios de toda operacién de exportacién, como por ejemplo, la
ocurrencia de siniestros (gastos internos, incendios, desastres naturales,
accidentes, entre otros), todo esto dependiendo del tipo de negociacion que se
acuerde. Por otro lado, asume el riesgo de no pago lo que dependera del medio
de pago utilizado y de las medidas de proteccion que pueda adoptar el
exportador. Esta estrategia se aplicard porque se considera que es la forma mas

apropiada para llegar al mercado meta.
3.1.2 Procedimiento de Registro como exportador
3.1.2.1 Registro electronico en la Pagina Web del SENAE

Para el registro Electronico el Exportador debe cumplir con varios
requerimientos de normalidad a consecuencia de que sus datos sean
ingresados al sistema de manera que pueda operar libremente como

exportador directo, a continuaciobn damos a notar los pasos:

¢ Ingreso a la pagina Web del SENAE

e Seleccion en el menu principal de la opcion “OCE’'S — Registro de
Datos”.

e Llenar el formulario cuyo encabezado es “Ingreso de datos del
Operador de Comercio”; este debe llenarse en su totalidad para
después dar clic al final en la pestafa “Enviar Formulario”

e Luego de esto el sistema OCE’s emite una clave de acceso al comercio
exterior el cual debe ser solicitado ante la Gerencia General de la

Aduana; para debera presentar los siguientes requisitos:
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o Carta original de la empresa, dirigida a la Ing. Gabriela Galarza — Jefe de
Atencion al Usuario, solicitando la clave de acceso al SICE. Esta carta

debe estar firmada por el representante legal de la empresa.
o Copia del RUC de la empresa.

o Copia de la cédula del representante legal de la empresa.

e Luego de esto el Exportador tiene acceso al sistema para poder dar el
seguimiento correspondiente a su tramite y saber lo que tiene que hacer
para que la exportacion sea liquidada sin ningun tipo de observaciones
o cumplir con tales a fin de que dicho tramite sea cerrado con

normalidad.
3.1.2.2 RUC

Las personas naturales o juridicas deben tener el RUC debidamente
actualizado en el SRI (Servicio de Rentas Internas), estar catalogadas
como exportadores en estado  activo y con autorizaciones vigentes para:

Emitir facturas o comprobantes de venta y guias de remision.

3.2 Estructura de Comercializacién

3.2.1 Clasificacion Arancelaria

Un elemento bésico en el comercio exterior es la identificacion de cada
mercaderia a través de un sistema numérico armonizado de entendimiento
internacional. Sobre ello se establecen los requisitos de importacion asi como la
asignacion de aranceles y gravamenes.

La Clasificacién Arancelaria permite la identificacion de las mercaderias que se
comercializan. Facilita el que las aduanas apliquen las medidas arancelarias y no
arancelarias. Se le conoce como un Sistema Armonizado de Designacion y
Codificacion de Mercancias, de aceptacion internacional, cuya estructura obedece

a la siguiente jerarquia: secciones, capitulos, sub-capitulos, partidas y sub-
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partidas. Como complemento a la identificacion puede tener notas legales y reglas
generales.

Por lo tanto a nuestro producto se exporta bajo la siguiente clasificacion:

PARTIDA: 071490
DESCRIPCION DE LA PARTIDA: Las demas raices y tubérculos similares ricos

en féculas o en inulina

3.2.2 INCOTERMS (Acuerdo Comercial con la otra parte)

Los Incoterms (acrénimo del inglés International Commercial Terms, ‘términos
internacionales de comercio’) son normas acerca de las condiciones de entrega
de las mercancias. Se usan para dividir los costes de las transacciones
comerciales internacionales, delimitando las responsabilidades entre el comprador
y el vendedor, y reflejan la préactica actual en el transporte internacional de
mercancias.
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Grafico No. 14

Franco a Bordo (FOB)
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* Efectuar despacho de Export.

* Bnlregar mMercancia cuzando * Efectuar el despacho de Importacion
la “borda”™ del hugque

* Efectua despacho de Export.

El Incoterm que se utilizaran en lo que respecta a la exportacion es:
FOB

Free On Board (named loading port) — ‘franco a bordo (puerto de carga
convenido)’

El vendedor entrega la mercancia colgada de la gria que realiza la carga de la
mercancia, cuando la carga ha sobrepasado la borda del buque en el puerto
acordado. El vendedor contrata el transporte a través de un consignatario, pero el
coste del transporte lo asume el comprador.

El incoterm FOB es uno de los mas usados en el comercio internacional. Se debe
utilizar para carga general.
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El incoterm FOB se utiliza para transporte en barco, ya sea maritimo, fluvial o
transporte aéreo.

3.221 El Valor FOB

Cabe recalcar que la Empresa realiza la negociacion con el broker, a continuacion
se detalla lo que significaria un valor FOB de cajas de 40 libras de acuerdo al

siguiente calculo:
Tabla No. 11

Valor FOB caja de malanga de 40 libras a vender

PRECIO POR LIBRA PRECIO POR CAJA
COSTO DE PRODUCCION 0.15 6
MARGEN DE UTILIDAD 50% 0.075 3
EX WORK 0.225 9
CAJA 0.325 1.30
TRANSPORTE INTERNO 0.03 1.20
FAS(FRANCO AL COSTADO) 0.06 2.40
GASTOS INTERNOS 0.0125 0.50
TOTAL 0.8775 23.40

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: precio del producto.

Fecha: Diciembre 2011

3.2.3 Formas de Pago

Este es uno de los aspectos mas importantes de las operaciones de comercio
exterior.

Existen varias formas para recibir o realizar el pago de mercancias: cheques,
giros bancarios, ordenes de pago, cobranzas bancarias internacionales y cartas

de crédito.

e Cheques: Si se decide aceptar esta forma de pago debera prestar atencién

a que: el nombre del beneficiario se anote correctamente asi como las
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cantidades escritas en numeros y letras coincidan, y el documento no

presente alteraciones o enmendaduras.

Giro bancario: Se define como un titulo de crédito nominal que debe
expedirse a nombre de una persona fisica o de una empresa. Son de
negociabilidad restringida, ya que los bancos soélo los reciben como abono
en cuenta. Debe buscarse que los giros a cargo del banco del importador
sean de facil aceptacion en el banco del exportador. No debe despacharse
las mercancias mientras no se reciba y se presente el documento original

para el cobro.

Orden de pago: Se basa en una transferencia de recursos entre cuentas
bancarias. Debe especificarse con claridad en qué momento deben
recibirse los fondos con relacién a la movilizacion fisica de las mercancias.
También es importante aclarar quién y como se cubrirdn los gastos y las

comisiones de los bancos que intervienen en esta forma de pago.

Cobranzas bancarias internacionales: El exportador acude a un banco y le
solicita el servicio de cobranza internacional, indicando por escrito qué
instrucciones debera acatar. Asimismo, debera entregar los documentos
representativos de la mercancia y en ciertos casos algun titulo de crédito
(letra de cambio o pagaré) con el fin de que ese banco, por medio de su
banco corresponsal, de preferencia establecido en la plaza del importador,
presente 0 entregue a este ultimo los documentos contra el pago del

importe respectivo o con la aceptacion del titulo de crédito.

Cartas de crédito: Constituye la modalidad més utilizada en el comercio
internacional. Los participantes corresponden a: exportador o vendedor que
inicia el procedimiento al negociar las condiciones de la carta de crédito y
embarcar las mercancias; importador o comprador que pone en marcha los
tramites para establecer la carta de crédito; banco emisor, es el que abre la
carta de crédito de acuerdo con las instrucciones del importador; banco

intermediario (corresponsal) cuya principal funcién es la de evaluar o
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calificar a los clientes y a los documentos. Al respecto, el importador
solicita la apertura del crédito al banco emisor y éste transmite las
instrucciones al banco intermediario para que se lleve a cabo la operacién
conforme a los términos y condiciones convenidas entre el importador y
exportador. Por medio del banco corresponsal, el banco emisor avisa al
beneficiario del crédito (exportador) para que proceda al embarque de la
mercancia y una vez que presente los documentos comprobatorios podré

hacer efectivo el importe de la operacion.

‘Luego de llegar a un acuerdo se decide cerrar el negocio mediante un Giro
Bancario de Empresa a Empresa con un depdsito que corresponde al valor FOB
(factura). Al momento de arribo, el vendedor presenta ante la entidad financiera, el
respectivo documento que avala el despacho de la mercancia, para efectos de

cobro del giro”
3.2.4 Contratacion de transporte interno

La Empresa decide contratar para el transporte de la mercancia a exportar, a la
Companiia de Transporte Pesado “Palma Pacheco”. S.A, ubicada en la provincia
de Pichincha. La Compafia cuenta con modernas unidades, lo cual permitira que
nuestro producto llegue en 6ptimas condiciones, en el momento indicado y en el
lugar acordado; es decir el lugar de embarque Aeropuerto "Mariscal Sucre” en la
ciudad de Quito, el costo del transporte debe ser cancelado en el momento de

llegada al destino final.
3.3 Documentos Béasicos de Acompafiamiento
3.3.1 Factura Comercial

Es emitida por el exportador, y contiene los nombres del Exportador e Importador,

con sus respectivas direcciones y datos.

En la Factura Comercial figuran los detalles técnicos de la mercaderia, fecha y

lugar de emisién, la unidad de medida, cantidad de unidades que se estan
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facturando, los precios unitarios y totales de venta, moneda de venta, condicion
de venta, forma y plazos de pagos, pesos brutos y netos, marcas, numero de
bultos que contiene la mercaderia y medio de transporte y se encuentra firmada al
pie por alguna persona responsable de la empresa o del sector de Comercio
Exterior.

Se anexa un modelo al final. Anexo # 1

3.3.2 Listade Empaque (Packing List)

El Packing List que complementa y acompafia a la Factura Comercial, es un
listado detallado de las cajas y fundas en los que va contenida la mercancia a ser
exportada y el peso de cada uno de ellos. En el caso del presente plan, se ha
tomado la determinacion de que cada caja a exportarse, contendra la cantidad de
25 libras de malanga.

Su finalidad es informar el contenido, peso bruto y neto de la mercaderia a ser

exportada, de acuerdo a como se encuentra embalada.

La emite el exportador en hoja membrete de la empresa, y los principales datos

gue figuran en ella son:
e Datos del exportador.
e Datos del importador.
e Marcas y numeros de los bultos.
e Lugary fecha de emision.
e Modo de embarque
e Cantidad de bultos y descripcion de la mercaderia.
e Total de los pesos brutos y netos.
e Tipo de embalaje.

e Firmay sello del exportador.
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Habitualmente, este documento no es muy exigido en las operaciones de
comercio internacional, dependiendo este factor de la naturaleza de las
mercaderias.

Por lo general, se lo solicita en grandes embarques, o en aquellos donde existen
variedad de tipos de mercaderia. Si el embarque contiene un solo tipo de

mercaderia, este documento puede ser obviado.

3.3.3 Certificado Sanitario = AGROCAL

Este documento es emitido por la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la
Calidad del Agro-AGROCALIDAD, su finalidad es aplicar las medidas

fitosanitarias

para garantizar la situacion fitosanitaria de los productos agricolas de exportacion,
en amparo a la Ley de Sanidad Vegetal, Norma Andina y sus respectivos

reglamentos.

Todo envio de plantas, productos vegetales y articulos reglamentados a ser
exportados a cualquier pais debera ser producido por productores registrados y
comercializados por exportadores y productores - exportadores registrados en
AGROCALIDAD.

Se anexa un modelo al final. Anexo # 2

3.3.4 Certificado de Origen

Es una declaracion expedida por el productor o exportador, en donde indica que
la mercaderia a exportar fue producida integramente dentro del pais, bloque o
region. Este documento certifica el origen de las mercaderias del pais de
exportacion, para ser presentado por el importador, ya que existen acuerdos de
preferencia arancelaria entre los paises.

Cada pais beneficiario determina el organismo autorizado para emitirlo, por

ejemplo en nuestro pais lo emite el Ministerio de Industrias.
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Se emite en Original y 2 copias y no puede tener enmiendas ni raspaduras. Su
plazo de validez es de 180 dias desde que es emitido y no puede tener fecha

anterior a la de la emision de la factura comercial que ampara el embarque.
Se anexa un modelo al final. Anexo # 3
3.3.5 Bill of Loading (Conocimiento de Embarque Maritimo)

El Conocimiento de embarque es el recibo que prueba el embarque de la
mercancia. Sin este titulo no se puede retirar la mercancia en el lugar de destino.
De acuerdo al medio de transporte toma el nombre especifico (Conocimiento de
embarque maritimo o "Bill of Loading" o conocimiento de embarque aéreo

"Airwail", guia aérea, si es por via aérea)".

El ‘conocimiento de embarque’ es el documento por medio del cual se instrumenta
el contrato de transporte de mercaderias por agua. Es el equivalente a la ‘carta de

porte’ en el transporte aéreo o terrestre.

El ‘conocimiento’ debe ser entregado por el transportador, capitan o agente

maritimo, al cargador, contra la devolucion de los recibos provisionales.

En el conocimiento de embarque deben aparecer el nombre, la matricula del
buque, puertos de carga y descarga, nhombre del cargador y del consignatario,
descripcion detallada de las mercancias, la cantidad o el peso, el nimero de

bultos y su estado aparente.

Se presenta un modelo al final. Anexo # 4

3.4 Logistica de Salida

3.4.1 Fase de Pre-embarque

Para el desarrollo del pre embarque se necesitara de un agente afianzado de
aduana de caracter obligatorio para exportaciones superiores a los USD 2000
“‘ART. 168 de la Ley Organica De Aduanas”.
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El agente obtendra el visto bueno del Banco Central del Ecuador o su
corresponsal y generara y transmitira la orden de embarque al SENAE a través
del sistema interactivo de comercio exterior SICE quien valida y acepta la orden

de embarque otorgando un namero través de la opcion correo seguro.

3.4.1.1 Transmisién de la Orden de Embarque
El exportador a través del Agente de Aduana debera transmitir electronicamente a
la Corporacion Aduanera Ecuatoriana la informacion de la intencion de
exportacion, utilizando para el efecto el formato electrénico de la Orden de
Embarque, publicado en la pagina Web de la Aduana.
El envio debera realizarse dentro del plazo de vigencia de 30 dias del Visto
Bueno, otorgado por el Banco Central del Ecuador o los bancos corresponsales.
Para el envio de la orden de embarque se establece el cddigo 15, como codigo de
identificacion.
Realizado el envio y si este es aceptado por el SICE, el Agente de Aduana
recibird un mensaje de respuesta con el nimero de refrendo de la Orden de
Embarque, el cual tendra la siguiente estructura:

LO55 — 2010 — 15-000123 -1

Donde:
055: Caddigo de Distrito Aduanero (Quito)
2010: Afio de la Orden de Embarque
15: Cadigo de identificacion de la Orden de Embarque
000123: Correlativo
1 Digito Verificador

La Orden de Embarque tendra una validez de 45 dias calendario, contados a
partir de la numeracion por parte del SICE.

El agente de aduana, exportador o sus representantes, presentaran por cada
embarque, al Departamento de Exportaciones del Distrito previo al ingreso a Zona

Primaria los siguientes documentos:
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e Orden de Embargue impresa, con el nimero de refrendo
e DAU régimen 15

Ambos documentos con firma y sello del Agente de Aduana del tramite.

Para realizar los tramites con los almacenes temporales, permisionarios,
empresas de tarja, lineas navieras, A. P. G., se debera utilizar la Orden de
Embarque impresa.

Se anexa un modelo al final. Anexo. #5

El agente afianzado de aduana presenta la orden de embarque impresa firmada y
sellada ante el funcionario de la ZPA (Zona Primaria de Aduana) encargado del

registro de este documento.
A su vez el funcionario de la ZPA realiza lo siguiente:

v' Registra la orden de embarque en el sistema.

v Sellay firma la orden de embarque.

v' Coordina con la unidad de antinarcéticos de la policia para las
inspecciones.

v' Coordina con los funcionarios de la zona primaria, encargada de los

embarques, para la realizacion del mismo.

3.4.2 Fase de Embarque
La empresa transportista genera un nimero de manifiesto a través de la pagina
Web de la SENAE.

o Generacion del manifiesto.

Esta pantalla permite el ingreso de los datos requeridos para la Generacion del
Numero de Manifiesto de Carga Electrénico, que el transportista esta obligado a

generar para que la nave pueda salir del puerto con la mercancia que se exporta.

Para la generacion del numero, el transportista o su representante en el pais,

debera ingresar obligatoriamente los siguientes datos:
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Operador / Propietario del medio de transporte.
Nombre del medio de transporte

Numero de viaje /vuelo del medio de transporte.
Puerto de embarque.

Fecha estimada de salida.

Luego de haber realizado las actividades siguientes:

Ingreso a la pagina Web de la SENAE

Seleccion en el menu principal de la opcion “Sistema Interactivo de
Comercio Exterior — Nueva Pagina’.

Seleccion del Sistema Interactivo de Comercio Exterior — SICE, en la
Opciodn “Servicios”

Obtencion de la autorizacién de acceso al sistema, luego del ingreso de
los datos de usuario y password.

Seleccionar en el menu “PROCESO DE CARGA”, la opcidén “Registro
de la Generacion del Numero de Manifiesto de Carga”, se presenta la
pantalla ver anexo 1.

Transmitir el manifiesto de carga junto con los documentos de
transporte al sistema de la SENAE, el envio electrénico solo se realiza
para aerolineas y navieras, no asi para transporte terrestre que el

funcionario de la ZPA ingresa la informacion al sistema.

3.4.3 Fase Pos-embarque

El agente afianzado de aduana transmite los datos definitivos en la DAU 40

(Régimen de exportacién de consumo) y sus documentos de acompafiamiento a
la SENAE a traves del SICE.
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o Transmisién de la DAU definitiva de exportaciéon

1. Dentro del plazo de 45 dias de vigencia de la Orden de Embarque
se debera regularizar la exportacion, con la transmision de la DAU
definitiva de exportacion, luego de lo cual se aceptara la DAU de
regularizacién, pero exigiendo se cancele una multa por falta
reglamentaria por no haber cumplido el plazo.
2. Previo al envio de la DAU definitiva de exportacién con la cual se
regularizara la Orden de Embarque, se debera revisar en “Consulta a
Base de Datos de Manifiestos de Carga Aceptados (DRM entregado)”,
la informacién de los manifiestos de carga de exportaciéon y de los
respectivos B/L’s.
3. Si la informacién del manifiesto de cara y de los B/L’s es correcta,
se transmitira la DAU definitiva de exportacion, para lo cual se utilizara
el cédigo de régimen 40.
4. EI SICE validara la informacion de la DAU contra la del Manifiesto de
Carga. Si el proceso de validacion es satisfactorio, se enviara un
mensaje de aceptacion al agente de aduana con el refrendo de la DAU,
el mismo que tendra la siguiente estructura:

055 -2010- 40-000123 -1

Donde:
055: Cddigo de Distrito Aduanero (Quito)
2010: Ao de la Orden de Embarque
40: Cadigo de identificacion de la Exportacion a Consumo

000123: Correlativo

1: Digito Verificador
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5. Para la transmision de la DAU definitiva se debera hacer referencia en
el archivo DAUREGAP de los Regimenes Precedentes la Orden de

Embarque que origino el tramite.

6. Numerada la DAU, el exportador a través del agente de aduana

presentara ante el Departamento de Exportaciones del Distrito por el

cual salié la mercancia, los siguientes documentos:

™

o. DAU impresa
B.
X
S

Orden de Embarque impresa

. Factura(s) comercial (s) definitiva(s)

Documento(s) de Transporte — B/L s
FUE original en el cual se obtuvo el Visto Bueno

Originales de Autorizaciones Previas (cuando aplique)
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Grafico No. 15

Procedimiento de exportaciones
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Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.
Fuente: Datos de www.cae.gov.ec

Fecha: Diciembre 2011
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO FINANCIERO

La dltima etapa del andlisis de la viabilidad financiera de un proyecto es el estudio
financiero. Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la informacion
de caracter monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los
cuadros analiticos y antecedentes adicionales para la evaluacion del proyecto,

evaluar los antecedentes para determinar su rentabilidad.

La sistematizacion de la informacion financiera consiste en identificar y ordenar
todos los items de inversiones, costos e ingresos que pueden deducirse de los

estudios previos.

A continuacion se presentard como la actividad exportadora influira en las
utilidades de la empresa, se tomara como afo base al 2010 para poder hacer una

comparaciéon con el mismo.

4.1 Estado de Resultados Integral de la Empresa

En este estado de resultados podemos observar los registros de todas las

actividades de la empresa:
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Estado de Resultados Integral de la Empresa

Tabla No. 12

KB&R TRADIMNG CORP

Eztado de Resultados

Yentas § 256.550,40
Costo de ventss F172.260,00
Itiliciad Bruta §54.290 40
Gastos de Administracion F16.778,73
Fastos de Ventas FE161 82
Gaztoz Financieros F 4.000,00
Itilicdad antes de PP $55.349 75
Participacion Trabajadores F 830247
Ltilicdad antes IR §47.047 32
lmpuesto a la Renta F11.76153
Ltilidad Meta §35.285 49

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: KB&R Trading Corp.
Fecha: Diciembre 2011




Para seguir con el estudio se ha desglosado al estado de resultados en uno que

muestre solo la actividad comercial de la malanga para poder visualizar mejor.

Tabla No. 13

Estado de Resultados (Malanga)

KB&R TRADING CORP

Estado de Resultados (malanga)

Ventas $57.600,00
Costo de ventas $ 39.600,00
Utilidad Bruta $ 18.000,00
Gastos de Administracion $5.592,93
Gastos de Ventas $2.720,61
Gastos Financieros $1.333,33
Utilidad antes de PP $8.353,13
Participacion Trabajadores $1.252,97
Utilidad antes IR $7.100,16
Impuesto a la Renta $1.775,04
Utilidad Neta $5.325,12

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: KB&R TRADING CORP
Fecha: Diciembre 2011
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A continuacion a través de un grafico se podra observar la proporcion en la que
las utilidades de la actividad comercial de la malanga representan frente al resto

de las demas actividades de la empresa.
Grafico N.16
Proporcion de las utilidades de la malanga frente a las utilidades totales

M Malanga uTotal

13%

87%

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.
Fuente: datos recolectados del estudio financiero.
Fecha: Diciembre 2011

Como se observa en el grafico la actividad comercial de la malanga representa un

13% de las demas actividades la empresa

La empresa podria exportar 600 cajas de malanga de 40 libras a un precio de 12
dolares trimestralmente, para no descuidar el mercado interno, es decir que las
ventas al exterior serian de 33600 anuales, los gastos que aumentarian serian

todos los relacionados a la exportacion que ascienden a 5326.84 ddlares anuales.

En el siguiente cuadro se ha realizado un estado de resultados doble el mismo
gue muestra como afectan las exportaciones a la empresa, aqui se detallan las
ventas internas es decir las ventas que se realizan dentro del Ecuador y el
siguientes son las ventas al exterior con sus respectivos gastos los cuales se

afiaden a los gastos de exportacion.
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Tabla No.14

Estado de Resultados KB&R TRADING CORP

KB&R TRADING CORP

Estado de Resultados

Ventas Internas Exportacién Total
Ventas $ 57.600,00 $ 28.800,00 $ 86.400,00
Costo de Produccion $ 39.600,00 $ 13.200,00 $52.800,00
Utilidad Bruta $ 18.000,00 $ 15.600,00 $ 33.600,00
Gastos de Administracion $2.796,47 $2.796,47 $5.592,93
Gastos de Ventas $1.360,30 $1.360,30 $2.720,61
Gastos Financieros $ 666,67 $ 666,67 $1.333,33
Gastos de Exportacion 0 $5.326,84 $5.326,84
Utilidad antes de PP $ 13.176,56 $5.449,72 $ 18.626,29
Participacion de Trabajadores $1.976,48 $817,46 $2.793,94
Utilidad antes IR $11.200,08 $4.632,27 $15.832,34
Impuesto a la Renta $2.800,02 $1.158,07 $ 3.958,09
Utilidad Neta $ 8.400,06 $ 3.474,20 $11.874,26
Totales $11.874,26 $11.874,26
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Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.
Fuente: Datos recolectados del estudio financiero.
Fecha: Diciembre 2011

4.2 Gastos de Exportacién

Los gastos de exportacibn que la empresa generara para exportar estan

desglosados a continuacion:

Tabla No.15
Gastos de Exportacién
COSTO
DETALLE TRAMITE COSTO ANUAL

SEMESTRAL
FOB
Agente de Aduana $ 150,00 $ 600,00
Tramites Aduaneros $1.170,84
Transporte $ 800,00
Pago Ingreso a Puerto (INARPI) $ 75,00 $ 300,00
Cargo por Manipuleo en Terminal $ 114,00 $ 456,00
Bodega en puerto (INARPI) $ 300 $ 1.200,00
Estiba $ 200 $ 800,00
COSTO TOTAL FOB $5.326,84

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.
Fuente: Datos recolectados del estudio financiero.
Fecha: Diciembre 2011
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Con la informacién de los balances se ha podido determinar la variacion que
existe al implementar la actividad exportadora, a continuacion se grafica dicha la

variacion existente entre vender una parte internamente y otra al exterior.

Gréafico No: 17

Variacion provocada por actividad exportadora

Variacion
15000
10000
5000 M Variacion
0 -
Sin exportar Exportando
Sin exportar Exportando Variacion
5325 11874 122,99%

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.
Fuente: Datos recolectados del estudio financiero.

Fecha: Diciembre 2011

La variacion es de un 122.99 % es decir que seria muy beneficioso el exportar la
malanga sin descuidar el mercado local, para no perder el nicho de mercado

interno.
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A continuacion se realizaron proyecciones para 5 afos, aplicando un factor de

actualizacion del 3.375% tomado de la tasa de inflacion.

Tabla No. 16

Estado de Resultados Proyectado Final

KB&R TRADING CORP

Estado de Resultados Proyectados

1 2 3 4 5
Ventas $86.400,00| $89.640,00| $93.001,50| $96.489,06| $100.107,40
Costo de Produccién $52.800,00| $54.780,00| $56.834,25| $58.965,53 $61.176,74
Utilidad Bruta $33.600,00 | $34.860,00| $36.167,25| $ 37.523,52 $ 38.930,65
Gastos de Administracion $5.592,93| $5.802,67| $6.020,27| $6.246,03 $ 6.480,25
Gastos de Ventas $2.720,61 $2.822,63 $2.928,48 $3.038,30 $ 3.152,23
Gastos Financieros $1.333,33| $1.073,33 $ 813,33 $ 553,33 $ 293,33
Gastos de Exportacion $5.326,84| $5526,60| $5.733,84| $5.948,86 $6.171,95
Utilidad antes de PP $18.626,29| $19.634,77| $20.671,33| $21.737,00 $22.832,89
Participacion Trabajadores $2.793,94| $294522| $3.100,70| $3.260,55 $3.424,93
Utilidad antes IR $15.832,34| $16.689,56| $17.570,63| $18.476,45 $19.407,96
Impuesto a la Renta $ 3.958,09 $4.172,39 $ 4.392,66 $4.619,11 $4.851,99
Utilidad Neta $11.874,26 | $12.517,17| $13.177,97| $13.857,34 $ 14.555,97

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.

Fuente: Datos de la proyeccion realizada en la tesis.

Fecha: Diciembre 2011
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Existe una variacion entre la utilidad base y la utilidad generada con la actividad

exportadora, a continuacion se muestra la diferencia.

Grafico No: 18

Variacion entre la utilidad base y la utilidad generada por actividad la

exportadora
Proporcion de las Proporcion de las utilidades de |a
utilidades de Ia.rrlalanga malanga frente al las utilidades Totales
frente a las utilidades incluyendeo la actividad exportadora

Totales

i Malanga W Total
M Malanga i Total

ky)

87%

Autor: Wilfrido Javier Alvarez Murillo.
Fuente: Datos recolectados del estudio financiero.

Fecha: Diciembre 2011

La actividad normal de ventas de malanga internamente representa el 13% de las
utilidades totales de la empresa, al incluir la actividad exportadora las mimas
aumentan al 25%, por lo que seria muy conveniente el poner en marcha la

exportacion de la malanga.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1

Conclusiones

La decision de exportar, es un proyecto grande que requerira una mayor
implementacion de recursos que con el tiempo la empresa podra seguir
desarrollando. Para dicho proceso la empresa arranca su estrategia de
llegada a su mercado meta, con la intervencion de un intermediario-
distribuidor, pues para efectos de comercializacion considera que es la
mejor manera de llegar al consumidor final.

La exportacion brinda enormes oportunidades de desarrollo a los pequefios
y medianos productores, ya que no solo incrementa sus ventas sino que
mejora su competitividad al satisfacer los requerimientos de los
importadores con calidad y servicio dinamizando el sector agricola y

econdémico del cantén y del pais contribuyendo asi con su crecimiento.

Técnicamente se establece los parametros necesarios para la consecucion
del proyecto, puesto que se definen las actividades que se realizaran en
cada uno de los procesos, dando una explicacion clara en lo que se refiere
a la elaboracion, produccion y exportacion de la harina, tomando en cuenta
la logistica inmersa; siendo una herramienta de gestién para la ejecucion

del proyecto.

El proyecto es viable desde el punto de vista financiero, puesto que los
resultados obtenidos de los indicadores son satisfactorios, ratificando la

bondad del proyecto bajo las condiciones actuales de mercado.

Los productos naturales como la Malanga, presentan una demanda
creciente en los mercados internacionales. La industria alimenticia busca
cada vez mas productos con ingredientes naturales de calidad y el

consumidor final productos saludables y confiables; o que permite que
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cada vez existan mas nichos de mercado de posible interés para las
empresas ecuatorianas con ideas innovadoras.

El Ecuador es considerado como el primer pais mega-diverso del mundo,
privilegiado en dotacion de recursos naturales renovables y no renovables
constituyéndose en su principal fortaleza. Un factor determinante es su
ubicacion geografica lo que le provee ventajas comparativas, siendo estas
los microclimas y la alta luminosidad; ventajas que le dan a los productos
una calidad extraordinaria.

De acuerdo al estudio de mercado realizado en el proyecto se determino
gue la malanga tiene gran demanda en el mercado Americano; siendo
favorable la exportacion de dicho producto ya que cuenta con preferencias
arancelarias favorables para el pais, lo cual le facilita la libre exportacion de
dicho producto al mercado; aumentando la rentabilidad de la empresa y

existe un porcentaje de mercado insatisfecho del 30%
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5.2. RECOMENDACIONES

e Se recomienda que los procedimientos descritos en la propuesta sean
aplicados y ejecutados para la optimizacion maxima de los recursos
implementados asi como también el uso adecuado de los términos de
distribucion fisica del producto para de esta manera satisfacer a nuestro
mercado meta por medio de nuestros canales de distribucion.

e Es necesario concientizar y motivar a los pequefios y medianos
productores para que vean en la actividad exportable su pilar fundamental
de ingresos, para de esta forma mantener una mejora continua en la
calidad del producto y la responsabilidad de entrega del mismo, lo que nos
permitira no solo satisfacer la demanda externa sino también dinamizar el
sector agricola y aportar con el crecimiento econémico del Canton y por
ende del pais.

e Es importante que la Empresa se encuentre en un constante avance y
mejoramiento del producto, teniendo en cuenta siempre las necesidades
del cliente, que al igual que el tiempo van cambiando.

e Estimular la generacion de nuevos proyectos aprovechando las ventajas
competitivas que presenta este sector ayudando a la aplicacion del
proyecto como un aporte para el desarrollo econémico social del pais.

e Capacitar agresivamente a pequefias empresas pioneras en el mundo del
comercio exterior facilitando la creacién de sociedades de exportacion
siendo estos excelentes gestores y planificadores de las exportaciones
ecuatorianas.

e EIl comercio depende de la clientela, de las necesidades, gustos y
preferencias de la misma, por lo mismo es preciso implementar o renovar
elementos que sirvan de impulsadores; como marketing y publicidad en la
industria.

e Se debe aprovechar las ventajas que ofrece el gobierno nacional mediante
los incentivos a la produccién local y de productos suplementarios a los ya

tradicionales. Aprovechar también las ferias internacionales para que
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nuestro producto sea mas valorado y reconocido al nivel internacional y por

ende la rentabilidad de la Empresa aumente.
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RESUMEN

El presente proyecto contempla un amplio estudio de la situacion organizacional
de la empresa KB&R TRADING CORP ubicada en el cantén Santo Domingo;
tiene como finalidad principal el establecer la rentabilidad econémica de la
produccion en Ecuador de malanga y su comercializacion enfocada hacia el
mercado de Estados Unidos de Norteamérica, a través de un diagndstico del
sector productivo, estableciendo la distribucion geografica del producto, su oferta,
su demanda y principales paises productores y exportadores.

El producto a exportar tiene las caracteristicas de “malanga organica” en vista de
gue el acceso al mercado estadounidense se ve restringido por normas en las
cuales se dispone que sélo productos alimenticios con certificacidn organica
puedan introducirse en ese pais.

Los productos naturales como la Malanga, presentan una demanda creciente en
los mercados internacionales. La industria alimenticia busca cada vez mas
productos con ingredientes naturales de calidad y el consumidor final productos
saludables y confiables; lo que permite que cada vez existan mas nichos en
mercados internacionales.

Mediante el estudio de mercado se establece un analisis del mercado interno y
externo de la malanga organica, la cuantificacion aproximada de la oferta y
demanda mundial, demanda insatisfecha de Estados Unidos y su proyeccion.

El principal aspecto del proyecto contempla la propuesta de exportacion en la que
constan documentos, certificados y pasos a seguir para realizar la respectiva
exportacién y un estudio financiero por el cual se puede analizar las bondades y
desventajas del proyecto y de acuerdo al andlisis se contemplan los resultados
obtenidos.

Finalmente se concluye que el plan para realizar el proceso de exportaciéon de
malanga al mercado meta es totalmente factible. Se recomienda a la empresa la
aplicaciébn de los procedimientos establecidos en este estudio ademas del
constante avance y mejoramiento del producto, y la socializacién de las ventajas
de la actividad exportadora en los pequefios productores.
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SUMMARY
KB&R TRADING CORPORATION PLAN TO EXPORT “MALANGA” TO THE
U.S.A MARKET

Every enterprise looks for opportunities to export products to North American
Markets because of the benefits they can receive from trade process.

This research paper aims to provide the KB&R Trading Corporation with a
guide to export its product called “Malanga” (xanthosoma saitifolium) to the
north American markets. The enterprise is located in Santo Domingo de los
Colorados-Ecuador and it is intended the prospect exportation to the United
States by means of a diagnosis of the productive sector and the identification of
the product geographical distribution, its supply and demand and the most
important producers and exporters.

The product to be exported is the “malanga organica” (Organic Xanthosoma
Saitifolium) since the acces to the U.S market is rectricted by regulations that
only permit natural products with organic certification can be introduced to the
country.

Natural crops such as the “malanga” entail a constantly growing demand in
international markets.

Food industry looks for product with high quality natural characteristics to
satisfy clients interest for health and wellness. Providing the market with these
products will guarantee the increase in the number of possible international
markets.

Through this research, four aspects have been identified for the malanga; an
analysis of internal and external market, an approximate quantification of
supply, demand all over the world and the unsatisfied, demand in the United
States.

The most important issue of the project comprises the export proposal where
documents, certificates and steps to follow and complete the corresponding
process are explained based in the financial study of the advantages and
disadvantages to perceive the results achieved.

Finally, the plan to develop an export process for the malanga to the U.S
market is absolutely feasible. It is recommended that the treatment of the
procedures stated in this study can be applied; also the improvement of the
product quality and the socialization of the advantages of the export activity for
small producers.
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ANEXO NO. 1 FACTURA COMERCIAL

Pro-forma Invoice

AIRWATBILL NG DATH SrOPORTATION, _____ |
ABN NO: WeGICE RO REF K0!
EEEETEHJEHH!EF. CUMSIGREE

Company Mame:
Address:
COUNTRY OF Exipdat: MARUFACTURER"S RAME {if nct Shipner]
Addrass:
COUNTRY OF ULTIHATE HEHIH
ITEMS FULL DESCRIFTION OF Y  PARTS CIOUNTRY OF RHECT LINIT TOTAL
GOODS HFTH LODE YALUE VALLIE
GET:
R I
THSUBARCE:
FLEASE STATE IF QOO0 ARE CLUITY DALAETALE [=F_ T2 ="
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PERMIT ND: | ERCRIFTION CooE-
{IF spplicabia (17 applicnbie)

[ deflane all the sbove information to be fnee and Coangct Do the best of my knowledge and that the
goods arg of the origing spadfied above.

FOR & ON BEHALF OF:
COMPANT!

HAME:
POSITION:
SIGNATURE:
DATE:

Fuente: www.documentodeexportacion.gov.ec
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ANEXO NO.2 CERTIFICADO DE ORIGEN

u..,‘ ‘ -
f REPUULICA DEL ECUADOR @
| MINISTERIO DE AGRICULTURA ¥ GANADERIA
L4
SESA

SERVICIO ECUATORIANG DE SANIDAD AGROPECUARIA Comunidad
DIVISION DE INSPECCION, CERTIFICACION Y CONTROL CUARENTENARIO Andie
CERTIFICADO FITOSANITARIO PARA LA EXPORTACION
ECUADOR X
EXPORTING PHYTOSANITARY CERTIFICATE No.343121
ORGANIZACION DE PROTECCION FITOSANITARIA A ORGANIZACION (8) NE PROTECCION FITOSANITARIA
PLANT PROTECTIDN ORGANIZATION ) PLANT PROTECTION ORGANTZATION (8}
DE: ZCUADOR DE:
OF. Hoyudor or

DESCRIFCION DEL ENVIO

Scecion 1 PESCRIPTION OF SHIPMEN T

Dist

Men

mg;n y Descripeidn de Jos bultos

.ﬁ:;l:r: D“runli-rﬁél Exportador

nddress of Exparter

‘Nombre y Direccion declarndos del Destinaturio
 Stated name and address of consignea

er And description conlainery hulks

Marcas distintivas

inctive murks

ugar de origen

o al origin

Medlos de transporte declaradus

ng of transpartion declarcd

Puerto de entrads declarado
Part of entry declured

Cantidad declarad lre del duct
Gamtdad docrning ey et

Numbre hotdnice de jas planfas
Butanical seme of plants

Seccion 11 DECLARACION ARDICIONAL
ADITIONAL DECLARATION

Seccifn 111 TRATANIENTO DE DESINFESTACION O DESINFECCION
DESINFESTATION AND L OR DESINFECTION TREATMENT

Date

Fecha

Tentamionto

Productn quimico (Ingrediente sctivo)
» | )

Durucién y tempersturs Cuncontrackin
Duration unid Temperature (& alon
Informucién adicional
Additlonsl inf ton
o (Selle die In wrganiencian)
';;:..:JLI::':: :'ul::&vdle(h (St of the Organizatinm

Nombre del funclonario antovizada «
Niume of nutharnzed elticer

tactive |

B

VRIS SlN AT w)

T

Fl SESA ¥ son tuncionarime Weehhinan b res pussubilidad Ginanciars resnlinnie By ey curtificadp. Note: SUSA ot any @iliewl

Yadet it Uiy Departmunt shoutd not be frmncally ot athom ne Wahle In veniing this certivale,

NDECLARACION ADICIONAL (DAL e s S V- .

Sv verhificy que las plantas v productas vegetales dosetiios han 6100 iapeccionados o sometidos a prucha, de wrnentn con
procedimienios aficibles upropiados. y guo e conxideran estar fibres e Yay plagas de suarepicns unpectiicadun vy en
confnemidad con los requinites i s extabiiecidus par el paly imporiadar, y s¢ estima que esthn pricricamente |ibres
de otras plagas

We cerlifies that the plants ar vegetable products described ubave, have been Inspected or tested by official procedings Ko,
we cotcider free of quaranting specilicil pesis sccording  with plhytushoitary requirements stabbished by the impurting

country. We esiimate they arg free of andthet peets

Fuente: www.documentodeexportacion.gov.ec
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ANEXO NO.3 CERTIFICADO DE ORIGEN

X CERTIFICADO DE ORIGEN R
ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION N®
ASSOCIAGAD LATING-AMERICANA DE INTEGRAGAO

PAIS EXPORTADOR: PAIS IMPORTADOR:
de Orden (1)| NALADISA DENOMINACION DE LAS MERCADERIAS

DECLARACION DE ORIGEN

(Declaracion Jurada)
DECLARAMOS que las mercaderias indicadas en el p formulark ponds a ls Factrura C ial N°.
Cumplen con lo ido en fas de origen del Acuerdo (2) de conformidad con ei sig Qo
|N® de Orden NORMAS 3)

IFECHA:
[Razon social, sello y firma del exportador o producto:

OBSERVACIONES:
CERTIFICACION DE ORIGEN
(Certifico |a idad de la pr decl i6n, que sello y firmo en la cludad de :
A los - ( NO LLENAR)
Nombre, sello y firma Entidad Certificadora
Notas: (1) Esta columna indica of orden on que 5@ indivk las e das en ol p cartificado. En caso de sar suficlente,
Se la cidn da las an o) do euto i

(2) Enpacificar si aa trata de un Acuerdo da alcance regions! o de alcance parcial, indicando nimero de registro.
(3) En esta columne se idontficarns la norma de origen con que cumple cada mercaderia individualizada por su nimero de ordan

- Elfo no podré pr D o

Fuente: www.documentodeexportacion.gov.ec
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ANEXO No. 4 GUIA AEREA

p23] | 7378 3813

PLEASE TYPE OR PRONT g PLEES)
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023-7378 3813
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Fuente: www.documentodeexportacion.gov.ec
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ANEXO NO.5 DECLARACION ADUANERA UNICA (DAU)

\ LESAONA REPUBLICA DEL ECUADOR A
B B T DECLARACION ADUANERA UNICA
A. ADUANA / BANCO B. REFRENDO
01|N°ORDEN  ARO 02| ADUANA CODIGO  |o3| REGIMEN CODIGO | g4| FECHA/MHORA TX oo| NUMERO
05| # VTO. BNO 06 |BANCO CILDAD OFICINA 07| FECHA EMISION 08| TIPO DE DESPACHO FECHA RECEP
| ° 1
C. CONTRIBUYENTE / AGENTE HORA
10| IMPORTADOR / EXPORTADOR |11| TIPO y N° DOC ID 12| ciuDAD
AFORO
13| DIRECCION 14| TELEFONO 15 | NIVEL COMERCIAL
16 | DECLARANTE / AGENTE cODIGO |11| SECTOR 13| Cly g | T-DECLARADO USD (IMPxCIF;EXP=FOB)
D. REGIMEN PRECEDENTE / DEPOSITO
20 [REGIMEN PRECEDENTE ANO 21 [SERIES |22 [ ADUANAREGIMEN  |23| FECHA ACEPT.  |24| FECHA VENCIM 25| DEFOSITO cODIGO |26|N° DESP. PAR
E. CONSIGNANTE 0 CONSIGNATARIO / TRANSACCION
27 | CONSIGNANTE / CONSIGNATARIO 28| DIRECCION 29 | BENEFICIARIO DEL GIRO 30 | PAIS PROCED/DESTING
31 [ NATURALEZA TRANSACCION 32 | FORMA DE PAGO 33| EXCIE [34|CORG. |35 |OTEX. [s6|MT.VL. |37 [ ALMACEN coDIGO
3g | TIPO DE TRATAMIENTO 39 | CODIGO DE SOLICITUD DE AFORQ 40 | COD.DE PROD.ACOG.DESP.URGENTE |44 | CODIGO DE ENDOSO
00
F. TRANSPORTE
42 | VIa DE TRANSPORTE CODIGO |43 |[FECHAEMBARQU |44 | FECHALLEGADA |48 | CARGA COD |ae | BANDERA COD  |a7| LINEA TRANSPORTE  COD
| | | ,
48 | COD. MANIFIESTO ANO  TIPOMANIF.  #MANIFIESTO |49 AG.CARGA/ TRANSP coD 50| NAVE /L AERAMAT VEH 54| #CONOC /G AEREA/C PORTE
52 [ NOM. NAVEMATRIC VEH 53| ADUANA SALIDA 54| via saLipa 88| ADUANA DESTINO 56| TIPO DESTING 57| PAIS DESTINO 88[T.TRAT
G. DETERMINACION BASE IMPONIBLE
CONCEPTO | MONEDA T.CAMB.USD TOTAL MONEDA TRANSACCION TOTAL EN DOLARES USD TOTAL EN MONEDA NACIONAL

-2 i i i A i

FcG® - \r-_-_---_- .- .- ...~ t.------------eeeee -
R W = 1 = I T R R R
81| sEGURO - -

VALOR

62| ADUANA
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I. DECLARACION DE LA MERCANCIA
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81[ SECUENCIA az| TIFO OBS | 83|CONTEN\DO 0BS
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Fuente: www.documentodeexportacion.gov.ec
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ANEXO No. 6 CUESTIONARIOPP
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

CUESTIONARIO

Las siguientes preguntas pretenden determinar en que medida la poblacién

conoce y consume la Malanga, por favor responda de acuerdo a su realidad:
1.- ¢Conoce usted la Malanga o Yautia?

Si No

2.- ¢ Por qué no consume Malanga?

Precio

Presentacion Inadecuada

No la encuentra

No le gusta

Otros

3.- ¢Qué volumen de malanga consumiria su familia por quincena?
Una Libra

Dos Libras

Tres Libras

Ninguna

4.- ;Dbénde le gustaria adquirir malanga?

Supermercados

Tiendas

Mercados
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5.- ¢Qué influye més en la decisién de compra?
Precio

Marca

Origen

Presentacion/Envoltura

6.- ¢ Estaria dispuesto a consumir malanga ya?
Si

No

No sabe
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