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INTRODUCCION

El presente proyecto de investigacion fue desadollen base a los conocimientos
tedricos-practicos que como egresada de la caderaComercio Exterior y Negocios
Internacionales he adquirido en todos estos afiestdeios, debiendo seguir los lineamientos

de un esquema compuesto por seis capitulos, aesardontinuacion:

Capitulo 1 o Anteproyecto, contiene los puntosatéiga del problema a investigar, los
objetivos, la justificacion e importancia, los biciarios potenciales y el disefio metodologico
a aplicarse. En el segundo capitulo se desarnaflaipgo de modelo de negocios se aplica dentro

del proyecto.

Capitulo 2 o Modelo de negocios, se identificarckascteristicas definidas en el mercado,
las diferentes propiedades y beneficios del pradgoe se va a exportar, establecimiento de
los medios de transporte a utilizar, las condicsode la negociacion y los métodos de

promocién para dar a conocer el producto en el alexc

Capitulo 3, Plan Estratégico, el cual comprendandlisis de los factores de mayor
relevancia como el analisis estratégico del mantoreo, la industria, la competencia, , las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenalsss,recursos tangibles, financieros,

tecnoldgicos y fisicos, la misidén y visdn de la miempresa, entre otros.

Capitulo 4, Plan Comercial, en donde se define ealcato en referencia, el cual se
caracteriza por analizar la competencia directetofas criticos, los niveles de demanda
insatisfecha, la estrategia promocional para akraet posicionamiento del producto, los
meétodos de cobro y/o pago, el embalaje, los doctoveaqueridos para exportar, el requisito
sanitario, las normas legales y de calidad, la ad#e distribucion, promociones y las

estrategias de ventas.

Capitulo 5 o Plan Técnico-Organizacional, que laf@ona la parte esencial para la
factibilidad del proyecto, donde se especificarelcpso productivo y operacional, el plan y

estructura organizacional de la microempresa, ¢éstaven marcha y el plan de salida.

Capitulo 6 o Plan Financiero, que sirve para mdalirfactibilidad en términos
econdmicos, especificando el plan de inversiérodeacttivos fijos, diferidos, inversiones del
capital, el Plan y estrategias de financiamierggosyecciones de costo y gastos operacionales
que se generan con la puesta y marcha del neguaia,finalizar con las Conclusiones y

Recomendaciones.



CAPITULO |

ANTEPROYECTO.

1.1 Tema.

Modelo de negocios para la exportacion de bacagoafundidad al mercado de Miami
1.2. Planteamiento del Problema.

La pesca en el Ecuador es una actividad que sertidovrealizando desde hace mucho
tiempo, ya que las personas que radican en larregpéta del pais centran su actividad
econdmica y su alimentacion en especies de origeimm En el Ecuador existe la presencia
de corrientes marinas y otros factores climatigo® hacen que el pais pueda aprovecharlas
para comercializar la pesca obtenida en estas aguas

Pese a ello, existen otras especies que no soaradas en aguas ecuatorianas, pero
gue gracias a la existencia de flotas pesqueraseske diversificar las especies que se capturan.
Dentro de las especies obtenidas en el mar, utes dk2 mayor proyeccion por su abundancia
y proteinas es el bacalao de profundidad (Dissustieleginoides) siendo uno de los recursos
mas importantes por los volimenes que se encueastraguas peruanas y chilenas.

En el Ecuador, existen altos volumenes de exporiate pescado en diferentes rubros,
y de las especies mas exportadas, esta el tiptabada profundidad congelado, el cual se ha
incrementado en un 44 %, seguida por los enlatenlo®l 32 % y el pescado fresco de atin
con el 24 % (Ordoiez, 2016)

Si bien el pescado ecuatoriano, especificamensdspecies bacalao de profundidad,
alcaboras, Wahoo, sierra, entre otras, han sidor&dos de manera tradicional a mercados de
grandes volumenes de consumo, como el de Estaddsdy Europa, la tendencia muestra
gue esta se la realiza utilizando solo estas espeai su estado fresco o congelado, sin darle
un valor agregado o mucho menos diversificands @species.

En los actuales momentos, en el pais se esta fadeenin cambio a la matriz
productiva, lo que conlleva a la busqueda de nugwosluctos y nuevos mercados, 0
simplemente diversificar los mercados existent@sproductos de un mayor valor agregado.

Bajo este contexto, surge como problema centrdhd@esente investigacion, si es

factible la exportacion de bacalao de profundidadidh el mercado de Miami en Estados



Unidos, teniendo como base una evaluacion estcatégomercial, organizacional, técnica,
legal y financiera del proyecto.
Esta problematica se caracteriza por lo siguiente:
. Carencia de informacién estratégica relevantegeota los ambientes internos
y externos del mercado meta, conllevando a dedirdireccionamiento estratégico del
proyecto.
. No se tiene informacion referente a la demandatigisaha, en tanto a la
caracterizacion y cuantificacion se refiere, imgidio a raiz de esto realizar el plan de
marketing del proyecto.
. La informacién técnica es escasa lo que conducepader tomar decisiones de
tamafio, localizacién e ingeniera del proyecto, grate, los aspectos organizacionales
y legales relacionados con el negocio.
. Carencia de informacion relativa de aspectos ésfiais, comerciales, técnicos
y organizacionales que sean la pauta para unaifald financiera de implementar el

plan de negocios de exportacion.
1.3 Formulacién y Sistematizacion del Problema.

* ¢ Se mostrara la viabilidad estratégica de dich@ciegpor medio de los ambientes
internos y externos en cual se desarrollaria edbeie@ ¢ Cudl sera su direccionamiento
estratégico?

» ¢ Existe demanda insatisfecha en el segmento dexdeeseleccionado? ¢Cual sera el
plan de marketing que permitird captar dicho segoneé@ mercado?

» ¢Cual sera el tamario, la localizacion y la ingémi€lel negocio planteado? ¢Qué
aspectos organizacionales y legales se deben eoasjgara la puesta en marcha del
negocio?

» ¢ El negocio planteado es factible desde el puntosti financiero?



1.4 Delimitacién del Problema.

T Modelo de negocio para la exportacion del pez bacdé¢ profundidad
ema
al mercado de Miami — Estados Unidos
Area . _ B
| Negocios Internacionales (exportacion)
de estudio
ORIGEN: Manta — Ecuador
Lugar - : L
DESTINO: Miami — Estados Unidos de Ameérica
Sector Industria Pesquera
Tiempo 2019 - 2023

1.5 Objetivos de la Investigacion.

1.5.1 Objetivo General.
Evaluar la factibilidad estratégica, comercialniéa, organizacional, y financiera de

exportar bacalao de profundidad a Miami en losdestdJnidos de América.

1.5.2 Objetivos Especificos.

e Elaborar un plan estratégico, donde se evalué siibifedad y direccionamiento
estratégico.

» Evaluar mediante una factibilidad comercial la dedzainsatisfecha del negocio y su
plan de marketing.

» Evaluar la factibilidad técnica y organizacional degocio para su implementacion
efectiva.

e Evaluar la factibilidad financiera de implementamedelo de negocios

1.6 Marco de referencia.
1.6.1 Marco Tebrico.

El Pacifico Oriental Sur se caracteriza por temer importante diversidad de recursos
marinos de muy alta demanda comercial en el mugsipecies de aguas profundas como el
Bacalao de Profundidad (Dissostichus eleginoidstneentre los recursos importantes en
varios paises de esta region. Peru y Chile tieagpesqueria para este recurso desde hace mas

de 15 afios con importantes mercados para la exforiain embargo, al igual que otros paises



de la regién, aun resulta incompleta la informaciientifica para evaluar el real estado

poblacional de esta especie. (FAO, 2016)

Este pez es conocido vulgarmente como mero en,Ghéduza negra en Argentina,
mientras que, en Ecuador y Peri como bacalao denplidad, lleva este nombre debido a que
se encuentran entre los 50 y 300 metros de prafaddin alta mar. Su distribucion circumpolar
es frente las costas chilenas y peruanas en eh@¢&gxifico, de igual forma se lo localiza en

el Océano Atlantico cerca de las Islas Malvinagggentina. (INP, 2016)

Este pez es un carnivoro oportunista, se alimentxipalmente de calamares y
crustaceos que se encuentran en las profundidadlesad, este pez puede llegar a vivir 30
afos, considerando los peces maduros a partir siédocentimetros, teniendo sexos por

separado.

Es de coloracion gris oscuro en el dorso y flanaodsrandose en la zona ventral. Habita
en zonas de mucha corriente. Puede llegar a profamhes de hasta 2500 metros. Se captura

tanto con espinel (anzuelos) como por redes detegra

En el mercado estadounidense en conocido como€&hiSea bass”, aunque no es
asociado directamente con Chile, es un pez caeosg®encuentra en los mejores restaurantes
y que tiene un precio de venta en retail de 25rdslpor libra. Se aprecia su sabor y textura, y
se considera una exquisitez por lo que sido erd@lpar distintos medios de prensa y el

consumidor esta dispuesto a pagar su precio.
Modelos de negocios de exportacion.

Los modelos de negocios de exportacion no solo isoportantes para los
emprendedores de un nuevo negocio, Sino que tienerisma relevancia para los que ya

existen y quieren desarrollarse o expandirse.

Sahlman W. (1997) menciona que “el modelo debessaple, claro, conciso e
informativo, debe identificar los riesgos y obstéasupara llevarlo a cabo exitosamente,
especificando las variables que pudieran tener maymacto en los resultados que se buscan.”
Debe servir como un incentivo que guie la implem&dn de una estrategia. (Sahlman, 2016)

Un modelo de negocios bien elaborado y presentadaoine excelente medio de
informacion y comunicacion para buscar apoyo y vaotl equipo humano que lo hara posible,
transmitiéndoles entusiasmo y optimismo, inclugpuignes vayan a facilitar internamente o

externamente el financiamiento.



Un modelo de negocios de exportacion consiste &@siote en un documento ordenado
y detallado que se puede asociar con el conceptio d@gapa, donde se describe la trayectoria
operacional y financiera de una empresa o negagidres perspectivas; el pasado como una
introduccion, el presente como el contexto y laagitdon actual de la organizacion, y, por

altimo, el futuro como una proyeccion de objetiyasetas. (Pelaez, 2015)

La finalidad de los modelos de negocios es faciitaatar de hacer viable el logro de
los objetivos mas importantes de una empresa grE@s preciso que se incluya una estructura

que permita organizar la informacion y facilitaraalisis para cumplir objetivos especificos.
Plan Estratégico.

Un plan estratégico esta formado por el modelo FQBértalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas) se introdujo originalmeartel 969 por investigadores de la escuela
de Harvard; a principios de los 70’s este modelguat popularidad por el beneficio que
representaba para los gerentes al planear labdisidn y lineamientos de los recursos con el
ambiente. En los 90’s se reestructur6é el modela figar los recursos con una ventaja
competitiva sustentable. Actualmente la modelo inaat vigente y se recomienda para el

analisis estratégico, administrativo y de mercados.

Una modificacion recientemente realizada por Mithd4 et al. (2015) menciona lo
siguiente: “Las estrategias exitosas surgen de gitbacion comprensiva y necesaria de
auditoria, que incluya factores de planeacion paya evaluacion sistematica tanto interna
como externa, con el objetivo de maximizar el @&uehtre las capacidades y futuras
oportunidades.” (Milhoart, 2015)

Segun Porter M. (1980), el modelo FODA ayuda argresguntas acerca de la posicion
competitiva de la empresa, sin embargo, no contestlgunas de ellas, razén por la cual

propone el modelo de las cinco fuerzas que seibdeskicontinuacion. (Porter, 1980)

Este modelo es el paradigma mas completo que handdmel campo de la estrategia
practicamente desde los 80’s. El modelo hace depdagosicion competitiva de la empresa
no solo del precio o la cantidad de producciong sia las cinco fuerzas que determinan su

rentabilidad a largo plazo.

La planeacion estratégica proporciona la direcqidam guiara la mision, los objetivos y

las estrategias de la empresa al facilitar el deldade los planes para sus areas funcionales.



Un plan estratégico segun Ghemwat P. y Rivkin 999), se puede definir como: “La
determinacion de metas basicas a mediano y laago phsi como los objetivos de una empresa,
la adopcidén de cursos de accion y la ubicacionedarsos necesarios para cumplir con los
objetivos.” (Ghemwat, 1999)

El plan estratégico es un documento formal en elspiintenta plasmar, por parte de
los responsables de una compafia (directivos, gsreempresarios...) cual sera la estrategia

de la misma durante un periodo de tiempo, generdéne 3 a 5 afnos.

El plan estratégico es cuantitativo: estableceifaas que debe alcanzar la compaifiia,
manifiesto: describe el modo de conseguirlas, lpaedb la estrategia a seguir, y temporal:
indica los plazos de los que dispone la compariia glganzar esas cifras. (Sinnexus.com,
2016)

En la practica, el plan estratégico se suele sateten un documento escrito
(generalmente de menos de 20 paginas), concretsidas lineas estratégicas generales a

seguir por la compainia.

El plan estratégico describe, por tanto, una mameraconseguir las cualidades
organizacionales enumeradas en el plan directoodstante, el plan estratégico no suele estar
lo suficientemente detallado como para actuar el diepartamental. Para ello, se suele utilizar

el plan operativo anual.

1.6.2 Marco Conceptual.

Para la realizacién exitosa del presente proyesgoparte de la definicion de las
categorias esenciales que se abordan en ellajéaseqderivan de los procesos especificos de
la carrera en una primera instancia y luego dedywto que pretende exportar, en este caso el
bacalao de profundidad; constituyendo ello el macomceptual de todo el proceso
investigativo, aspecto que contribuye a una mejonprension del tema investigado. Estas

categorias son:

Oferta: Es la cantidad de bienes y servicios que un ciaiitoero de oferentes esta

dispuesto a poner a disposicion del mercado aesigdeterminado. (Definicion.de, 2016)

Demanda: Se define como la cantidad y calidad de bienemryigos que pueden ser
adquiridos en los diferentes precios del mercadoumoconsumidor o por el conjunto de

consumidores, en un momento determinado. (Gestsopmn, 2016)



Demanda insatisfechaAquella Demanda que no ha sido cubierta en etbtkr y esta
determinada por la diferencia entre la demandaofeida, a través de un analisis comparativo.

(Gestiopolis.com, 2016)

Valor agregado: En términos de marketing, es una particularidaglspule afiade a un
producto o servicio, con el fin de darle un mayatov en la percepcion del consumidor.
Habitualmente se basa en una caracteristica poaarco poco usado por los competidores, y
qgue le da a la empresa 0 negocio cierta difereidciaE&s algo que va mas alla de lo que un
cliente espera. Es una manera de sorprender atelieon algo que superara sus expectativas
iniciales. Ese algo que tiene como proposito ofrecevalor agregado al cliente, puede ser
tangible, o intangible... Puede ser un productandgor calidad del deseado, un descuento
extra, 0 un regalo sorpresa. Son pequefios excasosq mas alla de lo que el cliente espera.
Pero ese algo, siempre se vuelve una emocion; &experiencia que ocurre en la mente del
cliente. La palabra valor, tiene dos significadsrdntes, pues a veces expresa la utilidad de
un objeto particular y otras, la capacidad de camptros bienes, capacidad que deriva de la
posesion del dinero. Al primero lo podemos llamalor de uso’ y al segundo, ‘valor de
cambio’». Adam Smith. (Definicion.de, 2016)

Logistica: Es el puente o el nexo entre la producciéon y ecadw, implica tareas de

planificacion y gestion de recursos. (Definicion.2@16)

Plan: Modelo sistematico que se elabora antes de realeaaccion, con el objetivo de

dirigirla y encauzarla. (RAE, 2016)

Aminoacidos: Son las unidades elementales constitutivas dedésculas denominadas
Proteinas. Son pues, y en un muy elemental siosil|ladrillos” con los cuales el organismo
reconstituye permanentemente sus proteinas egpsatfinsumidas por la sola accion de vivir.
Los alimentos que ingerimos nos proveen proteiRaso tales proteinas no se absorben
normalmente en tal constitucion, sino que, luegsudesdoblamiento ("hidrdlisis” o rotura),
causado por el proceso de digestion, atraviesparkd intestinal en forma de aminoacidos y

cadenas cortas de péptidos. (RAE, 2016)

Andlisis Financiero: Cuando se realiza un analisis financiero es paroaer la
situacién de una empresa. Se analiza la realidadoetica con diferentes indicadores para
poder definir el crecimiento de la empresa, siteriganancias o pérdidas y asi estar al tanto a

su desempefio. (Definicion.de, 2016)



Estudio de Mercado:Describe el poder de compra de los consumidores aeercado
especifico, se explica el canal de distribuciomae®! producto va entrar al mercado, etc. Para
un nuevo negocio es necesario siempre realizastwidie de mercado, para asi analizar la
factibilidad de entrar a ese mercado. (RAE, 2016)

Consumo humano directo:Aquella pesca que en vez de pasar por un proodsstrial

va directamente al ser humano una vez salido del(RAE, 2016)

1.7 Justificacion del Proyecto.
El presente modelo de negocios, presenta unagasiibn practica, puesto que pretende
evaluar si es conveniente la inversién de un priodexportable como lo es el pez bacalao de

profundidad, para satisfacer una demanda insatagfée Miami en Estados Unidos.

Al elaborar el presente proyecto, se persigue é&aadn de un nuevo rubro de
exportacion, al procesar el pez bacalao de profiaalique se captura en la zona de Pera y
Chile, siendo en la actualidad un sector que eapeste producto en su estado bruto, sin
agregarle valor; siendo este producto destinads hdbitantes de Miami sean estos residentes

o de cualquier otra nacionalidad.

El Ecuador es reconocido a nivel internacionalgguortar pescado en su estado bruto,
para ser utilizado como materia prima, o en comseywenlatados; sin embargo, en los ultimos
afos las empresas nacionales emprendieron la lizsg@enuevas especies, dentro de esos
grandes mercados en donde su poblacion esta ecidaghale acceder a productos mas

selectivos para su paladar.

La importancia de este proyecto es comprobar labfidad de la creacion de una
empresa productora de pescado bacalao de profahgidaalizar un estudio de aceptacion de
este producto frente a la creciente demanda en Mjaanfuturo llegar a todo el mercado

estadounidense.

De igual manera trae consigo el auge de la imagemercial del pais; de la misma
manera genera empleo para la sociedad ecuatosiaaasu vez, permitird que la balanza
comercial de Ecuador con E.E.U.U, mantenga un lparorama lo cual beneficia a la

economia y permite que las relaciones entre amdigspse sigan fortaleciendo

Por otra parte, la presente investigacion tamldpresenta una de las principales lineas
de investigacion que impulsa la Carrera de Coméixierior y Negocios Internacionales de la

ULEAM, a fin de aportar a la sociedad manabitauings académicos y profesionales que



contribuyan significativamente a su desarrollo pativo y a la vinculacidén de la universidad
hacia los sectores productivos de Manabi y el Emuad

.Todos estos contextos, permiten justificar el gmés proyecto de titulacion,
catalogandolo como una oportunidad de negocio éxipler que empezara en el mercado
estadounidense y con miras a expandirse a nivetialise esta ofertando un producto con
altos nutrientes y de buen sabor, de igual manste iacentivara la busqueda de nuevos
mercados y productos, por lo que el cambio de la@izm@roductiva que se busca seguira con
ese ritmo vertiginoso en el que se encuentra, dandealce al pais y que este a su vez tenga

una presencia significativa en los mercados inteonales.

1.8 Beneficiaros potenciales.

La principal beneficiaria del proyecto, sera lsoaaitya que es un requisito para obtener
el Titulo de Ingeniera en Comercio Exterior y Négsdnternacionales desarrollando el mismo

con los conocimientos obtenidos durante los afidsrdsacion.

Por otra parte, se considera que el proyecto t&ns beneficiarios correspondientes a
los involucrados directa e indirectamente con ldena de valor del producto, desde los

pescadores, hasta los consumidores finales de Miami

Finalmente, otros beneficiarios del proyecto sdo&nestudiantes y personas que se
encuentren realizando un modelo de negocios detaxqgpn, pues el presente les servira como

una guia o herramienta que les indicara el camsegair.

1.9 Aspectos metodoldgicos.

Los aspectos metodologicos comprenden la planeagidrganizacion de los
procedimientos que se van a establecer para désatacinvestigacion. El método empleado
para la investigacion sera el Deductivo, el misme sgervira para establecer el razonamiento
que parte de un marco general de referencia higgaena particular, es decir, se analizaran los
aspectos generales de la relacion comercial alaeE.U.U. - Ecuador para luego llegar a los
puntos especificos que permitiran establecer leecttices para llevar a cabo el presente
trabajo.

Ademas, se aplicara el método descriptivo medirdeal, se hara uso de la estadistica,
la misma que permitira obtener datos mas exacwsadel tema investigado y de esta manera

se obtendr& informacion mas clara y precisa.
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El método de investigacion permite organizar etpdimiento l6gico general por seguir
en el conocimiento y llegar, a la observacion, dpsi®n y explicacion de la realidad. El objeto

de investigacion determina el tipo de método qurasge emplear.

En el presente proyecto debido a su naturalezahi¢anse utilizara el método de
observacién directa, en donde se planificara ynaéfiaspectos relevantes, como el proceso
para capturar el pez bacalao de profundidad, d& iganera se mantendra contacto con las
personas dedicadas a la captura del pescado,agnadcuales son las temporadas de veda de

esta especie.

Mediante la utilizacion de estos métodos, se tomdad#os e informacion que permitan
poner en marcha la ejecucion de una idea a laleshyi conocer los posibles resultados basados
en las necesidades, formas de convivir de la sadigdos beneficios que esperan al dar vida

al proyecto en el mercado de Miami.

» ElI método Analitico-Sintético que sera utilizado para analizar y sintetizar la
informacion levantada en los diversos capitulosndestigacion y abstraer las principales
conclusiones de los mismos. A través de este méseddescompondran las situaciones
particulares para facilitar su analisis y luegogpas una reintegracion imaginativa de las

diferentes porciones en el nuevo modelo mentdipmna de sintesis.

Seré& de gran aporte a la redaccion del documergsemtando un trabajo de acorde a

las exigencias del nivel de estudio y por ende sesdeserio y conciso.

* La exploraciorbibliografica que sera utilizada para recopilar el conocimieadoito
existente sobre el pez bacalao de profundidad eerageneral y de manera particular toda la
informacion referente al sector de la industriagpesa por medio de libros, revistas

especializadas, paginas web, folletos, etc.
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CAPITULO Il

MODELO DE NEGOCIO

2.1. Estado del arte del modelo de negocio s@ienado.

Segun (Miranda, 2012) menciona que:

El Método Canvas o como se le conoce mundialméntuesiness Model Canvas” fue
creado por Alexander Osterwalders en virtud debéstar una relacion logica entre cada uno
de los componentes de la organizacion y todosda®ifes que influyen para que tenga o0 no
éxito. La esencia de la existencia de este mastefrobar que es una idea eficaz y mediante
el establecimiento de todas las caracteristicasnjlugen en ellas se pretende probar que, si

no hay material sustentado para rellenar el diagréaridea pierde factibilidad.

"El método Canvas es una herramienta que simplifigeho los pasos para generar un
modelo de negocio rentable sustentado en la prapdesvalor para los clientes de nuestros
productos y servicios.” (Quijano, 2013)

2.2. Propuesta de valor.

La principal propuesta de valor, siguiendo el modid Canvas para la exportacion de
bacalao de profundidad para el mercado de Miard, lessado en la diversidad de productos
del mar, siendo esto lo que derive en la calidachdi@ mercancia pesquera con presentaciones
diversificadas.

Lo que se busca es aportar al cambio de la matduptiva, donde las especies que
tradicionalmente se exportan no sean el princigakiso pesquero del pais, sino diversificar la

cartera de productos que conlleve a una mejora baldnza comercial del Ecuador.
2.3. Segmentos de mercado.

Siguiendo el modelo de Canvas, los principales se¢pms de mercado para el producto
bacalao de profundidad son los importadores deugtod del mar dentro del territorio de
Miami en Estados Unidos, siendo ellos que con terés comercial adquirirdn esta especie

para su comercializacion en el mercado citado.
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2.4. Canales de distribucion.

Segun menciona que:

El punto de partida del canal de distribucién egretiuctor. El punto final o de destino es
el consumidor. El conjunto de personas u orgaror@&s que estan entre productor y usuario
final son los intermediarios. En este sentido, amat de distribucidén esta constituido por una
serie de empresas o0 personas que facilitan laladién del producto elaborado hasta llegar a

las manos del comprador o usuario y que se denongeéricamente intermediarios.

Para la distribucion del producto se utilizaranates indirectos. Se ingresara en la
compra como intermediarios, y se distribuira antke mayoristas, los cuales a su vez lo
distribuiran a grandes superficies, grandes almean principalmente a las empresas

procesadores para su transformacion.

2.5. Relaciones con nuestros clientes.

Segun menciona que:

La relacion con los clientes es de transcendemgabitancia, ya que se busca entablar
una relacion emocional. Este tipo de relacioneda®mas aspiradas y las mas complicadas de
lograr, pues se fundan a través de simbolos y smintrinsecas. Aqui el consumidor se

convierte en un cliente con un sentido de pertaagas decir, que se siente parte de la marca.

Los clientes son personas que buscan un valor adpesn el producto, por diferentes
formas como lo es la imagen y sus diversas cuaglgdasi crear una relacion de confianza,

para ello es necesario una relacion personalizawlaada cliente que perdure en el tiempo.

2.6. Modelo de ingresos.

Segun menciona que:

Es importante identificar los ingresos que prowede cada segmento de clientes, y el
sistema de pago (ej. puntuales como venta, comisiérvicio Gnico, o periddicos como
suscripcion, licencia, alquiler, etc.) con el fia t@ner una vision global de qué segmentos son
los de mayor rentabilidad. En una empresa puederisto diferentes tipos de fuentes de

ingresos.
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Se manejara modelos de pagos 70%, 30% y cartagditoc Donde los precios sean
dindmicos fijados en el acuerdo de negociacionfiptauacion del mercado.

2.7. Recursos claves.

“Los recursos claves son aquellas personas, medesctuales, tecnologicos y fisicos

sin los cuales no hay negocio, para esto se hd@pt#orizar los siguientes:

» Vehiculo para transportar mercancia

* Expertos en comercio exterior

* Expertos en produccion del bien del mar

» P&gina Web

* Redes Sociales

e Inversidn inicial de socios y crédito bancario
* Ordenadores

* Dominio Web

* Equipo de ventas y marketing
2.8 Actividades claves.

La accion clave y fundamental sera la participa@orferias internacionales, realizar

ubicacion de clientes internacionales y manejarplataforma logistica.
2.9 Socios claves.

Los socios claves, se basan en alianzas estraségio productores y comercializadores
de productos del mar, en especial de bacalao denglidad.
Joint Venture entre empresas productoras / exgamda de bacalao de profundidad.

Afianzamiento con la cadena de produccion y pesesdndustrializados.
2.10 Estructura de costes.

Todos los costos incurridos para manipular un nwdel negocio, son la creacion y
entrega de valor, el mantenimiento de las relasiaoa los clientes y la generacion con todos

los ingresos. La estructura posee costos: fijasamias, economia de escala y economia de
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amplitud, se pueden calcular con facilidad despieédefinir los recursos claves, actividades

claves, y alianzas.

A modo de resumen, el modelo de negocios que semteees el siguiente:

Mesfiads po s para Em dsteaade
Business Model Canvas ‘ ‘ (]
Partners Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con los Clientes | Segmento de
Clientes
liieoton
O | que perdura an el de productos
web, logistca | tismpo I del mar ‘
Recursos Clave Canales de comunicacion Kl o
y distribucion iy i
exlerior, |
experios en ntamel,
produccion de péginas de:
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CAPITULO 1lI

PLAN ESTRATEGICO

3.1 OBJETIVO DEL CAPITULO.

Elaborar un plan estratégico, donde se evalué etibifadlad y direccionamiento

estratégico del negocio.
3.2 ANALISIS ESTRATEGICO.

El analisis estratégico del presente plan de negesta enmarcado en analizar el
entorno macro y micro de los factores externosegnons que afectan positiva y negativamente
el desarrollo y crecimiento del negocio plantealdgrando de esta manera conocer las
capacidades y vialidades que tendra la exportatgbpez bacalao de profundidad dentro del

mercado de Miami - Estados Unidos.

3.2.1 Anélisis del macroentorno

3.2.1.1. Macroambiente del negocio
Estados Unidos, EUA o EE. UU., es una republicar&donstitucional compuesta por
50 estados y un distrito federal, la mayor pariepdés se ubica en el centro de América del
Norte, donde se encuentran sus 48 estados contygMéashington D. C., el distrito de la
capital, entre los océanos Pacifico y el Atlantlsunjta con Canada al norte y con México al
sur.
Es un pais de una gran extension geogréfica, deohes el tercer mas grande del

mundo, abarca un total de 9.629.091 km2 y poseferedtes husos horarios.

3.2.1.1.1. Factores sociales y culturales
Los factores sociales y culturales de Estados Wnigloe guardan relacion directa con

el tema propuesto son:

» Los estadounidenses son agresivos, directos cemfoque confrontacional, es decir,
que esta abierto al debate cualquiera que semal sunque también son reconocidos
por ser informales, francos y concretos. Por loegan todos son orgullosos de ser
estadounidenses, y son conscientes del poderiomicmde su pais.
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* Son meticulosos al momento de realizar negociasjothende la frase "el tiempo es
oro" se toma muy en serio, generalmente las reasiempiezan después de una muy
breve platica informal y la tendencia es tratalielgar rdpidamente a tratar los puntos
principales.

» Degustan de productos de facil preparacién o tsies| por su vida ajetreada.

e Son un mercado que culturalmente esta inmersogastaonomia latina, sobre todo en

lo que a pescados y mariscos se refiere.

3.2.1.1.2. Factores demograficos
Dentro de los factores demograficos de Estadosddrsd resalta:

Tabla 1Factores demogréficos de Estados Unidos.

FACTOR DETALLE

Poblacion. 316’ 017. 000 hab. (2013) Ocupando|el
tercer lugar en el mundo.

Superficie total. 9’ 371. 1742 km2 Ocupando el puesto
numero cuatro a nivel mundial

Densidad poblacional 34,2 hab./kn®
Blancos: 79.96%. Afroamericanags:
12.85%.Asiaticos: 4.43%.Indigs
Etnias Americanos y Nativos de Alaska:

0.97%.Nativos Hawaianos y de otras Islas
del Pacifico: 0.18%.Los Hispanos
representan el 15.1% de la poblacion total.

Elaborado por: La autora.

1 Informacién obtenida de la Oficina del CensoateHstados Unidos (2013). «U.S. and World Poputacié
Clock» (en inglés).

2 Informacién obtenida de la Oficina del CensoateHstados Unidos (2013). «U.S. and World Populatio
Clock» (en inglés).

3 Informacién obtenida de la Oficina del CensoateHstados Unidos (2010). «Resident Population:Data
Population density» (en inglés)
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Principales ciudades:

Tabla 2Principales ciudades de Estados Unidos

PRINCIPALES CIUDADES DE ESTADOS UNIDJS
Ciudad Poblacion al 2017
Ciudad de Nueva York, Nueva York 8,244,910
Los Angeles, California 3,819,702
Chicago, Llinois 2,707,120
Hoston, Texas 2,145,146
Philadelphia, Pensilvania 1,536,471
Phoenix, Arizona 1,469,471
San Antonio, Texas 1,359,758
San Diego, California 1,326,179
Dallas, Texas 1,223,229
San Jose, California 967,487
Miami, Florida 453,579

Elaborado por: La autora

Tabla 3Poblacion Activa de Estados Unidés.

FACTOR DETALLE
Fuerza laboral 154'900.000 hab.

Agricultura, silvicultura y pesca,
0.9%; Manufacturas, extraccion,
Por sectores transporte y artesania, 20.3%;
Directivo, Gerencial, profesional y
técnico,
37.3%; Ventas y oficina, 24.2%;
Otros servicios, 17.6%;

Tasa de desempleo 8.3 % (2017, estimado)
Elaborado por: La autora.

Las tablas presentadas demuestran que demografitmelemercado estadounidense
presenta oportunidades para la penetracién deastugto nuevo, esto dada las caracteristicas
tales como la diversidad de etnias, la superfidasypoblaciones grandes en diversas ciudades
de este pais.

Analisis demografico de Miami.

El mercado meta seleccionado, al cual se va ardaliggroducto es a Miami ubicada en el
Estado de Florida, Estados Unidos, al ser estelamas principales destinos de exportacion de

productos del mar ecuatoriano.

4 Informacion obtenida de la Guia Comercial de Estadinidos proporcionada por Proecuador y citada de
World Factbook (2017)

5> Informacion obtenida de la Guia Comercial de Estddnidos proporcionada por Proecuador y citada The
World Factbook 2011. The Central Intelligence Age(®017)
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Miami se encuentra ubicado al sureste de Florid@nde en la encrucijada del Caribe,
América Central y América del Sur, gozando de uttasion geogréfica privilegiada.

Cuenta con 5,4 millones de habitantes (28)1d¢ acuerdo al Ultimo censo realizado en
Estados Unidos (2017), siendo esta ciudad el ejppcelel comercio internacional entre las
distintas Américas, ademas es uno de los centnamdieros mas importantes de Estados
Unidos.

El ndcleo urbano alberga oficinas centrales y seldels empresas multinacionales mas
destacadas del mundo en Miami o alrededores, caunar8i, Burger King y Telefonica USA.
Asimismo, por su proximidad a Latinoamérica, Miasitve como sede de las operaciones
latinoamericanas para mas de 1.400 multinacioneteso American Airlines, Disney,

Microsoft, Oracle, Sony y Visa International, sioida es el inglés

1.2.1.1.3. Condiciones Econ6micas

Tabla 4Condiciones econdmicas de Estados Unidos.

FACTOR DETALLE
PIB USD 16.72 billones. Puesto 1 a nivel

mundial.®

PIB PER CAPITA USD 52 800°

PODER ADQUISITIVO USD 52.614¢
INFLACION 1,5 %1l

DISTRIBUCCION SECTORIAL DEL Agricultura, 1,2%; Industria, 19.1%:
PIB Servicios, 79,7%

Elaborado por: La autora.

La tabla muestra el poderio econdmico que tiere s frente al mundo, situandolo
en el puesto uno a nivel mundial de acuerdo a By yYkton un per cépita de USD 52.800
permiten garantizar el poder adquisitivo del estiagitense, catalogandolo como un mercado
de oportunidades ideal para el pescado bacalamtiedidad en las presentaciones que se han

detallado.

6 http://poblacion.population.city/estados-unidosfmiia

7 http://www.consumiami.com/web/sec68.asp

8 Tomado del sitio web: International Monetary F§2d10). «United States» (en inglés).
*Tomado de International Monetary Fund (2010).«WhBtates» (en inglés).
Recuperado del sitio web: http://datos.bancomuradigindicador/NY.GNP.PCAP.PP.CD
1IRecuperado del sitio web: http://datos.bancomuradigindicador/FP.CPI.TOTL.ZG
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3.2.1.1.4. Auditoria de la competencia.
La competencia esta dada por todas las empres$as awndial que exportan pescado

hacia Estados Unidos, entre ellas se encuentraclmtorianas.

Tabla 5Exportadores de pescado bacalao de profundidad &destados Unidos.

ALGUNAS
EMPRESAS
ECUATORIANAS
EXPORTADORAS DE p TONELADAS
PESCADO DE PRESENTACION EXPORTADAS 2017
DIFERENTES
ESPECIES A ESTADOS
UNIDOS
Entero, congelado, con 130002
EUROFISH S.A. visceras, cola y piel
8200°
ECUADOR (1 bloque 10 kg)
INTERNACIONAL interfoliado, con visceras
Pescado congelado entero 230004
TECOPESCA S.A. con visceras cola y piel
GALAPESCA Cajas de atin Pouch 25000°
FISHCORP SA. Congelado 11006

12 Recuperado de: http://classinternationalrating.com/index.php/eurofish-s-a/finish/248/1826
13 Recuperado de: chrome-extension://gbkeegbaiigmenfmifclcdgdpimamgkj/views/app.html

14 Recuperado de:

http://www.icredelecuador.com/adjuntos/INFORME%20SEGUNDA%20TITULARIZACI%C3%93N%20

TECOPESCA_NOVIEMBRE%202016.pdf
15 Recuperado de: http://www.revistalideres.ec/lideres/ecuador-industria-procesa-atun-

exportacion.html

16 Recuperado de: http://www.revistalideres.ec/lideres/ecuador-industria-procesa-atun-

exportacion.html




PROCESOS PUERTO

Pescado congelado entero

MARISCOS (ESPANA)

ALTO S.A.
(GUATEMALA)
GAM CORP S.A. Pescado entero con visceras
(PERU) cola
MIGUEL SANZ S.L. Pescado congelado en bloqu
PESCADOS Y

MOON & EARTH

Pescado entero con visceras

FISHERY ENTERPRISE
PTE LTD (SINGAPUR)

TRADING & PROJECTS cola
IMPORTING &
EXPORTING
(SUDAFRICA)
PT SARI TUNA Pescado entero y congelado
MAKMUR (INDONESIA) bloques o estado bruto
CHUN CHENG Pescado entero congelado

SOUTH TRADING
(CHILE)

Pescado congelado en bloqu

YAHA IMPORTER
COMPANY (BRASIL)

Pesado entero con visceras
cola

ABSOLUTE FOOD
LTD (NUEVA
ZELANDA)

Pescado entero en estado brt

AUGUSTA MEGARA
(ARGENTINA)

Pescado en bloques

AUSTAR SEAFOOD
MARKETING PTY LTD
(AUSTRALIA)

Pescado entero congelado

Elaborado por: La autora.

Fuente: Paginas web de las empresas citadas & www.pesaatiddirectorio.php?dato=0&sec=32&pag=1

La tabla presenta que a nivel mundial existe distats de empresas que exportan
pescado hacia los Estados Unidos. Se aclara g Feuador, ninguna empresa pesquera se
dedica a la actividad de exportar bacalao de pdifiaal, pues esta es un nuevo rubro en el que
se encuentra incursionando la empresa TRANSMARIMA ssendo ella la pionera y Unica

empresa en estar en negociaciones para expoidipEstie pez.

3.2.1.1.5. Factores Politicos y Legales.
Los Estados Unidos mantienen uno de los regimeme®rciales mas abiertos del
mundo con un promedio arancelario del 3.4% sobeehase juridicamente consolidada en la

Organizacion Mundial del Comercio.
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Estados Unidos es una republica constitucionakigeacial y federal. Su forma de
gobierno es conocida como democracia presideneiglaaque hay un presidente. La eleccién

del presidente es indirecta a través de comproiossargrandes electores.

Entre Ecuador y Estados Unidos existe vigente teds2@18 el Sistema Generalizado
de Preferencias SGP en diversos productos, dondedanellos el pescado bacalao de

profundidad ingresa con una reduccion de arancel.

Como Ecuador directamente no tenemos requisitas lpamportacion de bacalao al

mercado de Miami, se encontr6 informacion sobpaéd vecino Chile y son los siguientes

En los Estados Unidos estan contenidos en ladpat23 de la seccion 21 del CFR

(Cdadigo de Regulaciones Federales).

La autoridad nacional reguladora de proteccionipaly reglamentacion de alimentos
marinos en los Estados Unidos es el Food and Ddmiistration (FDA, en adelante). El
FDA opera un programa de vigilancia y cumplimigoaoa los productos del mar cuyo objetivo
es velar por la seguridad y sanidad de los produntgresados al mercado estadounidense. En
este sentido, el importador debe cumplir con lgkareentaciones publicadas por el Food, Drug
and Cosmetic Act (FD&C) y por el Fair and LabelPackaging Act (FPLA).

Con respecto a los establecimientos que elabossrages ahumados, estos deben tener
y aplicar en el pais de origen un plan de anasigesgos y control de puntos criticos (Hazard
Analysis and Critical Control Points,HACCP)1 adedwial tipo de productos que elabore. Por
establecimiento que elabore este tipo de produsgodebe entender aquellos que realicen
manipulacion, almacenamiento, preparacion, desedoez eviscerado, desconchado,
congelacion, transformacion en diferentes presamtas comerciales, conservacion, envasado,
etiquetado, descarga en el muelle, o la simplent2ae No deben entenderse como
establecimientos elaboradores, y por tanto no ede&miro de esta obligacion los que
simplemente almacenen o transporten si sélo readigias operaciones, asi como los barcos de
pesca que descabezan, evisceran o congelan coloadlgetivo de la estiba a bordo de la

mercancia.

En términos generales, la entrada de mercancias psoceso que se divide en dos

etapas:

1) Tramite de la documentacion necesaria para detarrsina mercancia puede ser
liberada de la custodia de la Aduana.

22



2) Tramite de los documentos que contienen informasidime aranceles y propdsitos
estadisticos.

Desde el 2 de febrero del 2003, como consecueada@sdtaques terroristas, el Servicio
de Aduana de los Estados Unidos exige, en formigaibtia, que la documentacion de la
mercancia enviada via maritima, sea transmitidafaliana con 24 horas de anticipacion a la

llegada al puerto de destino.

La mayoria de los productos de la rama alimentestan regulados por la
Administracion de Alimentos y Medicamentos o FDAsfan sujetos a inspeccion al momento
de llegada al puerto. En este sentido, una vezbuaportador presenta los documentos de
entrada a Aduanas y se notifica ante el FDA, es¢el@ solicitar una muestra para analizarla

antes de dar la autorizacion para su ingreso Bdtados Unidos.

Es importante destacar que los envios que no cmngplalas leyes y los reglamentos
seran retenidos, para modificarse de manera gueaitoplan, o para destruirse o re-exportarse

a discrecion del FDA.
La importacion de los productos alimenticios dalm@glir con los siguientes requisitos:

» [Estandares de pureza y produccion del FDA
» Los criterios de “Buenas Practicas de Manufacteemén aplicados para determinar si
un alimento ha sido adulterado en cualquier insaghe su produccion y que signifique

un riesgo para la salud de los consumidores.
(Prochile, 2015)

3.2.1.1.6. Tecnologia Imperante

Estados Unidos sigue siendo el lider de la cigntagecnologia en todo el mundo, pese
a la percepcion de que ha perdido su empuje cotwpetuna prueba de ello es el uso del
internet por parte de los estadounidenses, daetiplemer lugar a nivel mundial.

El uso de internet por parte de los estadounideesedsto como provechoso para
efectos del proyecto, esto debido a que se puddmueste recurso como medio publicitario
e informativo sobre el bacalao de profundidad qupretende exportar a ese pais.

Para efectos del proyecto, Estados Unidos es smpaderno donde las redes sociales
es una forma de acaparar un mayor mercado. Por, &8t es la tecnologia imperante que se
aplica al producto, al dar a conocer sus diversasldides, precio y caracteristicas por medio

de las redes sociales.
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3.2.1.2. Macroambiente Ecuador

Para el andlisis del Macroambiente interno se temeaconsideracion los factores
sociales- culturales, econdémicos, tecnoldgicositipo$ y demograficos que nos ayudan a
establecer comparaciones entre el pais de origépais meta al cual se va a llevar a cabo el

Plan de Negocio.

3.2.1.2.1 Factores sociales y culturales.

En el siguiente gréfico se presenta la variacidia geblacion ecuatoriana por etnias de
acuerdo al Censo del 2010.
Gréfico 1Poblacion de Ecuador.

AUTOIDENTIFICACION DE LA POBLACION
CENSO 2001 - 2010

m2001 =2010

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC
Elaborado: La autora

En Ecuador los factores sociales y culturales saltismtes son:

e La capacidad y empuje de los pescadores ecuaterfzara capturar un producto de
calidad

» La diversidad de etnias en el pais, conlleva aesamollo de la gastronomia en la
mezcla de sabores.

* Se realizan ferias gastrondmicas de productos de doade se resaltan las recetas

ecuatorianas.
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3.2.1.2.2 Factores demograficos.
Las principales ciudades del Ecuador, consideragiapor el nimero de habitantes y

por la actividad econémica que desarrollan sositasentes:

Tabla 6Principales ciudades del Ecuador.

PRINCIPALES CIUDADES DE ECUADOR
ANO 2016
Ciudad Poblacién
Guayaquil 2,350,915
Quito 2,239,191
Cuenca 505,585
Santo Domingo de los Tséachilas 368,013
Ambato 329,856
Portoviejo 280,029
Manta 227,972

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC)
Elaborado: La autora

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y C&nlsopoblacion de Ecuador segun

sexo y edad se distribuyen de la siguiente manera:

Tabla 7Poblacién de Ecuador por edad y sexo

POBLACION DE ECUADOR POR EDAD Y SEXO
ANO 2016
Grupo de Edad Hombre Mujer Total
De 0 a 14 afos 2,301,172 2,227,253 4,528,425
De 15 a 64 afios 4,430,657 4583,517 9,014,169
De 65 afos en adelantes 445,854 495,051 940,905
Total 7,177,683 7,305,816 14,483,409

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC)
Elaborado: La autora

Los datos publicados por el INEC reflejan que epgrmnayoritario de la poblacion se
concentra en el grupo de edad 15 a 64 afnos, repaeseun 49.15% para hombres y 50.85%
para mujeres. Por otro lado, la poblacién ecuatarde acuerdo al sexo esta representada por
un 50.44% de mujeres equivalente a 7'305,816; masngue los hombres representan el
49.56% sumando un total de 7°177,683.

3.2.1.2.3 Factores econémicos, comerciales.

El cuadro que se presenta a continuacion perten&miador, en donde se refleja los
miles de USD valor FOB, que este pais ha expotiad@m Estados Unidos; de igual manera se
muestra las importaciones hechas por Ecuador @detddos Unidos, para en una tercera barra,

mostrar el resultado de la balanza comercial existentre estos dos paises.
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Grafico 2Balanza comercial de Ecuador.

BALANZA COMERCIAL DE ECUADOR

15000000
10000000

5000000

2011 2012 2013 2014
Exportaciones Importaciones Balanza comercial

Fuente: Guia Comercial Estados Unidos de ProEcuador.
Elaborado por: La autora.

El siguiente grafico pertenece a Ecuador y reptades principales productos exportados
hacia Estados Unidos, en donde se resalta el petcdmo el principal rubro exportable
ecuatoriano en tierras estadounidenses, la grdéitalla y expresa en miles de USD FOB, la

cifra en cuanto a exportaciones realizadas dudrggo 2016

Gréfico 3Productos exportados por Ecuador hacia Estados Wsd

PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS DESDE
ECUADOR HACIA ESTADOS UNIDOS ANO 2016

ACEITE CRUDO DE PETROLEO O DE... 9.046.401,00
LOS DEMAS LANGOSTINOS CONGELADOS 66.399,00

ATUNES EN COSERVA 106.489,00
NAFTA DISOLVENTE 122.901,00
CACAO EN GRANO CRUDO, LOS DEMAS... 152.403,00
ROSAS FRESCAS CORTADAS 214.329,00
CAMARONES, LANGOSTINOS Y DEMAS... . 262.001,00
LAS DEMAS FORMAS DE ORO EN... _ 301.447,00
BANANAS FRESCAS TIPO CANDEVISH... _ 356.553,00

- 4.000.000,00 8.000.000,00

MILES USD FOB

Fuente: Guia Comercial Estados Unidos de ProEcuador.
Elaborado por: La autora.

De igual manera, se presenta a continuacion uncgrperteneciente a Ecuador, en
donde se detalla y expresa en miles de USD, pFga® los principales productos importados

por Ecuador desde Estados Unidos.
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En el grafico se observa que la tendencia en cuairtgportaciones en el afio 2014, y
gue son productos ya procesados y que se situkas eategorias de quimicos, maquinarias,

aceites, y combustibles.

Gréafico 4Principales productos importados por Ecuador de$titados Unidos.

PRODUCTOS IMPORTADOS POR ECUADOR DESDE
ESTADOS UNIDOS ANO 2016

GASOILS CON CONTENIDO DE AZUFRE... 1931510
NAFTA DISOLVENTE 796290
TORTAS Y DEMAS RESIDUOS SOLIDOS 176290
MAQUINAS AUTOMATICAS PARA... 152892
DEMAS PREPARACIONES A BASE DE... 97817
LAS DEMAS PARTES Y ACCESORIOS PARA... 789623
GAS PROPANO 92301
LOS DENAS GRUPOS ELECTROGENOS 70682
TELEFONO CON CORRIENTE PORTADORA 68376

0 1000000 2000000
Miles USD FOB 2014

Fuente: Guia Comercial Estados Unidos de ProEcuador.
Elaborado por: La autora.

La tabla que se presenta a continuacion tieneiéelamn los productos catalogados
como potenciales y que para su efecto represen@mimportante oportunidad de negocio en

Estados Unidos.

Tabla 8Productos ecuatorianos potenciales en Estados Urido

SUBPARTIDA DESCRIPCION VALORACION
0811.90] OTRAS FRUTAS CONGELADAS DILEMAS
1604.13 SARDINAS, SARDINELAS Y DILEMAS

ESPADINES EN CONVERSA|
ENTERO O EN TROZOS

1604.20 DEMAS PREPARACIONES Y ESTRELLAS
CONSERVAS DE PESCADO.
0302.32 ATUNES DE ALETA AMARILLA, ESTRELLAS

FRESCOS O REFRIGERADOS
EXCLUIDOS HIGADOS

0304.91 FILETES Y DEMAS PESCADOS$S ESTRELLAS
CONGELADOS

0603.90 FLORES Y CAPULLOS, PARA ESTRELLAS
RAMOS O ADORNOS, SECOS,
BLANQUEADOS

Fuente: Guia Comercial Estados Unidos de ProEcuador.
Elaborado por: La autora.
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3.2.2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA.

3.2.2.1 Antecedentes Generales y Evolucion.
La pesca en el pais es una actividad que se va deesdle tiempos ancestrales debido
a que la mayoria de las poblaciones costeras ogpdirée de su subsistencia y alimentacion en

productos de origen marino.

Las exportaciones del sector Agropecuario, Agrosirilal, Acuacultura y Pesca durante
enero agosto del presente afio manifiestan un imerendel 2.5%

La oferta exportable del sector de pesca y acuaautbn sus productos insignias como
son el camardn y atun en conserva, representagehdo y tercer rubro mas importante del

total de las exportaciones no petroleras ecuatasian

La industria pesquera atunera del pais es la saguad grande y moderna de América;
y la calidad y volumen de exportacion del camardmatoriano lo ubica al pais entre los mas
grandes exportadores a nivel mundial. La activigadquera abarca todas las provincias
costeras del Ecuador. De las provincias de El ®lamabi, Guayas y Esmeraldas provienen
una variedad amplia de productos que se exporta.

A escala mundial el Ecuador esta bien situado quei®productor y exportador, y para
apoyo de esa gestion, la Subsecretaria de Re®gsqgsieros cumple un rol importante, ya que

es el ente de control de la pesca ilegal y del ¢iomgnto de la veda.

Asi mismo, el récord de exportacion se ha lograddgiinamente, a través de impulsos
para incursionar en paises que antes no demandbpersducto nacional. En cinco afios, los
nuevos mercados que dieron apertura son: Vietnaanugicos, Sudafrica, Estados Unidos,
Egipto, Emiratos Arabes Unidos, Rumania, Tunezg&uor, Bulgaria, China, entre otras
regiones-’

17 http://www.proecuador.gob.ec/2013/02/25/recorcegpertaciones-pesqueras/
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1.2.2.2. Andlisis estructural del sector industrial5 fuerzas de Porter

El analisis de Porter, presenta cada una de lazasiele forma detallada:

Tabla 9Analisis estructural cinco fuerzas de Porter.

FUERZA PORTER

ANALISIS

En puntos anteriores, se mencion6 que existen Sililzet
de empresas tanto nacionales como extranjerasxpoetan
pescado hacia Estados Unidos, por tanto, paradsyasila
rivalidad actual es necesario detallar que empriesaacen
directamente hacia Miami, con el bacalao de pratiady
obteniendo la siguiente informacion:

* VICENZA INC (Espafa).
* SEAFOODS INTERNATIONAL C.O. (Ecuador)

RIVALIDAD « FRESH FISH INTERNACIONAL S.A. (Ecuador)
ACTUAL « TUNIDOS DEL PACIFICO S.A. (Ecuador)

« GAM CORP S.A. (Per0)

¢ SOUTH TRADING (Chile)

« AUGUSTA MEGARA (Argentina)

« ACTEMSA S.A. (Espafia)

¢« CHUN CHENG FISHERY ENTERPRISE PTE LTD

(Singapur)

Las empresas que se mencionan a continuacién aas
como principal barrera de entrada al mercado damiMia
diferenciacion del producto, puesto que las emprasa
ingresas en el mercado de Estados con la espaéabale
profundidad. Estas empresas catalogadas como cemcz
futura son:

« EUROFISH S.A. (Ecuador)
COMPETENCIA | « OCEAN FISH S.A. (Ecuador)
FUTURA

e TECOPESCA S.A. (Ecuador)
PROCESOS PUERTO ALTO S.A. (Guatemala)
MIGUEL SANZ S.L. PESCADOS Y MARISCOS (Espafi

& EXPORTING (Sudéfrica)
PT SARI TUNA MAKMUR (Indonesia)
YAHA IMPORTER COMPANY (Brasil)

MOON & EARTH TRADING & PROJECTS IMPORTING

en
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PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Dentro del mercado de Miami, existen diversos pcomk|
que pueden reemplazar el consumo del pez bacals
profundidad; entre ellos se destaca:
* Las demas especies de peces, incluidos los petd
pequefios y grandes.

« Los demas productos de mar, crustaceos y mariscos.

» Las demas carnes de otro tipo de animal, como eeeins,
bovinos, ovinos, caprinos, etc.

Todos estos productos presentan como principatizade
entrada al mercado de Miami, la politica guberndaigeal
existir restricciones acerca de los productos ejdras que

ingresan a esta ciudad.

PROVEEDORES

Al analizar los proveedores en conjunto con lasfirerzag
detallas con anterioridad, se destaca que el dodéne la
empresa, al existir diversidad para la obtenciétadeaterial
prima. En este contexto en el Pais el abastecimidet
bacalao de profundidad se obtiene directamente ode
propietarios de embarcaciones industriales. Erdmeciacion
se definen directamente el precio, la cantidad fpilma de
entrega de la materia prima. Esta situacion, sunzada
abundancia del recurso, permite que no existangras de

abastecimiento de materia prima

CLIENTES

Las empresas exportadoras del Ecuador por lo demz
venden al consumidor final sino a los importadonagoristas
y, en algunos casos, a los minoristas. El podeedeciacion
de los clientes es alto porque son ellos quienesrdiman las
especificaciones técnicas y de calidad del proddaite estg
los principales mayoristas importadores del pealbacde
profundidad en Miami son:

* ANCHOR SEAFOOD INC (Miami, 7347 NW 36th Ave.)
* BLUE HORIZONS (Miami, 4715 Orduna Dr.)

* CAPE FLORIDA SEAFOOD (Miami, 7304 NW 34th St)
* COLLINS FISH & SEAFOOQOD (Miami, 328 NE 70th St)

* CORUS SOLUTIONS (Miami, 1301 NW 89th Ct Ste 204)

o de

gico

a

Elaborado por: La autora.
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1.2.2.3. Andlisis frente interno (Fortalezas y Delidades)
En este punto se detallan las fortalezas y dediisianediante el analisis del frente interno.

Tabla 10Evaluacién de factores internos.

FACTORES INTERNOS VALOR CALIFI- VALOR
CACION | PONDERADO

FORTALEZAS 2,69

1 Ubicacion geogréfica 0,06 4 0,24
privilegiada

2 Demanda fuerte y sostenida [de 0,07 4 0,28
productos con valor agregado

3 Experiencia en el sector de|la 0,07 4 0,28
pesca

4 Contar con personal altamente 0,07 4 0,28

capacitado en comercio exterior y
negocios internacionales

5 Capacidad para desarrollar 0,07 3 0,21
economias de alcance en el proceso
productivo

6 Contar con un plan de negocios 0,06 3 0,18
gue demuestra la factibilidad del
proyecto

7 Producto diferenciado. 0,06 3 0,18

8 Alineamiento  horizontal vy 0,06 4 0,24
vertical respecto al
direccionamiento estratégico del
negocio

9 Facilidad para la obtencién dejla 0,07 3 0,21
materia prima

10 Socios y colaboradores de (la 0,07 3 0,21

organizacion con clara orientacion
hacia el mercado y el servicio

11 Se da vital importancia a la 0,07 3 0,21
Innovacion & Desarrollo
12 Contactos previos realizadps 0,07 2 0,14
con proveedores Yy potenciales
clientes F
DEBILIDADES 0,63
1 Recursos financieros limitados 0,07 3 0,21
2 Marca nueva en el mercado 0,07 3 0,21
3 Red comercial sin experiencia 0,07 3 0,21
TOTAL 1,00 3,32

Elaborado por: La autora.
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La evaluacién de los factores internos al proyeotdidos a través de la tabla, muestra una
clara supremacia de las fortalezas frente a lafidbates, tanto en nUmero como en puntajes
(12 fortalezas que suman 2,69 puntos y 3 debilglgde suman 0,63 puntos), por lo que se
prevé que el proyecto tendra grandes potencialgdpdea convertir parte de dichas fortalezas
en factores claves de éxito que al entrecruzarstasmportunidades de mercado anteriormente

sefialadas generaran una ventaja competitiva basadsor.

1.2.2.4. Andlisis frente externo (Oportunidades y lenazas).

Tabla 11Evaluacién de factores externos.

FACTORES EXTERNOS VALOR CALIFI- VALOR
CACION | PONDERADO

OPORTUNIDADES 2,25
1 El pescado bacalao de 0,05 3 0,15
profundidad tiene un premio
en el precio en cuanto a su
diferenciacion dentro  del
mercado meta.
2 Demanda creciente |y 0,06 3 0,15
sostenible del pescado bacalao
de profundidad dentro del
mercado estadounidense.
3 En el mercado meta existen 0,06 4 0,24
migrantes con nostalgia por lps
productos de sus raices.
4 El poder adquisitivo de lgs 0,06 4 0,24
estadounidenses demostrados
en los factores econdémicags,
brinda grandes posibilidades|
5 La socia cultura 0,06 2 0,12
estadounidense degusta |de
productos de mar de origen
latino.
6 Relacion comercia| 0,05 3 0,15
bilateral entre Ecuador |y
Estados Unidos en un punto
positivo
7 Alto grado de penetracign 0,05 3 0,15
de Internet y uso creciente del
comercio electrénico en USA
8 Disponibilidad de 0,05 4 0,20
financiamiento para nuevos
proyectos de exportacion ppr
parte de la banca de desarrqllo
ecuatoriana
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9 El pescado bacalao de 0,06 4 0,24
profundidad ingresa con
beneficios arancelarios por
medio del Sistema General de
Preferencias (SGP)
10 Barreras de entrada para la 0,06 4 0,24
competencia que no ha
diferenciado sus productos e
la competencia.

11 Alta posibilidad de 0,05 5 0,25
diversificar la industria
12 Barreras de entrada paralos 0,05 3 0,15

productos sustitutos en cuanto
a la politica gubernamental

AMENAZAS 0,85
1 Vigencia de acuerdgs 0,08 4 0,26
comerciales con Estados
Unidos, como el SGP, hasta
finales del 2017
3 Inestabilidad politica ep 0,06 4 0,16
Ecuador no permite bajar |a
inflacion, riesgo pais y tasas de
intereses.
4 Limitados productos de 0,07 3 0,13
pesca blanca con valor
agregado para la exportacion.
5 Necesidad de generar mas 0,07 3 0,13
barreras de entrada a |la
competencia futura
6 Pérdidas de acuerdos |y 0,07 3 0,13
cooperacibn mutua entre
Ecuador y Estados Unidos
TOTAL 1,00 3,10

Elaborado por: La autora.

1.2.4 ANALISIS FODA

Mediante el analisis de fortalezas, oportunidaddsbilidades y amenazas FODA
estableciéndose como una herramienta de andlisigéggco para el estudio metodoldgico de
la situacion de una empresa o un proyecto, analizauns caracteristicas internas (Debilidades
y Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas yriOpidades), permite adoptar las
estrategias adecuadas en base a la situacion pedilyilita el desarrollo de una planeacién

futura.
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Tabla 12Analisis FODA.

ANALISIS FODA.

FORTALEZAS

Ubicacion geografica privilegiada

Demanda fuerte y sostenida de productos con
agregado

Experiencia en el sector de la pesca blanca, edpesite
de bacalao de profundidad

Contar con personal altamente capacitado en comn
exterior y negocios internacionales

Capacidad para desarrollar economias de alcancel
proceso productivo

alor

erci

en

Contar con un plan de negocios que demuestra la

factibilidad del proyecto

Producto diferenciado.

Alineamiento  horizontal y vertical respecto
direccionamiento estratégico del negocio

Facilidad para la obtencion de la materia prima
Socios y colaboradores de la organizacion con (
orientacion hacia el mercado y el servicio

Se da vital importancia a la Innovacién & Desaooll
Contactos previos realizados con proveedores ypiates
clientes

DEBILIDADES

Recursos financieros limitados
Marca nueva en el mercado
Red comercial sin experiencia

OPORTUNIDADES

El pescado bacalao de profundidad tiene un premiel
precio en cuanto a su diferenciacion dentro delcauky
meta.

Demanda creciente y sostenible del pescado bada:
profundidad dentro del mercado estadounidense.

En el mercado meta existen migrantes con nostatgikos
productos de sus raices.

El poder adquisitivo de los estadounidenses deautssf

en los factores econdmicos, brinda grandes paioiés.
La socia cultura estadounidense degusta de proxidet
mar de origen latino.
Relacion comercial bilateral entre Ecuador y Esig
Unidos en un punto positivo

Alto grado de penetracion de Internet y uso creeieiel
comercio electrénico en USA

Disponibilidad de financiamiento para nuevos proygde
exportacion por parte de la banca de desarrollatedana|
El pescado bacalao de profundidad ingresa con icersef
arancelarios por medio del Sistema General de
Preferencias (SGP)

Barreras de entrada para la competencia que n
diferenciado sus productos de la competencia.

al

clara

(4%

10

:do

Alta posibilidad de diversificar la industria
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Barreras de entrada para los productos sustitntosanto
a la politica gubernamental

AMENAZAS

Vigencia de acuerdos comerciales con Estados Unidos

como el SGP, hasta finales del 2018

Inestabilidad politica en Ecuador no permite bdgr

inflacion, riesgo pais y tasas de intereses.

Limitados productos de pesca blanca con valor agi®
para la exportacion.

Necesidad de generar mas barreras de entrada
competencia futura

Pérdidas de acuerdos y cooperacion mutua entralBicys

a la

e

Estados Unidos

Elaborado: La autora

3.3.PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO.

3.3.1. VISION Y MISION

3.3.1.1. Vision

Bacalaofish S.A en un futuro espera ser una derasipales empresas lideres del

3.3.1.2. Misiéon

ambiente y calidad en cada uno de los productosidmios.

Ecuador en la comercializacién y exportacion decadés bacalao de profundidad hacia el

mercado de Miami, basados en los principios deoresgbilidad social, proteccion al medio

Somos una empresa exportadora de bacalao de pidddndue cuenta con personas

honestidad, liderazgo, toma de decision.

3.3.2. Objetivos Estratégicos.

Financieros:

responsables y comprometidas en la busqueda deamégosalud y la nutricion de sus

consumidores, cumpliendo las estrictas normas diedada aplicando valores como la

» [Establecer mediante la seguridad juridica del ndercaeta, una estructura financiera
solida. (ESTABILIDAD).

» Maximizar los indicadores financieros de rentakiticcomo VAN, TIR, asi como del
PAYBACK y de la tasa de crecimiento de ventas. (RERILIDAD)
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No financieros:

* Reducir el tiempo de respuesta en los procesosesanpales y de produccion, al aplicar
técnicas como justo a tiempo y control en cadadeias etapas de la cadena de valor.
(PROCESOS).

» Determinar a los clientes como la principal razénsdr de la empresa, valorando y
atendiendo sus requerimientos conllevando a unabmmaarticipacion del mercado
meta. (CLIENTES).

» Aplicar eficiencia y eficacia en la toma de dea&s, analizando el mercado meta tanto
en su entorno y su comportamiento. (DESARROLLO)

* Innovar continuamente en los productos exportados gue estos vayan de acorde a la
necesidad del mercado. (IMAGEN)

3.3.3. ESTRATEGIAS.

3.3.3.1. Cartera de productos.
La empresa ofrece a sus clientes en el exteri@&ace profundidad.

3.3.3.2. Estrategias Genéricas de Desarrollo.

La empresa busca posicionarse en el mercado deiMi&stados Unidos, a través de
la estrategia genérica de enfoque o alta segméntanivalor, que consiste en concentrarse en
un grupo de compradores en particular (nicho),a@dém de sus preferencias, gustos, ambito
geografico o tipo de productos que demanden.

Por lo antes indicado se concentrara de comeraiadizproducto a supermercados de
elite, llegando a familias de clase media alta wompoder adquisitivo promedio, cumpliendo
con las exigencias de calidad del consumidor, gue&s alla del precio, o que nos permitira

diferenciar de la exigente y futura competencia.

36



3.3.3.5 Crecimiento intensivo en el mercado de reéncia.

Las estrategias de crecimiento intensivo persigliemecimiento de las ventas, cuota
de participacion o beneficios, aumentar servickistentes a los consumidores en los mercados
y productos con los que opera la empresa.

Debido a las caracteristicas especificas de laesaze considera aplicar una estrategia
de desarrollo del mercado.

Lo que determina vender en el mercado de referémeiproductos que actualmente posee
la empresa, al ser este un proyecto de emprendimiencaja perfectamente el utilizar esta

estrategia.

3.3.3.6. Estrategias Competitivas.

Con las estrategias anteriores aplicadas hastalento, se escoge por parte de la
empresa, ser especialista, es decir, concentrarsernécho de mercado que permita aplicar la
inversion agresiva que se optd en puntos anteriooesello cumplir los objetivos estratégicos

propuestos en el mercado meta.

3.3.3.7. Estrategias de Desarrollo Internacional.

La estrategia a optar después del analisis de wadade ellas, es ampliar la demanda
potencial, puesto que al ser un proyecto de empregto y el buscar invertir agresivamente
en el mercado meta, se debe optar en conjunto aomhjetivos estratégicos planteados,

aumentar la participacién de mercado por mediondi@eremento paulatino de las ventas.

3.3.4. SISTEMAS DE VALORES

3.3.4.1. Valores finales.

Los valores finales son esenciales para dar sentabbhesionar el esfuerzo hacia dénde va
la organizacion a largo plazo, y hacen referenicigp@a de empresa que se quiere llegar a ser,
la dimension a alcanzar, la diferenciacion querstepde conseguir.

Por tanto, la empresa presenta los siguientesesaforales:

Liderazgo

Ser personas comprometidas en dar ejemplo, infiloy@ositivamente en el trabajo de los
demas, generando un trabajo de equipo que prodeggiados exitosos.

Toma de Decisién

Ante los eventos empresariales, tener la capaai@adar soluciones y actuar frente a

situaciones diversas, soportado en informaciomnetlempo aceptable.
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Honestidad
Guiarse por la sinceridad y la coherencia en la®aes dentro de un marco de franqueza 'y

transparencia.

3.3.4.2. Valores operacionales.

Estos valores hacen referencia a las cualidadedeheeaplicar la empresa para alcanzar la
mision y vision propuesta.

Entre ellos se destaca:

Excelencia en el servicio

Satisfacer continuamente las expectativas de lestek internos y externos, con actitud,
agilidad y anticipandose a sus necesidades.

Eficiencia

Utilizar de forma adecuada los medios y recurssgatiibles.

Eficacia.

Tener un correcto control en cada uno de los poscgse conforman la cadena de valor.
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4. PLAN COMERCIAL.

4.1 OBJETIVO DEL CAPITULO

Determinar la demanda insatisfecha del mercadoqguéaatenderd el proyecto; definir el
plan de marketing y de exportacion de la empreparéadora de bacalao de profundidad hacia

Miami — Estados Unidos.
4.2 ANALISIS DEL MERCADO REFERENCIA.

El mercado meta seleccionado, al cual se va ardaliggroducto es a Miami ubicada en el
Estado de Florida, Estados Unidos, al ser estelamas principales destinos de exportacion de

productos del mar ecuatoriano.

Miami se encuentra ubicado al sureste de Floridande en la encrucijada del Caribe,

América Central y América del Sur, gozando de uttasion geogréfica privilegiada.

Cuenta con 5,4 millones de habitantes, de acudrdtimo censo realizado en Estados
Unidos, Siendo esta ciudad el epicentro del coménternacional entre las distintas Ameéricas,

ademas es uno de los centros financieros mas iamestde Estados Unidos.

El nucleo urbano alberga oficinas centrales y seldes empresas multinacionales mas
destacadas del mundo en Miami o alrededores, canarBi, Burger King y Telefénica USA.
Asimismo, por su proximidad a Latinoamérica, Miagitve como sede de las operaciones
latinoamericanas para mas de 1.400 multinacionatgao American Airlines, Disney,

Microsoft, Oracle, Sony y Visa International, sioida es el ingléss

En Estados Unidos sus habitantes degustan de posdugevos, y aunque es cierto que el
precio es un factor determinante al momento dézeeatompras, la calidad y garantia, con
servicios adicionales como el post venta, son ciouies que presentan una mayor aceptacion

de algun producto.

En este pais existe mucha venta de diversos pasjucicada habitante tiene decision de
compra, por lo que existe variedad y cada empresagocio debe aplicar estrategias de

comercializacion para poder subsistir en este rderca

18 http://www.consumiami.com/web/sec68.asp

39



4.2.1 TIPOY ESTRUCTURA DE MERCADO.

Para un mejor entendimiento del tipo y estructwangrcado que se encuentra en Miami,
se define la competencia monopolistica como un tipocompetencia imperfecta tal que
muchos productores venden productos en un mergaao,los productos no son idénticos
(productos heterogéneos), sino que se diferenota@ & por la marca, la calidad o la ubicacion.
En la competencia monopolistica, una firma tomaplesios de sus rivales como dato y pasa

por alto el impacto de sus propios precios en tesips de otras empresas.

Por tanto, en los mercados de competencia montpalise presentan las siguientes

caracteristicas:

* Hay muchos productores y muchos consumidores emestado, y ninguna empresa
tiene el control total sobre el precio de mercado.
» Los consumidores perciben que no solo hay difeasme precios entre los productos
de los competidores.
* Hay pocas barreras a la entrada y salida.
» Los productores tienen algun grado de control sebpeecio.
Analizando estas caracteristicas, con las condisigne presenta la empresa, se demuestra
qgue el mercado es del tipo de competencia mondigaliso que deriva en una oportunidad
para que el producto a exportar pueda ser comieemdal en este mercado sin que se presente

una empresa que tenga el control absoluto del mismo

4.2.2 IDENTIFICACION Y ANALISIS DE SEGMENTOS DE MERCADO OBJETIVOS.
El tamafio del mercado meta es amplio y sus carstitas muy favorables. Consta de 5,4
millones de habitantes, por lo cual los productdshr han sido concebidos de tal manera que

puedan ingresar en el mercado objetivo con sussdisearacteristicas.

La presentacion es el pez bacalao de profundidadigoralor agregado facil de preparar,
dado el tamafio y la diversidad del mercado amewjces practicamente imposible definir un

perfil Gnico del consumidor.
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Para calcular la demanda actual del pescado bagalpmfundidad en Miami, se presenta

la siguiente informacion:

Tabla 13 Consumo Nacional Aparente.

ANO PRODUCCION IMPORTACION EXPORTACION CONSUMO NACIONAL
NACIONAL
(+) (-) TONELADAS APARENTE TONELADAS
TONELADAS
2010 0 173.399,44 0 173.399,44
2011 0 180.376,40 0 180.376,40
2012 0 187.353,36 0 187.353,36
2013 0 194.330,32 0 194.330,32
2014 0 201.307,28 0 201.307,28
2015 0 208.284,24 0 208.284,24
2016 0 215.261,20 0 215.261,20

Elaborado por: La autora.
Fuente: www.fao.org/estados_unidos_consumo_pescado_mahi_mahi

Al obtener el consumo nacional aparente de pestackiao de profundidad, se realiza una
operacién para determinar la demanda actual, esizemddo de acuerdo a la poblacion de
Miami y obteniendo el consumo per capita.

Tabla 14 Consumo Per Cépita pescdmalao de profundidadn Miami.

Afio ﬁggls(;‘m\?_ POBLACION CON:;’P’:.I(.’APER POBLACION | CONSUMO PER
MIAMI CAPITA MIAMI

APARENTE L NACIONAL
2011 | 173,399,44|293935549 | 0,000058992 | 5463720 32.231577

2012 | 180.376,40|297505616 | 0,00006063 | 5437900 32.969988
2013 | 187.353,36 301119045 |0,000062219 | 5442805 33.864588
2014 | 194.330,32 304776361 | 0,000063762 | 5447897 34.736881
2015 | 201.307,28 308478098 | 0,000065258 | 5453048 35.585501
2016 | 208.284,24|312224796 | 0,00006671 | 5458249 36.411979
2017 | 215.261,20|316017000|0,000068117 | 5462757 37.210662

Elaborado por: La autora.

4.2.3 IDENTIFICACION Y ANALISIS DE LA COMPETENCIA DIRECTA.
En cuanto a la competencia directa, se presen¢éh guiente cuadro, las empresas tanto
nacionales como extranjeras que exportan pescacilabade profundidad hacia Miami,

detallando las cantidades exportadas en toneladas.
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Tabla 15 Empresas exportadorasluiralao de profundidadhacia Miami, cantidad en toneladas.

EMPRESAS
EXPORTADORAS
DE BACALAO DE
PROFUNDIDAD

HACIA MIAMI
PROCESOS
PUERTO ALTO
S.A. (Chile)
MIGUEL SANZ
S.L. PESCADOS Y
MARISCOS
(Espaina)

ANO 2013

ANO 2014

ANO 2015

ANO 2016

ANO 2017

115.800,00

354.000,00

132.040,0(

351.000,0(

321.220,¢

351.200,¢

279.740

352.300

00 401002

00 3500

TOTAL

D 1249.920,0(

D 1.758.500,00

MOON & EARTH
TRADING &
PROJECTS
IMPORTING &
EXPORTING
(Sudafrica)

PT SARI TUNA
MAKMUR
(Indonesia)

45.000,00

124.500,00

43.200,00

123.100,0(

44.500,0

122.200,¢

124.300

D 61.200,00

84.000

00 12@Mmeo

0077.990,00

D 615.000,00

YAHA IMPORTER
COMPANY
(Brasil)

TOTAL

134.000,00

773.300,00

132.100,0(

781.440,0

134.500,(

973.620,

135.600

953.140

00 19810

00 1.26400

D 734.900,00

4.636.220,0(

Elaborado por: La autora.
Fuente: Paginas web de las empresas citadas &
www.pescalia.com/directorio.php?dato=0&sec=32&pag=1

3.2.4 FACTORES CRITICOS DE EXITO Y VENTAJAS COMPETITIVAS A DESARROLLAR.

El pescado bacalao de profundidad presenta casdias que brindan beneficios al

consumidor en Miami. Estos se resumen en la ofeieamn producto de calidad, sabor y con

alto valor nutricional. Se verifica cada uno degoscesos productivos que componen la cadena

de valor. Por otra parte, el producto presentadifieaenciacion en relacion a la competencia,

pues se le da un valor agregado al congelar euptoden presentaciones de 500 gramos en

empaques al vacio, a diferencia de productos ds etnpresas que lo comercializacion en su

estado bruto sin valor agregado.
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2.2.5 DEMANDA INSATISFECHA DEL MERCADO DE REFERENCIA
Para estimar la demanda insatisfecha del mercadefeiencia es necesario proyectar la
demanda y oferta potencial de forma futura, aptioda formula de regresion lineal, como se

presenta a continuacion:

Tabla 16 Demanda potencial de pescédoalao de profundida@n Toneladas de Miami.

2018 5463720 1,18% 37.2 203,250,384
2019 5522728 1,08% 37.6 207,664,299
2020 5583478 1,10% 38.0 212,258,041
2021 5646013 1,12% 38.4 217,039,247
2022 5710942 1,15% 38.9 222,059,853

Elaborado por: La autora.
Fuente: http://poblacion.population.city/estados-unidos/miami/

Tabla 17 Oferta actual de pescadacalao de profundida@n toneladas en Miami.

2013 -2 773300 (1.546.600) 4
2014 1 781.440 (781.440) 1
2015 0 973.620 i 0
2016 1 953.140 953.140 1
2017 2 1.154.720 2.309.440 3
TOTAL 4.636.220 934.540 10

Elaborado por: La autora.
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Tabla 18 Oferta potencial de pescauacalao de profundida@n toneladas de Miami.

2018 3 1.267.397
2019 4 1.276.752
2020 5 1.286.586
2021 6 1.297.060
2022 7 1.307.734

Elaborado por: La autora.

Con estos datos, se calcula la demanda insatiséacblbmercado de referencia, obteniendo:

Tabla 19 Demanda insatisfecha en el mercado de Miam

2018 1267397 503250384 -201982987
2019 1276752 507664299 -206387547
2020 1286586 512258041 -210971455
2021 1297060 517039247 -215742187
2022 1307734 592059853 -220752119

Elaborado por: La autora.
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4.2.6 DEMANDA QUE ATENDERA EL PROYECTO.
De la demanda insatisfecha en el mercado de Miarempresa prevé atender el 0,004% tal
como se demuestra a continuacion:

Tabla 20 Demanda que atendera el proyecto.

2018 -201982987 0,0043% 86,40
2019 -206387547 0,0044% 90,72
2020 -210971455 0,0045% 95,26
2021 -215742187 0,0046% 100,02
2022 -220752119 0,0048% 105,02

Elaborado por: La autora.

4.3 PLAN COMERCIAL

4.3.1 OBJETIVOS DEL PLAN COMERCIAL.

Determinar por medio de los componentes del mangatix, las diversas estrategias a
utilizar para posicionar el pez bacalao de profdadien el mercado de Miami— Estados
Unidos.

4.3.2 MIX MARKETING.

A continuacién, se desglosa los cuatros estratededlscomponente marketing mix,

detallando cada una de las estrategias a aplicar.
4.3.2.1. Estrategia de Producto.

El producto a comercializar hacia el mercado denilias pescado bacalao de profundidad
empacado al vacio en presentaciones de 500 grasrosgjas de 5kg.
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4.3.2.1.1. Adaptacién o Modificacion Requerida.

Dentro de la amplia variedad de productos marinosgelados se ha escogido la
presentacion de Bacalao de profundidad como retgpads necesidad, cada vez mayor, del
mercado de adquirir productos practicos en su paem y de facil conservacion,
principalmente porque el nUmero de mujeres quajaakfuera de su casa es cada vez mayor y

requieren productos nutritivos y de rapida preparac
4.3.2.1.2. Atributos y Beneficios del Producto.

Los beneficios y atributos del pez bacalao de maifiad ya procesado para el consumidor

final son:

e Es bajo en grasas.

» Contienel34 calorias, provenientes de las proteinas

« Contiene vitaminas B5 y B6.

* Presenta un sabor dulce y natural, ideal para @eech otros productos.

« El consumo frecuente de pescado bacalao de profashdayuda a reducir el riesgo de
sufrir problemas cardiacos.

» El producto es de rica carne, facilmente prepaeadasados, parrilla o salteado.

» El producto presenta un empaque practico a dispasiel consumidor final.
4.3.2.1.3. Componentes Centrales del Producto.

El bacalao de profundidad es un alimento rico éamina E ya que 100 g. de este pescado

contienen 15,80 mg. de vitamina E.

El producto contara con una presentaciéon de empatpi&00 gramos en el cual se detalla

en la tabla nutricional a continuacion:
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Tabla 21Informacion nutricional del pescado bacalao de purfdidad.

DETALLE VALORES
Calorias 230 kcal.
Grasa 16,90 g.
Colesterol 93,70 mg.
Sodio 31 mg.
Carbohidratos 1,30 g.
Fibra 0g.
Azlcares 1,30 g.
Proteinas 18,12 g.
Vitamina A 83,40 ug. | Vitamina C 0 mg.
Vitamina B12 2,26 ug. | Calcio 40,50 mg.
Hierro 0,13 mg. | Vitamina B3 6,87 mg.

Elaborado: La autora

4.3.2.1.4. Componentes de Envase.

Empaque primario:

El empaque primario consiste en fundas de poligtilal Vacio con medidas de 15

Centimetros de largo por 20 centimetros de anchaingeso de 500 gramos del producto y

un peso incluido el empaque. Las fundas contensderan laminadas y contaran con la marca

de la empresa.

Empaque secundario:

El empague secundario estd compuesto por cajagmeast capacidad de 10 unidades de

empagques, equivalentes a un peso de 5 KG, en elomqséan con las siguientes medidas:

Ancho: 45 cm
Alto 22 cm

Largo 33 cm

La distribucion del pallet sera de la siguiente eman
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Grafico 5Distribucién de pallets dentro del contenedor.

lram.ﬁa del pallet 1.20 Con (2ncha) §CAJAS X CAPA
em v4iem v em =12 Ms SCAPASDE3CAJAS
A TOTAL DE CAJAS
g | ENPALLET
; TICAJAS
—
s 8
£=
Ez v ALTURA PERMITIDAEN
INTERIOR DE FCL
I MT FROMEDIO
1 funda= 500 gr.
1 pallet= 360 Kg
1 contenedor = 7200 KG -

Elaborado: La autora

En 1 Pallets entraran 72 cajas; En un contenedé® gé=s con una atmosfera de MAGNUN
-30 A -35 grado reseteado (SET POINT) (preferid@ pa pesca fresca) entraran 20 Pallets es

decir 1,440 cajas por contenedor que equivale 8 K20
4.3.2.2. Estrategia de precio.

En la auditoria del precio hace relacion a unastigaciéon de mercado de los precios como

se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 22Precios referenciales del mercado.

Supermercados en Miami $12.00 $7.00
Tiendas minoristas $14.00 $8.00
Tiendas mayoristas $10.80 $6.40

Empresas importadoras $10.50 $6.25

Elaborado por: La autora.
Fuente: Directorio de supermercados y empresas en Miami
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2.3.2.2.1. Términos de Ventas (INCOTERM)

Para la regulacion del proceso de entrega y gasadsl producto, en el presente proyecto
se plantea la negociacion a través de la norma® (Free on Board).

2.3.2.2.2. Partida Arancelaria

La partida arancelaria es la 16.04.20.00.00 cooredipnte a las demas preparaciones y
conservas de pescado, se basa en esta partid® @eqjice en la clasificacion arancelaria no
especifica las porciones de pescado bacalao dengidbd como tal, y al ser esta una

preparacion que no ingresa en ninguna de las pantjde le preceden, se consulta en la pagina
de la aduana del Ecuador, categorizandola en agid®g

Grafico 6Partida arancelaria segun pagina del SENAE.

Adm. de nomenclatura y caracteristicas de mercancias

® Igual Entre En
Q| Fecha de Consulta --Todo-- - & ]

Nombre de Norma

|| Consultar®

-

Cédigo  Codigo e _[a]

Tipo de Elemento  Subpartida ComplemeSuplement Descripcion de Elemento Cocigo de tnicad [fecha ceZniclo gy
mpler e isica e Vigenda
PARTIDAS.A.  16.04 0000 0000 PREPARACIONES Y CONSERVAS DE PESCADO; CAVIAR Y SL 01/Ene/2003
SUBPARTI EXCEPTO EL PE 01/Ene/2003

SUBPARTI

PARACIONES Y CONSERVAS DE P O KILOGRAMO BRUTO 01/Ene/1998

SUBPARTIDA S.A. 1604. 0.0 0000 -LAS DEMAS PREPARACIONES Y CONSERVAS DE PESCADO  KILOGRAMO BRUTO  01/Jun/2001
SUBPARTIDA S.A. 1604.20.00.00 0000 0000 -LAS DEMAS PREPARACIONES Y CONSERVAS DE PESCADO  KILOGRAMO BRUTO  17/Dic/2008 m
SUBPARTIDA S.A. 1604. 0 0000 000 -LAS DEMAS PREPARACIONES Y CONSERVAS DE PESCADO  KILOC

-LAS DEM ACIONES Y CONSE

-LAS DEMAS ARACIONES Y CONSERV

-LAS DEMAS PREPARACIONES Y CONSERVAS DE PESCADO &

Fuente: www.senae.gob.ec/partida_arancelaria_?php.

4.3.2.2.3. Impacto del Tipo de Cambio en la Fijatidel Precio.

El Ecuador es un pais cuya moneda vigente esal dstadounidense, por lo que no incide
el tipo de cambio dentro de este plan, por talrda@egociacion se daria con la misma moneda
asi que esto no representara problema alguno.

4.3.2.2.4. Fijacion del Precio de Venta Unitariogexportacion).

La fijacion de precios de venta unitario se haraadeerdo al término FOB, pero
considerando los costos fijos y variables unitayied margen de utilidades para la empresa,

asi como los costos referenciales de las compdédisadas a esta actividad.
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Por tal motivo el precio de venta por unidad questablece para una funda de 500 gramos
es de USD 5,00.

4.3.2.2.5. Costo Total Unitario.

La tabla que se presenta a continuacion detalleuto®s considerados para la fijacion del

costo total unitario.

Tabla 23Costo total unitario

Costo de Exportacion U(500 GR)
Materia prima 2,50
Mano de obra directa 0,40
Gastos generales de fabricacion 0,60
COSTO PRODUCTO 3,50
Gastos administrativos 0,60
Gastos de venta 0,40
Gastos financieros 0,50

COSTO UNITARIO TOTAL EXPORTACION FOB $5,00 FOB

Elaborado: La autora

Costo de Exportacion CIF U(500 GR)
Materia prima 2,50
Mano de obra directa 0,40
Gastos generales de fabricacion 0,60
COSTO PRODUCTO 3,50
Gastos administrativos 0,60
Gastos de venta 0,40
Gastos financieros 0,50
COSTO UNITARIO TOTAL EXPORTACION FOB $5,00 FOB
SEGURO $0,80
FLETE $1,20
COSTO UNITARIO TOTAL EXPORTACION CIF $7,00 CIF

Elaborado: La autora
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4.3.2.2.6. Costo Logistico: de embargue navierotrdasporte interno, etc.

Dentro de la investigacion la mejor opcion pardizaeel flete internacional, es la linea
naviera NYK, ubicada en la ciudad de Manta Ave. €alle 11 Edif. Pichincha Piso 9, Ofc.
No. 905 — Manta el teléfono es 052-2627442 y steocelectrénico: tcimec@nyk.com.ec

Esta empresa cobra por concepto de tramites, amidsi®@L y demas, un valor de $ 328.00.

El costo del flete hasta el puerto de Miami es de2$0.00 precios indicados por la linea

naviera a contratar.

Dentro de los gastos de tranposrte interno, seuttors la empresa Transpoint desde Manta

hacia el puerto de Guayaquil cobra $ 305.00 + bt®palquiler del generador.

Entre los documentos a entregar para realizaetd fhterno se debe constar con Guias de
Remision de la empresa o packing list, un AISVsggidel vehiculo y los datos de la carga,

esta informacion fue proporcionada por TRANSPOIAITnomento de la consulta.

Adicional a estos gastos, dentro del puerto la esgiContecon realiza la recepcion y
despacho del contenedor, cuyo costo es de $90.00

Para finalizar el Agente Afianzado de Aduana e@Giladad de Manta es VICDEL, ubicado
en el Edificio Banco Pichincha, el cual por apextycierre de la DAE, el documento habilitante
de la aduana cobra en exportacion a Estados U#idids 00.

Tabla 24Costos logisticos.

EMPRESA O DETALLE DEL COSTO
SERVICIO

TRAMITE

Transporte interno de la
_ carga desde la ciudad de
Transpoint. Manta, hasta el puerto de $450.00

Guayaquil.

Dentro del puerto de
Guayaquil, esta empresa

Contecon realiza la recepcion del
e % 00
Certificado de origen $10.00
Certificado sanitario $25.00
Antinarcéticos $202.00
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Agente de aduanas $115.00

Envio DHL $45.95
TOTAL $937,95

Elaborado: La autora

4.3.2.2.7. Métodos de cobro/pago internacional.

El tema de pagos empezarad en la siguiente progresitnedida que las relaciones
comerciales se fortalezcan y el nivel de confidoZaculte:

Carta de Crédito: La Carta de Crédito sera usada al comienzo dddeién de negocios al
ser el exportador e importador aun desconocidopi¥es del pago adelantado es la mejor
garantia de pago, pues es irrevocable y sera sgpagada.

Documentos contra pagoSe conoce también como efectivo contra documensesa el
segundo sistema de pagos. El vendedor entregadosnntos (facturas, certificado de origen,
certificado de inspeccion) al banco del compraHste a su vez le entrega los documentos al
comprador contra pago o compromiso legal de pago.

4.3.2.3. Estrategia de distribucion.
4.3.2.3.1. Modo de Transporte.

El modo de transporte empleado ser& el maritinmalsieste el mejor medio para trasladar
nuestra mercancia al puerto de destino. Es imgdertaencionar que el transporte interno desde
la fabrica hasta el puerto de embarque (Guayasgitealizaria por via terrestre y contara de

un seguro que a una tasa actual de entre 0,5%/% dklvalor de la mercancia declarada.

4.3.2.3.2. Puerto de Origen y Destino.

Aunque la empresa estara ubicada en la ciudad deaMan el Km 3% Via Manta -
Montecristi, y al contar la ciudad con un puertotdede esta urbe, pero debido a que no cuenta
con itinerario para el puerto de Miami, es necesagalizar la exportacién por el puerto
maritimo de Guayaquil que estéa localizado en l@aacoscidental de América del Sur, en un
brazo de mar, el Estero Salado, a diez kilometrgsiradel centro comercial de la ciudad del

mismo nombre.

La ubicacién privilegiada del puerto constituyeimeentivo para la captacion de tréficos de
las rutas del lejano oriente y del continente ara@id, especialmente los relativos a la costa del

Pacifico. Asimismo, esta resulta altamente conveaigara la concentracion de cargas
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latinoamericanas destinadas a cruzar el canal dania con destino a la costa este del
continente o hacia Europa y Africa.

El puerto de Guayaquil posee una infraestructueg\gatia para el desarrollo del comercio
internacional, para lo cual cuenta con medios Gmipara la ejecucion de las operaciones.

En el puerto se prestan todos los servicios regoepor las naves y las mercaderias a través
de operadores privados de alta especializaciérwoasd manipular y almacenar contenedores
o cualquier tipo de carga seca o refrigerada qaje, la supervision de la Autoridad Portuaria,
actuan en libre competencia para satisfacer lageregientos de los usuarios mas exigentes,

logrando alta eficiencia y reduccion de costos.

En cuanto al Puerto de destino esta en la ciudadia®i — Estados Unidos se caracteriza
por ser el onceno puerto de carga contenerizadgraade de Estados Unidos. Dispone de 12
gruas para carga y descarga de contenedores. Jianées facilidades de distribucion de la
carga a todo el condado de Miami. Tiene una sugperdie 2 km? y posee siete terminales de

pasajeros.

llustracion 1Puerto de Miami.

Fuente: google.com/images

4.3.2.3.3. Tipo de Regulaciones de Marcas y EtiqgeDrigen/Destino.

La agencia responsable de la seguridad de alimgnetisuetas de Estados Unidos es la
Food and Drug Administration FDA, que se rige po€édigo de Regulaciones Federales o
Code of Federal Regulations CFR, Titulo 21, Capifill; que se basa en la Ley Federal de
Alimentos, Drogas y Cosméticos FD & C Act; en Iy lde Empaque y Etiquetado Justo FPLA,;
y, en la Ley de Etiquetado y Educacion sobre NidgmidNLEA.
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Las prescripciones en materia de embalaje y daettido son las siguienté§:

» Definicion del producto con la ayuda de palabrasadas de una lista aprobada.

» El texto entero ha de ser en inglés

» Las etiquetas han de ser claras, legibles, y pemntes.

» Duracion de conservacion e incluso fechas de cdddci

e Advertencia o instrucciones, si es preciso.

» Indicaciones relativas al contenido, los ingredisnél peso, los volumenes en unidades
métricas.

» Todos los aditivos, agentes de conservacion y aotes han de ser indicados en la
etiqueta con ayuda del nombre del grupo espedafibel nimero E.

» Pais de origen del producto

» Numero de lote del fabricante.
Bajo estas regulaciones la empresa disefara laetdigara el producto.
4.3.2.3.4. Tipo de Contenedor o Medio de Transporte

El medio de transporte es un contenedor Reefer Eigrer 40’ pies.

Este posee un rango de temperatura: -30C a 30Quodisefio envase integrado, la
eliminacién de puentes térmicos, lo que resultairean reduccion de las fugas de calor y la
mejora de la eficiencia energética. Es ideal phtesporte de alimentos congelados pues al
estar refrigerado se garantiza que el productodémpsta el puerto de destino sin sufrir alguna

descomposicion.

llustracién 2Contenedor de 40 pies Reefer.

40" Reefer High Cube
Informacion General del Contenedor

Capacidaa 67.36 com / 2.380 cbft
Grupo de tipo ISO 45 RT
Tamafio de tipo ISO 45 R1

2.200mm 7 7 6 1/8"

“ Hapag"'ond E }

Door Opening Dimensions

2560mn 8 518"

Door P i Inside

Dimension Interna Apertura de la Puerta
mMeaidas Longitua Ancho Artura Ancho Anrura
mMilimetros 11.580 2.290 2,402 2.290 2,569

Pies 39" 11 7i8™ 7" 6 18 7" 10 172" 7 618 8 58

Peso

mMedida Max Bruto Tara Capacidad Max
Kilogramos 34.000 4.as0 29.520

Libras 74.960 a.880 65.080

Fuente: google.com/images

19 Tomado de la Guia Comercial Proecuador Estada3odrii013.
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4.3.2.3.5. Documentacién Requerida.

Dentro de los documentos requeridos para realizaenportacion tenemos:

Conocimiento de embarque:Se utiliza para el transporte maritimo y es ellditque

representa la propiedad de la mercaderia, adenmsey ¢ke prueba del contrato de transporte y

prueba de recibo de la mercaderia a bordo.

Los datos que contiene son:

Datos del cargador.

Datos del exportador.

Datos del consignatario.

Datos del importador.

Nombre del buque.

Puerto de carga y de descarga.

Indica si el flete es pagadero en destino o erearig
Importe del flete.

Marcas y numeros del contenedor o de los bultos.
Numero del precinto.

Descripcién de mercaderias, pesos bruto y netamen y medidas.

Fecha de embarque.

La factura comercial, nota de venta o recibo debe contener suficieriternacion como

para que el oficial del USCBP (Agencia de Protatcié Aduanas y Fronteras de los Estados

Unidos) pueda determinar si las mercancias obgtiongortacion son admisibles, y de ser el

caso, proceder a la clasificacion correcta en €leBia Arancelario Armonizado de Estados

Unidos y determinar el arancel que debe ser cat@efaunque no existe un formato especifico

de factura, conforme a la regulacion del USCBP (&ge de Proteccion de Aduanas y

Fronteras de los Estados Unidos), como minimo,facara comercial deberia contener lo

siguiente:

Descripcion clara del articulo
Cantidad
Valor (ya sea precio pagado preferiblemente erre®lde Estados Unidos)
Pais de origen
Lugar de compra
Nombre de la empresa o persona que vende la mécanc
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» Ubicacion de la empresa o persona que vende laameec

 Nombre y direccién de la empresa o persona que @iapmercancia, si es
distinta del Importador y

» La direccion en Estados Unidos de la persona oesa@ la que los productos
son enviados.

Los importadores en Estados Unidos tendran quemtasla factura comercial o una copia
de esta al USCBP (Agencia de Proteccion de Adugrfa®nteras de los Estados Unidos),
cuando hagan sus declaraciones. Es posible gtactasas lleven mayores informaciones, por
lo que se recomienda revisar la normativa vigemie &9 Code of Federal Regulations, Seccion
141.86.

La factura y todos los documentos deben estariem&dinglés, o irAn acompafiados de una
traduccion al inglés precisa. Cada factura debedécar con suficiente detalle lo que la
mercancia esta contenida en cada envase indivifuk.factura no da a conocer el peso, el
indicador, o medida de la mercancia necesaria gheterminar los derechos, el importador
debera pagar los gastos incurridos para obtenarrdsrmacion antes de la liberacion de la
mercancia de la custodia de la CBP (Agencia dee€uidin de Aduanas y Fronteras).

LISTA DE EMPAQUE - PACKING LIST : Su finalidad es informar el contenido, peso
bruto y neto de la mercaderia a ser exportadagukrdo a su embalaje; la emite el exportador
en hoja membrete de la empresa, y los principatssdjue figuran en ella son:

» Datos del exportador.

» Datos del importador.

* Marcas y numeros de los bultos.

* Lugary fecha de emision.

* Modo de embarque

e Cantidad de bultos y descripcion de la mercaderia.
» Total, de los pesos brutos y netos.

* Tipo de embalaje.

* Firmay sello del exportador.

Habitualmente, este documento no es muy exigidolasnoperaciones de comercio
internacional, dependiendo este factor de la nigzaale las mercaderias.

Por lo general, se lo solicita en grandes embarques aquellos donde existen variedad de
tipos de mercaderia.

Si el embarque contiene un solo tipo de mercadesta,documento puede ser obviado.
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Para finalizar un trdmite obligatorio es Certifioade Aplicacion de Normas de la
Reglamentacion HACCP y un Certificado de Calidad tpuemite el Instituto Nacional de

Pesca.

4.3.2.3.7. Exigencias de Seguro.

Para las exportaciones la compariia no cubre coexigencias de seguro puesto que la
negociacion se realiza bajo el término FOB y comedtablece el empleo de este Incoterms,

las exigencias de seguro, son responsabilidadwthsid| comprador.

4.3.2.3.8. PLAN LOGISTICO.

Los diversos canales de comercializacion parazbpealao de profundidad en Miami son:

Agentes y Distribuidores.

La primera opcion, la del “Agente” que por lo gaaleeside en Estados Unidos. El contrato
de representacion es la forma como se perfeccstaanedalidad. Los agentes pueden vender
directamente o a distribuidores. Es importante nogiac que en Estados Unidos existen los
contratos verbales, por lo que es conveniente rex@f 0 comprometerse verbalmente a nada
a menos que se desee tener un contrato verbajebteasera el representante de la empresa
exportadora en Estados Unidos y se encargara déitoies de importacion. Existen muchas
modalidades de contratos de representacion, y degbncada empresa el tipo de contrato que
MAas convenga a sus intereses. En principio el A&gerguramente, deseara una cantidad fija
mMas comisiones, que podra -con el tiempo y el velude las ventas- migrar a un contrato de
comisiones exclusivamente. En principio, el Agemtenentara el precio del producto para
ganar una comision. (ProEcuador, Guia Logisticadést Unidos, 2014

La segunda modalidad, la del Distribuidor, se peifna con un contrato de distribucién en
la que se reserva un mercado para exclusividaDid&lbuidor. No es necesario adjudicarsele
todo el territorio de Estados Unidos, y éste poserauno o varios estados de la union, de ahi
que se pueda hablar de un distribuidor regionaDiEfribuidor, en ocasiones, es también el
importador, aunque no siempre, y el margen de gamarscila entre un 40% y 50%. Este
porcentaje puede ser mayor o menor segun lo guereglado pueda manejar y la competencia
determine. El distribuidor regional puede tener tueza de ventas, o apoyarse en brokers

independientes que trabajan igualmente a comision.

20 http://www.proecuador.gob.ec/wp-content/uploads/2014/12/PROEC_GL2014_USA.pdf
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La empresa optd por escoger la modalidad de disdidbes, llegando a un acuerdo
comercial para la comercializacion del productguigndo lo cadena logistica que muestra el

siguiente grafico.

Grafico 7Cadena logistica para el pescado bacalao de profdad.
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4.3.2.4.9. Patrticipacion en Ferias Comerciales Imacionales.

Dentro del territorio estadounidense, en el trarsscalel afio se realizan distintas ferias
gastrondmicas, por lo que se constituyen en ungananal mundo para dar a conocer el
producto, a continuacion, se detallan las mas aekes:

UnitedFresh 2018 Chicago: Feria Alimentos Fresco&lSA

San Diego, Estados Unidos - USA. 10.06.2018 - 120063

UnitedFresh 2018 Chicago, la feria de alimentoscime, nos mostrara las ultimas
novedades e innovaciones del sector en sus diésr@ettientes, puesto que en este evento se
darén cita los mejores profesionales y especialisiacionados con el mismo en sus diferentes
variantes.

Expo Comida Latina 2018 Los Angeles, USA

Anaheim, Estados Unidos - USA. 17.08.2018 - 19@B32

En Expo Comida Latina 2018 Los Angeles, se daté@rcompradores y proveedores de
toda la distribucion en América del Norte, mercaniasoristas y de servicios de alimentos para
la creacion de redes, educacion y abastecimientpralductos en el creciente auténticos,
especiales, gourmet y corriente hispanoamericameate de los EE.UU.

Boston Seafood Show 2018: Feria del Pescado y MaasUSA

Boston, Estados Unidos - USA. 15.03.2018 - 17.a1820

En Boston Seafood Show 2018 se mostraran las @ltmoaedades e innovaciones
relacionadas con el sector en sus diferentes megtiepuesto que en esta feria se daran cita los

mejores profesionales y empresas relacionadasl sacter en sus diferentes vertientes.
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5. PLAN TECNICO - ORGANIZACIONAL.

5.1 OBJETIVO DEL CAPITULO

Evaluar la factibilidad técnica, organizacionalegal del negocio para su implementacién
efectiva.

5.2. PLAN TECNICO

La empresa detallara a través de este punto, &swale produccion del producto, para ello
se determinara aspectos relevantes como mateiaaspimano de obra, maquinaria requerida,

tamafio y localizacion del proyecto, forma en querganizara la empresa.

5.2.1. CAPACIDAD DE PRODUCCION A INSTALARSE.

La capacidad maxima de produccién a instalarsa sealiza considerando una jornada de
trabajo de 8 horas diarias siendo posible prod&3&g de producto al dia, 14.400 kilogramos

mensuales, con un total maximo de 172.800 kilogsaamuales.

Tabla 25Capacidad maxima de produccion a instalarse.

CAPACIDAD MAXIMA EN KILOGRAMOS

Detalle

2018

2019

2020

2021

2022

(=)Capacidad instalada en kg

172.800

172.800

172.800

172.800

172.800

(*) %capacidad utilizada

50%

52,50%

55,13%

57,88%

60,78%

(=)Programa produccion

86.400

90.720

95.260

100.020

105.020

Elaborado: La autora

Para esta capacidad maxima del proyecto fue detadaj por la demanda del mercado que
sera atendida, por la disponibilidad de la mateiima, por la mano de obra y la maquinaria a

utilizar.
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El plan de produccion de la empresa BACALAOFISH,Sé presenta a continuacion:

Tabla 26Plan de produccion KG totales de producto

Produccién U de 500 | Cajasde5 KG Totales de Toneladas de

gr kg (10 U) producto producto
Diario 480 48 240 0,24
Semanal 3.600 360 1.800 1,80
Mensual 14.400 1.440 7.200 7,20
Primer afio | 172.800 17.280 86.400 86,40
Segundo | 15, 449 18.144 90.720 90,72

afno

Tercer ano 190.520 19.052 95.260 95,26

Cuarto aiio | 200.040 20.004 100.020 100,02

Quinto afio | 210.040 21.004 105.020 105,02

Elaborado por:La autora

Como lo muestra la tabla, se planifica la expodiaale un contenedor mensual, el cual

llevaria 1440 cajas de 5kg cada una, con destineetado estadounidense.
5.2.3. LOCALIZACION

Para la instalaciéon de la planta de pescado baaaprofundidad, se considerd la
factibilidad en el Cantén Manta, puesto que esidard es uno de los puertos maritimos mas
importante del pais, ademas, se ha convertido andarlas ciudades econémicamente mas

dinamicas debido a su relativamente desarrolladiasinia pesquera.

Pero, a su vez, para la conservacion del medioenteby preservacion de la salud de cada
uno de sus habitantes se determind su ubicaci@hkem 3% Via Manta - Montecristi, sector
muy cercano a la salida de la ciudad, cuyo terserlo comprara y se detallara a través del plan

de inversion.

Para la determinacion de esta localizacion se préca realizar un analisis del macro
entornd y micro entorno de las posibles opcionesagiginalmente se habian considerado para
el emplazamiento del proyecto. A través del argdigl macro entorné se decidié que, de las
dos posibles opciones de macro localizacion conmappara el proyecto, la provincia de

Manabi seria la mas recomendable. La otra opcife m®vincia del Guayas.
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5.2.4. PROCESO PRODUCTIVO/OPERACIONAL.
El proceso operacional de la empresa inicia dgylaente manera:
Ingreso del producto.

BACALAOFISH S.A., obtendré el producto, a travédateflotas pesqueras industriales de
la especie bacalao de profundidad en Manta.

Lavado, seleccion y preparacion.

El pescado bacalao de profundidad una vez adquipia®a por un proceso de lavado, es
decir, mediante maquinaria se procedera a retirasahgre y demas visceras que no sean de
utilidad para la empresa, posterior a ello se s&laa el pescado de acuerdo a su contextura
que permitan prepararlo.

Cortado y empacado en las fundas al vacio.

Una vez el pescado bacalao de profundidad ha sgp@pado, se procede por intermedio de
una maquina a realizar los cortes para darle ladppara esto se configura la maquina para
que el proceso sea sistematizado y existe iguadta@l tamafo, asi mismo de manera
automética el pez ya cortado pasara por una lioededse llenaran automaticamente las fundas
especiales de vacio, con producto que llene exaci@n»00 gramos por cada funda.

Sellado al vacio y congelado.

Una vez se obtiene las unidades de fundas, la time#nua hasta la maquina selladora al
vacio, quienes a través de una maquina realize@exeso, permitiendo conservar el pescado
para su consumo, la linea sigue y se procede arlles unidades ya selladas a la maquina
congeladora, donde se le dara un golpe de frimipendo que el producto se conserve.

Etiquetado, empacado y embalado.

Ya al tener el producto final, es necesario la catdn de la etiqueta, luego de ello se
empacara en cajas corrugadas resistentes alrrimacantidad exacta de 10 fundas, quienes
daran un peso de 5 kg, cada caja sera estibaballets ppara con ellos terminar el proceso de

embalado final.
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Gréfico 8Diagrama de flujo proceso productivo.

INICIO ’
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Etiquetado, empacado y
embalado.

[ FIN ’

Elaborado por:La autora

5.2.5. DISTRIBUCION INSTALACIONES (LAYOUT).

El presente plano esta realizado en una escal®dg &n él se puede observar graficamente
la distribucion de la planta:

Grafico 9Distribucién instalaciones.
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Elaborado por:La autora
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5.2.6. PLAN DE ABASTECIMIENTO DE MATERIAS PRIMAS.

Se presenta el siguiente plan de abastecimiento.

Tabla 27Plan de abastecimiento de materias primas.

PESCADO BACALAO DE PROFUNDIDAD EN KILOGRAMOS.
Detalle 2018 | 2019 | 2020 2021 2022
Materia prima requerida 94.500 | 99.036 | 100.023 | 105.021 | 110.271
Desperdicio proyectado 5% 5% 5% 5% 5%
Kilogramos brutos obtenidos | 90.000 | 94.320 | 95.260 | 100.020 | 105.020
Kilogramos netos obtenidos | 86.400 | 90.720 | 95.260 | 100.020 | 105.020
Elaborado por:La autora
5.2.7. PLAN DE ABASTECIMIENTO DE INSUMOS
Para los insumos se requeriran de los siguientiesiias.
Tabla 28Plan de abastecimiento de insumos.
DESCRIPCION MEDIDA MES | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Tinas para el Unidad 300 | 3600 | 3600 | 3600 | 3600 | 3600
pescado
Detf.rge'.‘te para Kilos 60 720 | 720 720 720 | 720
impieza
Funda para sellado | P29t 9100|144 | 4500 | 1000 | 2000 | 2100 | 2200
Carton Unidad 1500 | 20000 | 21000 | 22000 | 23000 | 24000

Elaborado por:La autora

5.2.8. PLAN DE ABASTECIMIENTO DE MANO DE OBRA

Para la mano de obra, se contratara personal ésiee la ciudad de Manta, quienes seran los

encargados de llevar a cabo los controles de calidaanipuleo del producto previo a su

exportacion.

Tabla 29Remuneracién mensual de mano de obra directa e riadia.

Elaborado por:La autora

SMV
MANO DE OBRA 12,15% SUELDO 386 SUELDO *
DALI=a LS SUELDO APORTE /12 e CHEERA) TOTAL MES
INDIRECTA PAT DECIMO DECIMO FDO
TERCER CUARTO RESERVA
Conserje $ 386.00 $ 46.90 $32.17 $32.17 $32.15 $ 529|139
Operarios ($386 C/U) $ 772.00 $93.80 $ 64.33 $32.17 $64.31 $1,026.61
Bodeguero $420.00 $51.03 $ 35.0( $32.17 $ 34.99 $ 573|118
Transportista $ 470.00 $57.11 $39.17 $32.17 $39.115 $ 637/59
TOTAL $ 2,048.00 $248.8 $170.67 $ 128,67 $170.60 786276
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Al conocer el valor mensual con los beneficios gegbira la mano de obra directa e

indirecta del proyecto, esta es estimada de acuel@mnflacion para los afios de vida til.

Tabla 30Plan de abastecimiento de mano de obra.

DESCCTI:S:)ON 2 2018 2019 2020 2021 2022
Conserje 5,9?6.79 6,5;55.23 6,7;51.17 7,058.43 7,2?7.28
Operarios ($386 $ $ $ $ $
C/V) 11,547.58 | 12,750.93 | 13,130.91 | 13,591.02 | 13,996.03
Bodeguero 6,4?8.36 7,1?9.20 7,3?1.36 7,538.25 7,8%4.38
Transportista 7,1:1.26 7,9%9.17 8,1?5.16 8,4;?0.91 8,632.45
TOTAL 31,?53.98 34,§64.53 35,§88.6O 36,?28.61 37,?20.15
Elaborado por:La autora
5.2.9. PLAN DE ABASTECIMIENTO DE TECNOLOGIA DE PRODUCCION.
Tabla 31Maquinaria requerida para la vida util del proyecto
MAQUINARIAS
CANTIDAD DESCRIPCION VALOR TOTAL VIRﬁ gg I
1 Maquina cortadora $5.000,00 $5.000,00 8
1 Cinta transportadora $1.000,00 $1.000,00 7
1 Recipientes de acero inoxidable 2 m3 $250,00 $250,00 5
1 Selladora al vacio $5.000,00 $5.000,00 10
1 Maquina etiquetadora $500,00 $500,00 8
1 Balanza $400,00 $400,00 5
1 Camara de frio $12.000 $12.000 10
2 Tuneles de frio $2.500 $5.000 8
TOTAL $29.150,00

Elaborado por:La autora
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5.3. PLAN ORGANIZACIONAL

5.3.1. DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

BACALAOFISH S.A. es una empresa dedicada a la é¢apmm de pescado bacalao de
profundidad al vacio, garantizando la calidad etiacano de los procesos realizados, con
personal altamente calificado y basados en logipios de sostenibilidad del medio ambiente

y responsabilidad social.

Tabla 32Datos generales de la empresa.

DATOS GENERALES DE LA EMPRESA
Razon social BACALAOFISH S.A.
RUC 1312324568001
Teléfono 052987654
Pagina web www.bacalaofish.com.ec
Ubicacion Km 3 2 Via Manta — Montecristi
Correo bacalacofish ventas@outlook.com
Persona de contacto Cristina Cedefo

Elaborado por:La autora

5.3.2. PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

Los responsables de la toma de decisiones en leesaps el gerente general, tomando en
cuenta también las recomendaciones de los distilgjosrtamentos que conforman la empresa,

siguiendo el siguiente proceso.

Grafico 10Proceso para la toma de decisiones.
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Elaborado por:La autora
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5.3.3. ARQUITECTURA ORGANIZACIONAL.

El organigrama que se utilizara para la empresa AMDFISH S.A, se denomina

organigrama especifico.

Grafico 110rganigrama estructural de la empresa.
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Elaborado por:La autora

5.3.4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES.

GERENTE GENERAL

El Gerente General serd el Representante Legah @odiedad y tendrd a su cargo la
direccion y la administracion de los negocios desia

El Gerente General sera nombrado por el Directpeoy no es necesario que el gerente sea
accionista, entre sus funciones constan:

» Designar todas las posiciones gerenciales.

* Realizar evaluaciones periodicas acerca del cungitm de las funciones de los

diferentes departamentos.
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» Planear y desarrollar metas a corto y largo plaatojcon objetivos anuales y entregar
las proyecciones de dichas metas para la aprobdeits gerentes corporativos.

» Coordinar con las oficinas administrativas paragas® que los registros y sus analisis
se estan ejecutando correctamente.

 Crear y mantener buenas relaciones con los cliergesentes corporativos y

proveedores para mantener el buen funcionamienito elmpresa.

SECRETARIA - RECEPCIONISTA
Los Asistentes de Gerencia tienen actualmente il [adoral altamente competitivo y
requieren de nuevos conocimientos y nuevas taaeasnistran mucha informacion, entre sus

funciones estan:

* Hacer una evaluaciéon periddica de proveedores yificar el cumplimiento y
servicios de estos.

* Recibir e informar asuntos que tenga que ver catepartamento correspondiente
para que todo estemos informado y desarrollar &igrabajo asignado.

» Atender y orientar al publico que solicite los $&ins de una manera cortes y amable
para que la informacién sea mas fluida y clara.

* Hacer y recibir llamadas telefénicas para teneormfdo a los jefes de los

compromisos y demas asuntos.

FINANCIERO

El financiero es el responsable de solicitar, @yisanalizar y procesar toda la
documentacion e informacion financiera de la engyneara proporcionar el pago de impuestos
correspondiente y el estatus financiero de la misas funciones de un contador dentro de la
organizacion son las siguientes:

* Implantar el sistema contable mas convenientelpampresa.

Verificar la exactitud de las operaciones regddsaen libros y registros auxiliares.

Vigilar el cabal cumplimiento de las obligacionexéles

Elaborar, analizar e interpretar los estados Gieans
* Proporcionar a la direccion informacion confialyeoportuna para la toma de

decisiones en el curso diario.
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COMERCIO EXTERIOR
Un departamento de exportacion es una estructureia con unos fines muy concretos:
llevar a cabo todas las tareas que generen opeescem el exterior entre las cuales podemos
mencionar:
» Definir e implantar la politica y estrategia glodalexportacion en coordinacion con la
direccion comercial y marketing de acuerdo corolgstivos de la empresa.
« Coordinacion de la red internacional de ventatadampresa, decidiendo los canales
de distribucion mas adecuados (venta directa, somes, distribuidores y precios).
e Supervision y control de los riesgos de exportadi@ financiacion, los seguros y la
administracion de las exportaciones.
* Andlisis de las condiciones especificas de losaugrs exteriores.
* Investigacion y apertura de nuevos mercados.

«  Coordinacion del departamento de exportacionetoesto de la empresa.

BODEGUERO

Entre las funciones de un administrador de bodesjiz@s

* Recibir los bienes, materiales y suministros, cabando que correspondan a las
cantidades y calidades establecidas en la ordeardpra y factura o guia de despacho
del proveedor, y rechazar productos que esténioketero no correspondan a la
compra.

* Informar al Departamento de Adquisiciones o aleJé&dministrativo segun
corresponda, cualquier irregularidad en la recepcio

* Almacenar y resguardar los bienes y materialesuends condiciones de uso.

» Despachar los bienes y materiales, segun las eaesdy especificaciones establecidas

en el documento "solicitud de abastecimiento" o doccumento interno.

Mantener actualizados los registros de controéxistencias de los bienes bajo su

custodia.

OPERARIO

El operario es aquel que realiza y controla loxgsos de recepcién, manipulacion del
producto que se lleva a cabo mediante operaciarasteristica de esta industria con las
respectivas normas de seguridad, medioambientzdéidad, sanitarias necesarias para

llevar acabo el producto, detallamos sus funciones:
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Recibir las especificaciones tales como; tempexatampaque, parametros de
calidad, inspecciones y documentos.

Solicita / recibe / verifica la materia prima y logateriales para empaquetado,
embalaje del producto.

Por medio de un programa identifica y registradtss de cada produccion.
Protege el espacio de trabajo segun las normasblestas de
seguridad/higiene/medioambientales para evadir dantes y riesgos de
contaminacion.

Controla y regula la conservacion por aplicacioriribeen camaras y taneles.
Verifica y regula los procesos, funcionamientosantenimiento de los utensilios y
maquinarias se encuentren en buena higiene.

Realiza la limpieza adecuada de los residuos eip@gjumaquinarias etc.

TRANSPORTISTA

Es aquel encargado de transportar en el vehicudtnddo por la empresa, todos los

productos, materias primas e insumos, objeto dpdaacion del negocio.

CONSERJE

Las funciones que debe cumplir este cargo, serderndimadas por el Comité de

Administracion o por el Administrador o por ambas @njunto, pudiendo, ademas, ser

modificadas por los mismos cuando las circunstaroiaequieran, sus funciones son:

Efectia una ronda o recorrido de inspeccion ddiceali verificando el estado de
operacién, mantenimiento, limpieza y extraccion bdesura, de las instalaciones,
equipos y areas comunes del edificio

En el caso de encontrar equipos con fallas (Asceasbombas, calderas u otros) o
fallas en los suministros de luz, agua o gas, addas medidas correspondientes de
aviso.

Realizar tareas de aseo, de acuerdo a lo establecidl programa respectivo.

5.3.5. REQUERIMIENTOS DE ACTIVOS FIJOS PARA AREAS ADMINISTRATIVAS

Son recursos a favor de la entidad, representadiosodos aquellos bienes y derechos

adquiridos con el propésito de utilizarlos, paradalizacion de sus operaciones y ho como

objeto de su comercializacion. Los activos fijo$ pl®yecto constan de seis partes: Bienes
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Inmuebles, Maquinaria y Productos Varios, Mueblke®dicina, Equipos de Oficina, Equipos

de Computacion y Vehiculos.

ser utiles.

Tabla 33Requerimiento de activos fijos.

Estos activos tienen cierta permanencia en la esapresolo se enajenan cuando dejan de

CANT. ACTIVOS FIJOS COSTO UNIT. | COST. TOTAL | TOTALES
ACTIVOS FIJOS DE PRODUCCION
TERRENO E INFRAESTRUCTURA $43.500,00
500m2 Terreno 500m2 $20,00 $10.000,00
300m2 Infraestructura $111.66 $33.500,00
VEHICULO $18.000,00
1 Camidn $18.000,00 $18.000,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS $29.150,00
1 Maquina cortadora $5.000,00 $5.000,00
1 Cinta transportadora $1.000,00 $1.000,00
1 Recipientes de acero inoxidable 2 m3 $250,00 $250,00
1 Selladora al vacio $5.000,00 $5.000,00
1 Maquina etiquetadora $500,00 $500,00
1 Balanza $400,00 $400,00
1 Camara de frio $12.000 $12.000
1 Tuneles de frio $5.000 $5.000
EQUIPOS DE OFICINA $800,00
1 Aire acondicionado $800,00 $800,00
MUEBLES Y ENSERES $800,00
4 Mueble de oficina $200,00 $800,00
EQUIPOS DE COMPUTACION $1.800,00
4 Computadora de escritorio $400,00 $1.600,00
2 Impresora $100,00 $200,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS DE PRODUCCION $94.050,00
ACTIVOS FIJOS DE ADMINISTRACION
EQUIPOS DE OFICINA $800,00
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1 Aire acondicionado $800,00 $800,00
MUEBLES Y ENSERES $2.700,00
6 Muebles de oficina $200,00 $1.200,00
10 Archivador $150,00 $1.500,00
EQUIPOS DE COMPUTACION $2.300,00
5 Computadora de escritorio $400,00 $2.000,00
3 impresora $100,00 $300,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS DE ADMINISTRACION $5.800,00

Elaborado por:La autora

5.3.6. REQUERIMIENTO DE PERSONAL PARA AREAS ADMINISTRATIVAS

La eficiente direccion de la empresa depende dedbiidades que tengan las personas que
estan a su cargo, ello conlleva escoger un exeethministrador en la organizacioén, pues de
ello depende el manejo de todos los recursos eamaks y en corto plazo brindara las

herramientas para la toma de decisiones de lagaren

La seleccion del personal para las diferentes adasnistrativas de la empresa estara a
cargo del Gerente General, con el fin de involugrarsonal altamente calificado en el

desempeiio de cada una de las funciones asignadas.

Tabla 34Remuneracion area administrativa mensual

1 Gerente $1,100.00 $ 133.65 $91.67 $32.17 $91.63 $1,449.1
General
1 Secretaria $ 450.00 $54.68 $37.50 $32.1F $37.49 $611.83
/recepcionista
1 Financiero $ 600.00 $72.90 $50.00 $32.1)7 $49.98 $ 805.05
1 Comercio Exterior $ 700.00 $85.05 $58.33 $32.1)7 $58.31 $933.86
TOTAL $2,850.00 $346.28 $237.50 $128.47 $237.41 $ 3,799.8?

Elaborado por:La autora

Al conocer el valor mensual que recibird de remacién cada miembro de la parte
administrativa de la empresa, se proyecta parafios de vida Gtil del proyecto considerando

la inflacién como la base para la estimacion.
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5.3.7. Marco Legal relacionado a la operacién de la empresa

La empresa se creara con una vida juridica de &tiAnonima, donde se debe entender
que es aquella sociedad de tipo capitalista, eslpg@nte disefiada para la participacion de un
gran numero de socios, y de caracter mercantil capital esta dividido en acciones que
pueden ser transmitidas libremente, integradaslgsoraportaciones de los/as socios/as, los
cuales no responderan personalmente de las dentlakes contraidas frente a terceros, sino
que lo haran con el capital aportado por cada @nellds para constituir la Sociedad, ésta se
constituye mediante escritura publica, que conteladr Estatutos de la Sociedad, y que debera
ser inscrita en el Registro Mercantil. Con la ifszbn adquirird la Sociedad Anénima su

personalidad juridica.

La compafiia podra establecerse con el capitaliaatir que determine la escritura de
constitucién. La compafia podra aceptar suscrigsigremitir acciones hasta el monto de ese
capital. Al momento de constituirse la compafiaagital suscrito y pagado minimos seran los
establecidos por la resolucion de caracter gengual expida la Superintendencia de
Compaifiias. En una primera instancia sera para faesa la principal socia mayoritaria la
autora del proyecto, a esperas que con el trarsdar$os afios de vida util se adhieran mas

SOCios.

Gréfico 12Marco legal a seguir para la empresa.
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Elaborado por:La autora
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5.3.8. PLAN DE IMPLEMENTACION

Para la implementaciéon del modelo de negocios, sesidera necesario determinar y
pronosticar las tareas necesarias para encamimdedanicial del plan de negocios hacia su

ejecucion real.

La empresa tendra como preferencia establecerseb@e bacalao de profundidad en el
mercado americano, para lo cual se basara en leaadfpe oportuna de los diferentes

departamentos, a través de las siguientes estaategi

Tabla 35Plan de implementacion.

DEPARTAMENTOS ACCIONES

Conseguir los accionistas necesarios para
_ _ lograr la inversidn requerida en la
Gerencial / Comercial ejecucion del plan de negocios.
Abastecer a la empresa de la cantidad de
pescado bacalao de profundidad
necesario para cubrir la demanda
requerida por los clientes.

Adquirir software actualizados para
_ _ poder conocer los diversos estados
Financiero y contable financieros de la  empresa
asertivamente.

Por medio de la pagina web de la

L, ) empresa y de diversas modalidades de
Exportacion /Marketing (Ventas) publicidad, promocionar la calidad y

aspectos caracteristicos del producto.

Elaborado por:La autora
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6. PLAN FINANCIERO.

6.1. OBJETIVO DEL CAPITULO

Detallar mediante la elaboracion de los diferenéssados contables y financieros

proyectados para la vida util del proyecto, laifalidad del negocio propuesto.
6.2. HORIZONTE DE TIEMPO DEL PLAN FINANCIERO

El horizonte del proyecto estimado por BACALAOFISHA., es de cinco afos, a la vez se

seflala que dentro del tiempo de horizonte se darciclos que involucran:

» La etapa inicial o de instalacion de la plantasendal se realiza mayoritariamente las
inversiones. (Afio Pre operacional)

» Laetapa de operacion de la empresa, en dond@searlos costos de produccion para
posteriormente lograr la obtencién de ingresosligatles, producto de las ventas del
producto. (Afios operacionales)

» La etapa de recuperacion de la inversion y prosseigaio de la actividad financiera en

este u otros mercados. (Afio post operacionales)

6.3. PLAN DE INVERSION

El plan de inversion refleja la decision de la eespren invertir y se expresara en el destino
que se dara a los fondos financieros para obtemersarie de recursos necesarios para la
realizacion del proceso operacional. Para el ptamdersion la empresa se abastece de cada
uno de los recursos necesarios para la ejecucl@raigecto.

6.3.1 INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS.

Se ha determinado que, para el inicio de activislattela empresa, se requerira de los

siguientes activos fijos tanto de operacion conmiaibtrativos:

Tabla 36Inversion en activos fijos.

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
DETALLE VALOR
Fijos de produccion $ 94.050,00
Fijos de administracion $ 5.800,00
TOTAL $ 99.850,00

Elaborado por:La autora
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La tabla presenta los diversos activos tanto ddym@én como de administracién que

necesitara la empresa para su etapa inicial.

6.3.2. INVERSIONES EN ACTIVOS DIFERIDOS E INTANGIBLES.

Para el inicio de la empresa se detallan los sigeseactivos diferidos:

Tabla 37Inversion en activos diferidos.

INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS

DETALLE VALOR
Gastos de constitucion $ 2.000,00
Patentes $ 100,00
Permisos municipales $ 100,00
Costo plan de negocios $ 1000,00
TOTAL $ 3.200,00

Elaborado por:La autora

6.3.3. Inversiones en capital de operacion.
El ciclo econdmico, es de un mes para la empresda.va desde la compra de materia prima
e insumos hasta que se logre recuperar las cymtasbrar por las ventas del producto. En la

siguiente tabla el capital de operacién requerido.

Tabla 38Capital de operacion.

Detalle Costo anual

Materia prima e insumos $661,201.92
Mano de obra directa e indirecta $31,153.98
Gastos administrativos $42,749.30
Costos indirectos de fabricacion $30,132.61

Gastos de ventas 4,127.08
TOTAL $ 769,364.90
Ciclo operativo mensual $64,113.74

Elaborado por:La autora

Tal como lo expresa la tabla, la empresa necesitsaarez se ha determinado la inversion

inicial, un capital de trabajo de $64,113.74 armiale
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6.3.3. TOTAL, DE INVERSION REQUERIDA.

Sumando los diversos activos mas el capital deagpaT necesario para el ciclo operativo,

se obtiene la inversion requerida inicial paranhpeesa.

Tabla 39Total de inversidn requerida.

TOTAL DE INVERSION INICIAL REQUERIDA
DETALLE VALOR
ACTIVOS F1JOS $99.850,00
ACTIVOS DIFERIDOS $3.200,00
CAPITAL DE OPERACION $62.953,19
TOTAL $ 166,303.19

Elaborado por:La autora

6.4. PLAN DE FINANCIAMIENTO.

Para el plan de financiamiento, la autora formaepde la empresa como accionista
mayoritaria, sin embargo, pese a ello, es necekadadquisicion de un préstamo por parte de

una entidad bancaria.

6.4.1. ESTRATEGIA DE FINANCIAMIENTO.

Para la constitucion de la empresa, el financiamiseara realizado tanto por la accionista
gue conforma la empresa, pero ademas se involuolaténcion de un préstamo, el cual dentro
de la indagacién y después de verificar los mésshiaiereses en la prestacion del mismo, se
considero a la Corporacion Financiera Nacionalitd establece como tasa de interés un 9,35%.

Tabla 40Estrategia de financiamiento.

ESTRUCTURA DE CAPITAL
DETALLE (%) MONTO
CAPITAL PROPIO 30,00% $49,800.96
PRESTAMO BANCARIO 70,00% $116,202.23
TOTAL $166,003.19

Elaborado por:La autora
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6.4.2. Tabla de amortizacion (de parte financiada con crédito).

Los datos para el célculo de la tabla de amortiraees el siguiente:

Tabla 41Datos para la tabla de amortizacion.

MONTO $116,202.23
PLAZO MENSUAL 60 MESES
PLAZO ANUAL 5 ANOS
INTERES MENSUAL 0,94%
INTERES ANUAL 11.28%

Elaborado por:La autora
Donde se presenta la siguiente tabla de amortizacio

Tabla 42Tabla de amortizacion.

NUMERO DE VALOR DE VALOR DE VALOR DE SALDO DE
CUOTA CUOTA INTERES CAPITAL CAPITAL
$116.202,23
()}
$2.541,03 $1.089,40 $1.451,63 $114.750,60
1
$2.541,03 $1.075,79 $1.465,24 $113.285,36
2
$2.541,03 $1.062,05 $1.478,98 $111.806,38
3
$2.541,03 $1.048,18 $1.492,85 $110.313,53
4
$2.541,03 $1.034,19 $1.506,84 $108.806,69
5
$2.541,03 $1.020,06 $1.520,97 $107.285,72
6
$2.541,03 $1.005,80 $1.535,23 $105.750,50
7
$2.541,03 $991,41 $1.549,62 $104.200,88
8
$2.541,03 $976,88 $1.564,15 $102.636,73
9
$2.541,03 $962,22 $1.578,81 $101.057,92
10
$2.541,03 $947,42 $1.593,61 $99.464,31
11
$2.541,03 $932,48 $1.608,55 $97.855,76
12
$2.541,03 $917,40 $1.623,63 $96.232,12
13
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$2.541,03 $902,18 $1.638,85 $94.593,27
14

$2.541,03 $886,81 $1.654,22 $92.939,05
15

$2.541,03 $871,30 $1.669,73 $91.269,33
16

$2.541,03 $855,65 $1.685,38 $89.583,95
17

$2.541,03 $839,85 $1.701,18 $87.882,76
18

$2.541,03 $823,90 $1.717,13 $86.165,64
19

$2.541,03 $807,80 $1.733,23 $84.432,41
20

$2.541,03 $791,55 $1.749,48 $82.682,93
21

$2.541,03 $775,15 $1.765,88 $80.917,05
22

$2.541,03 $758,60 $1.782,43 $79.134,62
23

$2.541,03 $741,89 $1.799,14 $77.335,48
24

$2.541,03 $725,02 $1.816,01 $75.519,47
25

$2.541,03 $708,00 $1.833,03 $73.686,43
26

$2.541,03 $690,81 $1.850,22 $71.836,21
27

$2.541,03 $673,46 $1.867,57 $69.968,65
28

$2.541,03 $655,96 $1.885,07 $68.083,58
29

$2.541,03 $638,28 $1.902,75 $66.180,83
30

$2.541,03 $620,45 $1.920,58 $64.260,24
31

$2.541,03 $602,44 $1.938,59 $62.321,65
32

$2.541,03 $584,27 $1.956,76 $60.364,89
33

$2.541,03 $565,92 $1.975,11 $58.389,78
34

$2.541,03 $547,40 $1.993,63 $56.396,15
35

$2.541,03 $528,71 $2.012,32 $54.383,84
36
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$2.541,03 $509,85 $2.031,18 $52.352,66
37

$2.541,03 $490,81 $2.050,22 $50.302,43
38

$2.541,03 $471,59 $2.069,44 $48.232,99
39

$2.541,03 $452,18 $2.088,85 $46.144,14
40

$2.541,03 $432,60 $2.108,43 $44.035,71
41

$2.541,03 $412,83 $2.128,20 $41.907,52
42

$2.541,03 $392,88 $2.148,15 $39.759,37
43

$2.541,03 $372,74 $2.168,29 $37.591,09
a4

$2.541,03 $352,42 $2.188,61 $35.402,47
45

$2.541,03 $331,90 $2.209,13 $33.193,34
46

$2.541,03 $311,19 $2.229,84 $30.963,50
47

$2.541,03 $290,28 $2.250,75 $28.712,75
48

$2.541,03 $269,18 $2.271,85 $26.440,90
49

$2.541,03 $247,88 $2.293,15 $24.147,76
50

$2.541,03 $226,39 $2.314,64 $21.833,11
51

$2.541,03 $204,69 $2.336,34 $19.496,77
52

$2.541,03 $182,78 $2.358,25 $17.138,52
53

$2.541,03 $160,67 $2.380,36 $14.758,16
54

$2.541,03 $138,36 $2.402,67 $12.355,49
55

$2.541,03 $115,83 $2.425,20 $9.930,29
56

$2.541,03 $93,10 $2.447,93 $7.482,36
57

$2.541,03 $70,15 $2.470,88 $5.011,48
58

$2.541,03 $46,98 $2.494,05 $2.517,43
59
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$2.541,03 $23,60 $2.517,43 -$0,00

60

$152.461,80 $ 36.259,57 $ 116.202,23 $3.751.484,94

TOTALES

Elaborado por:La autora

6.5. PROYECCIONES DE INGRESOS OPERACIONALES.

La proyeccion de ingresos operacionales, se regdentgesiguiente manera:

6.5.1. PROYECCION DE LAS VENTAS (UNIDADES)

Se proyecta la exportacion de un contenedor menggal estima que haya un incremento
del 5% anual en las ventas. Estos valores est&egrulos, de acuerdo a la capacidad
productiva de la planta calculada en el capitulo 4.

Tabla 43Proyeccion de las ventas en cajas.

PROYECCION DE VENTAS CANTIDAD
2018 2019 2020 2021 2022
17.280 18.144 19.051 20.004 21.004
CRECIMIENTO % PROYECTADO
2018 2019 2020 2021 2022
5,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00%

Elaborado por:La autora

Las cantidades estan dadas en unidades de caflidag&ry se proyectaron de acuerdo a la

capacidad de produccion, presentada en el cugsttutta

6.5.2. PROYECCION DE LOS PRECIOS.

El precio esta proyectado de acuerdo a la inflapikmyectada del pais, y este dado fue

obtenido a través del INEC y de acuerdo a la demaaltulada queda de la siguiente manera.

Tabla 44Proyeccion de los precios.

DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022

PRECIO POR $ $ $ $ $
CAJA DE 10 UNL (5 | 50,00 51, 75 53,29 55,16 56,81
kg)

Elaborado por:La autora

6.5.3. PROYECCION DE LAS INGRESOS (EN DOLARES).

La siguiente tabla esta proyectada de acuerdo adatas por unidades y al precio
representado en las tablas anteriores y que dam @ognesos por ventas las siguientes
cantidades:
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Tabla 45Proyeccién de ingresos en dolares.

PROYECCION DE VENTAS $
2018 2019 2020 2021 2022

$ $ $ $ $
864.000,00 | 907.200,00 | 952.560,00 | 1.000.188,00 | 1.050.197,40

Elaborado por:La autora

6.6. PROYECCIONES DE COSTOS Y GASTOS OPERACIONALES.

4.6.1. PROYECCION DE COSTOS OPERACIONALES.

Los costos operacionales estan conformados pocdsts en materia prima directa e
indirecta, mano de obra directa e indirecta y gastdirectos de fabricacion.
Y de acuerdo a estos valores se presenta la siguadsla donde se especifica los costos por

materia prima directa e indirecta.

4.6.1.1. Materia prima directa.

Para producir una caja de 10 unidades de 500 graattzsuno, se necesita de 10 kilos de
materia prima, en este caso el pescado bacalasofleng@idad, estos datos se basan en el
requerimiento de materia prima estimado en el ouzapitulo del proyecto. Donde tomando
como referencia la inflacion proyectada del pafs p@s afios de vida util del plan de negocios,

se obtiene:
Tabla 46Costos por materia prima directa.
RISURS 2018 2019 2020 2021 2022
Pescado $ $ $ $ $
bacalao de 659.819,52 713.456,25 771.453,11 810.025,76 850.527,05
profundidad
Elaborado por:La autora

6.6.1.2. Materia prima indirecta.

Para producir una caja de 10 unidades de 500 graauss uno, se necesita los insumos
detallados en el requerimiento estimado en el cuzpitulo del proyecto. Donde tomando

como referencia la inflacion proyectada del pafs jp@s afios de vida util del plan de negocios,

se obtiene:

Tabla 47Costos por materia prima Indirecta.
RECURSO 2018 2019 2020 2021 2022
INSUMOS s 518400 $  5.443,200 $  5.715,360 $  6.001,128 $  6.301,18

Elaborado por:La autora
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6.6.1.3. Mano de obra.

La mano de obra ha sido proyectada de acuerdmffdeon del pais, y teniendo como base

la informacion ya calculada en el cuarto capit@bpiesente proyecto.

Tabla 48Costos por mano de obra.
MANO DE
OBRA 2018 2019 2020 2021 2022
Conserje $ 5,966.79 $ $ $ $
1700 6,575.23 6,771.17 7,008.43 7,217.28
Operarios $ $ $ $ $
(386 C/U) 11,547.58 12,750.93 13,130.91 13,591.02 13,996.03
$ $ $ $ $
Bodeguero 6,458.36 7,119.20 7,331.36 7,588.25 7,814.38
. $ $ $ $ $
Transportista 7,181.26 7,919.17 8,155.16 8,440.91 8,692.45
TOTAL $ $ $ $ $
31,153.98 34,364.53 35,388.60 36,628.61 37,720.15
Elaborado por:La autora
6.6.1.4. Costos indirectos de fabricacién.
Tabla 49Costos indirectos de fabricacion.
CIF 2018 2019 2020 2021 2022
ENERGIA $ $ $ $ $
ELECTRICA 753,44 787,43 821,92 856,84 892,10
$ $ $ $ $
DEPRECIACION 6.178,75 6.178,75 6.178,75 4.778,75 4.778,75
$ $ $ $ $
AMORTIZACION 640,00 640,00 640,00 640,00 640,00
$ $ $ $ $
AGUA 502,29 524 95 547,95 571,22 594 74
$ $ $ $ $
TELEFONO 251,15 262,48 273,97 285,61 297,37
COSTOS $ $ $ $ $
LOGISTICOS 7.503,60 7.766,53 7.997,97 8.278,22 8.524,91
$ $ $ $ $
INTERNET 376,72 393,72 410,96 428,42 446,05
TOTAL $ $ $ $ $
16.205,94 16.553,86 16.871,52 15.839,06 16.173,92

Elaborado por:La autora

6.6.2. PROYECCION DE GASTOS OPERACIONALES.

Los gastos operacionales se resumen en aquelltss gadministrativos y los gastos de

venta.




6.6.2.1. Gastos administrativos.

Los gastos administrativos han sido proyectad@sderdo a la inflacion del pais, y teniendo

como base la informacion ya calculada en el cuapdtulo del presente proyecto.

Tabla 50Gastos por nomina administrativa.

NOMINA

ADMIN. 2018 2019 2020 2021 2022
Gerente $ $ $ $ $
General 16,289.80 17,389.36 17,389.36 17,389.36 17,389.36
Secretaria $ $ $ $ $
[recepcionist | § 892 .10 7,599.18 7,825.64 8,099.85 8,341.22
a
Financiero $ $ $ $ $
9,060.80 9,999.07 10,297.04 10,657.85 10,975.45
Comercio $ $ $ $ $
Exterior 10,506.60 11,598.99 11,944.64 12,363.18 12,731.60
TOTAL $ $ $ $ $
42,749.30 46,586.60 47,456.67 48,510.23 49,437.63
Elaborado por:La autora
6.6.2.2. Gastos indirectos administrativos.
Tabla 51Gastos de venta.
DESCRIPCION 2018 2019 2020 2021 2022
S S S S
ENERGIA ELECTRICA 619.20 640.90 660.00 683.12 703.48
AGUA 502.29 524.95 547.95 571.22 594.74
TELEFONO 251.15 262.48 273.97 285.61 297.37
INTERNET 376.72 393.72 410.96 428.42 446.05
MANTENIMIENTO 247.68 256.36 264.00 273.25 281.39
PRESUPUESTO DE
PROMOCION Y PUBLICIDAD 1,981.44 2,050.87 2,111.99 2,185.99 2,251.13
INSUMOS DE LIMPIEZA 148.61 153.82 158.40 163.95 168.83
TOTAL $4.127,08 | $4.283,09 | $4.427,26 | $4.591,56 | $4.742,99

Elaborado por:La autora

6.7. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADOS.

Con los datos obtenidos hasta el momento, pernpitesentar el estado de pérdidas y

ganancias con el fin de conocer la utilidad netldsnpresa, durante los afios de vida til del

proyecto.
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Tabla 52Estado de pérdidas y ganancias proyectado.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
BACALAOFISH S.A.
PROYECCION 5 ANOS
DESCRIPCION 0 1 2 3 4 5
INICIAL 2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos por $ $ $ $ $
ventas 864,000.00 | 907,200.00 | 952,560.00 | 1,000,188.00 | 1,050,197.40
COSTOS $ $ $ $ $
796,805.12 | 859,706.54 | 920,942.78 | 961,962.95 1,005,900.69
Materia Prima $ $ $ $ $
659,819.52 713,456.25 771,453.11 810,025.76 850,527.05
Mano de Obra $ $ $ $ $
73,903.28 78,826.74 80,734.22 82,996.34 85,019.10
Costos $ $ $ $ $
Indirectos de 63,082.32 67,423.55 68,755.45 68,940.85 70,354.54
Fabricacion
UTILIDAD $ $ $ $ $
ANTES DE 67,194.88 | 47,493.46 | 31,617.22 | 38,225.05 44,296.71
IMPUESTOS
15% PT $ $ $ $ $
10,079.23 7,124.02 4,742.58 5,733.76 6,644.51
UTILIDAD $ $ $ $ $
ANTES IR 57,115.64 | 40,369.44 | 26,874.64 | 32,491.29 37,652.20
229% IR $ $ $ $ $
12,565.44 9,284.97 6,181.17 7,473.00 8,660.01
UTILIDAD $ $ $ $ $
NETA 44,550.20 31,084.47 20,693.47 25,018.29 28,992.19

Elaborado por:La autora

La empresa estima a través de este estado, utiletacdiurante los 5 afios proyectados, para
lo cual se ha detallado mediante la tabla presantacho estarian distribuidas las diversas

cuentas involucradas.

6.8. FLUJOS DE FONDOS DEL PROYECTO.

Tabla 53Flujo de fondos del proyecto.

FLUJO NETO
BACALAOFISH S.A._
PROYECCION CINCO ANOS
0 1 2 3 4 5
I';'_ICIA 2018 2019 2020 2021 2022
$31,084.47 |$ 2069347 |$ 2501829|% 28,992.19
UTILIDAD NETA $ 44,550.20

e .y $ S S S $
Depreciacion 8.430,42 8.430,42 8.430,42 6.463,75 6.463,75

Recuperacion capital $
trabajo 62.953,19

6.9. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA.
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, . S
Préstamo recibido 116.202,23
$ $39,514.89 |$29,123.89 | $ 31,482.04 | $98,409.13
TOTAL INGRESOS 116.202,23 $ 52,980.62
EGRESOS
. sr s S
inversion fija (103.050,00)
inversion en capital de S
trabajo (62.953,19)
. . $ S S S S
amortizacion prestamo (18.346,48) | (20.520,28) | (22.951,64) | (25.671,09) | (28.712,75)
TOTAL S $ S S $ $
(166.003,19) | (18.346,48) | (20.520,28) | (22.951,64) | (25.671,09) | (28.712,75)
$ $ $18,994.61 | $ 6,172.25 |$ 5,810.96 | $ 69,696.38
FLUJO TOTAL (49.800,96) | 34,634.14
Tabla 54Estado de situacion financiera.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
BACALAOFISH S.A
PROYECCION A 5 ANOS
ANOS
CUENTAS 0 1 2 3 4 5
Caja $ $ $ $ $ $
62.953.10 121.796,75 138.617,45 142.547,97 154.253,56 166.634,51
TOTAL ACTIVOS $ $ $ $ $ $
CORRIENTES 62.953,19 121.796,75 138.617,45 142.547,97 154.253,56 166.634,51
ACTIVOS FIJOS
Terreno $ $ $ $ $ $
10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Edificio $ $ $ $ $ $
33.500,00 33.500,00 33.500,00 33.500,00 33.500,00 33.500,00
Vehiculo $ $ $ $ $ $
18.000,00 16.200,00 14.400,00 12.600,00 10.800,00 9.000,00
Maquinarias $ $ $ $ $ $
29.150,00 25.506,25 21.862,50 18.218,75 14.575,00 10.931,25
Equipos de oficina $ $ $ $ $ $
1.600,00 1.280,00 960,00 640,00 320,00 -
Muebles y en seres $ $ $ $ $ $
3.500,00 2.800,00 2.100,00 1.400,00 700,00 -
Equipos de $ $ $ $ $ $
computacién 4.100,00 2.133,33 166,67 (1.800,00) (1.800,00) (1.800,00)
TOTAL ACTIVOS $ $ $ $ $ $
FIJOS 99.850,00 91.419,58 82.989,17 74.558,75 68.095,00 61.631,25
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de $ $ $ $ $ $
constitucion 3.000,00 2.400,00 1.800,00 1.200,00 600,00 -
Patente y permisos $ $ $ $ $ $
200,00 160,00 120,00 80,00 40,00 -
TOTAL ACTIVOS $ $ $ $ $ $
DIFERIDOS 3.200,00 2.560,00 1.920,00 1.280,00 640,00 -
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TOTAL ACTIVOS $ $ $ $ $ $
166.003,19 215.776,33 223.526,62 218.386,72 222.988,56 228.265,76

PASIVOS

PATICIPACION DE $ $ $ $ $

LOS TRABAJADORES 9.534,12 6.880,71 4.479,05 5.547,82 6.445,26

Impuestos por Pagar $ $ $ $ $

11.885,87 8.967,86 5.837,69 7.230,65 8.400,33

Préstamo Bancario a $ $ $ $

Corto Plazo 20.520,28 22.951,64 25.671,09 28.712,75

Préstamo Bancario a $ $ $ $

Largo Plazo 116.202,23 77.335,48 54.383,84 28.712,75

TOTAL PASIVOS $ $ $ $ $ $
116.202,23 119.275,75 93.184,05 64.700,58 41.491,22 14.845,59

PATRIMONIO

CAPITAL SUSCRITO $ $ $ $ $ $
49.800,96 49.800,96 49.800,96 49.800,96 49.800,96 49.800,96

UTILIDAD RETENIDA $ $ $ $ $

ACUMULADA 42.140,81 72.163,66 91.707,23 115.914,21 144.037,04

TOTAL PATRIMONIO $ $ $ $ $ $
49.800,96 91.941,77 121.964,61 141.508,19 165.715,17 193.838,00

TOTAL PASIVO + $ $ $ $ $ $

PATRIMONIO 166.003,19 211.217,52 215.148,67 206.208,77 207.206,39 208.683,59

Elaborado por:La autora

6.10 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO.

La Evaluacién Financiera de Proyectos es el prooestiante el cual una vez definida la
inversion inicial, los beneficios futuros y los tms durante la etapa de operacion, permite
determinar la rentabilidad de un proyecto. El pedgoprincipal de la Evaluacion Financiera

es determinar la conveniencia de emprender o mavayecto de inversion.

6.10.1 CALCULO DEL WACC

Los datos para el célculo del wacc, que servira parlo posterior descontar los flujos de

caja futuros a la hora de la evaluacion finanaigigoroyecto.

Tabla 55Datos para el célculo del WACC.

Prima Riesgo Pais(i) 5%
Tasa sin Riesgo(f) 5%
Inflacion Anual(if) 4%
Formula: Tmar=i+f+if 14,00%

Elaborado por:La autora
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Tabla 56Calculo del WACC

CALCULO DEL WACC
Fuentes Monto % Tasa Ponderacion
Financiamiento Financiamiento (%)
Aportes $49.800,96 0,3 0.14 0.056
Accionistas
Prestamo $116.202,23 0,7 0.0596 0.03580
Bancario 7
TOTAL $166.003,19 100% 0.09180
wacc 9.18%

Elaborado por:La autora

6.10.2. VAN (VALOR ACTUAL NETO)

El valor presente neto representa la suma dedmsftle efectivo descontados en el presente,
menos la inversién inicial, si el resultado de egigracion es igual o superior a cero el proyecto
es factible de ejecutarse.

En base a este concepto, el procedimiento paralaalAN, dentro de este proyecto queda

de la siguiente manera.

La formula para calcular VAN, es la siguiente:

m J‘x.
T g, il
q.al-e-.w

Donde:

FNF: Es el flujo total

i= tasa de descuento

t= periodo

[I=inversidn inicial

Con estos datos, se aplica mediante una formulatii¢hrio Excel, el calculo del VAN,

dando como resultado:

Tabla 57VAN
ANOS FLUJO NETO

INICIAL $(49.800,96)

2018 $34,634.14

2019 $18,994.61

2020 $ 6,172.25
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2021 $ 5,810.96
2022 $69,696.38

VAN $ 26,635.20
Elaborado por:La autora

6.10.3 TIR (TASA INTERNA DE RETORNO) Y PAYBACK.

Para el célculo del TIR se procede a calcularlerztual neto con una tasa superior e inferior
para luego interpolar los resultados.

La TIR fue del 41,59% calculada aplicando las fanes financieras del programa Excel de
Microsoft Office.

Tabla 58PAYBACK
Payback
Aio 0 Ao 1 Ao 2 Afo 3 Aio 4 Afo 5
Flujo de 34,634.14 18,994.61 6,172.2b 5,810.96 69,696.38
Efectivo -49,800.96
Flujo de -49,800.96 31,722.06 15,934.71 4,742 .57 4,089.55 ,925469
Efectivo
Descontado
Flujo de
Efectivo -49,800.96 -15,166.81 3,827.80 10,000.04 15,811.00 85,507.38
Descontado
Acumulado
El capital se recuperara en el segundo afho

Elaborado por:La autora

Tabla 59Evaluacién financiera.

Indicador Valor Condicion Resultado
Tasa de descuento 14%
TIR 41,59% TIR> tasa de Factible
descuento
VAN $ 26,635.20 VAN > 0 Factible
Pay back Segundo PAYBACK dentro de Factible
ano los cinco afios

Elaborado por:La autora
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CONCLUSIONES

La exportacion de pescado bacalao de profundidadabte, de acuerdo a los datos

obtenidos a lo largo del desarrollo de cada unlosiplanes en esta investigacion.

El mercado de Miami en Estados Unidos, es un fueotessumidor del pescado

ecuatoriano, y mas por la variedad de semi elabsradde productos listos para
consumir, esto se demuestra en la cantidad de fagiames que realiza este pais de
este producto, por lo que al darle un valor agrega&dyarantiza diversificar el mercado
y brindar a los consumidores la oportunidad de cenla calidad y sabor del producto

gue se exportara hacia ese pais.

Para el inicio de las operaciones de la empresaaasita de una inversion inicial $le
166.003,19;los cuales seran financiados en un 30% por la aisté autora del
proyecto, es decir, $49.800,96 y el 70% equivateaté116.202,23 restante por un
préstamo bancario a una tasa mensual del 0,94%mfaesa demuestra segun los
indicadores de evaluacion financiera un Van pasitoon una Tir del 38.01% vy el
payback determina que la recuperacion se la logcaperar al segundo afio de

operacion.

El proyecto de acuerdo a las utilidades ganadasada afio de operaciéon y a los
indicadores de rentabilidad ya descritos es vigie Jo que la empresa puede operar
para realizar exportaciones del producto desciiciahMiami — Estados Unidos de

Norteameérica.
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RECOMENDACIONES

Presentar a los posibles proveedores las expexgadel proyecto y la prolongacion de las
necesidades de aprovisionamiento que motiven &flaiclon de planes de abastecimiento

continuo.

Se recomienda que el Gerente General de la empraléze evaluaciones periddicas a los
diversos departamentos, con el fin de lograr elpliumento de metas y desarrollo de los

objetivos propuestos al inicio de cada afio.

Es necesario la intervencién del estado en el feonds este tipo de proyectos, para que el
desarrollo de la microempresa en el pais crezea,lggre ese cambio a la matriz productiva

gue tanto se quiere alcanzar.

El departamento financiero de la empresa, deberangstridédicamente el rendimiento de
los indicadores de rentabilidad, a los altos divest para con ello tomar correctivos y

decisiones en caso de requerirlo.

Poner en ejecucion el presente modelo de negopmgjue demuestra viabilidad y

rentabilidad y contribuye de manera positiva abdedlo de este sector de la industria.

Que este proyecto sirva como guia para los futarp®rtadores del Ecuador, como un
documento que les permita observar el procedim@aiaternacionalizacion de cualquier tipo

de producto que se pretende exportar.
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