UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ADMINISTRACION

CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

PLAN DE TITULACION:

PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE INGENIERA EN COMERCIO

EXTERIOR

TEMA:

PLAN DE EXPORTACION PARA EL PRODUCTO TE DE MORINGA HACIA

EL MERCADO DE MADRID - ESPANA

AUTORA:

GISSELLE CAROLINA TUMBACO CALDERON

TUTORA:

MSC. MONICA VILLAMAR

GUAYAQUIL- ECUADOR

2018



DECLARACION DE AUTORIA Y CESION DE DERECHOS PATRIMONIALES

La egresada, GISSELLE CAROLINA TUMBACO CALDERON, declara bajo
juramento, que la autoria del presente trabajo de investigacion, corresponde totalmente a
los suscritos y no responsabilizo con los criterios y opiniones cientificas que en el mismo

se declaran, como producto de la investigacion realizada.

De la misma forma, cedo el derecho patrimonial y de titularidad a la Universidad Laica

VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil, segun lo establece la normativa vigente.

Este proyecto se ha ejecutado con el proposito de realizar un PLAN DE

EXPORTACION PARA EL PRODUCTO TE DE MORINGA HACIA EL

MERCADO DE MADRID - ESPANA

Autores:

GISSELLE CAROLINA TUMBACO CALDERON
C.I. 1313752956



CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutor(a) del Proyecto de Investigacion PLAN DE EXPORTACION
PARA EL PRODUCTO TE DE MORINGA HACIA EL MERCADO DE MADRID —
ESPANA, nombrado(a) por el Consejo Directivo de la Facultad de ADMINISTRACION

de la Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil.

CERTIFICO:

Haber dirigido, revisado y analizado en todas sus partes el Proyecto de Investigacion
titulado: PLAN DE EXPORTACION PARA EL PRODUCTO TE DE MORINGA
HACIA EL MERCADO DE MADRID — ESPANA, presentado por la estudiante
GISSELLE CAROLINA TUMBACO CALDERON como requisito previo a la
aprobacién de la investigacién para optar al Titulo de INGENIERA EN COMERCIO

EXTERIOR, encontrandose apto para su sustentacion.

Ma ulo C,L(W&

Msc. Monica Villamar




CERTIFICADO DE ANTIPLAGIO

URKUND

Urkund Analysis Result

Analysed Document; TESIS GISSELLE TUMBACO.pdf (D41023349)
Submitted: 8/29/2018 4:30:00 AM

Submitted By: mvillamarm@uilvr.edu.ec

Significance: 5%

Sources included in the report:

modulo de COMERCIO INTERNACIONAL.docx (D15485749)
TESIS SUGEY FINAL.docx (D32829893)
TESIS FINAL ARELIS.pdf (D21243206)

Instances where selected sources appear:

13

) [ oL L //gﬁ’li«—«z 27
=X



INDICE
CARATULA oo e ettt e et et e e e et e e e e et et e e et e es e e ereeserae e eee e, I

DECLARACION DE AUTORIA Y CESION DE DERECHOS PATRIMONIALES ... 11

CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL TUTOR ....c.oovviieeieee e I
CERTIFICADO DE ANTIPLAGIO ..ot v
INDICE ...ttt \Y
INDICE DE TABLAS ..ottt sttt en st n s, VI
INDICE DE FIGURAS ..ottt eses st tsn st enss s sssn e IX
RESUMEN ...t nne e nneas X
ABSTRACT ettt Xl
CAPITULO [ttt 1
EL PROBLEMA . ettt nnee s 1
L1 TOMA oo 1
1.2.  Planteamiento del problema............ccccovoiiiiiiicie e 1
1.3.  Formulacion del problema..........cocooiiiiiiiic i 2
1.4.  Sistematizacion del problema............cccooeiiiiii i 2
1.5. Delimitacién o alcance de la investigacion............c.cccccovveieiiiciicie e 2
1.6. Justificacion de 1a INVESLIQACION ........cccccoviiiiiiiciecic e 3
1.7, ODJEtIVO GENEIAL........iiiiie et 4
1.8.  ODbjetivos ESPECITICOS ......cciuiiiiiiccie e 4

1.9, 1ACA A A N .. 4



CAPITULOD 2 oottt 6
MARCO TEORICO ...ciuiiiiieeieiei ettt 6
2.1. Estado del arte 0 antecedentes de la investigacion ...........ccccceveveieieinceeienen, 6
2.2.  FUNdamentaCion tEOFICA . .....cuevveruerieieireeeieie et 6
2.2.1. IMIOTINGA. .ottt bbb 6
2.2.2. Bl e 10
2.2.3. COMEICIO BXIEITON. 1eouviitieieieieeiiesieeie sttt ste ettt st sreesreeneesneenneas 12
2.2.4.  EXPOFACION. ....ccuiiiriitiiieieieste ettt e 16
2.2.5.  Plan de eXportaCion. .........ccoooeiiieneine e e 22
2.2.6.  INCOLEIMS. ..ottt ettt sttt e e e anes 22
2.2.7.  ANALISIS FODA. ..ottt 27
2.2.8. EI'mercado espaiiol...........ccccoiiiiiiiiiiie e 28

2.3, MArCO CONCEPLUAL........ccuiitiieiiiieiieeiee s 31
2.4, MArCO 1EQal ..o 33
2.4.1.  Admisién Temporal para Perfeccionamiento Activo (Régimen 21)......... 33
2.4.2.  Exportacion a Consumo — RéEgIMen 40: .........cccooeiriniinenereeee e 34
2.4.3.  Importacion a Consumo — RéEGIMeN 10: .........ccocerrivriieineie e 34

2.4.4.  Cddigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e Inversiones; Libro V, Tit.

. 35
CAPITULOD 3 oottt 37
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION ......ooveireveeeeeeeeseeeee e, 37
3.1.  Disefio de 1a inVeStigaCion ...........cceiiiiiiiie i 37
3.2.  Modalidad de 1a iINVESHIGaCION .........ccceccviiiiiiciie e 37
3.2.1. Método estadistico MAEMALICO. ........cevrerieirierieeese e 37

3.2.2.  MéEtodo del NIVEI tEONICO. ..uveeeeeeeeee e, 38



VI

3.3, TiIp0 de INVESHIGACION .......c.eiiiiieiiiieieie et 38
3.3.1.  INVestigacion deSCIIPLIVA. .....c.covierierieirierieeee e e 38
34, PODIACION ... 38
3.5.  Técnicas de 1a INVESLIGACION ........ccueierierieii e 39
3.5. 1. L@ ENCUBSTA. ..ottt 39
352, LA ENIIBVISIA ..o 39
3.6.  Procesamiento de dat0S...........cccuririeiierieie et 40
361, ENCUBSTAL ..ot 40
36,2, ENMrEVISTA. ...veeiieiiiieiieiee et 48
3.7.  Conclusiones del analisis de resultados ..o 51
CAPITULO 4 ..ottt 52
PROPUESTA L.ttt ettt ettt ettt et e e s be e sbe et eenbeenaeeanns 52
4.1.  DesCripCion de 1a PrOPUESTA........co.eveererieirierie et 52
4.2.  Desarrollo de 1a PropUESTa .........ccoiiiiieriiieiesc s 52
4.2.1.  Andlisis del entorno actual ECUAdOr. .........cccooeiiiiiiiiecce e, 52
4.2.2.  Andlisis del entorno actual ESpana. ...........cccccvereiiieneicicieeeceeee, 56
4.2.3.  Balanza COMErCIal.........ccccoiiiiiiiiie e 57
4.2.4.  Poblacion espafiola por comunidad Autdnoma. ...........cccceevrereeercrieennen, 58
4.2.5. Logistica/ plan de eXportacion............ccceivereiiieiieese s 59
4.2.6.  Perfil del CONSUMIAOL. .......ccoviiiiiiiieic e 62
4.2.7.  Partida aranCelaria. ...........ccoovoveiiiiiiiiei e 62
4.2.8.  Marketing MEX.......oooiiiiiiiecce et 64
4.2.9.  EXPOITACION......cciiiiiiiiii ettt 66
4.2.10. EStUdiO fINANCIEIO. .......oviiiiiiiciecece e 74

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. ..o 79



(O00] 004 (U1 [0 1= PR RURPR 79
RECOMENUACIONES ...ttt ettt enre e nnes 80
BIBLIOGRAFIA ..ottt 81
ANEXOS ... aa e rae e ares 84

INDICE DE TABLAS
Tabla 1 Operacionalizacion de las variables. ..........cccccvovviiiiiiii i 5

Tabla 2. La balanza comercial en Ecuador — Espafia periodo 2015 — 2017, miles de

AOIATES. . ... ettt 29
Tabla 3 Frecuencia de eXPOrtaCion...........cccccveiveiueiiieie e 40
Tabla 4 Marcas de té Nelado ..o s 41
Tabla 5 Envase para el t helado .........cccooviieiiciicc e 42
Tabla 6 Tiempo de importacion de productos ecuatorian0s..........cccccvevveveeieesieereesieenne 43
Tabla 7 Mercados internacionales de importacion .............cccocvevveveieesecie s 44
Tabla 8 Exportacion a Espafia — Madrid ............cccoveiieiiiic i 45
Tabla 9 Comercializacién de Té Helado de Moringa en Madrid .............ccccoveevvivennnnnen. 46
Tabla 10 IMportacion de t.........oooiiieieee e 47
Tabla 11 Ficha tECNICA PAIS ......cieeieciccie e 53
Tabla 12 Ficha tECNICA PAIS ....c.eiveeeieeieieeees e 54
Tabla 13 Ficha técnica pais - ESPaNa.........cccccereiririieisi e 57
Tabla 14 Principales paises exportadores de la subpartida 2106.90.21.00..................... 63
Tabla 15 Precios referenCiales. ... 65
Tabla 16 Detalle del inCOterm FOB..........coci it 66
Tabla 17 CostoS de eXPOITACION. .......ccviriiiiriiiirie e 73
Tabla 18 Costos de exportacion por CONTENEUON ..........couerverierirerisieieie e 73

Tabla 19. Detalle del margen bruto — Costo de Adquisicion del producto y el PVP ..... 74



Tabla 20. EStado de reSUITA00S .........ccooiviiiiiiiii e 75
Tabla 21. FIUJO 08 CAJA ..c.veveeeieiiieiieeeeee e 76
Tabla 22. Célculo del VAN Y TIR del NEJOCIO ......ccveviiiiieriiiiiieeee s 77
Tabla 23. Célculo del VAN y TIR del INVErsionSiSta.........cccvvvvviveeerierieniesesesie e 78

INDICE DE FIGURAS

Figura 1 Necesidades del COMErCIo EXLEIION ......c.cceeveriieeeiececiese ettt 14
Figura 2 Canales de eXPOrtaCiON ..........ceecveviiieeiieieeieece ettt re s e e sre et e b e sesreereensans 18
Figura 3 Frecuencia de eXPOItACION ..........cccoueuerieuirieirieiirieesieesie sttt 40
Figura 4 Marcas de t NEIAAO...........oouiivieieeceeec et re et 41
Figura 5 Envase para el t& Nelado...........ccooueeueeiiiiceeceee et 42
Figura 6 Tiempo de importacion de productos eCUAtOrIaN0S. .........coevrvereruereeerirerieereee e 43
Figura 7 Mercados internacionales de importacion ...........cccceeveveeeeceseeveeseeeere et eveenens 44
Figura 8 Exportacion a Espafia — Madrid............ccveireirieineinieineeeerseeeeee e 45
Figura 9 Comercializacion de Té Helado de Moringa en Madrid..........cccoceeeenrennenecneenen 46
Figura 10 IMportacion de th..........ceeviiiieiee ettt et st esbeerne b 47
Figura 11 Exportacion de Ecuador a Espafa, tomado de PRO ECUADOR (2018).................. 55

Figura 12 Exportacién de Ecuador a Espafia por sector, tomado de PRO ECUADOR (2018) . 56
Figura 13 Balanza comercial entre Ecuador y Espafia, tomado de PRO ECUADOR (2018)....58
Figura 14 Poblacién de Espafia 2018 por comunidad auténoma, tomado de Organizacion para

la Cooperacion y el Desarrollo ECONOMICO (2018). .....oouvevveireeieciecieeiesieeeeste ettt 59
Figura 15 COStOS [OQISICOS. ...cuviiviiieiiitieiecieeteete st ettt rte et e s e ete e testeesaesbe s s essesbeessesbeesnensens 65
Figura 16 Llenado del contenedor de 20 Y 40 PIES......ccuveeeriereeriererieieseeeesieeeeieseesnessesseensens 67
Figura 16 Proceso logistico de 1a eXportacion..........c.cceeveieieeieieceece ettt 70
Figura 16 Partida arancelaria del producto, Comité del Comercio Exterior (2017)................. 72

Figura 17 Tiempos para el transporte tomado de PRO ECUADOR (2018) ......cccceevveveeeennenne. 72



RESUMEN

Ecuador es un pais exportador por naturaleza, sus principales productos han sido bien
vistos por comerciantes internacionales que logran hacer convenios para que estos bienes
nacionales puedan ser consumidos en otros mercados, aprovechando esa pauta, se planted
la idea de crear un plan de exportacion del té helado de moringa, esta planta que en la
actualidad esta generando altas expectativas en el medio por sus beneficios para la salud.
Se tomo en consideracion la empresa productora MorinVital S.A., la cual de acuerdo al
estudio mantiene un problema: las ventas a nivel local no compensan las proyecciones,
es por ello que se opto la idea antes mencionada como la propuesta. Para la eficacia de la
indagacion, se estructuré un marco tedrico compuesto por temas sobresalientes tales
como exportacion, sus métodos, el comercio exterior y las relaciones bilaterales entre
Espafia y Ecuador; el marco metodoldgico estuvo conformado por las técnicas y métodos
para la recoleccion de datos, ademas de la determinacion de la poblacion y de la encuesta,
una vez estudiado estos puntos, se estructuro el plan de exportacion.

Palabras Claves: plan de exportacion, té de moringa, comercio exterior.



Xl

ABSTRACT

Ecuador is an exporting country by nature, its main products have been well seen by
international traders who manage to make agreements so that these national goods can be
consumed in other markets, taking advantage of this pattern, the idea of creating a tea
export plan was raised moringa ice cream, this plant that is currently generating high
expectations in the environment for its health benefits. The production company
MorinVital S.A. was taken into consideration, which according to the study maintains a
problem: the sales at the local level do not compensate the projections that are why the
idea previously mentioned as the proposal was chosen. For the effectiveness of the
inquiry, a theoretical framework composed of outstanding topics such as export, its
methods, foreign trade and bilateral relations between Spain and Ecuador was structured;
The methodological framework consisted of the techniques and methods for data
collection, as well as the determination of the population and the survey, once these points
were studied, the export plan was structured.

Keywords: export plan, moringa tea, and foreign trade.



CAPITULO |
EL PROBLEMA
1.1.Tema
PLAN DE EXPORTACION PARA EL PRODUCTO TE DE MORINGA HACIA

EL MERCADO DE MADRID — ESPANA

1.2.Planteamiento del problema

La empresa “Morin Vital S.A.”, se creo en el afio 2015, con la finalidad de abastecer
al segmento del mercado ecuatoriano que gusta de la bebidas a base de Té, con el
producto “Moringa Ice Tea”, usando como materia prima la hoja de arbol moringa,”
Moringa oleifera” con cultivos en la region del litoral ecuatoriano y cosechada en el
reconocida en el medio nacional e internacional por sus excelentes propiedades
nutricionales para la prevencion de enfermedades relacionadas al cancer.

“MorinVital” es una empresa artesanal ecuatoriana que tiene como finalidad elaborar
y comercializar un té helado natural, listo para beber, que refresca y nutre durante el dia,
posicionandolo en el mercado de bebidas dentro de la ciudad de Guayaquil. El té helado
de Moringa, se comercializa a través de la marca “Moringa Ice Tea” es producido gracias
a la utilizacion de la hoja de moringa, seleccionadas de forma cuidadosa para mantener
la calidad del producto final; existen diversos sabores tales como manzana, durazno,
sandia, limén. La forma de su endulzado es por medio de la stevia, es decir 100% natural
sin ningln tipo de edulcorante, propio de una bebida artesanal y con marca ecuatoriana.

Ahora bien, los directivos de dicha empresa han expuesto que sus ventas no han sido
las esperadas durante este primer periodo, debido a que la competencia de té es mayor en
el mercado, esto es gracias a la aceptacion de este tipo de bebidas. Sin embargo, muy
aparte de gque existe competencia, otro factor que ha ayudado a que las ventas no cumplan

las proyecciones esperadas, es no tener el posicionamiento del producto en el mercado



nacional, debido a que como es una entidad nueva, los consumidores prefieren las marcas
ya posicionadas.

La empresa por otro lado no ha desarrollado un estudio de campo para determinar la
viabilidad de exportar su producto en mercados extranjeros, un mercado competitivo
como es el de Madrid — Espania.

1.3. Formulacién del problema
¢ Es factible la exportacién del producto té de moringa al mercado de Madrid — Espafia,
para incrementar las ventas en la empresa “MorinVital S.A”.?
1.4. Sistematizacion del problema
e ;Cual es el nivel de produccion y aceptacion que puede ofertar la empresa Morin
Vital ante la demanda en el mercado extranjero?

e ;Cual es el modelo de plan de exportacion que se ajuste a las necesidades de la

empresa y del producto?

e ;Cual es la cadena logistica, requisitos y procesos que debe cumplir la empresa para

la exportacion del producto?
1.5.Delimitacién o alcance de la investigacion

La delimitacién del proyecto se dara en el canton Guayaquil y la ciudad de Madrid,
durante el periodo de abril hasta agosto del 2018, esta investigacion se dara en ambas
zonas puesto que los directivos de la empresa deben tener informacion completa sobre la
produccidn, transportacion y comercializacion del producto, también, averiguar si sus
procesos productivos cumplen con las expectativas de exportacion, y si el mercado de

Madrid acepta el producto té de moringa para su consumo.



1.6.Justificacion de la investigacion

La justificacion del proyecto se cumple de tres formas: tedrica, metodoldgica y
practica, referente al primer punto, se puede indicar que Ecuador se encuentra en un
proceso de transicion, en donde la matriz productiva ha tomado un rumbo diferente, vez
tras vez se puede notar como el gobierno actual influye en la economia ecuatoriana,
impulsando el crecimiento del mismo fundamentandolo en el crecimiento de
emprendimientos con marca nacional y posicionarlo en el extranjero, de acuerdo al plan
de desarrollo (Secretaria nacional de planificacién y desarrollo, 2018) , en su objetivo 5,
cumple esta norma al estipular que el reto de este periodo es fomentar alianzas publico-
privadas en la busqueda del empoderamiento y la corresponsabilidad del sector privado
en el desarrollo del pais.

En el cambio de matriz productiva es clave favorecer la transformacion y
diversificacion productiva. A largo plazo, los esfuerzos deben encaminarse a cambiar la
especializacion productiva y superar la grave heterogeneidad estructural, lo que implica
afectar las bases de las estructuras econdémicas y productivas que hemos heredado. En el
camino hacia ello, se deben analizar las condiciones naturales, de suelo y clima, pero
también las variables socio-culturales que posee el pais, para generar produccién
diferenciada del resto del mundo, con lo cual se incentiva y potencia las ventajas
comparativas a corto plazo y abre las puertas para la creacion de ventajas competitivas a
largo plazo.

La justificacion metodologica se cumple en cada uno de los procesos que se aplica
para el desarrollo de la indagacion, por ejemplo, el enfoque se lo determina que es mixto,
debido a que se usara las encuestas y entrevistas como técnicas de recoleccion de datos,

dando cabida al cuestionario como instrumento de investigacion.



La justificacion préactica se cumple al desarrollar un plan de exportacion, es decir,
establecer los procesos y procedimientos a aplicar para que exista una comercializacion
correcta de té helado de moringa, sin faltar a ningan requisito aduanero tanto de Ecuador
como de Espana.
1.7.0Dbjetivo general

Desarrollar un plan de exportacion del té de moringa al mercado de Madrid, que
contribuya a que la empresa “MorinVital S.A” incremente sus ventas, a través de la
comercializacion de su producto en un pais extranjero mediante un estudio cuantitativo.
1.8.0bjetivos especificos

e Analizar la oferta exportable y la demanda del mercado en destino.

e Determinar el modelo de plan de exportacion basado en las necesidades de la

empresa y del producto.

e Diseflar el plan de exportacion aplicando procesos, normativas y parametros

establecidos por en el mercado de Madrid.
1.9.1dea a defender

Con la elaboracion del plan de exportacion para el producto té de moringa hacia el
mercado de Madrid, la empresa “MorinVital S.A”, podréa incrementar sus ventas.

e Variable Independiente: Plan de exportacion.

o Variable Dependiente: Incremento de las ventas de la empresa MorinVital. S.A.



Tabla 1

Operacionalizacion de las variables.

TITULO
PLAN DE
EXPORTACIO

N PARA EL
PRODUCTO TE
DE MORINGA

HACIA EL
MERCADO DE
MADRID -
ESPANA

PROBLEMA GRAL.

¢Es factible la exportacion del
producto té de moringa al mercado de
Madrid — Espafia, para incrementar
las ventas de la empresa “MorinVital
S.A”.?

Problema Espec.

1. ;Cuél es el nivel de produccion y
aceptacion que puede ofertar la
empresa Morin Vital ante la demanda
al mercado extranjero?

2. ;Cuél es el modelo de plan de
exportacion que se ajuste a las
necesidades de la empresa y el
producto?

3. ¢Cudl es la cadena logistica,
requisitos y procesos que debe
cumplir la empresa para la

exportacion del producto?

OBJETIVO GRAL.

Desarrollar un plan de exportacion del té de

moringa al

contribuya a que la empresa “MorinVital
S.A” incremente sus ventas, a través de la
comercializacion de su producto en un pais

extranjero mediante un estudio cuantitativo.

Objetivo Espec.

1. Analizar la oferta exportable y la
demanda del mercado en destino.

2. Determinar el modelo de plan de

exportacion basada en las necesidades

de la empresa y el producto

3. Disefiar el plan de exportacion
aplicando procesos, normativas y
parametros establecidos por en el

mercado de Madrid.

mercado de Madrid, que

HIPOTESIS
GENERAL

¢Con la elaboracion del
plan de exportacion para

el producto té de moringa

hacia el mercado de

Madrid, la empresa

“MorinVital S.A”, podra

incrementar sus ventas?

VARIABLES

Independiente:
Plan de

exportacion

Dependiente:
Incremento de las
ventas de la
empresa
MorinVital. S.A.

METODOLOGIA
TIPO
- Tedrico
- Bibliogréafico

- Estadistico

METODO
- Exploratorio
- Descriptivo
- Decampo

ENFOQUE

- Cuantitativo

- Cualitativo
TECNICAS

- Encuestas

- Entrevistas
INSTRUMENTOS

- Cuestionario

Elaborado por: Tumbaco Calderén, Gisselle




CAPITULO 2
MARCO TEORICO
2.1.Estado del arte o antecedentes de la investigacion

Como antecedentes se consigue mencionar la labor de Mario Castro y Francisco
Garayzar (2016), en la cual incrementan un andlisis que logra elaborar y mercantilizar un
té para exportacion al mercado de Canada, en el planteamiento indicaron que este
producto es de mejor consumicion en territorios desarrollados, esencialmente de Europa,
puesto a que se determind como estrategia de exportacion el FOB, programando
comercializar 80 cajas de 12 botellas de 500 ml mes a mes.

Por otra parte el trabajo de Marcelo Rosero (2015), en la cual indica en donde sefiala
que es una de las politicas del Gobierno ecuatoriano, el cambio de la matriz productiva,
por esto busca fomentar las exportaciones, las cuales traen consigo el ingreso de délares
al pais, la reduccion del desempleo y el equilibrio de la Balanza Comercial, por tanto, si
el plan de negocios no es validado perderemos la oportunidad de exportar y por tanto, la
alternativa de mejorar la situacion del empleo en el pais.

Para ello desarrollaron ese plan de exportacion, tomando en consideracion el alto
consumo de Moringa en paises extranjeros, y por ende su factibilidad para el consumo y
una oportunidad de crecimiento empresarial.
2.2.Fundamentacion tedrica

2.2.1. Moringa.

Hay una buena razon de moringa se ha apodado 'arbol de la vida'. No solo es capaz de
crecer en condiciones demasiado severas para la mayoria de otras plantas, cada parte de
la planta estd lleno de una amplia gama de Vitaminas, nutrientes y antioxidantes. A

medida que crece el apoyo a la investigacion de la promesa de este nuevo comunidades



de plantas de todo el mundo estan reconociendo el gran beneficio que puede aportar a las
zonas creciente diversidad de los pobres (Grueso, 2015).

Nativo de Africa y Asia, la moringa se pueden encontrar en las regiones tropicales y
subtropicales de todo el mundo. Aunque hay 13 especies de Moringa que existen, la
especie mas cultivada es Moringa oleifera; también conocida como 'la mejor amiga de la
madre. Debido a su vez tenue naturaleza, rala es una planta poco impresionante en el
primer sitio. También se conoce como el ‘cafiafistula’ basado en su forma o 'bien’ para las
raices de cata similares de la planta. Aunqgue se esta realizando un reciente aumento de
la investigacion registros historicos sugieren moringa se ha utilizado con fines
medicinales desde hace miles de afios (Rowlands, 2016).

Las hojas son la parte mas densa de nutrientes de la planta y se pueden comer como
las espinacas o cualquier otra planta de hojas verdes. Aunque de ebullicién es un medio
comun de cocinar las hojas, muchos de los nutrientes disponibles se minado de las hojas
cuando el agua se separa de las hojas hervidas y se separa (ver sugerencias de cocina).
Tanto las hojas y el aceite de semillas / semilla son una excelente fuente de vitamina C,
las vitaminas B, la vitamina A / beta-caroteno, vitamina K, y proteinas. El contenido de
proteina es de beneficio particular como fuentes de proteina de hoja verde muy dificil de
encontrar en particular en los paises en desarrollo.

Gramo por gramo de moringa tiene 5-7 veces mas vitamina C que las naranjas, 4-5
veces mas vitamina A que las zanahorias y mas hierro que las espinacas de 3x. Moringa
también contiene altas cantidades de manganeso y magnesio. La vitamina C en la planta
Moringa actla como un importante antioxidante y ayuda en la formacion de colageno, asi
como la prevencion del escorbuto. Los altos niveles de vitamina K son esenciales para la

coagulacion de la sangre y otras enzimas de coagulacion que promueven la cicatrizacién



de enrollada. Ademas, vi Tamin K promueve la formacién de hueso y debe ser
considerada esencial para el crecimiento adecuado (Juniro, 2017).

Los altos niveles de manganeso son tambien un componente esencial del sistema
antioxidante. Funcién beta-caroteno, principalmente en el ciclo de la vision y en la
diferenciacion celular y el crecimiento 6seo. El porcentaje de carotenoides en la moringa
son de par ti cular importancia cuando se considera que las deficiencias de vitamina A /
carotenoides pueden causar la pérdida irreversible de la vision y en algunos casos la
ceguera permanente. La presencia de estas altas cantidades de vitaminas y nutrientes son
el sistema para reclamaciones de moringa de posesion de anti-inflamatorio, antioxidante
antimicrobiano, Antiferty tili, anticancerigenos, antihepatotoxico y antiulcerosos
actividades. Nueva investigacion también describe el papel de la moringa en la lucha
contra la resistencia a la insulina en pacientes diabéticos, aunque se necesita mas
investigacion. Un cuerpo continuo de investigacion también demuestra que muchos de
los antihipertensivos, diurético, y la reduccion de las actividades de moringa colesterol.

2.2.1.1.Formas de cultivo.

Uno de los arboles mas répido crecimiento en el mundo, la moringa puede crecer hasta
aproximadamente 3-5m en un solo afio a partir de la siembra de semillas y puede llegar a
5-10 metros a lo largo de toda la vida (9). A diferencia de la mayoria de los arboles, que
se cultiva para la alimentacion en lugar de la forestacion. A pesar de moringa en general
crecen hasta convertirse en arboles de gran tamario en la naturaleza, los investigadores
han demostrado que los arboles de mango también pueden ser plantados cerca juntos
como un campo de cultivo, a una distancia tan cerca como 10-15 centimetros para fines
de cultivo (Bidima, 2018).

El cultivo de estas plantas no hace nada para obstaculizar la naturaleza fructifera de la

planta Moringa. Un solo arbol crecido en buenas condiciones puede, por ejemplo, tener



maés de 1.000 vainas de una temporada y puede suministrar hojas durante todo el afio si
el clima es propicio. Los arboles de moringa son particularmente abundantes cerca de
lechos de rios y arroyos, a pesar de que también son capaces de crecer en suelos pobres,
arenosos.

Una ventaja importante de la adicion de moringa como una variedad de cultivo es la
materia vegetal en descomposicion y las hojas caidas del &rbol moringa, que sirven como
un fertilizante para el suelo circundante.

Al considerar la capacidad de almacenamiento de las semillas, estudios indican que no
existe diferencia entre la temperatura ambiente o refrigerado. Sin embargo, estudios
muestran que el eficacia de la disminucion de purificacion de agua con el tiempo que
indica las semillas se debe utilizar en una manera oportuna, 1 mes parece ser la duracion
Optima de almacenamiento para las semillas de moringa aunque los aceites pueden ser
separados y almacenados para el periodo mas largo, se parecen las semillas para ser mas
eficientes, deben ser almacenado de manera suficiente en bolsas de papel o un tipo similar
de contenedor cubierto débilmente a temperatura ambiente (Macher, 2017).

La parte comestible de la planta moringa incluye las vainas, hojas de semillas y raices.
Las vainas producen semillas que contienen aceite (contenido del 50-60%), que se pueden
utilizar para tratar cortes y raspaduras o como un aceite de cocina, vainas sobrantes se
pueden afiadir al agua para actuar como un purificador de agua organico (chupa las
impurezas), aunque es importante recordar que las semillas deben ser frescas (Gorretu,
2018).

Las hojas se pueden cortar, se secaron, y se muelen en un polvo fino para su uso como
un suplemento nutricional. El polvo se puede afiadir a sopas o salsas para el contenido

nutricional afadido.
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Ademaés, las hojas se pueden cocinar al igual que la espinaca o cualquier otra hoja
verde con un beneficio dptimo de nutrientes que viene cuando se consume el agua de las
verduras cocidas. Las hojas y las flores también pueden ser preparadas como té y de la
corteza y la raiz utiliza con fines medicinales. Las raices son al tan cominmente hirvieron
y se utilizan como té

2.2.2.El té.

El té es una bebida aromética cominmente preparada mediante el vertido de agua
caliente o hirviendo sobre las hojas curadas de la planta del té, Camellia Sinensis. Después
del agua, el té es la bebida més consumida en el mundo. Tiene un enfriamiento
ligeramente amargo sabor, y astringente que mucha gente disfruta. EI té ha sido
promovido por tener una gran variedad de beneficios para la salud, aunque en general
estos beneficios no se han demostrado de manera adecuada en los seres humanos. El té
ha originado en Yunnan, China durante la dinastia Shang (1500 AC-1046 AC) como una
bebida medicinal. La planta fue introducida a mas de cincuenta y dos paises, a partir de
este 'centro de origen'. Provincia de Yunnan también se ha identificado como 'la cuna del
té' donde los seres humanos se dieron cuenta de que comiendo hojas de té o preparar una
taza podria ser agradable (Heredia, 2015).

El té fue introducido por primera vez a los sacerdotes portugueses y comerciantes en
China durante el siglo XV1. El conocimiento de té viajo lentamente de este a oeste. Los
comerciantes holandeses establecieron una base de negociacion en Benton por 1596. El
primer envio de té de China fue transportado a Benton en 1606 y desde alli fue enviado a
Europa no té-consciente. A mediados de 1650, un activo comercio rapido en el té se hizo
con Holanda. En Francia, el futuro de té estaba vinculado con la empresa Sterling. El

consumo de té se hizo popular en Gran Bretafia durante el siglo XVII. Los britanicos
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introdujeron el té a la India, con el fin de competir con el monopolio chino sobre té
(Montiel, 2017).

En Inglaterra, el té recibid el patrocinio real cuando el rey Carlos Il se cas6 con la
princesa portuguesa Catalina de Braganza, que era un té bebedor empedernido. Gran
Bretafia estaba comprometido en una guerra con Francia entre 1756 y 1763, y obligado a
imponer una serie de impuestos para mantener su ejército permanente en Estados Unidos.
A raiz de las protestas de los colonos, el gobierno britanico retiré todos los impuestos,
excepto que en el té. Esto no apaciguar a los colonos, que abordaron un barco en el puerto
de Boston cargado con cajas de té, y los tird por la borda en el mar como una protesta a
anunciar que no puede haber ningin impuesto sin representacion en el Parlamento
britanico. Este evento fue descrito entonces y para siempre como el Boston Tea Party. El
altercado Boston Tea Party llevado a la Revolucion Americana y la Declaracion de
Independencia de Estados Unidos en 1773. Asi fue que el té juega un papel clave para
alterar el curso de la historia. A través de los siglos, el té también ha simbolizado la
calidez, la amistad, el respeto mutuo, y el cuidado. Ralph Waldo Emerson escribi6 en el
siglo XVI1I como 'Hay una gran cantidad de poesia y buenos sentimientos en un cofre de
té' (Tapia, 2014).

Hoy en dia el té es la bebida reinante en mas de 45 paises y se consume en mas de 115
paises de todo el mundo. Los irlandeses son los mayores consumidores mundiales de té,
cada persona en un promedio consume ocho tazas de té al dia. Sin embargo, el mayor
productor y en general el mayor consumidor es la India, donde, en cualquier momento y
en cualquier lugar, chai es una parte esencial de la vida diaria. La mayoria de los paises
productores de té se encuentran en el continente de Asia, donde China, India y Sri Lanka
son los principales productores.6 los paises productores de té africana se ubican

principalmente en torno a la zona tropical regiones donde Kenia, Malawi, Ruanda,
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Tanzania y Uganda son los principales productores. Aparte de estas regiones, algunas
cantidades de té también se estan produciendo en el sur Latina (Argentina, Brasil y otros),
el Cercano Oriente (Irdn y Turquia) y la CEI (Rusia y Georgia). (Tapia, 2014).

2.2.3. Comercio exterior.

Segin lo expuesto por Viner (2014) “El comercio internacional se refiere
generalmente el intercambio de bienes y servicios a traves de las fronteras o territorios
internacionales. En la mayoria de los paises, representa una parte importante del producto
interno bruto (PIB)."

El término comercio exterior se refiere al intercambio de bienes o servicios a mercados
internacionales; el comercio exterior anual se mide por la suma de las exportaciones
mundiales de bienes y servicios, que es, naturalmente, la suma de las importaciones. El
origen del comercio exterior radica en que no todos los paises poseen las materias primas,
recursos u otros factores que son necesarios en su vida y en su mismo territorio. De aqui
parte el intercambio de los mismos con el fin de satisfacer todas las necesidades de los
habitantes de un pais.

El comercio internacional como ciencia y como una rama de laeconomia, es la
Asociacion comercial internacional conla financiera internacional del sector formado
por los economistas internacionales. La politica de comercio exterior o la politica
comercial, se compone de todos los recursos de que dispone un Estado para dirigir el flujo
de comercio entre los paises con los paises extranjeros. En la panoplia de instrumentos
utilizados, hay tarifas de otros obstaculos. El tipo de politica seleccionada y la naturaleza
de los medios empleados dependen de la organizacién institucional que difiere entre
paises.

Aunque las teorias del comercio internacional destacan los beneficios del libre

comercio de todos los socios, los gobiernos nunca se rinden completamente a proteger
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sus actividades nacionales o para ayudar a las industrias de exportacion. Estas
intervenciones estatales son justificaciones de algunos analisis econémicos.

Estos destacan las ganancias que pueden percibir un pais colocado en situaciones
diferentes a partir de esos implicitos en las teorias del libre comercio. De hecho, la politica
comercial de un pais a menudo resulta estrategias de compromiso entre el deseo de aislar
ciertas actividades nacionales de los efectos de la competencia externa y la necesidad de
moderar las inclinaciones socios intervencionistas”

El comercio es la cuerda de salvamento de una nacion. Es simplemente el comercio
llevado a cabo entre dos o més paises. Es un intercambio de capital, bienes y servicios a
través de las fronteras internacionales. Este tipo de comercio puede ser realizado por un
individuo o por el Gobierno de un pais. ¢ Cuél es la necesidad de los paises para comerciar
entre si? La respuesta es la diversidad que existe en el mundo que no hace a ningun pais
autosuficiente en cada necesidad. No importa lo que sea natural recursos, recursos
humanos o industrializacion de un pais son, hay bienes o servicios o incluso la necesidad
de que el capital se desarrolle sobre los recursos existentes para los cuales un pais necesita
comerciar con otro.

Permitir o la atraccion de inversiones extranjeras ayudard a un pais para obtener
conocimientos técnicos y el empleo de generacion inmensamente. En los Gltimos afios el
régimen de politica favorable del gobierno indio y el entorno empresarial robusto se han
asegurado de que el capital extranjero sigue fluyendo en el pais sin muchas restricciones.
A través de relax normas de IED a través de sectores como la defensa, las refinerias de
petréleo PSU, las telecomunicaciones, los intercambios de energia y las bolsas de valores.

En la misma linea, también es cierto que un pais puede tener un exceso de algunos
bienes o servicios que carece de algun otro pais, creando asi una oportunidad para

descargar el exceso en un beneficio.
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Los principales factores que hacen necesario Comercio Exterior son:

Desigual
Distribucion
de los
Recursos

Humano
Los recursos y Necesidad de Desarrollo

. . Econdmico
. "f . Comercio Exterior
ESPECIH'IZHCIUI’I

Teoria de
Costo
comparativo

Figura 1 Necesidades del comercio exterior
Fuente: (Churién, 2012).

1. Desigual distribucién de los recursos
Todos los paises del mundo son geograficamente diferentes de otro. Esto significa que,
debido a las diferencias en el clima, el suelo, los minerales y otros factores, algunos paises
pueden crecer algunos cultivos mejor que otros. Esto crea un requisito para los cultivos
excedentes de origen para exportar y los deficientes a ser importados (Colaiacovo, 2015).

2. Recursos Humanos y especializacion
La diversidad en los recursos humanos, asi como los recursos naturales hace algunos
paises mas adecuado para la produccién de un bien determinado que otros paises no estan
equipadas para producir. Las personas, sus habilidades - inherente y aprendido,
disponibilidad de materia prima, las condiciones climaticas dan a los paises una ventaja

sobre los demaés. Esta es otra razén por la que requiere Comercio Exterior (Castillo, 2013).
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3. Desarrollo econémico

A menudo hay diversidad en la tasa de crecimiento econdmico de los diferentes paises.
Mientras se desarrollan algunos paises, algunos son poco desarrollados y algunos otros
estan desarrollando. Los paises subdesarrollados y en desarrollo dependen para el capital
que aumenta aun mas la necesidad de Comercio Exterior (Colaidcovo, 2015).

4. Teoria del coste comparativo

La teoria de los costos comparativos que un pais debe centrarse en lo que puede
producir, en funcion de sus recursos naturales, recursos humanos y econémicos, con el
menor coste posible. Esto promueve la division ideal de trabajo y la especializacion
internacional que conduce a una mejor calidad de vida entre los paises de todo el mundo.
De esta manera, la teoria de los costos comparativos anima Comercio Exterior. (Fiscales,
2011).

El comercio exterior es el intercambio de bienes, servicios y capital a través fronteras
internacionales y ofrece a los consumidores y de los paises la oportunidad de estar
expuestos a nuevos mercados y productos. Cuando un producto que se vende en el
mercado extranjero es una exportacion y una cuando un producto que se compra en el
mercado extranjero es una importacion. Las exportaciones y las importaciones se
contabilizan en la cuenta corriente de un pais en la balanza de pagos y el impacto interno
del PIB de un pais.

También la participacion de las naciones en Comercio Internacional El comercio entre
si con regularidad, a menudo se establecen y crean una relacién comercial mas eficaz y
mas fuerte ayuda a tener paz y estabilidad mas global. Comercio exterior ayudara a
permitir que ciertas personas, 0 en este caso los paises a especializarse en ciertos
productos o servicios. El tipo de especializacion permite a las empresas para producir

productos a un precio mas bajo con una mejor calidad que por lo demas normalmente.
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Cuando algunas naciones tienen la ventaja competitiva, estas naciones son capaces de
especializarse en algo que ellos son buenos en el comercio y para otras cosas que no son
0 no tienen los recursos para producir, a continuacion, se benefician tanto los paises.

Las tres categorias de Comercio Exterior

1. Importar: Cuando un pais compra y fuentes de bienes o servicios de otro pais que
se denomina como el comercio de importacion.

2. Exportar: Cuando un pais vende sus productos y servicios a otro pais enviando asi
los bienes y / o servicios del pais de origen a otro pais que se denomina como el
comercio de exportacion.

3. Entrepot: También se conoce como “exportaciones Re”. Es cuando un pais
importa productos de otro pais y luego lo vende a un pais diferente. Esto implica
tanto la importacién y exportacion.

2.2.4. Exportacion.

Segun lo expuesto por Mercado (2011), “exportacion es una actividad economica y
comercial, cuya funcién es comercializar, vender y enviar productos de una nacién a
otra.” (pag. 19) La exportacion es cuando un pais es la venta de productos, producidos
por ese pais a uso o la liberacion de otro pais. La exportacion, asi como la importacion
podria dividirse en dos grupos de actividades, el comercio de mercancias que es el
comercio de productos tangibles y el comercio de servicios, que es el comercio de
productos intangibles.

Para Castro (2012), “las exportaciones son las ventas de bienes o servicios en el
extranjeros, las industrias que ejercen esta actividad se consideran como proveedores
externos.”(pag. 97)

Hay diferentes formas de actividades de exportacion, como la exportacion directa,

indirecta de exportacion y exportacion de proyectos. Exportacion directa se puede dividir
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en dos tipos diferentes de exportacion directa. La otra, cuando una empresa utiliza
corredor extranjero y el otro, en donde una empresa vende directamente a los usuarios
finales extranjeros.

Estas actividades de exportacion son importantes a considerar con cuidado, ya que
tiene efectos sobre el precio de los productos, que podria ser una ventaja en la
competencia y que también podria hacer mas facil la exportacion a determinados paises.
La eleccion del canal de exportacion es fundamental y tiene que ser considerado
cuidadosa- mente también. Las cosas tales como el conocimiento previo de exportacion
de la empresa, condiciones del pais de exportacion, el producto en si y el grupo objetivo
podrian afectar el canal de exportacion

Segin Méarquez (2012),”la exportacion son bienes destinados a un tercer pais,
colocados bajo el régimen aduanero, de perfeccionamiento pasivo, re-exporta a objeto de
tratamiento activo.” (pag. 78).

Hay ventajas pero también algunas desventajas al utilizar la exportacion representantes
fuera de la empresa. La empresa no necesita atar cualquier fuerza de trabajo para el
proceso de exportacion y la empresa puede obtener informacién sobre el mercado y los
clientes potenciales con facilidad, por nombrar algunas ventajas del uso de un
representante. Para nombrar algunas desventajas al utilizar un representante son que, en
primer lugar, el representante puede no decir la verdad sobre las condiciones del mercado,
en segundo lugar, controlar el representante podria ser dificil, y la cooperacion podria

terminar pronto, debido a la falta de interés de la otra parte.
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Figura 2 Canales de exportacion
Fuente: (Ballou, 2015)

2.2.4.1.Tipos de exportacion.

2.2.4.1.1. Exportacion indirecta.
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En la exportacion indirecta, la empresa utiliza casas de exportacion, lo que confirma

las casas, la compra de casas y que lleva a cuestas a hacer negocios internacionales de la

compafiia. Casas de exportacion son empresas que compran productos de las empresas

nacionales y venden esos bienes mas tarde para el mercado externo. Casas confirmando

acttan para el comprador extranjero y estan recibiendo comisiones como forma de pago.

La compra de casas trabaja en nombre del cliente extranjero, por ejemplo, grandes

almacenes y agencias de gobiernos extranjeros. Todos estos actores hacen actividades

internacionales para la exportacién de la empresa (Eli,

2012).
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La exportacion indirecta es una forma pasiva de hacer negocios internacionales y es
una buena manera de hacer la exportacion a paises con largas distancias. En este caso, la
empresa no hace realmente cualquier actividad internacional, ya que da sus operaciones
en el extranjero a las otras compafiias. Esto es especialmente bueno para las pequefias
empresas, que quieren hacer negocios internacionales, ya que sélo necesita poco
conocimiento del negocio de exportacion, sino también es una opcién barata de hacer
negocios internacionales.

La exportacion indirecta también se utiliza en algunas 6rdenes ocasionales. También
hay muy poco riesgo, porque la empresa no tiene que manejar las actividades de
exportacion. Las desventajas de la inversion indirecta son, que el productor no recibe
contactos directos a los clientes extranjeros y el mercado. También la empresa
exportadora no puede controlar los problemas de comercializacion local y recibir
solamente poca retroalimentacion (Austriaca, 2011).

2.2.4.1.2. Exportacion directa

Para las empresas que tienen mas conocimientos y quieren controlar sus operaciones
internacionales, la inversion directa es una mejor opcion. Hay dos tipos diferentes de
inversion directa. Al seleccionar la exportacion directa, la compafiia podria vender
directamente a los usuarios finales extranjeros, pero podria ser también el uso de un
corredor extranjero. En productos de exportacion directa se venden normalmente a través
de un agente local independiente o distribuidor. También el uso de algunos representantes
de la empresa de ventas especializadas y afiliadas es comun (Bajo, 2014).

También el uso de un corredor extranjero, que da el conocimiento sobre el negocio de
la exportacion y se da un contacto directo con pais de exportacion. Sin embargo, el
exportador probablemente no tiene ningdn contacto con los usuarios finales y el corredor

podria dar informacion limitada y también es una opcion bastante cara. Exportacion
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directa requiere mas conocimiento, pero las habilidades del lenguaje también. La empresa
de exportacion tiene que ser paciente, pero también tiene que hacer que la planificacion
de larga distancia para tener éxito en la exportacion directa. Cuando un corredor
extranjero se realiza un acuerdo, que incluye reglas y condiciones compensacion se
determinan. La empresa exportadora puede seguir facilmente la tendencia del mercado el
destino sino también todo el proceso funciona més facilmente cuando hay sélo dos partes
que involucran en lugar de tres (Bajo, 2011).

Otro modo de exportacion directa es cuando la empresa no utiliza corredor extranjero,
pero vende productos directamente al consumidor. Esta forma de exportacién necesita la
mayoria de las habilidades de la exportacién, sino también una gran cantidad de
conocimientos. Este tipo de exportacion asegura el camino mas facil para la compafiia
para controlar todo el proceso cuando no hay otras partes involucradas debido a que los
costos se reducen.

2.2.4.2.Proceso de exportacion.

Cuando la empresa esta empezando a planificar la internacionalizacién y sus procesos
de exportacion muchas cosas tienen que ser considerados. Es importante que en primer
lugar la empresa analiza sus propios procesos y situacion actual. Después de analizar los
recursos de la empresa y situacion actual, la empresa tiene que hacer la investigacion de
mercados y encontrar un mercado adecuado para el inicio de sus operaciones en el
extranjero. Cuando la compafiia ha decidido el mercado adecuado que necesita para
centrarse en el presupuesto y el tiempo. Cuando se hace un presupuesto y un calendario,
una estrategia de marketing necesita ser elegido (Palma, 2012).

La estrategia de marketing tiene que ser adecuado para el presupuesto y los objetivos
establecidos. Cuando se realiza una planificacion previa cuidadosa, planificacion de las

exportaciones se hace y luego se inicia la aplicacion. Después de la planificacion activa
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y operaciones reales, es importante recordar para controlar y supervisar el proceso de
forma activa. Las seis etapas principales del proceso de exportacion, el analisis de la renta
situacion, la investigacion de mercados, el presupuesto y la programacion, la eleccién de
la estrategia de marketing, la planificacion de la exportacion y el control y seguimiento
de procesos.

Al planificar la internacionalizacion, la empresa debe tener en cuenta sus propios
recursos sino también su capacidad econdmica. La primera etapa es el analisis de la
situacion actual. EI punto crucial en el andlisis de la situacion actual, es que empresa se
da cuenta de sus posibilidades y es honesto consigo mismo. Es importante que la empresa
haga preguntas como por qué la empresa debe expandirse a mercados extranjeros, es este
el momento adecuado, ¢qué tipo de recursos de la empresa tiene y cudl serd la mejor
manera de hacer la expansion a mercados extranjeros. La empresa también debe tener en
cuenta sus recursos humanos, tales como las habilidades linguisticas, know-how de
exportacion, etc., porque esos son factores clave cuando se hace la exportacion (Wells,
2012).

La segunda etapa es la investigacion de mercados. La investigacion de mercados a
determinar el mercado objetivo de los productos exportados, sino también el pais de
destino adecuado y el mercado (Yuni, 2013). La investigacion de mercados ayuda a la
empresa para encontrar la cartera de productos adecuados al mercado potencial, pero
también es una buena oportunidad para familiarizarse con el mercado exterior. Las
principales razones de las dificultades en los mercados extranjeros son la falta de
conocimiento y la impresion defectuosa del mercado y todo el proceso.

La tercera etapa del proceso de exportacion es el presupuesto y la programacion. Sin
bien planificada planificacion, programacion y presupuesto, empresa no puede lograr los

resultados buscados. Si el plan de marketing se hace correctamente puede mostrar los
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requisitos de comercializacion, que son necesarios para el lanzamiento de productos para
el nuevo mercado e iniciar el proceso de exportacion. La razon principal de un proceso
de exportacion sin éxito suele ser la falta de recursos econdmicos. Debido a esto, es
importante asignar lo mucho que la empresa esta dispuesta a invertir su dinero y otros
recursos para el proceso de exportacion. La empresa tiene que planificar en el futuro,
debido a que el proceso de exportacion es un proceso largo y podria ser rentable en un
principio.

2.2.5. Plan de exportacion.

La exportacion se produce cuando egresa mercaderia de un pais para ser
comercializada en otro. De acuerdo a Lopez (2014) este tipo de actividad permite a las
empresas colocar sus productos en otros mercados para incrementar sus ventas y por ende
su rentabilidad e incluso sus ganancias. Por otro lado, para cualquier Estado las
exportaciones representan una forma de ingresar recursos y divisas a la economia, misma
que sirvan de base para las operaciones del pais.

Para realizar una correcta exportacion se requiere de un plan de exportacion,
documento con el cual se desea alcanzar una exportacion exitosa. En este se describen
todos los requerimientos necesarios para realizar el proceso de exportacion de un
producto o mercancia a cualquier pais del mundo. De esta forma se puede establecer que
hace referencia a un plan de donde se describen todos los aspectos que intervienen en un
proceso de exportacion, como los precios de los articulos, los documentos habilitantes y
el tipo de Incoterms a utilizarse en la negociacion.

2.2.6. Incoterms.

Los INCOTERMS (International Commercial Terms) originalmente se crearon para
quienes trabajaban en el mundo del comercio internacional. También abordan la

documentacion necesaria para el comercio internacional y especifican qué partes son
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responsables de qué documentos. Tomando como referencia a Soler (2014) los
documentos necesarios para hacer circular los envios es una tarea importante, ya que los
requisitos varian mucho de un pais a otro. Cada INCOTERM se refiere a un tipo de
acuerdo internacional de compra y envio de bienes. Cada uno de los 13 términos
diferentes ayuda a los usuarios a afrontar situaciones diferentes relativas a la circulacion
de bienes

2.2.6.1.EX WORKS - lugar de destino.

Funciones principales deseadas: Entregar la mercancia en sus instalaciones.

El comprador de funciones principales: Recibir la entrega de la mercancia en los
locales del vendedor. Tomar todas las medidas a su propio costo y riesgo para llevar la
mercancia al destino

2.2.6.2.FCA - FREE CARRIER - lugar de destino.

Funciones principales deseadas: Entregar la mercancia en el punto convenido bajo la
custodia del transportista designado por el comprador. Proporcionar despacho de
exportacion (licencia de exportacion, pagar impuestos a la exportacion y los honorarios,
si es necesario). Proporcionar evidencia de la entrega de la mercancia al transportista.

El comprador de funciones principales: Seleccione portador. Contrato de transporte y
pagar el flete

2.2.6.3.FAS - Free Alongside Ship - lugar de destino.

Funciones principales deseadas: Entregar la mercancia en sus instalaciones

El comprador de funciones principales: Nominar portador. Contrato de transporte y
pagar el flete. Proporcionar despacho de exportacion (licencia de exportacion, pagar

impuestos a la exportacion y los honorarios, si es necesario)
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2.2.6.4.FOB - Franco a Bordo - lugar de destino.

Funciones principales deseado: Entregar la mercancia a bordo de exportacion
proporcionar un espacio libre (licencia de exportacion, pagan impuestos a la exportacion
y los honorarios, si es necesario). Proporcionar una limpia en el recibo bordo. Pagar los
gastos de carga, segun la costumbre del puerto en la medida en que no estan incluidos en
el flete

COMPRADOR deberes primarios: Nominar portador, contrato de transporte y pagar
el flete. Pagar los gastos de carga, en la medida en que estén incluidos en el transporte de
mercancias, pagar los gastos de descarga.

2.2.6.5.CFR - Coste y flete- lugar de destino.

Vendedor deberes primarios: Contrato de transporte y pagar el flete hasta el puerto de
destino.

Entregar la mercancia a bordo. Proporcionar despacho de exportacién (licencia de
exportacion, pagar impuestos a la exportacion y los honorarios, si es necesario).

Proporcionar al comprador con la factura, los documentos de transporte habituales y
la p6liza de seguro de carga u otra evidencia de la cobertura del seguro. Pagar el coste de
la carga y manipulacion. Pagar los gastos de descarga en la medida en que estén incluidos
en el flete.

El comprador de funciones principales: Aceptar la entrega de los bienes al momento
del embarque, cuando la factura, la péliza de seguro de carga u otro titulo de documento
de seguro le sean proporcionadas a él, y recibir las mercancias al transportista en el puerto
de destino .Pay costes de descarga en la medida en que son no incluido en el transporte

de mercancias.
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2.2.6.6.CIF - COSTE, seguro y flete lugar de destino.

Funciones principales deseadas: Contrato de transporte y pagar el flete hasta el puerto
de destino.

Entregar la mercancia a bordo. Proporcionar despacho de exportacion (licencia de
exportacion, pagar impuestos a la exportacion y los honorarios, si es necesario).

Contrato para el seguro de las mercancias durante el transporte y el pago de la prima
del seguro. Proporcionar al comprador con la factura, los documentos de transporte
habituales y la p6liza de seguro de carga u otra evidencia de la cobertura del seguro de
costos de carga de pago y manejo. Pagar los gastos de descarga en la medida en que estén
incluidos en el flete.

El comprador de funciones principales: Aceptar la entrega de los bienes al momento
del embarque, cuando la factura, la péliza de seguro de carga u otro titulo de documento
de seguro se licitan a él, y recibir las mercancias al transportista en el puerto de destino
convenido. Pagar los gastos de descarga en la medida en que no estan incluidos en el flete.

2.2.6.7.DDP - Delivered Duty Paid lugar de destino.

Funciones principales deseadas: Entregar la mercancia en el lugar de destino.
Proporcionar el despacho de importacion (licencia de importacion, pago de derechos de
importacion, impuestos y tasas, si es necesario). Proporcionar documentos para que el
comprador acepta la entrega en el lugar de destino

El comprador de funciones principales: Recibir la entrega de la mercancia en el lugar
de destino

2.2.6.8.DDU - entregada derechos no pagados lugar de destino.

Vendedor deberes primarios: Entregar la mercancia en el lugar de destino.
Proporcionar documentos para que el comprador acepta la entrega en el lugar convenido

(por ejemplo, orden de entrega, Almacén de obtencion de documentos o de transporte)
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COMPRADOR deberes primarios: Recibir la entrega de la mercancia en el lugar de
destino. Proporcionar el despacho de importacion (licencia de importacion, pago de
derechos de importacion, impuestos y tasas, si es necesario).

2.2.6.9.DAF - ENTREGA EN FRONTERA lugar de destino.

Vendedor deberes primarios: Entregar las mercancias autorizadas para su exportacion
en la frontera con nombre (o el lugar convenido en la frontera). Proporcionar documentos
para que el comprador acepta la entrega en la frontera (por ejemplo, documento de
transporte o la orden de almacén) y ayudar al comprador a través de obtener cualquier
documento de transporte

COMPRADOR deberes primarios: Tome la entrega de las mercancias en la frontera
con nombre (o el lugar convenido en la frontera). Paga por el a carruaje. Proporcionar el
despacho de importacion (licencia de importacion, pago de derechos de importacion,
impuestos y tasas, si es necesario)

2.2.6.10.CIP - transporte y seguro pagados hasta lugar de destino.

Funciones principales deseadas: Contrato de transporte y pagar el flete hasta el lugar
de destino.

Entregar la mercancia a la custodia del primer transportista. Proporcionar despacho de
exportacion (licencia de exportacion, pagar impuestos a la exportacion y los honorarios,
si es necesario). Contrato para el seguro de las mercancias durante el transporte y el pago
de la prima del seguro. Proporcionar al comprador con la factura, los documentos de
transporte habituales y la péliza de seguro de carga u otra evidencia de la cobertura del
seguro

El comprador de funciones principales: Aceptar la entrega de la mercancia cuando se

entregan al primer transportista y cuando la factura, la pdliza de seguro de carga u otra
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evidencia de la cobertura del seguro, vy, si es costumbre, el documento de transporte usual
se licitan a él, y recibir bienes del transportista en el lugar de destino.

2.2.6.11.CPT - transporte pagado hasta lugar de destino.

Vendedor deberes primarios: Contrato de transporte y pagar el flete hasta el lugar de
destino

Entregar los bienes en custodia del primer transportista. Proporcionar despacho de
exportacion (licencia de exportacion, pagar impuestos a la exportacion y tasas,
requeridos). Proporcionar al comprador con la factura, los documentos de transporte
habituales y la pdliza de seguro de carga u otra evidencia de la cobertura del seguro

El comprador de funciones principales: Aceptar la entrega de la mercancia cuando se
entregan al primer transportista y cuando la factura, la péliza de seguro de carga u otra
evidencia de la cobertura del seguro, vy, si es costumbre, el documento de transporte usual
se licitan a él, y recibir bienes del transportista en el lugar de destino.

2.2.6.12.DES - ENTREGADO SHIP EX lugar de destino.

Funciones principales deseadas: Entregar la mercancia a bordo del buque en el puerto
de destino. Proporcionar documentos para que el comprador acepte la entrega del buque
(por ejemplo, conocimiento de embarque o la entrega de la orden)

COMPRADOR deberes primarios: Tomar la entrega de la mercancia desde el barco
en el puerto de destino

Pagar los gastos de descarga. Proporcionar el despacho de importacion (licencia de
importacion, pago de derechos de importacion, impuestos y tasas, si es necesario.

2.2.7. Andlisis FODA.

Uno de los aspectos importantes que brinda el analisis FODA es obtener una
conclusion de os objetos que suelen impactara la entidad y conocer si brindard cambios

negativos o positivos para las actividades productivas. Segun Olviedo (2015) el término
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FODA se divide en cuatro partes que son: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas. Este instrumento permite conocer la situacion actual de la empresa,
permitiendo de esa manera analizar de una forma maés detallada y profunda su impacto en
todas las &reas tanto administrativas como operativas.

Es indispensable que después de haber incluido la matriz FODA se lleven a cabo
actividades de seguimiento con la finalidad de mantener un control y vigilancia en todos
los procesos y productos de la entidad que hayas presentado fallas.

El andlisis FODA es un instrumento muy eficaz en el cual permite evaluar a la
empresa. Fortaleza y debilidad son los factores internos de una empresa, mientras las
oportunidades y amenazas son los factores externos de la empresa. Es una de las técnicas
mas utilizadas por lo que permite el intercambio de ideas entre un grupo administrativo
de una manera mas clara y sencilla (Schnarch, 2014).

El beneficio de este andlisis es que nos facilita la toma de decisiones sobre las
problematicas de la empresa. Posee una gran utilidad ya que refuerza los puntos débiles
y deficientes de la empresa mientras va generando nuevas oportunidad y nos hace centrar
en los puntos a favor que posee la empresa.

2.2.8. El mercado espafiol.

En el presente proyecto como mercado meta se eligié a Espafia. Tomando como
referencia al Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones (2018), Espafa
cuenta con 48.958.159 habitantes registrados hasta Julio del 2017, la capital es Madrid.
Cabe recalcar que pese al volumen de la poblacion, el Estado se enfoca en brindar
alimentos nutritivos que satisfagan las necesidades y exigencias de los individuos. Sin
embargo, la evolucion poblacional en relacion con el afio 2016 ha presenta una

disminucién del 0.78%.
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En relacion con el PIB (Producto Interno Bruto) se estima 1.3 billones de ddlares, lo
cual se evidencia un PIB per capita de $38.200. De acuerdo a los resultados, el mercado
espafiol es considerado como una de las principales economias mundiales y también
corresponde a un alto volumen productivo lo cual hace beneficioso la exportacion del té
de moringa ya que también se evidencia una alta demanda de este producto.

Las industrias que poseen una mayor aportacion econdémica al pais son las de:
Servicios, manufactureras y agricolas. La industria que brinda servicios aporta al
desarrollo con el 74,2% seguido de la manufacturara aportando con el 23,2% y por ultimo
se presentan las agricolas aportando con solo el 2,6% del total del Producto Interno Bruto.
Pese a que Espafia no posee una industria consolidada de agricultura se ven orillado a
realizar importaciones de alimentos que no posee o son dificiles de cultivar, y es en este
aspecto que el producto tiene la oportunidad de posicionarse en el mercado.

La balanza comercial PROECUADOR entre Esparfia y Ecuador, tiene un saldo positivo

desde el afio 2015 hasta el 2017 como se indica a continuacion:

Tabla 2.
La balanza comercial en Ecuador — Espafia periodo 2015 — 2017, miles de ddlares.
2015 2016 2017
Exportaciones 483.490 547.333 600.753
13% 10%
Importaciones 406.338 338.478 590.427
-17% 74%
Saldo 77.152 208.855 10.326
171% -95%

Fuente: PROECUADOR, 2017

Como se puede observar la tabla posee un saldo positivo para Ecuador, ya que se
evidencia un mayor volumen de las exportaciones en relacién con las importaciones. Sin
embargo también se evidencia un mayor volumen de las importaciones entre los afios

2016 y 2017. Cabe recalcar que los productos ecuatorianos tiene una ventaja pese a al
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acuerdo firmado con la Unién Europea, en tal caso que no se aproveche esta oportunidad
generara un déficit que podria afectar seriamente la economia ecuatoriana.

Las principales exportaciones que Ecuador realiza a Espafia corresponde a productos
del sector de pesca y acuacultura como por ejemplo: Atin, camardn, langostino,
conservas de pesados, pulpo, mejillones y todo lo relacionado con el mar. También el
sector agricultor desempefia un papel primordial en los productos exportados como lo es
el banano, cacao y frutas tropicales, lo cual beneficie el ingreso de otros alimento e incluso
derivados. Aproximadamente el 0.58% de las exportaciones que Ecuador realiza al
mercado espafiol son productos procesados.

De acuerdo a todas las oportunidades y fortalezas que indica el mercado espaiiol,
Ecuador posee una ventaja para brindar la oferta de sus productos. Tomando como
referencia al Sistema Integrado de Informacion de Comercio Exterior Peruano (2017)
Espafia es considerado uno de los mercados mas importantes de Europa. Al ser miembro
de la UE (Unidn Europea) Espafia hace uso de una serie de tasas y barreras arancelarias
con la finalidad de proteger la produccion nacional y la equivalencia en el balanza
comercial, como se indicO existen requisitos que son indispensables para realizar la
actividad comercial:

e Requisitos sanitaros y fitosanitarios: Tiene como finalidad proteger la salud tanto

animal como humana.

e Registros medioambientales: Esta informacién permite conocer que productos

poseen sustancias quimicas, gases fluorado que pueden producir el efecto
invernadero o residuos que puedan llegar a ser malignos y dafinos para el medio

ambiente.
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¢ Requisitos técnicos: Protegen los derechos y la integridad del consumidor, en este
aspecto se abarcan puntos esenciales para el productos como por ejemplo: el
etiquetado, envasado, normalizacion técnica, entre otros.
e Normas de comercializacion: Todos los productos importados por la Unién
Europea deberan poseer algunos requisitos en cuanto a la calidad.
e Restricciones a la importacion: Se presenta mucho estas restricciones para
productos que suelen ser de los sectores textiles, agricolas y siderdrgicos
Otros impuestos que son aplicados al comercio corresponden al IVA 'y a los especiales.
En cuanto al VA estas tasas son aplicadas dependiendo del bien: Normal 21% (bienes o
servicios que no se beneficien de las tasas reducidas), reducida 10% (bienes que cubren
necesidades bésicas) y los superreducida 4% (bienes de primera necesidad). Después se
presentan los impuestos especiales son aquellos que se le agregan a los bienes
considerados como nocivos para la salud del consumidor y dafinos para el medio
ambiente como por ejemplo: Cigarrillo, alcohol, hidrocarburos, entre otros.
2.3.Marco conceptual
Exportacion.- Enviar o vender un producto de la tierra o de la industria a un pais
extranjero
Factibilidad.- Factibilidad se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para
Ilevar a cabo los objetivos o metas sefialadas.
Logistica.- Conjunto de los medios necesarios para llevar a cabo un fin determinado
de un proceso complicado
Moringa.- La Moringa oleifera es un arbol de crecimiento rapido nativo del sur de
Asia y que ahora se encuentra a lo largo de los tropicos. La moringa, a veces descrita

como el "arbol milagroso”, "arbol baqueta” o "arbol de rabano picante” tiene hojas
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pequefias y redondeadas, que estan llenas de una increible cantidad de nutrientes:
proteina, calcio, beta caroteno, vitamina C, potasio

Té.- El té es una infusion de las hojas y brotes de una planta.

Plan de exportacion.- Un plan de negocios de exportacion es una herramienta util que
le permite al empresario conocer como estd parado frente a los mercados externos. Esto
sirve como instrumento para analizar de antemano con qué riesgos puede llegar a
encontrarse y armar un plan de contingencia a su medida. También le permitird conocer
mejor los mercados de destino, elaborar una estrategia de exportacion y ayudard a mejorar
la relacion tanto con proveedores como con agentes de ventas o entidades financieras

Investigacion: se refiere al proceso l6gico de un estudio, es una busqueda sistematica
de informacion, para presentar objetividad a un proyecto o asunto determinado.

Mercado: se refiere al espacio fisico donde el producto y los servicios son ofertados
por sus fabricantes y diferentes empresas a fin de ser comercializados y vendidos a los
consumidores.

Investigacion de mercado: es un instrumento de Optima que facilita adquirir
informacion indispensable para determinar diferentes asuntos y factores que intervienen
en el mercado.

Estrategias: estrategia se refiere a una planificacion que determina una variedad d
pasos 0 de procesos bases que tiene como proposito la obtencién de un objetivo
especifico.

Plan: se refiere al mecanismo donde se describe una idea y un conjunto de acciones
para desarrollar a fin de alcanzar un objetivo especifico.

Marketing: son las actividades de una empresa, en relacion con las operaciones de

comercializacion y el desarrollo de acciones en el mercado.
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Publicidad: es un método e comunicacion comercial que pretende promover el
consumo de un bien o servicio mediante los medios de comunicacion.
2.4.Marco legal

2.4.1. Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo (Régimen 21).

El Régimen de admision temporal para perfeccionamiento activo es un régimen
especial aduanero a través del cual se puede introducir mercancias al territorio
ecuatoriano, para ser sometidas a un proceso de perfeccionamiento, siempre que cumpla
con cualquiera de estos fines:

a) Transformacion;

b) Elaboracién de nuevas mercancias, ain inclusive en caso de montaje, incorporacion
ensamblaje y adaptacion a otras mercancias;

c) Reparacion, restauracion o acondicionamiento; o,

d) Cumplimiento de programas de maquila autorizados por la autoridad competente.
(Art. 131 del Reglamento al Copci).

El régimen de perfeccionamiento de activos permite el ingreso de las mercancias al
territorio aduanero en el Ecuador, con la ventaja de la suspensién de los aranceles de
importacion y otros recargos, siempre y cuando estas estén destinadas a la exportacion

luego de haber sido sometidas a procesos de mejoramiento.
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2.4.2. Exportacion a Consumo — Régimen 40:

Es el régimen aduanero por el cual las mercancias nacionales o nacionalizadas, salen
del territorio, para su uso o consumo definitivo en el exterior, como lo indica la normativa
vigente en el Art. 154 del reglamento al COPCI:

“Es el régimen aduanero que permite la salida definitiva de mercancias en libre
circulacion, fuera del territorio aduanero comunitario 0 a una Zona Especial de
Desarrollo Econémico ubicada dentro del territorio aduanero ecuatoriano, con sujecion
a las disposiciones establecidas en el presente Cédigo y en las demas normas
aplicables ™.

2.4.3. Importacion a Consumo — Régimen 10:

Es el Régimen aduanero que permite el ingreso definitivo al pais de mercancias para
su consumo definitivo, como lo indica el Art. 120 del reglamento al Copci:

“Es el régimen aduanero de ingreso definitivo al pais de mercancias, cuyo0S
procedimientos para su aplicacion seran establecidos por el Director General del Servicio
nacional de Aduana del Ecuador. Las mercancias ingresadas bajo este régimen podran
circular libremente en el territorio ecuatoriano una vez satisfecha la obligacion tributaria
aduanera.” Indicadores de eficiencia: Tiempos en tramites de importacién con el SICE-
ECUAPASS

El Sistema informéatico aduanero ECUAPASS fue implementado en el afio 2012 con
el pleno objetivo de implementar y sobretodo agilitar procesos directamente relacionados
con la operativa del comercio exterior y sus entidades implicadas, una de las principales
la Corporacion Aduanera Ecuatoriana que posteriormente se conoceria como el Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador (Comercio exterior, 2018).

Uno de los principales cambios que se requeria implementar era la del calculo de los

tributos al comercio exterior (importaciones), las principales prerrogativas son sin duda:
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= Mala utilizacion de los términos de negociacion INCOTERMS

= Célculo inexacto de tributos

= Demoras en tramites de importacion

= Uso desmedido de papel

En base a las dificultades que se generaban acerca del andlisis documental y la
ineficiencia de tramitacion se hizo necesaria la adecuacion de un sistema informatico
automatizado que permita reducir tiempos en tales diligencias. Antes del sistema
automatizado ECUAPASS ya se utilizaba el Sistema Interactivo de Comercio Exterior
que era un sistema informético que reducia relativamente tiempos de tramites pero no era
integral ni automatizado, principalmente porque no tenia una vinculacion cohesiva entre
instituciones publicas inherentes al comercio exterior e implicaba trdmite fisico y
electronico (Comercio exterior, 2018).

2.4.4. Cbdigo Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones; Libro V, Tit.

.

De acuerdo con el Cdédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones,
publicado en el Suplemento del Registro Oficial No. 351 de fecha 29 de diciembre de
2010 que, contiene entre otros el Libro V, que en su Titulo Il de la Facilitacion Aduanera
para el Comercio estipula: (COPCI Asamble Nacional, 2010)

Art. 104.- Principios Fundamentales. - A mas de los establecidos en la Constitucion de
la Republica, seran principios fundamentales de esta normativa los siguientes:

a. Facilitacion al Comercio Exterior. - Los procesos aduaneros seran rapidos,

simplificados, expeditos y electronicos, procurando el aseguramiento de la cadena

logistica a fin de incentivar la productividad y la competitividad nacional (COPCI

Asamble Nacional, 2010).
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b. Control Aduanero. - En todas las operaciones de comercio exterior se aplicaran

controles precisos por medio de la gestion de riesgo, velando por el respeto al

ordenamiento juridico y por el interés fiscal (COPCI Asamble Nacional, 2010).

c. Cooperacion e intercambio de informacion. - Se procurard el intercambio de

informacion e integracion a nivel nacional e internacional tanto con entes publicos

como privados (COPCI Asamble Nacional, 2010).

d. Buena fe. - Se presumira la buena fe en todo tramite o procedimiento aduanero

(COPCI Asamble Nacional, 2010).

e. Publicidad. - Toda disposicion de caracter general emitida por el Servicio Nacional

de Aduana del Ecuador seré publica. (COPCI Asamble Nacional, 2010)

f. Aplicacion de buenas précticas internacionales. - Se aplicaran las mejores practicas

aduaneras para alcanzar estandares internacionales (COPCI Asamble Nacional, 2010).

Para todos los productos que requieren permiso por parte del INEN (Servicio
Ecuatoriano de Normalizacion), deberan cumplir con los reglamentos del INEN. En él se

enmarca todo el sustento legal que controla las actividades del SENAE a nivel nacional.



37

CAPITULO 3
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1.Disefio de la investigacion

Segun lo indicado por Naghi (2011), el disefio de la investigacion es una estructura o
plano que se elabora principalmente por los investigadores para el desarrollo de proyectos
de investigacion, a su vez el disefio implica, dinero, recursos humanos y tiempo, en otras
palabras, estima el presupuesto y tiempo de la investigacion”. (P. 86)

El disefio de la investigacion se baso en la estructura que el presente trabajo necesitaba
para poder ser eficaz en lo referente a la recoleccion de informacion, para ello se hizo
menester ubicar el planteamiento del problema, luego de eso estipular el enfoque de la
indagacion, establecer la modalidad de la misma, por consiguiente se establecieron los
tipos de investigacion a aplicar, ademas de identificar los instrumentos que servirian para
acoplar la informacién y que esta sea procesada de tal manera que sus datos fueran
directos para el desarrollo de la propuesta.

La finalidad del disefio de la investigacion era que la autora pueda conocer con total
veracidad la globalizacion del tema, que sus conocimientos fueran profundos y explorar
las diversas propuestas que podrian ser aplicadas.
3.2.Modalidad de la investigacion

3.2.1. Método estadistico matematico.

Este método se aplico debido a que la informacion recolectada tuvo que ser procesada
y transformada en datos especificos que permitieron determinar cada una de las posibles

situaciones que debian ser plasmadas en la propuesta.
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3.2.2. Método del nivel teorico.

El método tedrico, radicé en el sustento literario del mismo, es decir, investigacion
bajo fundamentacion de autores que permitan explorar lo referente al comercio exterior,
la situacion actual entre Ecuador y Espafia asi como los tipos de exportacion.
3.3.Tipo de investigacién

3.3.1. Investigacion descriptiva.

Segun lo expuesto por Rodriguez (2012), la investigacion descriptiva consiste en la
descripcidn, registro, analisis y explicacion de la naturaleza que se presenta de forma
actual el problema, trabajando sobre realidades para presentar una interpretacion correcta
de los datos recolectados manifestando el como, donde y porqué del fendmeno bajo
estudio.” (P. 25)

A través de la investigacion descriptiva se pudo detallar cada uno de los aspectos y
puntos de vista de los objetos bajo estudio en cuanto a la necesidad de disefiar una
empresa productora y comercializadora de té de moringa como aporte a mejorar la salud
de las personas en general, buscado obtener informacidn que proporcione al investigador
el nivel de aceptacion por parte del grupo objetivo.
3.4.Poblacion

Segun lo aludido por Juez y Diez (2012), se determina como poblacién a un conjunto
de elementos o individuos que tienen ciertas caracteristicas o propiedades que son de
interés conocer por parte del investigador, por ende si se conoce su tamarfio se denomina
poblacion finita, por lo contrario poblacién infinita. (P. 95)

La poblacion a considerar son los siguientes:

e Importadores 10
e Directivos de la empresa 2

e Profesionales en comercio exterior 2
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3.5.Técnicas de la investigacion

3.5.1. La encuesta.

“Segun lo aludié Yuni (2013), la encuesta es una herramienta con técnica cuantitativa
que actualmente se ha convertido en las mas usada cuando se quiere recoger informacion
primaria, debido a que se es de (til en la metodologia que se tiene disefiada por el
investigados, la misma que cuenta con preguntas cerradas para poder determinar los
datos. (p. 59)”

Este método cuantitativo se utilizé con 10 preguntas cerradas, donde se pudo evaluar
la posible demanda y oferta del producto en los habitantes de Madrid.

3.5.2. La entrevista

Segun lo expuso Yuni (2013) “La entrevista se denomina un proceso verbal que
mantienen de forma progresiva la comunicacion, los protagonistas de esta herramienta
son el encuestado y el encuestador, la misma que se da de forma cordial y privada ante
toda respetuosa donde ambos intercambian ideas, opiniones y otro tipo de conocimientos
relacionados de un tema especifico” (p. 87).

La entrevista de 5 preguntas se desarroll6 al gerente de la empresa, asi como a dos

exportadores de bebidas al mercado europeo.



3.6.Procesamiento de datos
3.6.1. Encuesta.

1.- ¢ Con cuanta frecuencia al mes exporta té en Espafia?

Tabla 3
Frecuencia de exportacion
Caracteristicas Frecuencia Frecuepcia
Absoluta Relativa
1 -2 veces 1 10%
3 -5 veces 1 10%
mas de 5 veces 8 80%
Total 10 100%

Elaborado por: Tumbaco Calderon, Gisselle

10%

10%
1 1-2 veces

n 3-5veces

Figura 3 Frecuencia de exportacion

Conforme a los datos, se puede observar que el 80% de los consultados dijeron que

m mas de 5 veces
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exportan mas de 5 veces a la semana, es decir, que un promedio bastante alto para poder

comercializar este tipo de producto.



2.- ¢ Cual de estas marcas de té helado, usted importa con frecuencia?

Tabla 4
Marcas de té helado
Caracteristicas Frecuencia Frecugncia
Absoluta Relativa
Nestea 6 60%
Fuze tea 2 20%
Cool 2 20%
Total 10 100%

Elaborado por: Tumbaco Calderdn, Gisselle

20%

M Nestea

20%
¥ Fuze tea

2 Cool

Figura 4 Marcas de té helado

Segun el 60% de los encuestados, la marca preferida es el Fuze Tea, marca

internacional y de reconocimiento que sera una gran competencia para el producto a

exportar al mercado de Madrid.
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3.- ¢Con cudl tipo de envase se siente usted mas a gusto, parar importar el té
helado?

Tabla 5
Envase para el té helado
Caracteristicas Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Funda 0 0%
Botella de vidrio 3 30%
Botella de plastico 5 50%
Tetra Pack 2 20%
Total 10 100%

Elaborado por: Tumbaco Calderdn, Gisselle

0%

20%

# Funda

1 Botella de vidrio

" Botella de plastico
Tetra Pack

Figura 5 Envase para el té helado

Segun los consultados, el 50% admitié que prefieren el envase de plastico, pues el

mas comun ente todos los tipos de envases.



4.- ¢Hace cuanto tiempo importa usted productos ecuatorianos?

Tabla 6
Tiempo de importacion de productos ecuatorianos

Frecuencia Frecuencia

Caracteristicas Absoluta Relativa

0-1afo 2 20%

2 - 4 afnos 5 50%
mayor a 5 afnos 3 30%
Total 10 100%

Elaborado por: Tumbaco Calderon, Gisselle

43

Figura 6 Tiempo de importacion de productos ecuatorianos

De acuerdo a los datos el 50% de los importadores denotaron que llevan alrededor de

2 a 4 afios importando productos ecuatorianos, es decir, que mantienen ya una idea de los

diferentes procesos para poder comercializar productos ecuatorianos en el mercado

internacional.
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5.- ¢Cudl de estos mercados considera usted que se puede importar té helado de

Moringa?

Tabla 7
Mercados internacionales de importacion

Frecuencia Frecuencia

Caracteristicas Absoluta  Relativa

Europa 8 73%
Asia 1 9%
América 1 9%
Africa 1 9%
Oceania 0 0%

Total 11 100%

Elaborado por: Tumbaco Calderon, Gisselle

9% 0%

9%

% Europa

H Asia

% Ameérica
Africa

B Oceania

Figura 7 Mercados internacionales de importacion

Los importadores consideran que el mercado mas propicio para que se pueda

comercializar el té helado de moringa es el europeo, dando asi una factibilidad visible de

la propuesta del presente proyecto.
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6.- ¢ Mantiene usted una ruta de importacién de Ecuador a Espafia - Madrid? (Si su

respuesta es no, de por finalizada la encuesta)

Tabla 8
Exportacién a Espafia — Madrid

Frecuencia Frecuencia

Caracteristicas Absoluta  Relativa

Si 10 100%
No 0 0%
Total 10 100%

Elaborado por: Tumbaco Calderon, Gisselle

0%

B
uNo

100%

Figura 8 Exportacion a Espafia — Madrid

De acuerdo a los datos de la encuesta, se puede visualizar que el 100% de los
importadores mantienen una ruta de Ecuador a Espafia — Madrid, de esta forma se puede
visualizar que si existe la posibilidad de que el producto sea comercializado en aquella

Zona.
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7.- ¢Cuanto cree usted que se la factibilidad de comercializar un té helado de

moringa en el mercado de Madrid?

Tabla 9
Comercializacion de Té Helado de Moringa en Madrid

Frecuencia Frecuencia

Caracteristicas Absoluta  Relativa

Mucho 8 80%

Poco 2 20%

Nada 0 0%
Total 10 100%

Elaborado por: Tumbaco Calderdn, Gisselle

0%

® Mucho
® Poco
» Nada

Figura 9 Comercializacion de Té Helado de Moringa en Madrid

El 80% de los encuestados estipularon que la posibilidad de que sea factible la

importacion del té helado de moringa al mercado de Madrid es alta, lo que denota que la

propuesta puede tener su total viabilidad y por ende la aceptacion del producto.



8.- ¢Ha importado usted bebida como té?

Tabla 10
Importacion de té

Frecuencia Frecuencia

Caracteristicas Absoluta Relativa

Si 9 90%
No 1 10%
Total 10 100%

Elaborado por: Tumbaco Calderon, Gisselle

10%

S
uNo

Figura 10 Importacion de té
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El 90% de los encuestados denotaron que si han tenido la posibilidad de importar té

desde Ecuador, lo que demuestra que ellos si tienen conocimiento de estos productos y

su posible comercializacion en el mercado internacional.
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3.6.2. Entrevista.

3.6.2.1.Entrevista directivos de la empresa.

3.6.2.1.1. Ing. Julio Romero (Gerente de produccion).

1.- ¢ Cuénto se encuentra produciendo la empresa?

La empresa semanalmente produce 1000 botellas.

2.- ¢ Por qué no cumplen con las metas establecidas?

Porque no se ha logrado el posicionamiento necesario para que la marca pueda ser
reconocida en el mercado.

3.- ¢ Qué cosas pueden impedir la venta del producto en el mercado extranjero?

El poco conocimiento del mismo, la poca publicidad y la falta de un contacto seguro
para poder exportar el producto.

4.- ¢ Por qué seria el mercado de Madrid el idoneo para mejorar sus ventas?

Porque la ciudad pertenece a un pais donde la sociedad gusta de bebidas naturales,
productos que no tengan quimicos sino que cuenten con un alto nivel de confiabilidad en
su produccién.

5.- ¢En que debe invertir la empresa para lograr aumentar su produccion?

En maquinarias, personal, exportador y una excelente publicidad.

3.6.2.1.2. Ing. Agr. Pedro Ortiz (Jefe de comercializacion).

1.- ¢ Cudles son las ventajas de poder comercializar a Madrid una bebida hecha a
base de una planta medicinal?

Entre las principales ventajas son el disponer de un precio fijo y justo para los

productores de banano. Ademas evitar la cadena de intermediacion.
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2.- ¢Cual es el procedimiento que se debe seguir para ingresar al mercado de
Madrid?

Primeramente se debe formar una asociacion debidamente legalizada, cumplir con las
normativas de comercio justo establecidas y finalmente cumplir con las condiciones
laborales de los trabajadores y ambientales del entorno.

3.- ¢Cual es el comportamiento de la demanda de productos té en Europa?

El consumo en el mercado Europeo cada dia va en aumento constantemente.

4.- ¢ Existen diversidad de ofertas de productos derivados de moringa dentro del
mercado del comercio justo?

No muchas, en la provincia solo de exportacion de banano en materia prima, en otros
lugares ya se estan ofreciendo productos preparados.

5.- ¢Qué certificaciones garantizan la permanencia y éxitos en el mercado en
Europa?

Se deben regir a las normativas nacionales, ademas se requiere una constante
renovacion de las practicas culturales de produccién, cuidar la calidad del producto lo que
garantiza una continuidad en el mercado europeo

3.6.2.2.Entrevista a profesionales

3.6.2.2.1. Ing. Carmen Rascas.

1.- ¢Existe una factibilidad de exportar té helado de Moringa al mercado de
Madrid?

Puede ser, siempre y cuando existe alla un importador que sepa manejar cada uno de

los procesos necesarios para poder introducir el producto a aquel mercado.
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2.- ¢ Considera que los tramites han resultado una dificultad para la exportacion
de estos tipos de productos?

Se puede sefalar con total seguridad que no, todo depende que se cumplas leyes tanto
nacionales como internacionales.

3.- ¢ Qué cosas pueden impedir la venta del producto en el mercado extranjero?

El mal estado del producto, y el no profesionalismo de los agentes.

4.- ¢ Considera usted que la aplicacién del método FOB puede ser el méas idoneo?

Considero que si, es menos costo, mas rapido y sobre todo se puede volver a exportar.

3.6.2.2.2. Ing. Victor Moreno

1.- ¢Existe una factibilidad de exportar té helado de Moringa al mercado de
Madrid?

Claro que si, ellos son expertos en consumir bebidas y mas aun si son de forma natural,
es decir que no afecte su salud.

2.- ¢Considera que los tramites han resultado una dificultad para la exportacion
de estos tipos de productos?

Si, muchas empresas que desean ser exportadoras no mantienen la posibilidad de
introducir sus productos en el extranjero, por la falta de conocimiento en primera
instancia.

3.- ¢ Qué cosas pueden impedir la venta del producto en el mercado extranjero?

El no conocimiento de los procesos.

La calidad del producto

La inversion

4.- ¢ Considera usted que la aplicacion del método FOB puede ser el méas idoneo?

Si, es mas rapido y permite que el producto logre obtener ese posicionamiento en el

mercado extranjero.
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3.7.Conclusiones del andlisis de resultados

De acuerdo al analisis de resultados se pudo llegar a las siguientes conclusiones:

e Los consumidores aceptan el producto siempre y cuando estos tengan una
preparacion idonea que no sea dafiino para su salud.

e Lacomercializacion del té de moringa en el mercado de Madrid es viable, debido a
que su consumo es de nivel alto, pero para ello debe existir un importador que sepa
0 mantenga todos los conocimientos necesarios para la introduccién de este tipo de
producto.

¢ Los agentes aduaneros deben ser profesionales en todo &mbito, asi se asegurara de
que el producto no presente ningln tipo de problemas par a su comercializacion en
el medio extranjero.

e No existen barrera de exportacion, sin embargo la empresa misma puede
ponérsela sino atiende estos procesos de forma adecuada.

e Existen empresas importadoras y exportadoras con alto nivel de conocimiento
sobre la comercializacion de estos productos, es importantes que se haga un

concurso para determinar al mejor.
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CAPITULO 4
PROPUESTA
4.1.Descripcién de la propuesta

La propuesta radica en la estructuracion de un plan de exportacion del producto
llamado “Moringa Ice Tea”, fabricado gracias a las hojas de la planta llamada Moringa,
una especie que no ha sido explotada aqui en el pais, pero que poco a poco se espera que
exista ese interés en su consumo por parte del mercado local. Su empresa productora,
“MorinVital S.A”, incrementar sus ventas a través de la comercializacion en el mercado
extranjero.

El plan de exportacion se desarrolla tomando en consideracion todo lo referente a la
logistica de exportacion, el mercado a donde se va a comercializar que es el europeo,
ademas de las especificaciones técnicas del medio de transporte y por otro lado, el método
mas factible. Al final de la propuesta se plantea el analisis financiero, donde se puede
demostrar la viabilidad del mismo.
4.2.Desarrollo de la propuesta

4.2.1. Analisis del entorno actual Ecuador.

Ecuador esta situado en la region noroccidental de América del Sur, caracterizandose
por tener variedad en su flora y fauna. En la actualidad aproximadamente cuenta con
14°219,053 habitantes. Su capital es Quito y como idiomas de lenguas de relacion
intercultural se menciona al espafiol, Kichwa y shuar.

Por otro lado, Ecuador se encuentra sobre la linea ecuatorial en América del Sur,
situandose en ambos hemisferios. Cuenta con cuatro regiones: Costa, Sierra, Oriente y
Region Insular, distribuyéndose en 24 provincias, 6 en la Costa, 11 en la Sierra, 6 en el

Oriente y 1 en la Region Insular.
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Tabla 11
Ficha técnica pais

INDICADORES BASICOS DE ECUADOR

Capital Quito
Moneda Dolar estadounidense (USD)
Poblacién (Julio 2017 est.) 16,290,913
Demogréafico | Tasa de cre_C|m|ent0 2017 est. 1.98%
poblacional
PIB Miles de,millones de 98.6
dolares
PIB per capita PPA Dolares 2017 est. 11,200
- Tasa de crecimiento
Crecimiento del PIB real. 2017 est. 0.20
Econdémico Composicion del PIB por sector
Agricultura 2017 est. 6.5%
Industria 2017 est. 33.8%
Servicios 2017 est. 59.7%
Inflacién anual 2017 est. 0.70%
Tipo de cambio NA NA
indice de GINI (2013 est.) puesto 24 48.5
e . 0.739 (Puesto 89
Social Indice de Desarrollo 2015 Desarro(llo Humar?o
Humano
Alto
Tasa de desempleo (2017 est.) 5.10%

Fuente: (PRO ECUADOR, 2018)

En cuanto al clima, Ecuador tiene un clima tropical, el mismo que varia de acuerdo a
cada region. El invierno se presenta de diciembre a mayo siendo un clima célido y
lluvioso. Sin embargo, el verano se presenta de junio a noviembre se presentan
temperaturas mas frescas.

Otro factor importante a considerar es la agricultura, la misma que ha ido
evolucionando a través del tiempo dado a factores politicos como econdémicos. Una de
las caracteristicas que Ecuador presenta es su suelo, dado a el nivel de fertilidad que este
presenta genera una ventaja en el nivel de produccién de diversos productos que son de
consumo nacional e internacional.

La moringa en Ecuador ha tenido un auge en los Gltimos tiempos. De acuerdo a la

Organizacion de Naciones Unidas para la Alimentacion y Agricultura (FAO), menciona
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que la moringa tiene un gran potencial medicinal al contener propiedades antibidticas
contra el tripanosoma y la tension baja.

Esta planta se adapta con facilidad al suelo tropical, arido y semiérido, siendo de alto
rendimiento y produccion y resistente a las plagas y sequia. La produccién se da en Santa

Elena, Portoviejo, Naranjito y Salitre.

Tabla 12
Ficha técnica pais
Variable Datos
Localidad Santa Elena, Portoviejo, Naranjito y Salitre
Produccién 7 toneladas de hoja seca por hectarea
Costo de venta por hectarea $3.000,00
Temporada de produccion Todos los meses

) o Comercializacion directa en tiendas de
Medios de comercializacion o
productos naturales o plataformas digitales

Fuente: (Diario Expreso, 2018)

4.2.1.1.Exportaciones Ecuador a Espafa.
Actualmente Ecuador mantiene exportaciones con Espafia por $123 millones de
ddlares, los cuales representan el 0,0375% del total de importaciones realizadas por

Espafia en el afio 2017.
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Figura 11 Exportacion de Ecuador a Espafia

Fuente: PRO ECUADOR (2018)
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Por otro lado, en relacién a los sectores no petroleros exportados por Ecuador a Espafia,

el sector de alimentos procesados ocupa el quinto lugar en el afio 2017 y 2018.
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Figura 12 Exportacion de Ecuador a Espafia por sector
Fuente: PRO ECUADOR (2018)

4.2.2. Analisis del entorno actual Espafa.

Espafia es un pais transcontinental perteneciente a la Unién Europea. Su capital es
Madrid, cuenta con diecisiete comunidades auténomas y dos ciudades auténomas,
formadas estas a su vez por cincuenta provincias. Estd situada al sur de Europa
Occidental, asi como también en el norte de Africa. Tiene una extension de 505.370 km

cuadrados siendo el cuarto pais mas extenso.



Tabla 13

Ficha técnica pais - Espafia
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INDICADORES BASICOS DE ESPANA

Capital Madrid
Moneda EURO (EUR)
Demografico Poblacién (julio 2017 est.) 48,958,159
Tasa de crecimiento 2017 est. 0.78%
poblacional
Econdémico PIB Billones de 1.3
ddlares
PIB per cépita PPA Dolares 2017 est. 38,200
Crecimiento del PIB Tasa de 3.10%
crecimiento
real,2017 est.
Composicidn del PIB por sector
Agricultura 2017 est. 2.6%
Industria 2017 est. 23.2%
Servicios 2017 est. 74.2%
Inflacion anual 2017 est. 2.00%
Tipo de cambio EUR por USD 0.89
2017 est
Social indice de GINI (2012 est.) puesto 35.9
94
indice de Desarrollo 2015 0.884 (Puesto 27)
Humano Desarrollo Humano
Alto
Tasa de desempleo (2017 est.) 17.10%

Fuente: (PRO ECUADOR, 2018)

En cuanto al clima, Madrid tiene un clima muy diverso. En el invierno presenta una

temperatura baja, mientras que en el verano son irregulares. Su fauna es variada y alberga

el mayor nimero de vertebrados (570 especies) de todos los paises europeos.

4.2.3. Balanza Comercial.

Los principales productos importados por Espafia del mundo corresponden a:

camarones, langostinos, lomos pre cocido, rosa frescas cortadas, filetes de atin y cacao

en grano. Es importante mencionar que se incursionaria en un nuevo mercado por lo que

recientemente se esté introduciendo este producto a diversos paises del mundo. De acuerdo

a los datos arrojados en la Balanza Comercial entre enero 2017 a marzo 2018 se han realizado

pocas exportaciones en relacion a los afios anteriores.



[l =XPORTACIONES B IMPORTACIONES [l BALANZA COMERCIAL

2015 2016 2017 2018
ENE-DIC ENE-DIC ENE-DIC ENE-MAR ENE-MAR

EXPORTACIONES 483.490 947 333 600,753 133.879 123,542
IMPORTACIONES 406.338 338.475 390427 136.869 111.862
BALANZA COMERCIAL 77.152 208.853 10.326 2.990 11.680

2015 2018 2017 2018
ENE-DIC ENE-DIC ENE-DIC ENE-MAR ENE-MAR
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EXPORTACIONES 483 462 547 333 600753 133.879 123542
IMPORTACIONES 405 056 303105 516 448 136 658 89 889
BALANZA COMERCIAL 75.406 244 227 84 305 2779 33 654

Figura 13 Balanza comercial entre Ecuador y Espafa
Fuente: PRO ECUADOR (2018)

4.2.4. Poblacién espafiola por comunidad Auténoma.

La poblacion se encuentra dividida de la siguiente manera:
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Figura 14 Poblacion de Espafia 2018 por comunidad auténoma
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6.549.979

Fuente: Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (2018).

4.2.5. Logistica / plan de exportacion

4.2.5.1.Capacidad de abastecimiento.
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Respecto a la moringa, es un ingrediente de produccion propia por lo que pueden

contar con él durante todo el afio adicional en la actualidad cuentan con alianzas

estratégicas con otros productores de moringa con la finalidad de estabilizar la produccion

y otros productores de plantas aromaticas. En el caso de un aumento de demanda deberan

analizar su capacidad para poder cumplir con los requerimientos del cliente en Espafia en
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funcion de la disponibilidad de tierras cultivables que si tiene la empresa. La empresa no
posee materia prima propia, haciendo referencia a la hoja de guayusa la cual es el
ingrediente principal de su nuevo producto a exportar.

4.2.5.2.Capacidad de produccion.

La organizacion no cuenta con planta procesadora para el producto que desea exportar,
por esta razon form6 una alianza con la empresa Kallari, que es una asociacion de
productores registrada en la Economia Popular y Solidaria que cuenta con cerca de 800
miembros activos.

4.2.5.3.Experiencia Comercial.

Actualmente venden moringa en el mercado local a tiendas especializadas, mercados
y centros naturistas. La empresa cuenta con personal con experiencia en la industria de la
produccion y proceso de la moringa, se recomienda y en vista de que no poseen
experiencia como exportadores perfeccionen sus conocimientos con el fin de cumplir con
las expectativas y exigencias del mercado destino.

4.2.5.4.Analisis FODA

Fortalezas

e Contactos en el mercado de destino

e Nueva empresa con una identidad juvenil

e A pesar de ser artesanal usar tecnologia de punta

e Materia prima medicinal.

e Comercializacion estratégica.

Debilidades

e Empresa nueva en exportacion.

e Desconocimiento de la Moringa.

e Producto desconocido por su materia prima.
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e Acceso a financiamiento en condiciones favorables para capital operativo y

proyectos de mejora

Oportunidades

e Crecimiento internacional.

e Facilidad de conseguir la materia prima.

e Pioneros en la introduccidén del producto en el mercado de Madrid.

Amenazas

e Alto nimero de competidores.

e Impuestos para exportacion

4.2.5.5.Analisis Pest.

Politico: Los requisitos a presentar para poder realizar la actividad de exportacion
hacia Espafia son los siguientes: Ruc de exportador, certificacion de la firma digital o
token, estar registrado en el Ecuapass, factura comercial original, certificado de origen
del producto, registro en la pagina SENAE como exportador y los documentos
respectivos de transporte.

Cabe sefialar que Ecuador posee un acuerdo con la Unién Europea, lo cual favorece el
ingreso de una variedad de productos con una ventaja competitiva.

Econdmico: La balanza comercial entre Espafia y Ecuador tiene como resultado un
saldo positivo desde el afio 2016 hasta el afio 2017. Cabe recalcar que las exportaciones
registradas en el 2016 ascendieron a 547.333 y para el afio 2017 tuvo un total de 600.753
ddlares. La principal industrial que brinda su aporte en el Producto Interno Bruto es la de
Servicios con el 74,2% seguido de la Manufacturera con el 23,2% y por Gltimo se
encuentra la agricola aportando con el 2,6%.

Social: Hasta el afio 2017 en el periodo de Julio se registraron 48.958.159 habitantes.

Como resultado del volumen de la poblacion el Estado se enfoca en brindarles alimentos
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y bienes que satisfagan las necesidades del pueblo. Cabe recalcar que existen una
tendencia positiva hacia el producto del té incluyendo a su vez alimentos con un alto
contenido nutritivo, considerando a la moringa un producto dentro de tendencia del
mercado espafiol.

Tecnoldgico: Dentro de Espafia una de los principales sectores es el industrial, deben
mencionarse que ofrecen procesados; sin embargo, la demanda alimentaria provoca que
parte de estos productos sean importados. El productor de té de moringa cuenta con la
tecnologia suficiente para la generacién de su oferta a un precio competitivo, afiadiendo
que es un producto innovador.

4.2.6. Perfil del consumidor.

El consumidor espafiol esta cada vez mas sensibilizado con los problemas relacionados
con el medio ambiente y el exceso de consumo, dandole mayor importancia a la calidad
del producto, su origen, composicion y precio. Debido a las caracteristicas de su
poblacion multiétnica y pluricultural mantiene un alto nivel de exigencia respecto a los
productos que compra, de hecho, la mayor parte del crecimiento de la poblacién es
consecuencia de la inmigracion. A medida que estas comunidades crecen, también lo hace
la demanda de productos conocidos de su pais de origen.

4.2.7.Partida arancelaria.

4.2.7.1.Partida arancelaria: 2106.90.21.00.

A través de los datos obtenidos desde Trade statistics for international business
development (Trademap) se puede observar que las exportaciones del producto bajo la
subpartida 2106.90.21.00 han crecido en los altimos cinco afios, con un promedio del
0,0002%.

Los productos bajo la subpartida antes descrita son plantas, partes de plantas, semillas

y frutos de las especies utilizadas principalmente en perfumeria, medicina o para usos
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insecticidas, parasiticidas o similares, frescos, refrigerados, congelados o secos, incluso
cortados, quebrantados o pulverizados.
De acuerdo a las estadisticas disponibles los principales paises que han exportado la

subpartida 2106.90.21.00 durante el afio 2017 son:

Tabla 14
Principales paises exportadores de la subpartida 2106.90.21.00

Valores 2017 (miles de

Exportaciones %
USD)

China 18.116 23.91%
USA 17.310 22.84%
India 5.214 6.88%
México 5.046 6.66%
Israel 3.622 4.78%
Marruecos 3.114 4.11%
Egipto 2.885 3.81%
Alemania 2.586 3.41%
Colombia 2.585 3.41%
Turquia 2.520 3.33%
Otros 12.784 16.87%
total 75.782 100%

Fuente: Trade Map, 2018

Ecuador ocupa el puesto 45 de esta lista de exportadores con el 0,07% de participacion.



64

4.2.8. Marketing MIX

4.2.8.1.Producto

A continuacion, se detalla las formas en la cuales se puede ofrecer el producto para la
exportacion de té moringa con stevia bajo la subpartida arancelaria 2106.90.21.00 en
presentaciones de 500 ml.

Caracteristicas: Té helado de moringa con stevia. Producto natural, sin preservantes
ni aditivos.

Ingredientes: Moringa y stevia.

Vida atil: Un afio

Condiciones de almacenamiento y transporte: Manténgase en un ambiente limpio,
fresco y seco a temperatura entre 15° y 20° ¢, con una humedad relativa menor al 50%.
Se transportara en contenedores REEFER libre de olores, rastros de suciedad, en pallets
alejado de nivel de piso. Para conocer la imagen del producto VER ANEXO 1.

Etiquetado de productos en Espafia: Debe mencionarse que los requisitos para el
etiquetado de productos alimenticios en Espafia corresponden a los exigidos por todos los
paises en la Union Europea. Entre ellos estan el idioma del pais importador, nombre del
producto, ingredientes empleados segin su peso, contenido por envase y su fecha de
caducidad, ademés de condiciones de conservacion, detalles del fabricante, pais de origen
e instrucciones del producto de ser el caso. También debe incluirse la informacion
nutricional (PRO ECUADOR, 2013).

4.2.8.2.Precio.

La estrategia de precios nace a partir del calculo de costos variables, puesto que el té
de moringa compite en un mercado con alta preferencia a los productos organicos o con

certificaciones. Se espera obtener un mayor margen de utilidad a partir del incremento en
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la produccidn de la planta por economia de escala. Es decir, se dirige a un segmento de

alto poder adquisitivo.

El té de moringa por sus caracteristicas se puede clasificar como un producto extremo

medio, se recomienda a la empresa exportadora invierta en certificaciones de origen

organico, pues en base a esto se debe fijar el precio del producto. Tomando en cuenta la

exportacion a través de un contenedor de 40 pies refrigerado se puede obtener los

siguientes valores referenciales:

Tabla 15
Precios referenciales
Ecuador Madrid
) o Ganancia Precio ) Precio
Tarifa Ad  Naturalizacion Ganancia
FOB del antes de ) en
Valorem 0%  del producto o del Retail
distribuidor ~ percha percha
0% 30% 30%
1,80 0.00 0,84 0,54 3,18 0,95 4,13

Fuente: PRO ECUADOR 2018

En costos logisticos se incluyen los siguientes gastos necesarios para la exportacion

del producto:

Recepcion/
3% interno 4%

porteo

3%
Adicionales -
narcoticos
7%

Figura 15 Costos logisticos.
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4.2.9. Exportacion
4.2.9.1.Incoterms
FOB es sin duda la mejor opcidn para una empresa exportadora pequefia que recién

empieza a exportar.

Tabla 16
Detalle del incoterm FOB
SIGLAS DESCRIPCION BENEFICIO

Implica que el vendedor carga la mercancia en el
Free On Board :
FOB : barco y a partir de ese momento la mercancia ya
Libre a bordo - :
es responsabilidad del comprador canadiense.

Elaborada por: Tumbaco Calderén, Gisselle
4.2.9.2.Condiciones de negociacion
La exportacion serd por via maritima, desde el puerto de Guayaquil al Puerto de
Valencia pasando por el Océano Atlantico. Desde alli el importador se encargara de
transportar el producto a Madrid y asumira los costos. Se escoge al puerto de Guayaquil
debido a su eficiencia, favoreciendo a la disminucion de errores relacionados al
movimiento de carga y coordinacion de envios al pais de destino (Ministerio de
Transporte y Obras Publicas, 2016).
4.2.9.3.Estudio del envase, empaque y envio
Considerando que la carga a enviar sera con pallets europeos cuya medida corresponde
a 1,20 cm x 0,80 cm. En el contenedor refrigerado de 40" se podran enviar 25 pallets. El
contenedor partird desde la provincia del Guayas, ciudad de Guayaquil, y desembarcara
en el puerto de Valencia hasta llegar a Madrid. Por ende se transportaran:
e 12 botellas por caja
e 12 cajas por piso de 40 x 20 x 17cm
e 144kg por piso

e 10 pisos por pallet
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e 120 cajas por pallet
e 1.440 unidades por pallet.
e 36.000 unidades por contenedor.

e 3.000 cajas por contenedor.

CONTENEDOR N°DE PALLETS GRAFICO
10 standard pallets
1.2x10m %%%
20" STANDARD
11 europallets
21 standard pallets
+e | TR,
40' STANDARD SSeocraen
45208 LITTTTITTITTT]
I I I I I I

Figura 16 Llenado del contenedor de 20 y 40 pies.
Fuente: Uniport Bilbao, 2018

A continuacién se muestra la distribucion interna del contenedor de 40 pies segun el
tipo de pallets. Adicionalmente, se incluye el de 20 pies como mayor soporte a la
exportacion.

4.2.9.4.Pago

No existira crédito a plazos, mas bien se procederd al pago una vez depositada o
almacenada la mercancia en las bodegas de la naviera, una vez alli la responsabilidad es
de parte del comprador.

4.2.9.5.Procedimientos para exportar desde Ecuador.

La persona que desee exportar debera considerar algunos requisitos, en primer lugar
los productos alimenticios deben tener un registro sanitario, el cual es emitido por el
Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical "Leopoldo lzquieta Pérez" del
Ministerio de Salud Pablica. Este registro es necesario no solo a nivel nacional sino que

sirve de soporte en el extranjero.
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La persona exportadora debera contar con un RUC otorgado por el Servicio de Rentas
Internas y a su vez estar registrada en la pagina web oficial de la SENAE, Secretaria
Nacional de Aduana del Ecuador. Si bien es cierto, toda exportacion debe contar también
con una Declaracion aduanera Unica de Exportacion. En si los requisitos para exportar
segun PROECUADOR

e El Ruc del exportador

¢ Certificado de firma digital o TOKEN otorgado por el BCE o Security Data.

o Estar registrado en Ecuapass.

e La Factura Comercial Original

e Certificado de Origen del Producto

e El registro como exportador en la pagina del SENAE

e Documento de transporte.

4.2.9.5.1. Fase pre embarque.

El proceso de exportacion se inicia con la transmision de la declaracion aduanera de
exportacion (DAE) en el sistema ECUAPASS, la misma que no es simple intencion de
embarque, sino una declaracion que crea un vinculo legal y obligaciones a cumplir con el
SENAE por parte del exportador o declarante. Los principales datos que se consignan en
la DAE son:

o Del exportador o declarante

e Descripcion de loa factura por item de factura

e Datos del consignatario

e Destino de la carga

e Cantidades

e Peso
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e Demas datos relativos a la mercancia

4.2.9.5.2. Documentos que acompafian a la DAE.

Los documentos digitales que acomparian a la DAE son:

e Factura comercial

o Certificado de Origen (de ser el caso)

e Autorizaciones Previas

Para realizar el proceso de exportacion no es obligatoria la presencia de un Agente de
Aduana, pero si el tamafio de su empresa lo amerita, se sugiere contratarlo para que
asesore en la apertura y cierre de la exportacion.

4.2.9.5.3. Fase de embarque.

Salida del medio de transporte:

e Deposito

e Zona Primaria, en los distritos donde no existe dep6sito concesionado

e Emision del documento de transporte

4.2.9.5.4. Fase Post Embarque.

Manifiesto de carga: Manifiesto de carga sera realizado hasta 48 horas después de la
salida del medio de transporte si la exportacion es realizada por via maritima.

Correcciones a la DAE: Dentro del periodo de 30 dias después de la salida autorizada,
el declarante puede realizar correccion a la DAE cuando la DAE no cuente con el estado
regularizado.

Regularizacion de la DAE: Una vez que el transportista haya generado el manifiesto
de carga (MRN), se realiza la regularizacion de la DAE. No es otra cosa que: “El estado
de la declaracidn aduanera de exportacion mediante el cual se da por culminado el proceso
de exportacion de las mercancias cumpliendo con las formalidades aduaneras

correspondientes”.



4.2.9.5.5. Proceso logistico de exportacion.

PROFORMA |
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b
. v DCTUMENT ACTON
PREPARACION ¢ CERTIFICADO COORDINAR CON
DEL NAVIERA
PRODUCTO v DEORIGEN
o W
TRANSPORTE .| LLENADODEL
INTERNO TERRESTRE > CONTENEDOR
SANTAELENA - GUAYAQUIL
] INSPE CCION
APROBACION (ADUANA)
EMBARQUE DEL
T
PRODUCTO
W
( LIMITE DE
TRANSPORTE RE SPONSABILIDAD
\ PRINCIPAL (MARITIMO) DEL VENDEDOR
b
TIEMPO DE
TRANSITO ALMACENAMIENTO
(23 DIAS PROM.) INTERNO
L
DESADUANMIZACION |

Figura 17 Proceso logistico de la exportacion
Elaborado por: Tumbaco Calderdn, Gisselle

El proceso presentado responde a la exportacion del té de moringa al mercado espafiol.

Todo inicia con la preparacion del producto, lo cual implica su procesamiento, empacado

y embalado. Una vez disponible se procede a realizar los tramites documentales donde
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deben tramitarse la Declaracion Aduanera de Exportacion DAE, el Certificado de Origen
y demés documento necesarios para su salida autorizada desde Ecuador hacia Espafa.

Una vez obtenidos se procede a tramitar con la naviera que el importador seleccione,
siendo su responsabilidad al manejarse el Incoterms FOB. Al exportarse desde el puerto
de Guayaquil se requiere transportar la carga a dicho sitio desde Santa Elena, siendo el
representante de la empresa el encargado de contratar la movilizacion.

Una vez la carga se encuentre en el puerto se procede a su inspeccion mediante un
canal de aforo ya sea automatico (la mercaderia pasa sin revisién), documental (sélo es
necesaria la presentacién de documentos) o intrusivo (la carga es revisada para su
ingreso). Posteriormente la carga es embarcada en el buque, finalizando en este punto la
responsabilidad del exportador.

El tiempo promedio de transito para la exportacion por via maritima al puerto de
Valencia es de 23 dias promedio (PRO ECUADOR, 2018). Luego del transporte se
procede al almacenamiento interno hasta que el importador desaduanice la carga.

Debe mencionarse que, al no poseer la empresa experiencia en la exportacion, se
procedera a la contratacion de los servicios de un agente de aduana, mismo que aporte a
la eficiencia en el proceso presentado especialmente en la generacion de los documentos
habilitantes.

4.2.9.6.Arancel

La partida arancelaria seleccionada se ubica en el capitulo 21 referente a

“Preparaciones Alimenticias Diversas” en donde se identifica lo mostrado a continuacion:



2106
2106.10

2106.10.11.00

2106.10.19.00
2106.10.20.00
2106.90

2106.90.10.00

2106.90.21.00
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Preparaciones alimenticias no expresadas ni comprendidas en otra

parte.
- Concentrados de proteinas y sustancias proteicas texturadas:

- - Concentrados de proteinas:

- = = De soya, con un contenido de proteina en base seca entre 65% y
75%

- - - Los demas

- - Sustancias proteicas texturadas

- Las demis:

- - Polvos bam la preparacién de budines, cremas, helados, posms.'
gelatinas y similares

- = Preparaciones compuestas cuyo grado alcohdlico volumétrico sea
0 5% v \ idas:

- - - Presentadas en envases acondicionados para la venta al por menor

Figura 18 Partida arancelaria del producto
Fuente: Comité del Comercio Exterior (2017)

Con el acuerdo firmado entre Ecuador y la Unidn Europea, perteneciendo Espafia a

este grupo, la tarifa arancelaria a manejar para dicha partida corresponde al 10%

(Ministerio de Comercio Exterior, 2016).

4.2.9.7.Tiempos de transito maritimo de agencias navieras. Principales puertos de

Espafa.

Dentro de los tiempos de transito se muestra lo siguiente:

MAERSK LINE 27 16 20
CMA-CGM 20 12 21
MEDITERRANEAN SHIPPING 22 20 26
HAMBURG SUD 40 26 28 25

33 23 2

HAPAG LLOYD 40

Figura 19 Tiempos para el transporte
Fuente: PRO ECUADOR (2018)



4.2.9.8.Costos de exportacion.

Tabla 17
Costos de exportacion
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Costo contenedor FCL

Contenedor 20’seco USD 1.100
Contenedor 40’seco USD 1.500
Contenedor 40’refrigerado USD 2.500
Aéreo
GYE/UIO-MADRID Carga general 3 dias de transito USD3.30
Ecuador — Espaiia Paquete (via courrier). Costo por 20 kg USD 430

Fuente: PRO ECUADOR (2018)

Tabla 18
Costos de exportacion por contenedor
COSTOS POR CONTENEDOR
Cantidad
Costo Unitario
Total, Exw
COSTOS FOB
TRANSPORTE
Carga y estiba de contenedor en bodega
Transporte Interno de Bodega hacia Puerto de Embarque
EMPAQUE EMBALAJE PARA LA ADAPTACION
CAJAS Y PALLETS
CERTIFICACIONES
Certificaciones (certificado de Origen)
Demas documentos exigidos (DAE, Factura Comercial, Lista de Empaque)

HONORARIOS POR TRAMITE DE CERTIFICACIONES Y
DOCUMENTOS
HONORARIOS POR INSPECCION DE ANTINARCOTICOS

Manipuleo y honorarios por inspeccion Antinarcoticos
OTROS COSTOS FOB

Honorarios Agente de Aduana
Gastos locales
TOTAL DE COSTOS + GASTOS FOB

COSTO DE EXPORTACION APROXIMADO POR CAJA (12 U X
CAJA)
Elaborado por: Tumbaco Calderén, Gisselle

&h B hH Ph

36.000
1,80
64.800,00

100,00
400,00

250,00

10,00
0,00
100,00

300,00

100,00
70,00
66.130,00
22,04
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4.2.10. Estudio financiero.

4.2.10.1. Detalle del precio de venta y sus costos.

Tabla 19.
Detalle del margen bruto — Costo de Adquisicién del producto y el PVP
COSTO MARGEN
DETALLE UNIT PVP BRUTO
Té de Moringa $0,65
Botella $0,05
’ 1,80 1,05
Etigueta $0,05 $ $
TOTAL $0,75

Elaborado por: Tumbaco Calderon, Gisselle

Se puede apreciar que el costo de adquisicion del producto terminado es de USD $ 0.75 en virtud de lo cual el PVP es de USD $1.80 en tal sentido
la ganancia de margen bruto seria de USD $1.05

Tabla 20.
Detalle del margen bruto — Costo de Adquisicion del producto y el PVP

PROYECCIONES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
N° DE BOTELLAS  396.000 432.000 468.000 504.000 540.000

Elaborado por: Tumbaco Calderon, Gisselle

Es del caso que, la proyeccion de ventas se estima en base a la capacidad de produccién de nuestros proveedores y de los contratos a futuro con
nuestro cliente en destino. En virtud de lo cual se estima que las unidades de botellas a exportase sean las mostradas en la tabla precedente.
Adicionalmente es claro evidenciar que al entrar 36000 unidades por contenedor, se exportaran 11 contenedores el primer afio y uno mas
progresivamente cada afio posterior, es decir 11, 12, 13, 14 y 15 para cada afo respectivamente.



75

4.2.10.2. Estado de resultados.

Tabla 21.
Estado de resultados
VENTAS (DESGLOSE) 2018 2019 2020 2021 2022
Ventas Realizadas 712.800,00 816.480,00 928.746,00 1.050.197,40 1.181.472,08
VENTAS TOTALES 712.800,00 816.480,00 928.746,00 1.050.197,40 1.181.472,08

Costo de Ventas Realizadas 297.000,00 340.200,00 386.977,50 437.582,25 492.280,03
TOTAL COSTO DE VENTAS  297.000,00 340.200,00 386.977,50 437.582,25 492.280,03

UTILIDAD BRUTA EN 415.800,00 476.280,00 541.768,50 612.615,15 689.192,04

VENTAS

Gastos Operativos 142.440,71 156.551,78 171.940,95 188.736,05  207.077,65

Gastos Administrativos 88.658,08 97.523,89 107.276,28 118.003,91 129.804,30

Gastos Ventas 39.152,62 43.067,89 47.374,67 52.112,14 57.323,36

Gastos Ventas 14.630,00 15.960,00 17.290,00 18.620,00 19.950,00
UTILIDAD OPERACIONAL 273.359,29 319.728,22 369.827,55 423.879,10  482.114,39
Gastos Financieros 55.292,48 40.320,11 22.791,48 10.249,62  3601,219351
Utilidad antes de Reparto 218.066,81 279.408,11 347.036,06 413.629,48  478.513,17
15% a Trabajadores 32.710,02  41.911,22 52.055,41 62.044,42 71.776,98
Utilidad antes de Impto/Renta  185.356,79  237.496,90 294.980,65 351.585,06  406.736,19
25% Impto. Renta 40.778,49 52.249,32 64.895,74 77.348,71 89.481,96
Utilidad antes de Reservas 144.578,30 185.247,58 230.084,91 274.236,34  317.254,23
10% Reserva Legal 14.457,83 18.524,76 23.008,49 27.423,63 31.725,42
Utilidad del Ejercicio 130.120,47 166.722,82 207.076,42 246.812,71  285.528,81

Elaborado por: Tumbaco Calderon, Gisselle

Respecto a los ingresos por la puesta en marcha del negocio por cinco afios se pueden observar valores a la alza, obteniendo una utilidad al afio
2013 de $ 135.776,97 y cerrando el afio 2017 con $ 319.413,91. Esto muestra la factibilidad del proyecto al generar un beneficio constante para

los inversionistas.



4.2.10.3. Flujo de caja, Evaluacion financiera TIR y VAN.
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Con el fin de evaluar la factibilidad del negocio mediante indices de rentabilidad se disefid

el flujo de caja del proyecto, la Tasa Interna de Retorno TIR y el Valor Actual Neto VAN,

mismos que son presentados a continuacion:

Tabla 22.
Flujo de caja
ANOS 0 1 2 3 4 5
a) Ingresos Operacionales 712.800,00 816.480,00 928.746,00 1.050.197,40 1.181.472,08
Recuperacion de Ventas 712.800,00 816.480,00 928.746,00 1.050.197,40 1.181.472,08
b) Egresos Operacionales 433.253,71 490.403,08 552.507,06 619.950,54 693.147,70
Costo de Produccion 297.000,00 340.200,00 386.977,50 437.582,25 492.280,03
Gastos Administrativos 88.658,08 97.523,89 107.276,28 118.003,91  129.804,30
Gastos de Ventas 39.152,62 43.067,89 47.374,67 52.112,14 57.323,36
Otros 8443 9611,3 10878,61  12252,239 13740,01225
¢) Flujo de Caja Operacional ( a-b) 279.546,29 326.076,92 376.238,94 430.246,86 488.324,38
d) Ingresos NO Operacionales 788.756,85 0 0 0 0 0
Aportacién de Accionistas 236.627,06 0 0 0 0 0
Préstamos Bancarios 552.129,80 0 0 0 0 0
Otros 0 0 0 0 0
e) Egresos NO Operacional 788.756,85 140.011,95 283.247,57 286.390,96 191.467,00 207.260,58
Gastos Financieros 55.292,48 40.320,11 22.791,48 10.249,62 3601,219351
Amortizacion de Capital 84.719,47 169.438,94 169.438,94 64.266,22 64.266,22
Beneficios de los Trabajadores 32.710,02 41.911,22 52.055,41 62.044,42
Impuestos - SRI 40.778,49 52.249,32  64.895,74 77.348,71
Presupuesto de Capital Inicial: 788.756,85 0 0 0 0 0
Activos Fijos 413.140,00
Capital de Trabajo 311.736,85
Activos Diferidos 63880 0 0 0 0 0
eF)) Flujo de Caja NO Operacional (d 0 140.011,95 283.24757 286.390,96 ~L91:467.00 -207.260,58
G) Flujo de Caja NETO ( c+f) 139.534,34 42.829,36 89.847,98 238.779,86  281.063,80
h) Flujo de Caja Inicial 0 139.534,34 182.363,70 272.211,68 510.991,54
i) Flujo de Caja Final (g+h) 0 139.534,34 182.363,70 272.211,68 510.991,54 792.055,34

Elaborado por: Tumbaco Calderén, Gisselle

El flujo de caja proyectado muestra que el modelo de negocio es factible, toda vez que se

logran cubrir todas las obligaciones de la entidad en el corto y mediano plazo sin problemas de

liquidez. Se puede observar que el flujo final al primer afio es de $ 139.534,34 mientras que al

quinto afio el mismo alcanza $ 792.055,34.



Tabla 23.
Célculo del VAN y TIR del negocio
INVERSIONES 0 1 2 3 4 5
Activos Fijos 413.140,00
Capital de Trabajo 311.736,85
Otros 63880

Flujo de Caja Operativo
Flujo de Caja NETO

Flujo de Caja Acumulado

TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA
VALOR ACTUAL NETO, VAN

PAYBACK PERIOD

0 279.546,29 326.076,92

788.756,85 279.546,29 326.076,92

788.756,85 509.210,56 183.133,63

34,27%
539.102,05

ANO 3

376.238,94 430.246,86  488.324,38
376.238,94 430.246,86  488.324,38

193.105,30 623.352,16 1.111.676,54

PERIODO DE

RECUPERACION

DE LA
INVERSION

Elaborado por: Tumbaco Calderén, Gisselle
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La evaluacion financiera del proyecto es positiva, toda vez que los dos indicadores de evaluacién determinan que el proyecto es rentable con

una TIR del 34,27% y un VAN de USD $ 539.102,05 se recomienda desde el punto de vista financiero continuar con su ejecucion y reinvertir

ganancias a fin de ampliar capacidad de generar futuros flujos rentables.
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Tabla 24.
Calculo del VAN y TIR del Inversionista
INVERSIONES 0 1 2 3 4 5

Activos Fijos 123.942,00
Capital de Trabajo 93.521,06
Otros 19164
Flujo de Caja Operativo 0 139.534,34 42.829,36 89.847,98 238.779,86 281.063,80
Flujo de Caja NETO 236.627.06 139.534,34 42.829,36 89.847,98 238.779,86 281.063,80
Flujo de Caja Acumulado 236.627.06 -97.092,71 54.263,36 35.584,62 274.364,48 555.428,28
TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA 46,65% PERIODO DE
VALOR ACTUAL NETO, VAN 297.284,56 RECUPERACION
PAYBACK PERIOD ANO 3 DE LA

INVERSION

Elaborado por: Tumbaco Calderén, Gisselle

La evaluacion financiera del proyecto es positiva, toda vez que los inversionistas tienen un margen de rentabilidad impresionante a través de
este proyecto, tal es el caso que; la TIR del 46,65% y un VAN de USD $ 297.284,56 se recomienda desde el punto de vista financiero continuar

con su ejecucion y reinvertir ganancias a fin de ampliar capacidad de generar futuros flujos rentables.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Se analizo la oferta exportable y la demanda del mercado en destino, donde se pudo
constatar que el producto en si como té helado de moringa, mantiene un interés en
su consumo, ya que este tipo de producto es altamente consumible por ser bebida
hidratante. Eso si es indispensable que exista una aclaracion de las ventajas de
consumir esta planta como infusién, parar que su acogida sea ain mayor.
Se determiné el mercado idoneo para la comercializacion de té de moringa a través
de un estudio exhaustivo, el cual se pudo constatar que es el mercado de Madrid,
debido a que las relaciones bilaterales entre Ecuador y Espafia ha resultado
favorable durante los ultimos afios, abriendo asi el camino para que la
comercializacion de este producto nacional sea todo un proyecto viable.
Se elabor6 el plan de exportacion aplicando procesos, normativas y parametros
establecidos por en el mercado de Madrid, donde cada parte del plan mantiene las
especificaciones técnicas para la correcta exportacion.
El método de exportacion méas idéneo para este tipo de plan es el FOB, debido a
que los costos no son tan altos y que por ende se puede compensar por medio de las
ventas.
La evaluacion financiera del proyecto es positiva, toda vez que los dos indicadores
de evaluacién determinan que el proyecto es rentable con una TIR del 34,27% y
un VAN de USD $ 539.102,05 se recomienda desde el punto de vista financiero
continuar con su ejecucion y reinvertir ganancias a fin de ampliar capacidad de

generar futuros flujos rentables.
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Recomendaciones

e Establecer convenios con marcas internacionales para que la marca nacional pueda

ser exportada a otros paises donde el consumo del té sea en mayor cantidad.

e Establecer un plan de marketing que permita la presentacion del producto a mayor
escala, ademas de que exista una transparencia ante el consumidor, donde pueda
notar la forma de produccion, su identidad y las propiedades que contiene dicho

producto final.

e Reestructurar el plan de exportacion cada 5 afios, para fomentar las relaciones

comerciales internacionales y pueda existir una mayor proyeccion en las ventas.

e Establecer un nuevo de plan de exportacién para el aumento de las ventas en paises
sudamericanos, debido a que estos mercados son especialistas en consumir estos

tipos de bebidas.

e Ejecutar el proyecto, ya que existe la viabilidad econdémica y financiero, ademés de

ser una fuente de empleo, ya que a mayor produccion mayor obra de mano.
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Anexo 2. Manual de procedimientos

Contenido del Manual de Procedimiento

Titulo: Departamento de Facturacién

Este departamento es el gestor de Facturar los bienes y servicios que salen
de la empresa con destino al cliente.

Introduccién

El departamento de Facturacion es indispensable en la organizacion, el cual es
encargado de la emision de factura y emisién de guias para Ordenes de

despacho de bodega para embalaje.

Organizacién
El departamento esta debidamente organizado e integrado por:

Supervisor De Area, Digitador

Descripcion del Procedimiento:

o Controlar el flujo de ingreso de efectivo.

o Verificar la salida de articulos

. Facturar la salida de bienes, ingreso de devoluciones, emite guias de
de remision

Responsabilidad: El responsable de este departamento es el jefe de

facturacion.

Medidas de Seguridad: Doble copias de facturas y guias.

| ELABORADO FOR: I RETISADD POR: I APROBADD POR:
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Manual de Procedimiento (Area Contabilidad)

Titulo: Departamento de Contabilidad

Este departamento es el encargado de llevar la contabilidad de la
empresa.

Introduccion:

El departamento de contabilidad es uno de los mas importantes dentro de una
organizacion. Controlan el flujo de activo, pasivo y patrimonio

Organizacion:
El departamento esta integrado por:

Contador, Asistente del Contador y Pagaduria

Descripcion del Procedimiento:

+» Controlar el flujo de activo, pasivo y capital de la empresa

» [Este departamento debe regirse a las politicas de la organizacion

» Revisar los libros contables, evaluacion de gastos y cancelacion de
rubros con respecto a las compras de la empresa

Responsabilidad:

El responsable de este departamento es el contador

Medidas de Seguridad:

Reuniones semanales del contador con el gerente para generar informacion
de lo acontecido en los dias de labores

Actividad Calificadora:

Realizar evaluaciones por parte del personal y el gerente para que el
departamento fluya, de esta forma mejore constantemente

ELABORADO POR: I RETISADD POR: APROBADD POR:
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Contenido del Manual de Procedimiento

Titulo: Departamento de Logistica

Este departamento realiza todas las gestiones de control y operaciones

Introduccién

El departamento es el delegado de las funciones de operacién del ingreso y la

salida de materia prima y producto final.

Organizacion
El departamento esta integrado por:

Supervisor, operarios.

Descripcion del Procedimiento:

e Coordinar el proceso del ingreso de materia prima para el producto final.
e Coordinar los dias de pedidos.

e Disefiar ruta para la entrega de producto .

Responsabilidad: El responsable de este departamento es el supervisor de

logistica.

Medidas de Seguridad: Reunion semanal coordinador con el gerente para
informar lo sucedido.

Actividad Calificadora:

Ejecutar evaluaciones por parte del personal y los clientes para definir si hay
alguna variable la cual se pueda mejorar de esta manera proveer un servicio de

calidad.

ELABORADO POR: I RETISADD POR: APROBADD POR:
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Contenido del Manual de Procedimiento

Titulo: Departamento de Bodega

Este departamento realiza todos los registros de ingreso de materia prima y

salida de producto final.

Introduccion

El departamento de bodega es el gestor de almacenar y llevar el control del

inventario de la empresa.

Organizacion
El departamento esté integrado por:

Supervisor, operarios.

Descripcion del Procedimiento:

e Llevar un control de manera ordenada de esta manera poder disponer sin
problema de los productos que tiene la empresa en tiempo real.
e Despachar las guias de pedidos.

e Controlar el inventario.

Responsabilidad: El responsable de este departamento es el Supervisor de
bodega.

Medidas de Seguridad: Para controlar lo que ingresa y lo que sale de bodega
debe implementar un sistema informatico de kardex de esta manera podra

estar seguro de los movimientos que se realizan dentro del departamento.

Actividad Calificadora:

Ejecutar evaluaciones por parte del personal y el gerente para definir si existen

| ELABORADO POR: I RETISADD POR: I APROBADD POR:
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