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Capitulo 1
Aspectos Generales

1.1 Introduccién

En la actualidad, el consumo de comidas rapidas o ‘fast food” se han
incrementado ya sea por la falta de tiempo para la preparacion de comidas
saludables o porque las personas tienen el concepto de que la comida sana
tiene que ser de un gusto desagradable. Es por esto que uniendo las
necesidades nutricionales y los deseos de los clientes, inici6 la busqueda de
ideas para nuevos productos que satisfagan cada uno de los requisitos de
potenciales consumidores. La pasta puede ser considerada por algunas
personas como un alimento que engorda porque esta elaborado a base de
harina, pero dicha apreciacion es erronea, ya que las pastas alimenticias de
calidad superior se elaboran exclusivamente con sémola de trigo duro.

La pasta de trigo duro tiene caracteristicas nutricionales muy importantes como
el alto porcentaje de gluten (glucoproteina), que es similar a la carne vegetal, la
cual es muy apetitosa y de un alto poder saciante. También contiene celulosa,
favoreciendo al transito intestinal y evita el estrefiimiento. A parte de los valores
que tiene la pasta en si, se ha investigado, analizado y decidido que en el
mercado se necesita algo mas que una pasta de trigo duro; es por esto que se
ha examinado cada una de las propiedades del champifién, las cuales realizaran
una fusion alimenticia importante con la pasta.

El mercado escogido como potencial consumidor es el de Canada y como
mercado altemo Estados Unidos. El propésito es ofrecer, un producto facil y
rapido de preparar, teniendo en cuenta que es muy importante influir a los
potenciales clientes, sus valores nutricionales, la calidad, disefo, durabilidad y
precio del producto a comercializar.

Por lo tanto, se tendra que establecer una estrategia de ingreso a los mercados
anteriormente mencionados para dar a conocer los beneficios de “Mushroom
Spaghetti”. Asi como también, es de vital importancia establecer un buen plan de
mercado para la distribucion y comercializacion del producto.



1.2 Objetivo General

Satisfacer el mercado internacional, fomentando el consumo de la materia prima,
con valor agregado, el cual contribuira a su produccion y en lo posterior a su
comercializacion en Canada y Estados Unidos. Esto se lograra, por medio de un
estudio de mercado, basado en un plan de Exportacion que dara a conocer la
realidad del mercado y sus oportunidades.

1.2.1 Objetivos Especificos

« Fomentar el consumo de la materia prima, con valor agregado.

o Evaluar las necesidades del consumidor en busca de satisfacer sus
expectativas con el producto.

« Implementar estrategias de incursion al mercado promoviendo sus beneficios
y facilidades de consumo.

1.3 Descripcién de la Investigacion

La produccion y comercializacion de “Mushroom Spaghetti” es una altemativa
para el mercado gourmet extemo, ya que el desarrollo del proyecto es innovador
para dicho mercado. La materia prima posee nutrientes naturales aptos para el
consumo. El objetivo es cubrir las exigencias del mercado internacional (Canada
y EE.UU.) en lo que se refiere a productos gourmet; que son buenos para la
salud, por sus beneficios naturales. El objetivo especifico de “Mushroom
Spaghetti” es el de promover el consumo de un bien sustituto alimenticio, que
contribuira a una mejor forma de alimentarse.

1.4 Acuerdo conjunto sobre derechos de autoria del producto

En una conversacion mantenida el 25 de Julio del 2009, entre los egresados de
la carrera de Ingenieria en Comercio y Finanzas Intemacionales de la
Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil, el Sr. Carlos Romero y Srta. Ma.
Isabel Flores, con el ecuatoriano recientemente graduado de Ingeniero en
Agroindustria Alimentaria, (Escuela Agricola Panamericana, Zamorano.
Honduras), Franklin Solano G. quien al comentar en detalles acerca de su
Proyecto de Graduacion, denominado: “Desarrollo de una pasta larga con
champifiones (Agaricus bisporus)’, dejo una grata admiracion debido a su
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potencial nutritivo y alimenticio que este producto traeria para beneficio y
consumo de la sociedad en general, pues se trata de una alternativa alimenticia
de provisorio crecimiento en el mercado mundial.

Desde ese momento se pactd un acuerdo donde nosotros como futuros
Ingenieros y promotores del desarrolio de nuevos productos con valor agregado,
buscaremos promover la explotacion de la materia prima para beneficio del pais.
La riqueza de nuestra tierra, nos hace capaces de poder producir a gran escala
productos relativamente escasos en otros paises pero muy fructifero para el
Ecuador- es por esta razon, que se propuso comenzar el desarrollo de la tesis
relacionandola con la propuesta del Ingeniero Solano, en la Escuela Agricola
Panamericana, de la cual se plantea el plan de mercado, basado en programas
estratégicos productivos, financieros y mercadisticos competentes en mercados
internacionales. Por tal motivo se la ha denominado “Produccion y
Comercializacion de Pasta Industrializada de Champiién”, cuyo nombre
comercial en el mercado exterior sera el de “Mushroom Spaghetti”, teniendo
como meta la busqueda del posicionamiento y surgimiento de nuevos productos
que orienten a reactivar de una mejor forma la economia nacional mediante la
produccion local y posterior exportacion. .

1.5 Breve intervenciéon del promotor y/o autor del producto

Franklin Solano, afo 2008, “Desarrolio de una pasta larga con champifiones
(Agaricus bisporus)’ como Proyecto de graduacion del programa de Ingenieria
en Agroindustria Alimentaria, Escuela Agricola Panamericana, Zamorano.
Honduras.

El desarrollo de nuevos productos esta definido como el desarrollo e introduccion
de un producto que no ha sido antes procesado por una compania o la
presentacion de un producto “viejo” en un mercado “nuevo’. El desarrolio del
prototipo de un producto debe ofrecer seguridad al consumidor, para el
desarrollo de productos alimenticios en donde se evallan las caracteristicas de
desempeno evidentes para el consumidor.

Los champifnones son un alimento que contienen elementos nutricionales como
la microcelulosa, quitina, vitaminas y aminoacidos esenciales. El objetivo de este
estudio fue desarrollar una pasta larga con champifiones. Se realizé un analisis
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de preferencia comparando una pasta comercial, donde se pudo obtener buenos
resultados, es por ello que se decidié presentar el producto a dos grandes
amigos, ya que ellos como futuros profesionales dedicados a promover
productos, enfocandolos desde el punto de vista econémico e impulsandolo a un
impacto social de mercado; y se podria comenzar una altemativa de negocio de
mutuo beneficio, donde el mayor beneficiario seria el Ecuador;, ya que de él,
saldra la materia prima y la mano de obra calificada, y siempre se estara en
busca de explotar nuevas areas de consumo. Teniendo un acuerdo de palabra
para la prestacion y uso de mi investigacion, ya que en la actualidad |la busqueda
por nuevos espacios de mercado se enfoca mas a la necesidad actual de
mercadeo que se utiliza, que a la necesidad por consumir algo novedoso.

Presentando un extracto de mi investigacion autorizo el uso y desarrollo de mi
producto enfocado desde su perspectiva profesional, al Sr. Carlos Romero y
Srta. Ma. Isabel Flores. Siendo solo ellos las unicas personas responsables del
buen uso que se le de a la informacion.

1.6 Hipétesis previa al desarrollo del proyecto

La produccion y posterior exportacion al mercado de Canada y Estados Unidos

del producto de pasta industrializada de champifion es altamente demandado
provocando que su rentabilidad sea exitosa.



Capitulo 2
Marco situacional y referencial de mercado

2.1 Descripcién de la Empresa

Al analizar que aun no se promueve la produccion local y comercializacion en el
exterior de pastas con valores nutricionales adheridos de champifién, nace la
idea de crear una empresa que busca implementar un tipo de producto con las
caracteristicas necesarias de uso y contenido nutricional para el consumidor.

Luego de haber meditado sobre los diferentes tipos de negocios y de la
posibilidad de abrir nuevos mercados en el extranjero, se ha optado y llegado a
la conclusién de crear esta empresa dedicada a la produccién y comercializacion
de "Mushroom Spaghetti”. EI compromiso es satisfacer la demanda del mercado
implementando un nuevo e innovador producto, cumpliendo los objetivos, con el
fin de promover el producto, procurando mejorar la aceptacion, proyectandose
hacia nuevos mercados.

* Actividad a la que se dedica: Produccion y Comercializacion de nuestro
producto (Mushroom Spaghetti).

* Producto: “Mushroom Spaghetti”, dirigida al consumidor final.

* Localizacion: Sector de produccion y distribucion Km. 1% via Daule.

* Numero de empleados:

Personal administrativo: 9
Personal operativo: 12
Personal de seguridad: 3
Total de empleados: 24

- Personal administrativo: encargado de planificar, controlar, organizar y dirigir
a la empresa.

- Personal operativo: el cual se encarga de la produccién y distribucion del

producto.



- Personal de seguridad: contratado por la empresa para la proteccion y
cuidado de la misma.

2.1.1 Estructura organizacional de la empresa

DIRECTORIO
Ma. Isabel Ing. Franklin G. Carlos José
Flores Montiel Solano Garéfalo Romero Bravo

El directorio de DELIC S.A. esta conformado por los accionistas los cuales
elegiran al gerente, el cual estara a cargo de la administracion general de la
compaiiia.

L= )
( CONTADOR )_______( ABOGADO )
{ PRODUECION )

> ==

( SECRETARIA )

(I‘!!BCIIALII':CII:S vmns) ) ( comrlrmn )

MERCADEQ, PUBLICDADY )
VENTAS ’

DELIC S.A. consta de un personal administrativo de calidad con personas
conocedoras de lo que es negociar, administrar y controlar, escogidos por el
gerente general de la companfia para que desempefien mencionadas funciones.



2.1.2 Misién y Vision de la empresa

Misién.- Ofrecer un producto alimenticio de excelente calidad en cuanto a sabor
y contenido de nutrientes, con el fin de satisfacer la demanda del mercado
canadiense y estadounidense.

Visién.- Proyectarnos hacia mercados del viejo continente en funcion de la
produccion y demanda del producto.

2.1.3 Objetivos de la empresa

» Proponer un producto que esta acorde con las necesidades y gustos del
consumidor.

« Difundir el producto a mercados internacionales en busca de satisfacer las
necesidades del cliente.

« Aumentar las expectativas del cliente hacia nuestro producto ya sea en
promocién o en calidad.

* Proyectarse como una empresa consolidada hacia mercados de mayor
competitividad y demanda del producto que promocionamos.

» Exportar “Mushroom Spaghetti” en forma cuantitativa (cantidad) y cualitativa
(calidad).

2.1.4 Estandares de Calidad utilizadas por la empresa

DELIC S.A. contara con dos normas de calidad que son sumamente importantes
para el ingreso de “Mushroom Spaghetti” en el mercado canadiense y
estadounidense, las cuales son:

ISO 9001: es un conjunto de normas de calidad. Estas normas pueden ser
aplicadas en cualquier empresa tanto de manufactura como de servicio. La
certificaciéon en si es el cumplimiento de los requisitos establecidos, la
aprobacion del examen y el reconocimiento formal por parte de un organismo
independiente de la implantacion y eficacia del sistema de gestion de calidad de
la empresa.

Los organismos de certificacion mas - conocidos son los institutos de
normalizacion de cada pais, y las empresas multinacionales de reconocido

7



prestigio como lo es Bureau Veritas en Ecuador, la mayor parte de dichas
empresas estan derivados a las actividades de la inspeccién de buques o
productos. Todas estas empresas certificadoras, a su vez son controladas por
entidades nacionales de acreditacion, que verifican su buen desempefio.

El proceso previo para certificarse es el siguiente:

1.- Presentar una solicitud formal a la entidad de certificacion.

2.- La entidad, realiza una oferta — presupuesto

3.- Aceptacion del presupuesto ofertado.

4.- Estudio por parte de la certificadora de la documentacion de nuestra gestion
de la calidad.

5.- Visita previa de auditoria, para conocer la empresa y resolver dudas.

6.- Envio del plan de auditoria a la organizacion, indicando fechas, equipo auditor
y planificaciones previstas.

7.- Aprobacion por parte de la organizacion del plan de auditoria.

8.- Realizacién de la auditoria de certificacion

9.- Redaccion del informe de auditoria, donde se indican las desviaciones
destacadas.

10.- La organizacién corrige las desviaciones detectadas y presenta la solucién
de las mismas a la certificadora.

11.- Concesion del certificado por parte de la certificadora.

DELIC S.A tiene dos motivos importantes por los cuales decidié entrar en un
proceso de certificacion; el primero es para obtener mayores ventajas
competitivas en el mercado internacional. Segundo, ya que por medio de esta
norma se podra obtener una mejor calidad del producto “Mushroom Spaghetti”
que nuestra empresa brinda.

Dentro del proceso de produccién esta el control de calidad, el que juega un
papel muy importante dentro de la empresa ya que permite controlar los
parametros criticos de los procesos que tienen defecto en la calidad y
desempefio del producto. A la vez brinda a los operarios criterios claros para
verificar la calidad de su trabajo.

El control de calidad; en DELIC S.A.; es muy importante ya que se trabaja con
una materia prima que debe de estar en un punto exacto para su posterior valor
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agregado. La importancia de la calidad; ya sea en un producto o en un servicio;
se ha visto reflejado en todas las tendencias y filosofias occidentales y
norteamericanas que han ido ayudando a que las empresas se vuelvan
competitivas. La competitividad ha salido a relucir con mayor importancia en la
actualidad por la apertura de mercados que existe, y por la influencia de la
globalizacién, esto ha dado paso a que nuestra empresa busque un mejor
aprovechamiento de los recursos y una mejor calidad en sus productos para
poder ser mas competitivas y obtener mas clientes.

También, hay que tener en cuenta que paises en desarrollo como Ecuador se
ven forzados a adaptarse a ciertas normas de calidad para poder salir a competir
fuera de sus fronteras. La misma situacién se presenta en el mundo de las
pastas donde compafias como la nuestra que exporta al mercado europeo y
norte americano deben cumplir con normas como la de ISO 9001 para
asegurarse un lugar en dichos mercados.

Para concluir con la norma ISO 9001 su objetivo especifico es el de obtener una
comunicacién mas efectiva en toda la empresa y a la vez permitir la reduccion en
costos, mejorar documentacion, mayor uniformidad en las operaciones y una
mayor productividad.

El costo para obtener la acreditacion esta alrededor de los 3000 y 4500 délares
americanos, y el tiempo que conlleva es de 12 a 24 meses.

1ISO 14001
La Norma establece requisitos para un sistema de gestion Ambiental de Calidad.

Un Sistema de Gestion Ambiental tiene como objetivos, los siguientes:

- Satisfacer las necesidades del jefe y del proveedor preservando el medio
ambiente

- Prevenir la contaminacion y los riesgos ambientales

- Preservar la calidad

- Prevenir la contaminacion

- Los riesgos ocupacionales del trabajador

- Satisfacer al Gobierno y sus leyes.



El Enfoque basado en los procesos es una base para lograr las mejoras en:

- Lanorma
- Del ambiente
-  Continua

- Deljefe

En esta norma, el Aspecto ambiental es el mecanismo de las actividades, en
nuestro caso es el de produccion que puede interactuar con el medio ambiente.
Cualquier cambio en el medio ambiente, ya sea adverso o beneficioso sera parte
del resultado total o parcial de la empresa. Este proceso de acreditacion;
también; es realizado y avalizado por Bureau Veritas en Ecuador.

2.1.5 Analisis de las 5 fuerzas de Porter

a) Rivalidad entre competidores establecida en el sector

Riesgo: ALTO

Al establecer esto se analizaran los diferentes competidores y la rivalidad en la
que el medio obliga a competir. La competencia se centra en aspectos diferentes
al precio como la innovacion y la publicidad. Es por eso que DELIC S.A.
establecera estrategias enfocadas al mercado para poder competir en este
sector o en cualquier otro.

b) Amenaza de entrada del nuevo competidor

Riesgo: ALTO

DELIC S.A. tiene un control de estrategias en la constituciéon del producto:
+ La percepcion del producto en la mente del consumidor.
+ Fortaleza en la imagen del producto y/o empaque.
4+ Seguir incursionando en el ambito Gourmet sin dejar a un lado lo
nutricional y la calidad.
Estas son algunas de las estrategias para que, a otras compafias les fuera
complicado competir con la empresa.
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c) Competencia de bienes sustitutivos

Riesgo: BAJO

“Mushroom Spaghetti”,como bien sustituto del “Spaghetti” comun, hecho base de
trigo. Previniendo la entrada de productos sustitutos DELIC S.A. se veria
obligada a implementar nuevos productos que incluirian otros valores agregados
0 con otros tipos de setas (hongos) aptas para el consumo humano y que
cuentan con un alto valor nutricional. Sin embargo tiene un buen lugar ganado
en el gusto del consumidor final, por tal motivo es un producto de buena rotacién
y aceptacion, este factor se inclina mas hacia el proveedor. La pasta, también,
compite con pizza, carne, sandwiches, etc. El precio de la pasta es competitivo
respecto de sus sustitutos.

Pocas personas estan dispuestas a comer pasta todos los dias, sin embargo,
como se dijo anteriormente, la pasta tiene ganado su lugar en el gusto de los
consumidores. En resumen, indica que existen productos sustitutos y que la
sustitucion de la pasta es mas bien por gusto, sabor y variedad.

d) Poder negociador del cliente

Riesgo: BAJO

El poder negociador del cliente se basara en la aceptacion que éste tenga hacia
“Mushroom Spaghetti” y a los beneficios brindados cada vez que este sea
adquirido por parte del consumidor, ya que dicho producto fue disefiado y
elaborado de tal manera que provea a los clientes la maxima satisfaccion que
puede dar, a través de los margenes de calidad del producto.

Hay que tener en cuenta que el poder negociador del cliente también incluye su
apreciacion del precio del producto, que sera analizado por medio de la calidad
del mismo.

Los clientes y / o consumidores, son un gran numero al igual que las empresas
proveedoras, pero existen acuerdos comerciales de suministro con las
principales cadenas de supermercados, por lo que la palanca negociadora
funciona por lo general a favor del comprador.
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El volumen de compra dependerad del acuerdo comercial y por lo general
funciona también a favor del comprador o del cliente.

e) Poder negociador de los proveedores

Riesgo: ALTO

El poder negociador de los proveedores es alto porque dependemos de ellos,
siendo pocos en el mercado, ya que si no se abastece de la materia prima no se
llegara a elaborar el producto final. Nuestros proveedores desempefian un rol
importante para la elaboracion del “Mushroom Spaghetti” porque sin su buen
criterio en el momento de la seleccion de cada una de las materias primas el
producto no contaria con los altos niveles de calidad que posee y afectaria de
manera negativa a la imagen del “Mushroom Spaghetti". Es por esta razon que
se debe tener un contrato establecido, cuyas clausulas especifiquen diversas
situaciones que se podrian presentar entre el proveedor y el comprador.

2.2 Descripcion de la Materia Prima

El champiién de Paris o champiion comun (Agaricus bisporus) es una
especie de hongos del género Agaricus, cultivado extensamente para su uso en
gastronomia. Es la mas frecuentemente empleada de las especies comestibles
de hongos, prestandose a numerosas formas de consumo.

A. bisporus presenta un sombrero redondeado y ligeramente aplanado en la
parte superior. Durante el proceso de crecimiento éste se encuentra unido al pie
por medio un anillo simple, es decir vuelto sélo hacia la base; hacia el fin de la
fase de desarrollo se abre, con lo que quedan a la vista las laminillas tipicas de
las agaricaceas. Estas estan libres del pie, y con el tiempo viran gradualmente
de un color rosado al pardo oscuro. El sombrero puede alcanzar los 18 cm de
diametro, y el pie hasta 8 de largo y 3 de diametro.

La variedad cultivada mas frecuente, A. bisporus var hortensis, es de color
blanco en toda su superficie; la carne presenta algunos matices rosados. Esta
variedad, originaria de Pennsylvania —donde un granjero la obtuvo mediante
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una mutacién al azar— ha desplazado virtuaimente del mercado, debido a su
mejor adaptacion a la conservacion, a la original A. bisporus var brunnescens.

El champifién blanco tiene multiples beneficios para la salud, cuando se
consume regularmente se incrementa la eficiencia del oxigeno y eleva las
defensas del organismo, evita la deshidratacion y contribuye a la osificacion
normal de los huesos. Igualmente, evita anemias y el desarrollo de la influenza o
gripe natural. Por su alto contenido de fibra ayuda a la digestion y mantiene bajo
el nivel de colesterol por ser fuente de proteina vegetal. Su consumo es
recomendado para personas de todas las edades y particularmente para
aquellas que siguen dietas bajas en calorias.

2.2.1 Zonas Productoras en el Ecuador (Provincias)

Pichincha.- Como productora lider esta la planta de Invedelca S.A., productora
de champifiones “Gulipi". La misma que, por ser lider del mercado en
comercializar champifiones durante mas de 25 afios y en especial de la especie
Agaricus bisporus, promueve su cultivo y su distribucién en el pais.

Cultivos: 850.000kg /afio.

Esmeraldas.-Segun un estudio de la Universidad de Esmeraldas. En esta
provincia existe un enorme potencial por descubrir con respecto a este producto
alimenticio, el estudio abarcé solamente 30 hectareas de las 15.000 que posee
la provincia. En las comunidades de Colon Eloy y Malimpia se prevé trabajar con
los campesinos de esos dos sectores y formar microempresas comunitarias de
produccién y comercializacion de los hongos comestibles.

2.2.2 Condiciones de cultivo

Su cultivo, como los demas Agaricus, A. bisporus es saprofita; se presenta en
ramilletes o matas apretadas, lo que hace que la produccién por m? sea elevada.
Se cultiva por lo general sobre un compost de materiales en descomposicion, al
que se inocula con el micelio (granos de trigo estériles, recubiertos de hifas del
hongo).

El proceso para la produccion de champifiones incluye cuatro etapas:
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a) La fermentacion al aire libre
b) La fermentacién controlada
c) La siembra y el crecimiento vegetativo
d) El crecimiento reproductivo o cosecha

El proceso de fermentacion al aire libre comprende la mezcla y fermentacion del
compost. Esta etapa tiene una duracion de tres semanas. La fermentacién
controlada incluye dos fases, que son:

1. La pasteurizacion del compost en la camara de produccion.
2. El acondicionamiento del compost y del ambiente para la siembra. Esta etapa
tiene una duracién de una semana.

Al estar listo el compost y el ambiente se procede con la siembra y luego con el
crecimiento vegetativo. Esta etapa dura unas cuatro semanas. Finalmente, se
llega a la etapa del crecimiento generativo o reproductivo que comprende ya la
formacion del champifion y se realizan las labores de cosecha. Esta etapa puede
llegar a durar unas cinco semanas. Los hongos comestibles son cultivados en
condiciones ambientales que dependen en gran parte de las caracteristicas de

los ambientes donde se realiza el cultivo.

El cultivo del hongo puede realizarse a temperaturas del aire comprendidas entre
8 y 18° C, y humedad relativa entre el 70-90 %.

En el Ecuador, las variedades mas cultivadas de hongos son el Paris, de color
blanco y sabor neutro, y el Portobelo, apetecido para las preparaciones
culinarias de tipo gourmet. El champifién posee un delicioso sabor, lo cual lo
convierte en preferido para la preparacion de diversos platos. Ademas, el
champifién es rico en proteinas, vitaminas y posee un elevado nivel de acido
foélico, y minerales. También, el champifiion es bajo en carbohidratos y grasas,
solo proporciona de 15 a 20 calorias por cada 100 gramos de champifiones. El
contenido de colesterol es muy bajo.

2.2.3 Detalles de los Insumos

Para la elaboracion de la pasta industrializada de champifion; Mushroom
Spaghetti; utilizaremos los siguientes ingredientes detallados como insumos, los
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cuales son: Harina de trigo, Huevos, Agua y Sal, cabe mencionar que estos
elementos se encuentran disponibles dentro del pais y para su alcance
contariamos con proveedores previamente calificados previo a la producciéon de
la pasta.

2.3 Perfil del Producto

Para definir la pasta de Champifién; cuyo nombre comercial sera “Mushroom
Spaghetti”. Es importante conocer que, se denomina pasta a los alimentos
preparados con una masa cuyo ingrediente basico es la harina de trigo,
mezclada con agua, y a la cual se puede afadir sal, huevo u otros ingredientes,
conformando un producto que generalmente se cuece en agua hirviendo. El
proceso de industrializacion se basa en la produccion en grandes cantidades del
producto, para lo cual se ha elaborado un plan de produccién y comercializacion.

2.3.1 Caracteristicas del Producto

Se presenta como un producto novedoso e innovador en el mercado alimenticio
agroindustrial, teniendo como materia prima al Champifién el cual es poseedor
de nutrientes esenciales para el consumo humano.

2.3.2 Contenido y/o Valores alimenticios del Producto

Composicion quimica proximal de la pasta de champifiones.

Componentes PorcentajexDE
Carbohidratos Totales 56.50+0.28
Proteina Cruda 15.00+0.04
Fibra Cruda 14.00+0.03
Humedad 9.50+0.12
Extracto Etéreo (Grasas) 4.00+£0.07
Cenizas 1.00+£0.01

Elaborado por Ing. Franklin Solano, 2008.
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Cajade Carton especial para alimentos.

"7(1‘.711(11 ?

Elaborado por- Ma. Isabe! Flores
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2.3.4 Analisis F.O.D.A del Producto

» FORTALEZAS

« Contamos con proveedores calificados de la materia prima e insumos
para elaborar el producto.

» Materias primas a bajo costo, en economias de escala.

= Excelentes nutrientes y buen sabor del producto.

= Su elevado nivel de carbohidratos mejora el potencial de resistencia del
cuerpo.

= Se conserva en buen estado de durabilidad.

» OPORTUNIDADES

= Cambios en los habitos de consumo de paises desarrollados, que
tienden a incrementar su demanda, en la variedad de productos.

= Posibilidad de transformarse en un proveedor alternativo para mercados
compradores del hemisferio del norte y posteriormente al viejo continente.

* Incorporar nuevas variedades de acuerdo a los nichos.

* Expandir nuestro mercado a través de los mismos industriales.

» DEBILIDADES

* Falta de promocion de recursos naturales existentes en el pais.

= Dificultad como entrante en los principales mercados debido a la gran
competitividad de los mercados.

= Altos costos logisticos y aduaneros.

» AMENAZAS
= Competitividad, con las grandes cadenas productoras de pasta a nivel
mundial.

= Ausencia del financiamiento interno.

* Problemas en industrializar el producto.
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Capitulo 3
Analisis del Mercado

3.1 Descripcion del Mercado

El mercado meta escogido habia sido el de Estados Unidos de América pero
después de las debidas investigaciones y analizando las mismas se ha decidido
cambiarlo por Canada, debido a que el mercado estadounidense todavia se
encuentra en reseccion econémica esto se puede observar por medio del alto
indice de desempleo; 9,7%'; que proyecto en enero del 2010.

Estados Unidos se ha caracterizado los ultimos afios por las repercusiones que
la crisis econémica mundial ha tenido en su propio pais, lo cual ha originado un
déficit de efectivo del -3,9% del PIB.

Mientras que Canada; mediante su pagina oficial de estadisticas; proyecta una
economia estable, con un indice de desempleo del 8,3%, sus ingresos por
persona son relativamente altos dependiendo de la carga econdmica que
tengan. Canada se considera un mercado altamente rentable a pesar de la poca
cantidad de personas que habitan en ella, cuenta con un superavit de efectivo
1,8% del PIB; segln datos estadisticos del Banco Mundial.

Por las razones anteriormente expuestas se ha decidido que el mercado meta
para “Mushroom Spaghetti” es Canada, mientras que el alterno sera Estados
Unidos de América.

3.2 Mercado de Canada
3.2.1 Segmentacién Geografica

Canada es el segundo pais mas extenso del planeta, con una extension similar
al de toda Europa combinada. Con un tamafio como éste, no es de extrafarse

' ANEXO 18: Bajo el desempleo en Estados Unidos. (2010, Febrero 5)BBC Mundo. Extraido el 14
de Feb. del 2010 desde
http:/imww.bbc.co.uk/mundo/internacional/2010/02/100205_estados_unidos_desempleo_obama_rg
.shtml

? ANEXO 23: Canada. Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde http://ddp-

ext.worldbank org/ext/ddpreports/ViewSharedReport?&CF=&REPORT_ID=9147&REQUEST_TYP
E=VIEWADVANCED
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que sea un pais muy diverso, en donde es posible encontrar terrenos rocosos,
bosques, montafiosas y extensas planicies.

Su linea costera es la mas larga del mundo, brindandole acceso a los océanos
Atlantico al este, al Pacifico al oeste y al Artico al norte.

Existen siete regiones geograficas en Canada, las mas reconocidas son las
siguientes: la Region Artica, localizada en el extremo norte del pais y
caracterizada por sus temperaturas de frios extremos, estd formada por islas
cubiertas de nieve que se encuentran unidas por hielo durante la mayor parte del
afio; y la Regién Montafiosa, ubicada al oeste, es la region que cuenta con los
paisajes mas atractivos y variados de Canada.

3.2.2 Segmentacion Demografica

Para el afio 2006, la poblacion de Canada alcanzdé los 32.6 millones de
habitantes, con un crecimiento del orden del 5.4% entre el afio 2001-2006.° EI
envejecimiento de la poblacion y la baja tasa de natalidad son las principales
causas para el desaceleramiento del crecimiento de la poblacién; a pesar de ello,
Canada es uno de los paises del G-8 con una de las poblaciones mas jovenes,
tan solo superada por los Estados Unidos.

El crecimiento de la poblacién ha dependido en gran medida de la inmigracién;
asl, desde julio del afio 2005 hasta junio del afio 2006, las dos terceras partes
del crecimiento poblacional tuvieron su origen en la llegada de 254,000 nuevos
inmigrantes.

Dos de cada tres canadienses viven en el estrecho corredor a lo largo de la
frontera con los Estados Unidos. Las provincias mas pobladas son Ontario y
Quebec, las que conjuntamente representan el 62% de la poblacién, mientras
que las vastas extensiones polares de los territorios del Northwest, Yukon y
Nunavut, que sumadas representan el 40% de la superficie continental de
Canada, tan solo representan el 0.3% en términos de poblacién.

* Guia para exportar a Canada 2008. P.9. Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde el CD de
CORPEI.
* Guia para exportar a Canada 2008 P.9. Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde el CD de CORPEI.
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3.2.3 Segmentacion Psicografica

Al segmentar psicograficamente, los potenciales compradores y/o consumidores
se dividen de acuerdo a su estilo de vida; el cual estara influenciado en cierta
medida por sus ingresos econémicos; personalidad y valores principalmente.

Los canadienses son personas que se caracterizan por ser exigentes en cuanto
a la calidad del producto que se ofrece en el mercado porque tienen una cultura
en la que lo primordial es el cuidado de su salud y del medio ambiente; es por
esta razén que para ellos el precio del producto a adquirir es irrelevante siempre
y cuando cumpla con sus expectativas.

Canada es una de las naciones mas ricas del mundo con un Producto Interno
Bruto medido en base al poder de compra de $1.5 Trillones de délares.

La nacién tiene uno de los ingresos per capita mas alto registrando $41,730° en
el 2008, lo cual les permite a los canadienses gastar en productos y servicios
tanto domésticos como importados.

En el 2007, el ingreso promedio anual (deduciendo los impuestos) de una familia
con hijos fue de $ 82,000 délares, mientras que el ingreso de una persona
soltera se registro en $29,800. Los hogares canadiense gastaron un promedio
de $69,950 en 2007, lo que significo un 3.3% mas que en el 2006. El 20% del
presupuesto fue gastado en vivienda o habitaciéon, mientras que 13% se gasto
en transporte y 10% en alimentos.®

Los hogares canadienses gastaron; en promedio; un monto de $7,310 en
alimentos en el 2007, 3.7% mas que en el 2006, siendo este el incremento mas
alto en su categoria desde el afio 2002. Los precios de los alimentos se
incrementaron en un 1.9% en el 2009, segun la pagina oficial de Estadisticas de
Canadéd’, esto se debio al incremento del precio de la gasolina que repercutié en
el precio de productos de consumo entre otros.

® The World Bank. Canada Perfil. Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde http://ddp-

ext.worldbank org/ext/ddpreports/ViewSharedReport?&CF=8REPORT_ID=9147&REQUEST_TYP
E=VIEWADVANCED

® Trade Facilitation Office Canada. El mercado canadiense: Vision general del mercado
canadiense. Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde http://www tfocanada.ca/docs.php?page=2_1

7 Ultima versién del Indice de Precios del Consumidor. (2010, Febrero 18). Extraido el 18 de Feb.
del 2010 desde http://www.statcan gc. ca/subjects-sujets/cpi-ipc/cpi-ipc-eng. htm
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Hay que tener presente que el estilo de vida de los canadienses es sumamente
reconocido por la excelente calidad en la educacion, las favorables condiciones
laborales y el orden que impera en el pais.

3.2.4 Infraestructura ante comercio mundial

La infraestructura canadiense se caracteriza por la interconexion con el territorio
estadounidense como puente para el ingreso de mercancias. La variada gama
de posibilidades, a través de conexiones terrestres, férreas, fluviales y aéreas
desde los principales puertos, estaciones y aeropuertos, mas la excelente
infraestructura de transporte con 1.042.300 km. de carreteras y 48.068 km. de
redes ferroviarias, permiten el acceso de productos a su territorio, sin ninguna
dificultad. La red viaria mas larga es la Autopista Transcanadiense, con 8.000
km. que cruza el pais de norte a sur.

Las exportaciones a Canada en el 2007 fueron 1.973.750,94 toneladas, el
99.65% ingreso al territorio por via maritima, en su mayoria a través de puertos
de Estados Unidos. A octubre de 2008 se habian registrado 1.883.664
toneladas; la participacion del transporte aéreo fue minima, con un 0.32%, y
99.68% maritimo. *

3.2.5 Analisis de la segmentacion del mercado de Canada

Su elevado Producto Interno Bruto, el alto poder adquisitivo de su poblacién, el
sostenido crecimiento econémico de su economia asi como la revalorizacion del
délar canadiense, hacen de Canada un pais con el potencial necesario para
convertirse en un importante socio comercial del Ecuador. De acuerdo con la
Informaciéon comercial de la OMC, desde 2004 hasta el 2008, Canada se
posiciond en el quinto lugar del mundo entre los importadores mas grandes.
Canada se encuentra entre aquellos paises con el nivel de importaciones mas
elevado per capita, importando aproximadamente dos veces mas per capita, que
los Estados Unidos.

* PROEXPORT COLOMBIA (2005). Perfil de logistica desde Colombia hacia Canada. Extraido el
14 de Febrero del 2010 desde
hitp:/Mmwww.proexport.gov.colvbecontent/NewsDetail. asp?1D=4687&IDCompany=16
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La proporcion de la actividad econémica de Canada se basa en el comercio
internacional, la cual es la mas elevada con respecto a cualquier pais de los G-8;
a pesar del debilitamiento de la economia global, las exportaciones canadienses
de bienes y servicios registraron un monto record de $557.9 billones en el 2008.
Las importaciones canadienses se incrementaron en 6.3% alcanzando un monto
de $533.3 billones.®

Con una economia desarrollada y una poblacién de alrededor de 32 millones de
habitantes, el mercado canadiense es altamente atractivo para exportadores
pequefios y medianos, ya que a diferencia de los Estados Unidos, en donde los
volimenes requeridos para satisfacer la demanda del mercado en muchas
ocasiones exceden las capacidades de los exportadores, en Canada los pedidos
tienden a ser mas pequefios y concentrados. Adicionalmente, la experiencia
adquirida en el mercado canadiense, el cual en ciertos aspectos es similar al
estadounidense, puede constituirse en un instrumento muy valioso para ingresar
a ese mercado. Si bien el mercado canadiense ofrece interesantes
oportunidades para los exportadores, esto no significa que no sea competitivo.
Por el contrario, en este mercado es posible encontrar productos importados de
los mas diversos origenes, razén por la cual aquellos exportadores que deseen
ingresar deberan ofrecer un producto novedoso o lograr obtener una
participacion del mercado de un producto ya existente a través de una oferta
mas atractiva en términos de disefio, calidad y/o precio.

3.2.5.1 Por Edades

En lo que se refiere a la estructura de edades de la poblacion, el grupo mas
numeroso es el comprendido entre los 25 y los 44 afios, que suman
aproximadamente 9.5 millones de personas, con una distribucién muy pareja
entre hombres y mujeres, mientras que el grupo entre los 18 y los 24 afios es el
menos NuMeroso, con poco mas de tres millones de personas.

La fuerza laboral canadiense, integrada por individuos mayores de 15 afios que
tienen trabajo o que estan dispuestos a trabajar, representé el 67.2% de la
poblacién.

? Trade Facilitation Office Canada. El mercado canadiense: Vision general del mercado
canadiense. Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde http://www.tfocanada.ca/docs.php?page=2_1
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Este porcentaje, que constituye una de las tasas de participacién mas altas del
mundo, ha sido posible gracias al bajo indice de desempleo (8,3% a Enero del
2010)", la alta participacion de las mujeres en la fuerza laboral, que en el afio
2005 alcanzdé un récord de 58.3%, y a la creacion de mas empleos,
particularmente en el sector de los servicios."'

Como se puede observar la poblacion esta concentrada entre los 15 y 44 afios: y
hacia este rango de edad junto a las de la tercera edad va dirigido “Mushroom
Spaghetti”, ya que cumplira con todos los valores nutricionales que cada persona
necesita sin dejar a un lado su exquisito sabor.

3.2.5.2 Por Hogar

Los hogares canadienses han atravesado profundos cambios desde la década
de los sesenta. A diferencia de lo que sucedia en esos afios, en la actualidad las
uniones de hecho, familias con un solo padre o madre, hogares mas pequefos y
personas viviendo solas, son cada vez mas populares.

Entre los factores a los que se atribuye el origen de estos cambios estan la baja
tasa de natalidad de la poblacién, el aumento de la edad en el que las parejas
contraen matrimonio y el incremento de los casos de divorcio. A pesar de esta
nuevas tendencias, en el 2001, 25.5 millones de canadienses, o el 87% de la
poblacién, vivian al interior de una familia.

En cuanto al numero de personas que integran un hogar, su tamafio ha
disminuido a lo largo de las dos ultimas décadas. En 1981, los hogares promedio
canadiense estaban conformados por 2.9 personas, para el 2001 descendio a
2.6 personas. En el mismo periodo, la proporcion de hogares con cuatro o mas
personas ha descendido, de 33% a 25%.

Los hogares conformados por una sola persona se incrementaron del 20% del
total en 1981, al 26% en el 2001. *

% ANEXO 9: Ultimos Indicadores. 2010. Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde

http://www statcan.gc.ca/start-debut-eng.html

' Guia para exportar a Canada 2008. P.13. Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde el CD de
CORPEI

"? Guia para exportar a Canada 2008. P.25. Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde el CD de
CORPEI
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Sea dentro un hogar constituido o en uno que solamente lo conforma una
persona, en ambas condiciones seran considerados como potenciales
consumidores; nuestro producto es altamente nutritivo y a su vez es facil y rapido
de preparar; dichas caracteristicas hacen a “Mushroom Spaghetti” un producto
infaltable en la alacena de cada hogar.

3.2.6 Comportamiento y tendencia de consumo

En Canadéa el consumo de pasta por persona esta alrededor de 6.5 Kilogramos
por persona."

El desempefio de la economia canadiense durante los Ultimos afios ha sido
sélido. Desde el afio 1992, el Producto Interno Bruto (PIB), indicador econdémico
que refleja el total del valor de bienes y servicios producidos por una nacién, ha
mantenido un crecimiento ininterrumpido.

La economia canadiense en su conjunto crecié al 2.7% en el afio 2006, lo que
evidencia una leve desaceleracion con la cifra alcanzada en el 2005. Los
compradores canadienses contribuyeron en gran medida a este crecimiento, con
el gasto de consumo incrementandose en un 4.2%.

Durante el 2006, los minoristas y mayoristas tuvieron un afio lucrativo. Los
primeros vieron a su sector crecer en 5.2%, superando el crecimiento registrado
en el afio pasado, y en lo que se refiere a los segundos, por segundo afio
consecutivo tuvieron un crecimiento de alrededor del 7%."

3.2.7 Tendencias de precios

El precio de “Mushroom Spaghetti” oscilara entre CAD 2.1526 y CAD 3.2289, su
valor en el mercado dependera de la inflacion que en los ultimos meses del 2009
llego al 1.3%; segun la Pagina Oficial de Estadisticas de Canada, lo cual origino
que los productos de consumo elevaran sus precios.

13 ANEXO 3: Consumo de Pastas alimenticias en el mundo. (2010) Extraido el 14 de Febrero del
2010 desde http://mwww.internationalpasta.org/index.php?cat=8&item=17&Ilang=1&item_child=10
" Guia para exportar a Canada 2008. P.12. Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde el CD de
CORPEI

24



3.2.8 Canales de Distribucion

La necesidad de transportar bienes y personas en un pais tan inmenso como
Canada, ha desembocado en el desarrolio de un impresionante sistema de
transporte maritimo, fluvial, aéreo y terrestre. El principal canal de distribucién
va a ser por medio del sistema terrestre, el cual comprende mas de 1.4 millones
de kildbmetros de carreteras, el cual en el afio 2005 transportaron
aproximadamente 288.6 millones de toneladas de bienes y /o productos.

“Mushroom Spaghetti” va a estar a disposicion de los consumidores en
Supermercados, los cuales mantendran sus perchas abastecidas del mismo.

Los supermercados son:

Galati Bros. Supermarket
Head Office 2300 Finch
Avenue West, Unit 50,
Toronto, ON MSM 2Y3

Quality Foods
Head Office P.O.Box 1120,
Qualicum Beach, BC, V9K

T&T Supermarket
Head Office

21500 Gordon Way
Richmond, B.C.
Canada V6W 1J8

Super C

Head Office 7475 Newman
Bivd, Suite 4000, Lasalle,
Que, H8N 1X3

A. De La Chevrotiere Limitee
333 AV MONTEMURRO
ROUYN, Quebec
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3.2.9 Proceso de Exportacion hacia Canada

En cajas, en un contenedor de 20 pies, en dicho contenedor ingresaran 200
cajas, que contendran 100 cajas con el producto que tendra un peso de 450
gramos. El peso total a transportar por contenedor es 9°000.000 gramos (9
toneladas), cuyo valor de exportacion es de 2185 dolares americanos, en el cual
ya esta incluido el valor de la licencia de exportacion y los servicios de la naviera
Maersk. El valor del seguro de la mercaderia sera: $150, puesto que la
exportacion por conteiner supera los $2000 impuesto por la compaiiia Generaly.

A Canada se exportaria 8 contenedores mensuales, cuatro de ellos ingresarian
por el Puerto de Vancouver y los cuatro restantes por el Puerto de Toronto
(pagaran $ 72'° por el peaje del Canal de Panama).

Llegaran 2 contenedores con el producto la primera y tercera semana de cada
mes.

Posterior a su arribo a tierras canadienses, los contenedores seran movilizados
via terrestre a los supermercados; en donde se expendera “Mushroom
Spaghetti”, ver Anexo 11.

3.2.9.1 Acceso al mercado Canadiense

Documentacion Requerida para Exportar a Canada

De acuerdo a lo dispuesto por la legislacion canadiense sobre la documentacion
necesaria para la exportacion de bienes y/o productos de consumo a Canada, el

exportador debera entregar al importador los siguientes documentos:

Factura.- Se requieren dos copias y el exportador tiene la posibilidad de escoger
de entre las tres opciones que se presentan a continuacion:

El documento que utiliza el gobierno canadiense, denominado “Canada Customs
Invoice” (CClI).

I* Autoridad del Canal de Panama. P. 2. Extraido el 14 de Febrero del 2010 desde
http:/Mmww.pancanal.com/esp/maritime/tariff/1010-0000.pdf
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Una factura comercial que contenga toda la informacion exigida por la CCl, la
cual es: comprador, vendedor, pais de origen, precio pagado o por pagar, una
detallada descripciéon de los bienes y/o producto de consumo, incluyendo la
cantidad, y una CCIl en la que conste el resto de informacion que se requiere.

Certificado de Origen.- Como ya se habia mencionado anteriormente, los
exportadores ecuatorianos que deseen obtener el tratamiento GPT en aquellos
productos que se encuentren contemplados dentro este tratamiento, deberan
presentar un certificado de origen.

El importador, por su parte, para completar el proceso de importacion, debera
presentar la “Form B3”, el “Cargo Control Document” asi como los respectivos
permisos de importacion o certificados, en caso de que los productos importados
asi lo requieran.

Propiedad Intelectual, calidad y estilo del mercado

Patentes, marcas comerciales, derechos de autor, disefios industriales (incluidos
topografias de circuitos integrados) y secretos de comercio son reconocidos y
protegidos por la legislacion canadiense.

El nivel de protecciéon para patentes y marcas comerciales en Canada es similar
al de Europa y los Estados Unidos. Canada es suscriptor de la Convencion de
Paris sobre Proteccion Industrial, el Tratado de Cooperacién en Materia de
Patentes, y los acuerdos alcanzados en el marco de la Organizaciéon Mundial de
Propiedad Intelectual sobre derechos de autor.

La amplia oferta de bienes y servicios de la que goza el mercado canadiense ha
provocado que los consumidores tengan altas exigencias de calidad.

Enfoque de la publicidad

Uno de los obstaculos que los nuevos productos han tenido que enfrentar al
tratar de ingresar al mercado canadiense, ha sido la fuerte lealtad de los
consumidores hacia ciertas marcas, las mismas que refuerzan su
posicionamiento mediante costosas camparias publicitarias. No obstante, existen
sefiales que indican que el poder de estas marcas comerciales conocidas se ha
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debilitado como resultado de la elaboracion de productos personalizados y la
introduccién en el mercado de productos que portan la marca del fabricante.

Entre las opciones de publicidad accesibles para la generalidad de los
exportadores esta la participacion conjuntamente con los importadores en
campafas publicitarias, la impresion y distribucion de folletos, la publicidad
postal directa, y la utilizaciéon de cupones de descuentos en la préxima compra,
medio de promocion que es cada vez mas popular para productos
preempacados. Finalmente, algunas revistas especializadas publican una guia
anual para compradores y permiten, en ciertos casos, que los exportadores
publiciten sus productos.

Transacciones con el comprador

Es una practica comun entre los importadores canadienses o sus agentes el
visitar las plantas de produccion de los exportadores con los que van a realizar
negocios a fin de evaluar su capacidad de exportacion.

La mayor parte de los importadores busca establecer relaciones comerciales a
largo plazo, para lo cual prestan especial atencion a la seriedad del exportador
en lo que se refiere al cumplimiento de envio de pedidos.

Es una practica frecuente por parte de los importadores canadienses el pedir
muestras al proveedor para comprobar su calidad, su adaptabilidad al mercado
canadiense, asi como para verificar si cumplen con los reglamentos y estandares
pertinentes.

Si bien los términos de negociaciéon con los importadores varian en cada caso, el
costo estimado es el precio franco a bordo (FOB) en el puerto extranjero, dentro
de lo que se incluye el embalaje, u otra opcién es solicitar el precio incluido el
costo, seguro y flete al puerto de entrada (CIF).

En lo que se refiere al pago, éste se hace contra presentacion del documento y
una vez que se haya concluido la inspeccion de los productos por parte del
comprador, su agente o una instancia independiente, ya sea en el pais de origen
o el de destino. Los contratos entre el exportador y el importador suelen contener
una clausula que protege al importador de las consecuencias derivadas de la
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mala calidad de los productos asi como el requerimiento de que se le otorgue un
crédito como compensacion por mala calidad, por dafios antes o durante el envio
y por retraso en la entrega.

3.2.9.2 Tarifas y Barreras Arancelarias

El arancel que un producto debera cancelar a su ingreso a Canada dependera
del tratamiento arancelario que Canada otorgue al pais de origen del producto, lo
cual a su vez guarda relacion con las obligaciones contraidas por Canada en el
marco de los acuerdos alcanzados en la Organizacion Mundial del Comercio
(OMC) asi como con los tratados bilaterales o regionales que Canada ha
suscrito. A continuacion se procedera a realizar una breve resefia de algunos de
los tratamientos arancelarios contemplados por la legislacion canadiense.

Nacion Mas favorecida (MFN por sus siglas en inglés).- Canada es miembro
de la OMC y como tal, otorga el tratamiento MFN a todos los paises miembros
de esta organizacion internacional.

Arancel Preferencial General (GPT por sus siglas en inglés).- Este
tratamiento arancelario, establecido en 1974 y destinado a expirar en 2014, se
aplica a las importaciones provenientes de la mayor parte de paises
considerados por las Naciones Unidas como en vias de desarrollo. Aplicado
como parte de las obligaciones internacionales contraidas por Canada para
proveer acceso a su mercado a paises en vias de desarrollo, el GPT ofrece
aranceles reducidos a una amplia gama de productos.

Para poder beneficiarse de este tratamiento, los bienes y/o productos
importados, como es nuestro caso deben estar acompafiados por el documento
“Form A", Certificado de Origen, documento que sera tratado en detalle en el
siguiente capitulo, cuando se haga referencia a los documentos necesarios para
importar bienes a Canada. Adicionalmente, el producto debe haber sido enviado
directamente a Canada con un conocimiento de embarque debidamente
elaborado y dirigido a un consignatario en Canada.

En caso de que el articulo importado en su ruta hacia Canada pase en transito a
través de un pais intermediario, éste no podra acogerse al trato preferencial
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conforme al GPT si es que es sometido a algun tipo de procesamiento o si no
permanece en todo momento bajo el cuidado de la autoridad correspondiente.

Por otro lado, los materiales provenientes de un pais beneficiario del GPT (no
sélo los del pais de origen) y utilizados en la produccion de bienes que se
comercialicen en cualquier pais que no sea un beneficiario, no seran sujetos a
las exenciones que confiere dicho régimen 40.

Es preciso mencionar que un pais puede recibir mas de un tratamiento
arancelario al mismo tiempo. Asi, en el caso del Ecuador, Canada le otorga el
tratamiento MFN y también el GPT, siendo éste mas beneficioso que el anterior,
como ya se explico anteriormente.

El arancel que se tiene que cancelar para la exportacion de “Mushroom
Spaghetti” hacia Canada es de 4%."°

Impuestos:
Los productos que son importados a Canada pueden estar sujetos a los
siguientes impuestos:

Good & Services Tax (GST).- La gran mayoria de importaciones que ingresan a
Canada tienen que pagar este impuesto, que tiene una tasa del 6%.
Usualmente, el pago del GST se realiza en las aduanas al mismo tiempo de la
cancelacién de los aranceles.

Algunas importaciones, como cierto tipo de medicinas, aparatos meédicos,
alimentos, y productos agricolas y de la pesca estan exentos de este impuesto.
A mas del impuesto antes citado, existe un impuesto provincial sobre las ventas
de bienes y/o productos de consumo, cuya tasa varia de acuerdo a la normativa
de cada provincia. Si bien este impuesto altera el precio final del producto, no se
aplica directamente a las importaciones.

Sistema Comercial
La mayor parte de la normativa que regula el ingreso de bienes a Canada es
federal. Cuando se importen alimentos o cierto tipo de drogas o medicinas, la

' ANEXO 7: Arancel Aduanero — Agenda. Extraido el 14 de Febrero del 2010 desde http://cbsa-
asfc.gc.caftrade-commerce/tariff-tarif/2010/01-99/ch19-12010-01-eng.pdf
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“Canadian Food Inspecction Agency” (CFIA) y “Health Canada” son las agencias
responsables del cumplimento de la normativa canadiense.

3.2.9.3 Barreras no Arancelarias

Cuotas

La importacion de algunos tipos de productos a Canada esta controlada por
cuotas. Cabe mencionar, también, que la normativa antes mencionada contiene
una lista de las importaciones que son controladas por parte de Canada y que
por lo tanto, necesitan de un permiso especial para poder ingresar a territorio
canadiense.

Bajo la Exportaciéon y la Ley de permisos de importacion (EIPA), Relaciones
Exteriores y Comercio Internacional de Canada (FAITC) regula la importacion de
determinados productos agricolas, incluidos los productos lacteos, huevos,
margarina, pollo, pavo, carmne de vacuno, trigo, cebada y sus productos.

“Mushroom Spaghetti” estara sujeto a las regulaciones anteriormente
mencionadas.

3.2.9.4 Requisitos de Entrada al mercado de Canada

Estandares y Requisitos de Exportacion

Etiquetado

El control del etiquetado de alimentos es responsabilidad de la CFIA, agencia
gubernamental responsable de velar por el cumplimiento de lo establecido en la
“Consumer Packaging and Labelling Act”, normativa que regula los requisitos
basicos que deben cumplir en cuanto a etiquetado los alimentos preempacados
a ser vendidos al consumidor asi como aquellos que son importados a Canada.

De manera general, estos requisitos incluyen el nombre del alimento, una lista de
ingredientes y componentes, el nombre y la direccion de la empresa
responsable, una declaraciéon de la cantidad neta en unidades métricas, la fecha
de expiracién, cuando asi se lo exige, y la tabla de valores nutricionales.
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Toda la informacién que conste en la etiqueta y la tabla nutricional, a excepcion
del nombre y direcciéon de la empresa responsable, obligatoriamente deberan
estar en inglés y en francés.

Embalaje

Las cajas de embalaje deben estar etiquetadas en inglés y en francés con la
siguiente informacion: nombre del producto y numero de estilo, color del
producto (si fuese necesario), peso de la caja en kilogramos, nimero de items
por contenedor, tamafio de la caja, pais y regién de origen, nombre y direccion
del fabricante o exportador.

Alimentos

“Guide to Importing Food Products Commercially” - Proporciona un panorama
general de las regulaciones federales y los requerimientos para la importacion
comercial de alimentos a Canada.

“Good Importing Practices for Food” - Consiste en un resumen de las practicas
que deben ser adoptadas por los importadores canadienses.

“Import Service Centres” - Es un departamento de la CFIA capaz de responder a
todas las consultas respecto de los requisitos de importacion de alimentos.

“Automated Import Reference System” (AIRS) - Es un sistema automatizado de
referencia de importaciones de la CFIA que permite, a través de preguntas y
respuestas, determinar las regulaciones aplicables y los requerimientos exigidos
para un determinado bien.

3.2.9.5 Estandares y Requisitos de calidad
El desarrollo del sistema nacional de estandares en Canada ha sido influenciado
por la normativa internacional, lo que al mismo tiempo de asegurar que el interés

de los ciudadanos canadienses esté protegido, mantiene la oferta de productos y
servicios de Canada en un nivel competitivo.
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El “Standards Council of Canada” (SCC) coordina la participacion de Canada en
el sistema internacional de estandares y acredita a las cuatro organizaciones
canadienses involucradas en el desarrollo de estandares asi como las mas de
225 organizaciones involucradas en la certificacion de un producto o servicio,
pruebas, y registro de normas de gestion. El SCC también colabora con otros
paises en el desarrollo de su propio sistema de estandarizacion y en lo que se
refiere al cumplimiento de lo establecido en los tratados internacionales.

Las agencias acreditadas por el SCC para la elaboracion de normas son:

- Canadian Standards Association (www.csa.ca)

- Underwriters’ Laboratories of Canada ( www.ulc.ca)

- Canadian General Standards Board ( www.pwgsc.gc.ca)
- Bureau de normalisation du Quebec ( www.bng.qc.ca)

Las instituciones antes citadas elaboran cuatro tipos de normas:

Normas de rendimiento.- Son establecidas luego de haber simulado el
rendimiento de un producto bajo condiciones reales, y se aplican a la salubridad
de los alimentos.

Normas de disefio.- Establecen las caracteristicas técnicas o de disefio de un
producto.

Normas de gestion.- Sefalan las normas que rigen los procedimientos para la
gestion de calidad y de medio ambiente.

A efectos de verificar y monitorear el cumplimiento de los estandares
canadienses, existen tres tipos de organizaciones:

Organizaciones de certificacion.- Realizan auditorias de las instalaciones y
toman muestras de productos y servicios para certificar que cumplen con los

estandares.

Organizaciones de prueba.- Llevan a cabo pruebas de acuerdo con
procedimientos reconocidos y documentan sus hallazgos para confirmar que el
producto o servicio se ajusta a las normas que los atafien.
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Registros de sistemas de gestion.- Emiten certificados a compafias que
cumplen con los estandares ISO 9001 y 14001 en materia de gestion ambiental.

3.2.10 Promocion y difusion del producto

Participacion en ferias

Los importadores visitan con frecuencia las distintas ferias que se organizan en
Canada en busqueda de nuevos productos asi como para evaluar las tendencias
mas recientes de la industria.

Conocedores de este hecho, muchos exportadores optan por exponer sus
productos en las ferias como un método de promociéon de sus productos,
establecer contactos comerciales y conocer a la competencia. Debido al
significativo costo que implica la participacion en una feria en Canada, es
importante que los exportadores seleccionen adecuadamente aquellas en la que
les convendria participar, por lo que a continuacion se presentan las ferias mas
importantes que se organizan en Canada, divididas por sectores:

Alimentos y Bebidas

« Exposicion Internacional de Alimentos y Bebidas del Canada (www.crfa.ca)

« SIAL (www.sialmontreal.com)

» Vitrina de Comestibles (www.cfig.ca)

» Convencion y Exposicion Comercial de la Asociacion Canadiense de Mercadeo
de Produccion (www.cpma.ca)

» Feria sobre Alimentos para Salud (www.chfa.ca)

* Innovaciones de Comestibles Canada (www.groceryinnovations.com)

» Festival de Buena Comida y Mercado (www.goodfoodfestival.net)

3.3 Mercado de Estados Unidos de América
El mercado pertenece al sector industrial alimenticio, especificamente a la

categoria de alimentos con base u origen en granos; la cual esta encabezada
por los cereales para desayuno y el pan de caja. La pasta seca se ubica como
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nimero 11 en una lista que contiene 32 tipos de alimentos.'” Su valor de
mercado representa el 21% respecto del producto lider (cereales para
desayuno), sin embargo, cuando se incluye todos los alimentos preparados con
base de pasta como las entradas congeladas a base de pasta, los spaguettis y
ravioles enlatados, entre otros, el valor de dichos productos se triplica respecto
de la pasta seca y llega a representar casi el 63% de valor de mercado del
producto lider.

Durante la década de los noventas ha venido ocurriendo una consolidacién de la
industria de la pasta dando como resultado compafias mas grandes y
poderosas. La industria de la pasta esta transitando por cambios que se enfocan
en hacer mas eficiente la manufactura, la distribucién y la logistica para
conseguir entregar al mercado productos de mejor calidad, esto esta provocando
que algunas plantas se cierren por resultar poco eficientes para las condiciones
actuales.

3.3.1 Segmentacion del mercado

La segmentacion de mercado para este producto, se va a desarrollar a partir de
una segmentacion de tipo geografica, demografica y psicografica.

3.3.1.1 Segmentacion Geografica

Estados Unidos tiene una superficie de 9.631.418 km?, en cuanto a su poblacion.
Al norte, los estados continentales comparten frontera con Canada, y Alaska,
con el Océano Glacial Artico; al Sur limitan con México y el Golfo de México; al
Este se encuentra el Océano Atlantico, y al Oeste, el Océano Pacifico.

3.3.1.2 Segmentacion Demografica

Segun, United States Census Bureau; agencia gubernamental, el pais alcanzé la
cifra de 300 millones el 17 de octubre de 2006. Se estima que llegé a los 305
millones de habitantes a mediados de 2008 y que alcanzara los 310 millones en

"7 Vargas Islas, Luis N. (2004). Planteamiento de estrategias en una empresa manufacturera de
pasta seca en Estados Unidos. Estudio de Caso para obtener el grado de Maestro en
Administracion, Universidad Iberoamericana. P. 17. Extraido el 14 de Febrero del 2010 desde
http://www.bib.uia. mx/tesis/pdf/014496/014496.pdf
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visperas del proximo censo decenal de 2010. En dichas cifras estan incluidos los
12 millones de inmigrantes ilegales que aproximadamente habitan en el pais.

Estados Unidos es el pais que mas diversidad en poblacion tiene, ya que en el
siglo anterior este pais era uno de los paises mas prosperos y en el cual se
encontraban fuentes de trabajo en cualquier plaza. En la actualidad la migracion
sigue hacia el hemisferio norte pero en menor cantidad por la crisis financiera
que sufrié afos atras.

La poblaciéon activa esta profundamente terciarizada, concentrandose en este
sector la gran mayoria del empleo. La agricultura, altamente capitalizada, tiene
una importancia muy reducida en términos de poblaciéon activa.

3.3.1.3 Segmentacion psicografica

Sin los clientes, ninguno de los elementos de marketing tendria sentido. DELIC
S.A. conoce a sus clientes y disefia sus productos en base a las caracteristicas y
deseos de los mismos.

DELIC S.A., tiene completamente estudiado su mercado-alterno. Posee el
producto indicado que ira dirigido hacia los nifios, jovenes y adultos, porque
sabe que cada cliente es diferente en cuanto a la necesidad de sus aportes
nutricionales diarios. A parte de cumplir con dicha necesidad fisiolégica de cada
uno de los consumidores, contaran con un producto con un sabor exquisito y de
alta calidad, ya que estara hecho a base de materias primas organicas.

DELIC S.A., con su producto “Mushroom Spaghetti" se dirige a una amplia
poblacién comprendida entre los 7 y los 65 afios. Segun la tendencia estadistica
gran parte de esta poblacion suelen hacer vida fuera de sus hogares, con lo cual
se convierten en consumidores potenciales, ya que el producto es de facil

preparacion.

Mushroom Spaghetti, se dirige a varios publicos, familias y personas que por su
estilo de vida no tiene tiempo suficiente para alimentarse con los nutrientes
necesarios. Es por ello, y debido al continuo ajetreo en sus que vidas suelen
acudir a locales de comidas rapidas que no aportan en nada una nutricion
balanceada. Tal es el hecho que hay una cantidad elevada de personas que
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sufren sobrepeso, lo que hace mas propensos a sufrir de hipertensién,
problemas vasculares (como infartos), diabetes, dislipidemia (colesterol o
triglicéridos altos), acido urico alto, e incluso cancer. Hay que tener presente que
el potencial cliente y / o consumidor se ve siempre afectado por una serie de
factores externos que condicionan su compra, tales como, el mundo econémico,
politico, juridico y social. Sin duda uno de los factores que mas influyen en el
comportamiento de compra es el entorno social: la cultura, los grupos sociales, y
los factores situacionales.

La cultura tiene una serie de conocimientos, creencias, costumbres, valores y
otras formas de comportamiento aprendidas y compartidas por los miembros de
una sociedad. La cultura es algo cambiante y evoluciona para satisfacer las
necesidades de la sociedad, la cultura determina la forma de comportamiento del
consumidor y es algo que ha de ser tenido en cuenta por la empresa. Un ejemplo
de esta cultura cambiante, es la importancia que desde hace unos afos se da a
la salud y a la condicion fisica de la persona, esto a llevado a que las personas
tomen conciencia al momento de consumir algun alimento, el cual en la
actualidad no solamente debe de ser rico en sabor sino que aporte los valores
nutricionales requeridos por cada ser humano.

Ofra nueva cultura es la cultura ecolégica, que ha llevado a la empresa a
cambiar sus formas de empaquetar y sus procesos de fabricacion y distribucion,
para estar acorde con esa cultura.

La clase social se puede definir como el resultado de una division de la sociedad
en grupos relativamente homogéneos y estables en los cuales se sitian los
individuos o familias que tiene valores, actitudes y; a su vez;, comportamientos
similares. Normalmente el mercado de las pastas se dirige a varias clases
sociales, se dirige a una clase alta, media y alta, y baja pero en su nivel mas alto.
Pero sin duda lo que mas condiciona el comportamiento de los consumidores
son sus caracteristicas personales y su estructura psicologica.

El perfil psicografico esta definido fundamentalmente por su personalidad y por el
estilo de vida. Pero estas variables son muy dificiles de medir. El estilo de vida
viene definido a partir de tres elementos: las actividades, los intereses y las
opiniones. La estructura psicolégica esta determinada por cuatro factores:
motivacion, percepcién, aprendizaje y actitudes.
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La motivaciéon es la fuerza impulsora a la accion. La motivaciéon de los
consumidores es responder a la necesidad primaria y fisiolégica de alimentarse,
y la necesidad psicolégica o secundaria de no perder el tiempo, y de comer en el
menor tiempo posible, aunque esta necesidad estd mas relacionada con la
cultura americana que con la mediterranea.

Una actitud es una predisposicion aprendida para responder en una forma
consistentemente favorable o desfavorable a un producto, bien u objeto dado.
Las actitudes no son innatas, se aprenden por medio de la experiencia directa
vivida con los productos.

DELIC S.A., con su producto “Mushroom Spaghetti” trata siempre que la actitud
de sus clientes hacia su producto sea positiva actuando siempre sobre su fuerza
de venta y su comunicacion, sobre todo porque sabe que el comportamiento del
consumidor esta relacionado directamente con al actitud que tenga el
consumidor hacia el producto.

Segun la segmentacion psicografica el nivel de conducta o habitos de consumo
de productos de facil preparacion (pastas, hamburguesas, perros calientes, etc.)
que el mercado potencial posee, es muy elevado, por lo que este seria un punto
muy importante para la incursion al mercado estadounidense, y por ende nos
facilitaria el proceso de exportaciéon de “Mushroom Spaghetti”.

3.3.2 Infraestructura ante comercio mundial

Como importante pais exportador e importador, Estados Unidos posee una
infraestructura portuaria compuesta por mas de 400 puertos y sub puertos, de
los cuales 50 manejan el 90% del total de toneladas de carga.” Estan
localizados estratégicamente en los Océanos Pacifico y Atlantico.

Algunos de los puertos estadounidenses se encuentran dentro del rango de los
mas grandes y de mayor movimiento de carga del mundo. Para la costa Este se
destacan por la afluencia de navieras con servicio directo y regular los puertos
de: Houston, Nueva York, Baltimore, Savannah, Jacksonville, Port Everglades,

"* PROEXPORT COLOMBIA (2002-2010). Perfil de logistica desde Colombia hacia Estados
Unidos. Extraido el 14 de Febrero del 2010 desde
http:/Mww.proexport.com.co/vbecontent/eeuu/newsdetail . asp?id=1204&idcompany=14
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Miami, New Orleans y Charleston; y en la costa oeste predomina el puerto de
Long Beach.

Puertos extranjeros como el de que posee el Canal de Panama tienen una
ubicacion mas ventajosa, pero gracias a las enormes inversiones en
infraestructura y a las modernas instalaciones de embarque y desembarque, los
puertos de los Estados Unidos siguen siendo competitivos. En la actualidad son
"puertos rapidos”, en los que también los grandes buques pueden cargarse o
descargarse en muy poco tiempo.

3.3.3 Analisis de la Segmentacion del Mercado

Es necesario para entender el mercado de los Estados Unidos asumir que no se
trata de un mercado unico, sino que las diferencias geograficas, econdmicas,
sociales, demograficas, culturales, etnias y legales hacen que tengamos que
hablar multiples mercados o sub-mercados.

La principal caracteristica que todos estos submercados comparten es que el
conjunto supone el mayor mercado en términos de PIB del mundo, con el mayor
numero de personas con alta renta per capita, en un pais super desarrollado.

La economia de Estados Unidos es la mayor del mundo, con una produccién real
que supone alrededor de un quinto de la produccion total mundial. La robustez
del crecimiento econémico de dicho mercado reside en sus arraigados habitos
de consumo sociales. La confianza del consumidor estadounidense en la
prosperidad de su propia economia le lleva a mostrar una alta propension al
gasto y una elevada disposicion al endeudamiento por la falta de liquidez que
tienen.

Todo ello redunda en la solidez de la demanda agregada, cuyo principal
componente es un consumo privado que se ha comportado de manera ejemplar
durante los ultimos afios. Incluso en momentos de crisis, las expectativas de los
consumidores estadounidenses no perdieron su optimismo, dando lugar a
reducciones poco significativas en el consumo que sirvieron de sostén a la
demanda en esos momentos dificiles.
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Las exportaciones a EE.UU. constituyen 45,27 % del valor total exportado, con
un total exportado de 8.379.587 délares’®.

3.3.3.1 Por Edades

El perfil demografico de los clientes y / o consumidores de “Mushroom Spaghetti”
es el siguiente: suelen ser personas de edades comprendidas entre los 7 y los
65 afios, hombre y mujeres, con diferentes estados civiles, trabajando o
estudiando, aunque la mayoria suelen ser estudiantes, localizados en las
ciudades, con un nivel de ingresos medio y con un nivel de formacion media.

A continuacién una breve explicacion del por qué la pasta es recomendable de
consumir en los siguientes casos:

» La alimentacion de las personas de edad avanzada, por su facil digestion y
asimilacion.

» Los deportistas o personas que necesiten un aporte extra de energia, por su
riqueza en hidratos de carbono de absorcion lenta y no aporta casi nada de
grasa. Ofrece mas de un 10% de proteinas.

» Personas con problemas de sobrepeso u obesidad, ya que la pasta como tal
es un alimento saludable y versatil que no tiene por qué engordar.

« Diabéticos, porque la presencia de hidratos de carbono complejos favorece el
paso gradual de la glucosa a la sangre, manteniendo sus niveles estables.

» Personas con niveles elevados de colesterol en la sangre. Estudios cientificos
han demostrado que la pasta disminuye los niveles elevados de colesterol en la

sangre y favorece el funcionamiento normal de la tiroides.

El consumo anual per capita de pasta esta en 9 Kilogramos.”

' ANEXO 2: Lista de los Mercados importadores para un producto exportado por Ecuador.
Extraido el 14 de Febrero del 2010 desde
hitp:/mww.trademap.org/Country_SelProductCountry_TS.aspx

2 ANEXO 3: Consumo de Pastas alimenticias en el mundo. (2010) Extraido el 14 de Febrero del
2010 desde hitp:/Mwww.internationalpasta.org/index.php?cat=8&item=17&lang=1&item_child=10
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3.3.3.2 Relacién por consumo en Hogares y Restaurantes
Por Hogar:

Como se mencioné previamente, en los Estados Unidos, la pasta compite
principalmente con los alimentos de medio dia y de cena, pero tiene un lugar
ganado en el paladar de sus habitantes.

Segun el Nacional Consumer Survey (NCS), aproximadamente el 96% de las
amas de casa dijeron consumir pasta, y el 93% dijo consumir pasta seca.”' Las
familias en general es el grupo de referencia primario que mas influye en el
comportamiento de consumo de un individuo.

La influencia de la familia procede, sobre todo, por la educacién de sus
miembros y el papel que cada uno toma dentro del grupo.

En este caso, el iniciador (persona que emite la idea de acudir a comprar
“Mushroom Spaghetti”), el informador (individuo que da informacién acerca del
producto) y el influenciado, suelen ser la misma persona, en este caso, los
miembros mas jovenes de la familia. El decisor, quien toma la decision de
compra, suele ser el cabeza de familia, padre o0 madre indiferentemente, y en la
mayoria de los casos el comprador y el consumidor suelen ser los mismos, la
familia al completo.

Por Restaurantes

El consumo per capita de pasta se duplico pasando de 7 a 14 libras. Los
Estadounidenses estan comiendo con mayor frecuencia fuera de casa, en los 90
dedicaron 46% de sus gastos de alimentos a comidas fuera de casa contra 39%
en la década de los 80; y esto se debe al estilo de vida que llevan.

*! William A. Roberts Jr. Market Trends Category Analysis: A look into the pasta. (2003, Noviembre
26). Extraido el 14 de Febrero del 2010 desde
http:/iwww. preparedfoods.com/Articles/Column/ca1effe5d2788010VgnVCM100000f932a8¢0

41



3.3.4 Comportamiento y tendencia de consumo

En los afios anteriores, entre el 56 y el 60 por ciento de la distribucion de pasta
seca se realizo en el canal de ventas al menudeo (Retail) con ligera tendencia a
disminuir, el canal de servicio de alimentos (Food service) tiende a
incrementarse, el canal industrial se mantuvo estable y cercano al 27%.% A lo
que se refiere a Supermercados, es el lugar predilecto de las personas para
realizar sus compras semanales o mensuales; y es por esta razén que también
esta incluido en el canal de ventas por medio del Retail.

El 55% de la pasta que se comercializa en Estados Unidos es de marca
comercial, y el restante 45% es de marcas privadas (Maquiladas por un tercero).
El comportamiento y tendencia de consumo se puede ver claramente a partir de
la demanda, la cual esta marcadamente segmentada:

- Los sectores de mayor y medio poder adquisitivo consumen productos de
sémola, prefieren los fideos largos y los importados. La compra se determina por
la marca, calidad y packaging.

Los retailers de Estados Unidos coinciden que el incremento de las ventas de
pastas se concentra los fines de semana, y se destinan para cocinar durante la
semana.

A continuacion, las razones por las cuales las personas preferir consumir pasta:

Facil y practica de preparar

No requiere mucho tiempo de coccion
Combina con otros alimentos

Por su rendimiento

Su precio

O b ON =~

% Vargas Islas, Luis N. (2004). Planteamiento de estrategias en una empresa manufacturera de
pasta seca en Estados Unidos. Estudio de Caso para obtener el grado de Maestro en
Administracion, Universidad Iberoamericana. P. 31. Extraido el 14 de Febrero del 2010 desde
http://mww.bib.uia. mx/tesis/pdf/014496/014496 .pdf
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3.3.5 Tendencias de precios

Los margenes del minorista oscilan entre 1,2 y 1,7 veces el precio de compra.”
Los productos de alta rotacion seran marcados con margenes bajos, pero los
productos nuevos son marcados con margenes mas altos. Al minorista le
interesa saber cuanto gana con el producto por metro cuadrado de la superficie
de venta al publico.

El precio de “Mushroom Spaghetti” estara de acorde con los precios q se oscilan
en los supermercados, el cual estara a 1,50 délares americanos. Los potenciales
competidores son RONZONI y BARILLA.

El mercado de pasta estadounidense podria calificarse como interesante debido
al incremento que ha tenido los Ultimos afios, haciéndolo muy atractivo y de
potencial consumo. Se debe de tener en cuenta en todo momento las
fluctuaciones del mercado sobre todo a lo referente a la inflacién, la cual esta
involucrada de sobremanera al momento de asignarle precio al producto. La tasa
de inflacién en el afio 2009 fue 2,70%.%*

3.3.6 Canales de Distribucion

Las decisiones sobre los canales de distribucién deben ser tomadas con base en
los objetivos y estrategias de mercadotecnia general de DELIC S.A. La mayoria
de las decisiones se guiaran por tres criterios gerenciales:

La cobertura del mercado

En la seleccion del canal es importante considerar el tamafio y el valor del
mercado potencial que se desea abastecer, en nuestro caso llevaremos
“Mushroom Spaghetti” hacia el mercado de Estados Unidos de Ameérica. Los
intermediarios reducen la cantidad de transacciones que se necesita hacer para
entrar en contacto con los potenciales consumidores, ya que ellos se encargaran
de distribuir el producto en su cadena de supermercados.

¥ Guia Pais EEUU; Coordinada por la oficina econémica y comercial de Espafia en Washington
DC. Actualizada 1 de Abril 2003. P. 36. Extraido el 14 de Febrero del 2010 desde
http:/iwww.icex.es/staticFiles/EstadosUnidos_6804__pdf

2 ANEXO 14: Tasa de Inflacion de Estados Unidos. (2010) Extraido el 14 de Febrero del 2010
desde: hitp://www.tradingeconomics.com/Economics/Inflation-CPl.aspx?symbol=USD
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Hay diversos puntos que se debe de tener en consideracion, como lo son: el de
control y el costo. El aspecto del control es de suma importancia para poder
seleccionar el canal de distribucion adecuado, es decir, es el control del
producto. Cuando el producto sale de las manos del productor, se pierde el
control debido a que pasa a ser propiedad del comprador y este puede hacer lo
que desee con el producto. Ello implica que se pueda dejar el producto en un
almacén o que se presente en forma diferente en sus anaqueles o perchas. Por
consiguiente es mas conveniente usar un canal corto de distribucion ya que
proporciona un mayor control.

A lo relacionado a los costos existen varias apreciaciones como la que cuando
mas corto sea al canal, menor sera el costo de distribucién y, por lo tanto menor
el precio final que se debera cancelar. Sin embargo, ha quedado demostrado
que los intermediarios son especialistas y que realizan esta funcién de un modo
mas eficaz de lo que haria un productor; por tanto, los costos de distribucion son
generalmente mas bajos cuando se utilizan intermediarios en el canal de
distribucion.

Del anterior, se puede deducir que utilizar un canal de distribucién mas corto da
un resultado, generalmente, una cobertura de mercado muy limitada, un control
de los productos mas alto y unos costos mas elevados; pero por el contrario, un
canal mas largo da por resultado una cobertura mas amplia, un menor control del
producto y costos bajos. En cuanto mas econémico es un canal de distribucion,
menos posibilidades tiene de conflictos y rigidez. Al hacer la valoracion de las
alternativas se tiene que empezar por considerar sus consecuencias en las
ventas, en los costos y en las utilidades. Las dos alternativas conocidas de
canales de distribucion son: la fuerza vendedora de la empresa y la agencia de
ventas del productor. El mejor sistema es el que produce la mejor relacion entre
las ventas y los costos.

Importancia de los canales de distribucién

Las decisiones que DELIC S.A. tome sobre los canales de distribucién daran a
“Mushroom Spaghetti” los beneficios del lugar y los beneficios del tiempo al
consumidor. A lo que se refiere al benéfico del lugar, es al hecho de llevar el
producto cerca del consumidor para que este no tenga que recorrer grandes
distancias para obtenerlo y satisfacer asi su necesidad.
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El beneficio de tiempo es consecuencia del anterior ya que si no existe el
beneficio de lugar, tampoco este puede darse. Consiste en llevar "Mushroom
Spaghetti” al consumidor en el momento mas adecuado. Por ejemplo: hay
productos que deben estar al alcance del consumidor en un momento después
del cual la compra no se realiza; otros han de ser buscados algun tiempo para
que procuren una mayor satisfaccion al consumidor.

Los canales simplifican la distribucién porque reducen el numero de
transacciones necesarias para llevar el producto a los consumidores, ademas de
tener disponible “Mushroom Spaghetti”.

El nivel de intensidad dentro del canal de distribucion es el siguiente:

El de distribucién intensiva, ya que en él se concentra una cobertura maxima del
mercado. El fabricante DELIC S.A., tendra el producto disponible en cada
supermercado; con el que tendremos alianzas estratégicas; donde los clientes
podran adquiriflo. Los canales de distribucion a nivel global son de suma
importancia para las grandes y medianas compafiias que exportan sus
productos, tal es el caso de nosotros. Los ejecutivos de DELIC S.A. respetan los
aspectos culturales, econémicos, institucionales y legales peculiares de cada
mercado antes de intentar disefiar los canales de distribuciéon de acuerdo al pais
meta.

Puertos a los que llegara nuestro producto para su posterior distribucion y
comercializacion:

Long Beach

El puerto de Long Beach es uno de los puertos maritimos de mayor movimiento
y es considerado el acceso comercial mas importante en Estados Unidos. Long
Beach es el segundo puerto de mayor movimiento de los Estados Unidos y es el
decimosegundo puerto de mayor actividad de contenedores cargueros del
mundo.

Del puerto de Long Beach se va a distribuir el producto a las ciudades de Los
Angeles y San Francisco; de acuerdo a la distribucion por parte de Wal-mart a
sus supermercados
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Miami

Es el puerto mas grande de contenedores de la Florida y su localizacién lo
convierte en la puerta de entrada de las Américas. En el puerto de la Florida es
donde arriba la mayoria de los buques con la ruta sur-nororiental, siendo asi un
gran centro de distribucion maritimo. El Puerto de Miami va ser el punto de
conexion para su posterior distribucion del producto a las ciudades de Atlanta,
Chicago; por medio de Wal-mart en sus supermercados; y Nueva York, en los
supermercados latinos.

En todas las costas del pais existen puertos importantes altamente
informatizados y automatizados para el rapido despacho de las mercancias,
especialmente en contenedores. La seguridad es una prioridad en todos ellos.

Algunos de estos puertos ofrecen conexién directa para el transporte por via
fluvial, el cual ayudara a que “Mushroom Spaghetti” este en el lugar preciso y en
el momento indicado.

3.3.7 Proceso de Exportacion hacia EE.UU.

“Mushroom Spaghetti®, tiene que pasar por el canal de Panama para poder llegar
al puerto de Miami que se encuentra sobre las costas del Océano Atlantico.

El paso por el puerto de Panama tiene un peaje que se debe cancelar para los
buques porta-contenedores, cuyo valor es de $ 72.° El valor anterior que se
cancelaba era de $63, esto dice que hubo un incremento del 14,3%.

Forma en que van a ser transportado “Mushroom Spaghetti”
En cajas, en un contenedor de 20 pies, en el cual ingresaran 200 cajas, que

contendran 100 cajas con el producto que tendra un peso de 450 gramos cada
uno; el peso total a transportar es 9 toneladas por contenedor.

* Autoridad del Canal de Panama. P. 2. Extraido el 14 de Febrero del 2010 desde
hitp://iwww.pancanal.com/esp/maritime/tariff/1010-0000. pdf
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La naviera Maerks es la que nos brindaria el servicio de exportacion del producto
a Canada. El valor del seguro de la mercaderia sera: $150, esto se debe a que
la exportacién por conteiner supera los $2000; dicho valor es impuesto por la
compafiia Generaly.

Sera enviado 4 contenedores por mes; ver Anexo 17. Dos ingresaran por el
Puerto de Long Beach y los restantes por el Puerto de Miami.

Documentos de acompaiamiento:

Bill of Lading

Los BL son emitidos en juegos de originales, normalmente dos o tres, y
cualquiera de ellos puede ser usado para obtener la posesion de la mercancia.
Por tanto quien posea el BL acredita la posesion de la mercancia. Este aspecto
es fundamental, sobre todo en las formas de pago documentales.

B/L Recibido para Embarque

Este tipo de documento, demuestra que la mercancia ha sido recibida por el
transportista en la fecha indicada en el documento, pero no que haya sido
embarcada. Esta especialmente indicado para el transporte de contenedores o
multimodal, ya que, se emite en el momento en que la mercancia ha sido
entregada al primer transportista o a la terminal de contenedores.

Seguro de transporte internacional

Los tipos de seguros con que contara nuestra mercaderia al momento de ser
transportada, son los siguientes:

- FPA. Free of Particular Average. Franco de Averia Particular. Esta clausula
protege a las mercancias contra pérdida, dafios totales y averias gruesas.

- ICC A (Institute Cargo Clauses A). Es la de mayor cobertura ya que cubre todos
los riesgos de dafio al objeto asegurado, excepto las exclusiones anteriores.
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- ICC B (Institute Cargo Clauses B). Cubre lo mismo que el anterior y ademas
todo riesgo accidental de mar que pueda dafar la mercancia. Se cubren los
dafos causados por entrada de agua en las bodegas del buque.

- PROTESTA DE MAR. Puede ser por naufragio, abordaje o incumplimiento de
la presentacion de la carga.

Redes de carreteras en EE.UU.

El transporte por carretera es el unico medio de transporte capaz de realizar por
si mismo un servicio ‘puerta a puerta’, es decir puede recoger la mercancia en la
fabrica del exportador y entregaria directamente al importador.

La red de carreteras de EE.UU. cuenta con 6,4 millones de kms, las cuales junto
a las conexiones fluviales permitiran que nuestro distribuidor este provisto de
“Mushroom Spaghetti”.

El transporte de mercancias por carretera representa el 44% del total de su uso.

Llegada a los Supermercados, en los cuales se va a comercializar nuestro
producto “Mushroom Spaghetti”

Pri les Su ercados de EE.UU.

Wal-Mart Stores Principales Nombres:

No. De Supermercados: 2580 Wal-Mart Supercenter (2447)

Ventas Anuales: US$ 134'985.500 Wal-Mart Neighborrhood Mkt. (133)
www.wal-mart.com

S Latinos en EE.UU.

-Frias Andres Associated -De Leon Humberto

125 E.116 Street N.Y. Bravo 4190 Broadway N.Y.

10029 / (212) 828 — 4743 / (212) 722 — 3005 10033 / (212) 568 — 800
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-Bautista Nelson

C. Town, 1176 Liberty Ave.
Brooklyn NY.11208

(718) 647 — 6694 / (718) 647 — 6695

3.3.8 Comercio Electréonico

El Comercio electréonico es un modo de gestionar empresas y realizar
transacciones comerciales en red, fundamentalmente a través de Internet.
Estados Unidos es el pais donde el comercio electrénico ha alcanzado el mayor
nivel de desarrollo, ya que existen empresas que operan exclusivamente a
través de Internet, otras que tienen en la red una seccién complementaria de su
comercio tradicional y otras que utilizan Internet sélo para determinadas
actuaciones, como las publicitarias, que dan a conocer la empresa o0 sus
productos.

Hoy los mercados, Business to Business (B2B) y Business to Consumer (B2C),
es decir, “entre empresas, y entre empresa y consumidor” a través de Internet
proliferan por docenas; ofreciendo distintas tarifas, oportunidades de negocio y
de abastecimiento de productos a la vez. Importantes compafiias de software
han desarrollado aplicaciones para gestionar tiendas virtuales donde se realizan
estas operaciones comerciales.

Este es el caso de los supermercados de Estados Unidos, los cuales ya ofrecen
este servicio a través de sus portales web. Las aplicaciones con que cuentan los
portales web permiten el mantenimiento de un catalogo, la eleccion de
productos, un sistema seguro de pagos Yy, si es posible, elaborar perfiles de
clientes. Todo ello con las adecuadas garantias de proteccion de la informacién
sensible que manejan, para evitar que sea accesible a personas o entidades
ajenas.

El comercio electronico es muy popular hoy en dia, ya que le ahorra tiempo al
cliente y obtiene de manera facil y directa el producto que desee. Este va a ser
una via para comercializar “Mushroom Spaghetti" desde el portal web de los
supermercados con los que se tenga alianzas establecidas.
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3.3.9 Oportunidades Comerciales

Las empresas de manufactura de pasta, en la actualidad, prefieren producir
pasta de sus marcas comerciales que la pasta de etiqueta privada, esto puede
abrir la posibilidad de que otros productores tengan la intencién de atender esta
necesidad. Empleando tecnologia de mas bajo costo, nuevos jugadores han
lanzado productos innovadores de pasta seca como es el caso de DELIC S.A.
con su producto “Mushroom Spaghetti”.

Las grande empresas, al enfocarse en la mejora de la eficiencia de su
producciéon, abren la puerta para competidores que apuestan a la
especializacion, tal es el caso de DELIC S.A. con su producto innovador.

Otra manera de ver las oportunidades comerciales es por medio de su
economia, su infraestructura, del Producto Interno Bruto y de la alta
productividad de los potenciales consumidores, el cual se detallara a
continuacion:En 2008 la produccion nacional estadounidense ocupaba el primer
lugar mundial, con un PIB (producto interior bruto) de 14,466.11 miles de
millones de délares, lo que equivale a una renta per capita de 47,580 dolares,
una de las mayores del mundo. **

Es de resaltar que el alto porcentaje del PIB corresponde al consumo privado, el
cual esta en un 70%; y el pais absorbe el 16% de las importaciones mundiales .’

Piramide demografica
0- S afios 6.8%
6-63 afios 81.8%
> 64 anos 12.4%

* La esperanza media de vida al nacer en Estados Unidos es de 77,1 afios.”

Como se puede observar, en el cuadro, la mayor cantidad de la poblacion se
encuentra dentro del rango de edad econémicamente activa, la cual tiene

 The World Bank. Estados Unidos Perfil. Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde http://ddp-
ext.worldbank .org/ext/ddpreports/ViewSharedReport?&CF=&REPORT_ID=0147&REQUEST_TYP
E=VIEWADVANCED

7 Guia para Exportar a EE.UU.(2010). P.9. Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde el CD de
CORPEI.

* Wikipedia Extraido el 14 de Feb. del 2010 desde http://es. wikipedia org/wiki/Estados_Unidos
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ingresos y puede generar gastos en lo referente a su alimentacién, vestimenta,
educacion, etc.

El estilo del trabajador estadounidense no le permite alimentarse de manera
nutritiva pero esto ya no sera una excusa gracias a “Mushroom Spaghetti”, ya
que es facil y rapido de preparar pero sobre todo cuida de la salud del
consumidor por su alto contenido de nutrientes.

La mayoria de la poblacién es femenina, la cual es la que se encarga de la
elaboracion de los alimentos en su hogar. Las amas de casa por tener su tiempo
copado, encontraran en “Mushroom Spaghetti® un aliado al momento de cocinar.

3.3.9.1 Acceso a Mercados

La importacion en un pais es el cauce mas utilizado para comenzar toda
estrategia de introduccién a un nuevo mercado y consiste en la venta de
“Mushroom Spaghetti” en EEUU, una vez complementados los requisitos
aduaneros, técnicos y normativos exigidos por las autoridades correspondientes.

Previo a la exportacion de nuestro producto hacia EE.UU.

-Negociacion De Contratos

Para realizar una exportacion a los Estados Unidos DELIC S.A. debera
establecer un contrato de venta o conseguir que el comprador acepte sus
condiciones generales de venta (CGV), lo que en inglés se denomina “General
Terms of Sale”, los cuales se detallan a continuacion:

*Descripcion de los productos (“Description — Sale of Goods”)
Una descripcion precisa y completa del producto que sera objeto de la venta, nos
permitira determinar y asi delimitar el alcance de sus obligaciones.

Se definira de manera precisa las mercancias (naturaleza, cantidad, calidad,
precio, etc).
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*Entrega de las mercancias (“Delivery”)

El contrato precisara:
- El momento de la entrega (“Time of delivery”)
- Ellugar de la entrega (“Place of Delivery”)
- Los términos de la expedicion, si es FOB, FAS, CIF, C&F, etc.

*Embalaje y etiquetado de las mercancias

Debera cumplir las normas y especificaciones que el mercado estadounidense
requiera.

*Limitaciones a las garantias (“Disclaimer of Warranties”)

Cuando se trata de la venta de bienes de consumo o de productos de consumo
humano, el UCC dispone que estas garantias beneficien incluso a tercero (a la
familia del comprados, a las personas invitadas en su residencia, etc) si se
considerase razonable presumir que estos terceros, al utilizar estas mercancias,
puedan llegar a sufrir un dafio corporal.

* Metodos de pago (“Method of Payment”)

DELIC S.A tomara ciertas precauciones antes de entregar la mercancia.
Tendremos en cuenta la distancia que nos separa del lugar de envio, el impago
de las deudas por parte del comprador arrastrara grandes complicaciones tanto
para nosotros como para nuestros proveedores.

Forma de pago

- Al contado: El pago se efectia al mismo tiempo que la contraprestacion
material. Formula tipo: 20% a la entrada en vigor del contrato. 20% al acopio
de los materiales y 60% contra entrega de documentos de embarque.

- A plazos: El pago puede demorarse un cierto tiempo preestablecido,
aunque se disfrute de la contraprestacion material. Formula tipo: 5% a la
entrada en vigor del contrato, 10% a la mitad del plazo de entrega, 20% al
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finalizar el plazo de entrega y el 65% a los 3,4,5 meses después de la fecha
de entrega.

Se le brindara las dos opciones a nuestros clientes, y ellos seran los encargados
de elegir la forma mas facil que podran cancelar sus obligaciones con la
empresa.

Otras formas de pago: Dentro de otras formas de pago también que se
aceptara dentro del comercio con Estados Unidos son:

- Pago en efectivo - Reembolso
- Cuenta Corriente - Factoring

- Cheques particulares o bancarios - Leasing

- Transferencia bancaria - Forfaiting

Sistema arancelario y requisitos para el ingreso del producto al territorio de
Estados Unidos de América:

La Aduana estadounidense, U.S. Customs and Border Protection, administra el
arancel aduanero de EE.UU; sus funciones consisten en imponer y recaudar los
derechos, impuestos y gravamenes sobre las mercancias importadas, hacer
cumplir las normas legales aduaneras y otras leyes conexas, administrar ciertos
Tratados y normas referidas a la navegacion, asi como hacer cumplir algunos
reglamentos de otros organismos federales.

El territorio Aduanero de los EEUU comprende los 50 Estados de la Unién, el
Distrito de Columbia y el Estado Libre Asociado de Puerto Rico, organizandose
en siete regiones, cada una de ellas dividida en Distritos con sus
correspondientes puntos de entrada.

El Arancel de Aduanas estadounidense esta basado en la Nomenclatura
Internacional del Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de
Mercancias. Cuando un cargamento llega a EE.U., el consignatario debe
presentar al Director de Distrito o de Puerto los documentos de ingreso de la
mercancia para proceder al despacho de aduanas.
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Preferencias Arancelarias entre Ecuador y Estados Unidos

Ecuador recibe preferencias arancelarias bajo el ATPDEA, que es una
retribucion de los EE.UU. por la lucha contra el comercio de la droga dentro
de los paises andinos, y finalmente recibe reducciones arancelarias bajo el
SGP, el cual se aplica a un numero de paises determinados por el Banco
Mundial que no cuenten con ingresos elevados y sus exportaciones no sean
suficientemente diversificadas.

El total del comercio, un 99% entra al mercado estadounidense con
preferencias arancelarias, ya sea bajo los regimenes ATPDEA y/o SGP, o
porque el arancel acordado de aplicacién a todos los paises bajo el amparo
de la legislacion de la OMC (denominado arancel de Nacion mas favorecida-
NMF), es igual a cero.

A pesar de que el acuerdo ATPDEA permite la entrada libre de aranceles a una

amplia gama de productos (98.4% del comercio), las exportaciones del Ecuador

estan concentradas en pocos productos, como lo son el petréleo, el banano, el
camaron, el banano y las flores. Cabe recalcar que existen partidas arancelarias
cuyo Arancel de Nacion Mas Favorecida (NMF) es nulo o igual a cero,

independientemente de si estan incluidas o no en algun sistema de preferencias

otorgado de manera unilateral.

3.3.9.2 Barreras Arancelarias

Politicas gubernamentales: Puede llegar a ser determinante en el corto
plazo, debido la posibilidad de exencion de impuestos que los gobiernos
emplean para desarrollar el sector agricola, pero en el mediano y largo plazo
desaparece como barrera de entrada.

3.3.9.3 Barreras No Arancelarias

Si bien no es requerimiento general para todos los productos que se
exportan a EE.UU. la presentacion de un certificado de origen, puede en
algunos casos ser necesaria.
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Los articulos deben ir marcados de una manera tan visible, tangible,
imborrable y permanente como o permita la naturaleza del articulo o su
envase, con el nombre en ingle del lugar de origen de los mismos (“Made
in...", “Product of..."0 expresiones similares).

El importador debe tener en cuenta que a raiz de los hecho ocurridos el 11
de Septiembre del 2001, muchas de las Agencias estadounidenses estan
aplicando nuevas medidas de prevencion del terrorismo, las cuales afectan al
comercio internacional, tales como el Manifiesto 24 horas, propuesta por el
U.S. Customs Service, o la Ley 2002 sobre Bioterrorismo, por la que la FDA
(‘Foods And Drug Administration”, la Administracion de Productos
Alimenticios y Farmacéuticos), exige a partir del 12 de Diciembre del 2003
para todos aquellos productos que se encuentran bajo su regulacion, que las
empresas importadoras se registren y a su vez presenten una notificacion

previa a sus envios.

Otra dos de las medidas antiterroristas que el Gobierno de EEUU, por medio
de Aduanas, esta llevando a cabo, es la “Container Security Iniciative” (CSl),
y la llamada “Customs-Trade Partnership Against Terrorism” (C-TPAT). Se
trata de un acuerdo voluntario entre Aduanas de Estados Unidos y el
importador, por el que el importador se compromete a seguir una serie de
recomendaciones y pautas impuestas por el U.S. Customs and Border
Protection para mejorar la seguridad en la cadena de importacion.

Estados Unidos es un pais con una normativa propia en una gran cantidad de

sectores econémicos. Los productos agricolas se enfrentan a una serie de
problemas debido a los exhaustivos controles de las autoridades sanitarias de la
FDA (Food and Drug Administration).

3.3.9.4 Requisito de Entrada al Mercado de Estados Unidos

Proceso de Entrada

Cuando un cargamento llega a EE.UU., el importador registrado debe llenar los

documentos correspondientes en el puerto de entrada. Los bienes no son

considerados como ingresados hasta que la nave haya entrado al puerto de
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entrada, las aduanas hayan autorizado el envio de los bienes y los aranceles
hayan sido pagados. Es de responsabilidad del importador hacer los arreglos
necesarios para la inspeccion y liberacion de los bienes.

En adicién al contactar a las aduanas, cuyas siglas en ingles son CBP (Customs
Border Protection), los importadores deben contactar otras agencias cuando
surjan preguntas acerca de determinados productos. Los bienes pueden entrar
para consumo, entrar a la bodega del puerto de entrada o estos pueden ser
transportados “in bond” en bonos o depésitos hacia otro puerto de entrada e
ingresado bajo las mismas condiciones que las del puerto de arribo.

Antes de que los bienes arriben se deben realizar los arreglos para ingresar la
mercaderia en el puerto de ingreso del CBP en donde se va a tramitar los
impuestos y la respectiva documentacion.

Evidencia del Derecho de Entrada (Right to Make Entry)

Los bienes o productos como tal es nuestro caso solamente pueden y deben ser
“ingresados” por el duefio, comprador o un agente de aduana licenciado.

Cuando los productos son consignados a la orden “to order”, el conocimiento de
embarque “bill of lading” debidamente endosado por el consignatario puede
servir como evidencia del derecho de entrada.

La entrada de los bienes la realiza la persona o firma que ha sido certificada por
la compaiiia de transporte como el que trae los bienes, quien, para efectos de la
aduana, es considerado “dueno” de los bienes. El documento extendido por
aduana se conoce como “carrier’s certificate” certificado del transportista.

Ingreso para Consumo

Ingresar mercaderia o productos es un proceso de dos partes que consiste en:

1) Llenado de documentos necesarios para determinar si la mercaderia puede
ser liberada de la custodia del CBP, y.

2) Lienar documentos que contengan informacion para aplicacion de impuestos y
propésitos estadisticos.
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Los dos procesos se pueden realizar electrénicamente a través del (ABI) Agente
Automatico de Interface (Automated Broker Interface) un programa del Sistema
Comercial Automatico (Automated Commercial System).

Documentos de entrada

En el plazo de 15 dias naturales, contados a partir de la llegada de la mercancia
se deben presentar los documentos de entrada, Declaraciéon de Aduana, en el
lugar indicado por el Director de Distrito o de area, a menos que se otorgue
prorroga. Los documentos son:

- El Manifiesto de Ingreso de Mercancias (Entry Manifest), formulario aduanero
7533; o la Solicitud y Permiso Especial de Entrega Inmediata (Application
and Special permit for Inmediate Delivery), formulario aduanero 3461, u otro
formulario para la liberacion de las mercancias que exija el Director del
Distrito.

- La prueba de haber efectuado el ingreso de los derechos aduaneros
correspondientes a la mercancia. Habra que presentar ademas, el manifiesto
de embarque, 0 en su caso la carta de porte emitida por el transportista.

- La factura comercial o pro-forma, cuando la primera no pueda ser
presentada.

- La Lista de Contenido o “packing list”, si procede.

- La declaracion de despacho de la mercancia tiene que ir acompafiada de la
prueba de que se ha pagado una fianza para cubrir posibles gravamenes,
impuestos y sanciones.

- Otros documentos necesarios para establecer la admision de la mercancia.

Después de cumplir con los documentos para el ingreso del producto se debe de
tener en cuenta las siguientes consideraciones por parte del U.S. Customs and
Border Protection: los importadores tendran que dirigirse a los organismos que
sean competentes en funcion de la mercancia, producto u objeto de importacién.

La Aduana no requiere estar en posesion de una licencia o permiso para realizar

la importacién pero otras agencias pueden exigir un permiso, licencia o
certificacion en funcién del tipo de producto.
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Seguridad-Fianzas

El ingreso debe estar acompafiado de evidencia de que el bono ha sido enviado
al CBP para cubrir cual impuesto probable y otros cargos que pueden ocurrir.
Los bonos pueden ser asegurados a través de una compania aseguradora con
residencia en los Estados Unidos, pero puede ser enviado en forma de moneda
estadounidense u obligaciones del gobierno de los Estados Unidos.

En el caso de que un agente de aduana sea empleado con el propésito de
realizar el ingreso, el agente puede permitir el uso de su bono para cubrir el
requerimiento.

Documentacion Sumaria de Ingreso

Después de la presentacion del ingreso, el envio debe ser examinado. El envio
es entonces liberado si es que no hay violaciones legales o regulatorias. La
documentaciéon sumaria de ingreso es llenada e impuestos estimados deben ser
depositados dentro de 10 dias laborables del ingreso de la mercaderia a la
designada oficina de impuestos. La documentacion consiste en:

- Retorno del paquete de ingreso al importador, agente de aduana o agente
autorizado después de que se ha permitido la liberacion de la mercaderia.

- Sumario de Ingreso (Forma CBP 7501)

- Oftras facturas y documentos necesarios, estos papeles pueden ser reducidos o
eliminados usando las caracteristicas del ABI.

Derecho de Entrada:

Entrada por el Importador

La mercaderia que arriba a los Estados Unidos por una compaiia de carga
comercial debe ser ingresada por el duefio, comprador, empleado autorizado o
agente de aduana licenciado autorizado por el duefio o consignatario.

Los agentes de aduana son las unicas personas autorizadas por las leyes
tarifarias de los Estados Unidos a actuar como agentes en las transacciones de
aduana. Cuando un agente de aduana realiza un ingreso, un poder legal del
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CBP es realizado en nombre del agente, este poder es dado por la persona o
firma para quien el agente esta actuando.

Requisitos Empaque, embalaje y etiquetado

La informacién sobre como empaquetar bienes para ser transportados se puede
encontrar en manuales de carga, compafias de transportes, agentes de carga, y
otras fuentes.

Los elementos que contienen la carga -como pallets, cargo vans, etc.- son
designados “instrumentos de trafico internacional” por aduanas. Por ello, si esta
designacién se aplica a cierto conteiner, éste no esta sujeto a entrada o pago de
arancel.

El etiquetado de comida es requerido por la mayoria de las comidas preparadas,
como son panes, cereales, pastas, comidas congeladas y enlatadas, snaks,
postres, bebidas, etc. Etiquetas de Nutricion, cuya informacion debe de estar
detallada en los suplementos de dieta.

Facturas:

Facturas Comerciales

Una factura comercial, firmada por el vendedor o transportista, o su agente, es
aceptable para propositos del CBP si es preparada de acuerdo con la seccién
141.86 a 141.89 de las Regulaciones del CBP. La Ley de Tarifas requiere que la
factura debe proveer:

« El puerto de entrada para el cual la mercaderia es destinado

- Si la mercaderia es vendida o se ha acordado la venta, la fecha, lugar y
nombres del comprador y vendedor, si es consignada, la fecha y el origen del
envio, nombres del transportista y receptor.

» Una descripcion detallada de la mercaderia, incluyendo el nombre de cada
item, el grado de calidad, marcas, nimeros y simbolos bajo los cuales es
vendida por el vendedor o el fabricante para comercializar en el pais de
exportacion, asi como las marcas y nimeros bajo los que la mercaderia es
empacada.

« Las cantidades en pesos y medidas
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+ Si es vendida o se ha acordado la venta, el precio del comprador para cada

item en la moneda de venta.

» Si la mercaderia es enviada a consignacion, el valor de cada item en la

moneda en la que la transaccion es usualmente hecha o si no se tiene ese valor,

el precio en la moneda que el manufacturero, vendedor, transportista o duefio lo

recibira o esta dispuesto a recibirlo, para el cual la mercaderia es vendida

ordinariamente y el precio al por mayor en el pais de exportacion

* El tipo de moneda

* Todos los costos de la mercaderia, especificado por nombre y monto

incluyendo costos incurridos en traer la mercaderia hasta el puerto de salida y

todos los costos desde que la compafia de cargo trae la mercaderia hasta el

puerto de entrada de los Estados Unidos.

= Costos de empaque, cajas, conteiner y costo de transporte por tierra hasta el
puerto de exportacion, si es que esta informacién no esta en la factura general
debe ponerse como un anexo.

* Todos los reembolsos y gratificaciones bajo la exportacion, deben ser

especificados.

« El pais de origen

* Todos los bienes y servicios relacionados a la produccién de la mercaderia que

no estén incluidos en el precio de factura.

Las facturas deben presentarse en inglés o acompafadas por una traduccion.

Otras Facturas:

Factura Proforma: Si es que no se ha completado una factura comercial bajo el
tiempo en que la mercaderia ingresa, se debe llenar una factura proforma. La
factura comercial debe llegar no mas tarde de 120 dias, si es que se la requiere
para propoésitos estadisticos, entonces esta debe ser producida a los 50 dias.

NORMAS PARA IMPORTACION DE LA FDA
FDA (Food and Drug Administration)

-El agente o importador tramita los documentos de ingreso con el Servicio de

Aduanas de los E.E.U.U. dentro de cinco dias habiles a la fecha de llegada del
cargamento a un puerto de entrada.
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-La FDA es notificada del ingreso de alimentos regulados por medio de:

» Copias duplicadas de los Documentos Aduaneros de Ingreso (CF 3461, CF
3461 ALT, CF 7501 o alternativo),

» Copia de la factura comercial y un Depésito para cubrir los impuestos
potenciales de importacion,

* Un Depésito para cubrir los impuestos potenciales de importacion, impuestos
varios y multas.

-La FDA revisa los Documentos de Ingreso del Importador para determinar si se
debe llevar a cabo un examen fisico, un examen en el muelle, 0 un examen de
muestras. Se toma la decisién de no colectar una muestra. La FDA envia una
“Nota de Autorizacion™ a la Aduana de los EEUU. y al importador. El
cargamento es liberado en cuanto a la FDA conciermne.

Se toma la decision de colectar una muestra basada en:
+ La naturaleza del producto,
« Prioridades de la FDA y,
« Historia previa del articulo comercial.

La FDA envia una “Nota de Muestreo” a la Aduana de los EEUU. y al
importador. El cargamento debe ser mantenido intacto hasta nuevo aviso. Se
tomara una muestra del cargamento. El importador puede mover el cargamento
del muelle a otro puerto o almacén (contactar al Servicio de Aduanas de los
E.E.U.U. para obtener detalles). La FDA obtiene una muestra fisica. La muestra
es enviada a un Laboratorio de la FDA del Distrito para analisis.

La FDA encuentra que la muestra cumple con los requisitos. La FDA envia una
Nota de Liberaciéon al Servicio de Aduanas de los E.E.U.U. y al importador,
mediante el cual el alimento cumplira con los requisitos de la FDA.

El andlisis de la FDA determina que la muestra “parece estar en violacion de la
ley federal de alimentos, medicamentos y cosméticos (FD&C) y otras leyes
relacionadas”. La FDA envia una Nota de Detencién y de Audiencia al Servicio
de Aduanas de los E.E.U.U. y al importador la cual:
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« Especifica la naturaleza de la violacion y,
 Proporciona al importador 10 dias habiles para presentar testimonio sobre la
admisibilidad del cargamento.

La audiencia es la unica oportunidad para el importador de presentar una
defensa de la importacion y/o presentar evidencia sobre como el cargamento
puede llenar los requisitos de entrada.

La persona consignada, el verdadero duefio, el importador o un representante
designado responden a la Nota de Detencion y Audiencia. La respuesta permite
la presentacion de un testimonio, ya sea oral o escrito, sobre la admisibilidad del
cargamento.

La persona consignada, el verdadero duefio, el importador o un representante
designado no responden a la Nota de Detencién y Audiencia, ni tampoco solicita
una extension del periodo para la audiencia.

La FDA conduce una audiencia concerniente a la admisibilidad del producto. La
audiencia es una oportunidad para presentar datos relevantes y esta limitada a
evidencia pertinente al caso.

La FDA envia al importador una Nota de Rechazo de Admisién. Esta es la
misma persona o compafia a quien se le envio la Nota de Muestreo. A todos los
que han recibido la Nota de Muestreo, la Nota de Detencién y de Audiencia, se
les envia una copia de la Nota de Rechazo.

El importador presenta evidencia indicando que el producto cumple con los
requisitos. Resultados analiticos certificados de las muestras, examinados por un
laboratorio confiable y los cuales estan dentro de las recomendaciones oficiales
sobre niveles de contaminantes y defectos de alimentos para uso humano,
pueden ser presentados.

El importador presenta una Solicitud de Autorizacion para Reacondicionar o

Llevar a Cabo Otras Medidas (FDA Form FD 766). La solicitud pide permiso para
convertir un alimento adulterado o mal etiquetado en un producto que cumple

62



con los requisitos, bien por cambiar la etiqueta, o al transformarlo para uso no
comestible. Se debe proporcionar un método detallado describiendo el proceso
La FDA recibe verificacion de las Aduanas de los E.E.U.U. de la exportacion o
destruccion del cargamento. La exportacion o destruccién de la mercancia
registrada en la Nota de Rechazo de Admision es llevada a cabo bajo la
direccién de Aduanas de los E.E.U.U. La FDA reine muestra de seguimiento
para determinar si el producto se acata a los requisitos.

La FDA evalua los procedimientos de reacondicionamiento propuestos por el
importador. Se requiere de una fianza para el pago de compensaciones por
pérdidas.

La FDA encuentra que la muestra estd “en cumplimiento”. Una Nota de
Liberacion con la declaracion “Originalmente Detenido y Ahora Liberado” es
enviada al Servicio de Aduanas y al importador.

La FDA encuentra que la muestra no cumple con los requisitos. El importador
puede enviar una Solicitud de Autorizacion para el Reacondicionamiento o para
Llevar a cabo Otras Medidas, o bien, la FDA publicara una Nota de Rechazo de
Admision.

La FDA aprueba los procedimientos de reacondicionamiento del importador. La
solicitud aprobada contiene la declaracion “La Mercancia debe permanecer
Intacta pendiente del Comprobante de la Nota de Liberacion de la FDA." La FDA
no aprueba los procedimientos de reacondicionamiento del solicitante si la
experiencia previa muestra que el método propuesto no tendra éxito. Una
segunda y ultima peticion no sera considerada a menos que contenga cambios
significativos a los procesos de reacondicionamiento para asegurar una
probabilidad razonable de éxito. El solictante es informado en la forma FD 766
de la FDA.

El importador completa todos los procedimientos de reacondicionamiento e
informa a la FDA que los productos estan listos para inspeccién/reunién de
muestras. La FDA conduce inspecciones de seguimiento/reunion de muestras
para determinar el cumplimiento con los términos de la autorizacion de
reacondicionamiento.
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El analisis de la FDA encuentra que la muestra esta en cumplimiento. Una Nota
de Liberacién es enviada al importador y al Servicio de Aduanas de los E.E.U.U.
Los cargos por la supervision de la FDA son estimados en la Forma FD 790 de la
FDA. Se envian copias a las Aduanas de los E.E.U.U. la cual es responsable de
obtener el pago total incluyendo cualquier gasto incurrido por su propio personal.

3.3.9.5 Requisitos Sanitarios y Fitosanitarios

En Ecuador para la exportacion de “Mushroom Spaghetti”, se necesita:

- La Autorizacién del Ministerio de Agricultura, Acuacultura y Pesca (MIPRO)
para la exportacion dentro del Régimen 40, el cual es el régimen de
consumo.

A continuacion se detalla el Analisis de Riesgo de Plagas (ARP), el cual
involucra tanto al pais exportador como al importador.

ARP — ANALISIS DE RIESGO DE PLAGAS

El andlisis de riesgo de plagas es un documento que consigna todos los
insectos, bacterias, hongos y demas plagas que atacan el producto en el pais de
origen, y su evaluacién en cuanto estos pueden ser un problema para el pais

importador.

El documento debe ser elaborado por el pais importador, sin embargo el pais
exportador puede generar el documento y presentarlo para evaluacion por parte
del pais importador.

Las autoridades sanitarias del pais exportador, o en su defecto el importador en
destino, deben solicitar la elaboracion de un ARP a las autoridades sanitarias del
pais importador.

Después de revisar el analisis de riesgo, y evaluar el riesgo, las autoridades
sanitarias del pais destino, pueden aceptar el producto sin tratamientos, o negar
el producto hasta que un tratamiento cuarentenario le garantice que se esta
eliminando el problema o mitigando el riesgo de introduccién de plagas.



PRODUCTOS AUTORIZADOS

Se denominan productos autorizados todos aquellos productos que pueden
entrar al pais de destino. Algunos no requeriran tratamiento cuarentenario y otros
si lo necesitaran.

INSPECCION

La inspeccion es la toma de muestras para revisar si se encuentran problemas
fitosanitarios. Esta inspeccion puede hacerse:

1. En el pais de origen cuando existen acuerdos operacionales entre las
autoridades fitosanitarias de los paises, al igual que con todos los eslabones de
la cadena tales como aeropuertos, transportadores y demas.

2. En el pais destino para tomar decisiones cuarentenarias tales como:
a) Liberar el cargamento
b) Fumigar el cargamento
c) Incinerar el cargamento
d) Devolver el cargamento

3.3.9.6 Requisitos de Calidad

Requisitos del Comprador:

Los estandares de calidad estan basados en atributos medibles que describen el
valor y utilidad del producto.

La funcion de estandarizacion es manejada por la Oficina de Ingenieria y
Estandarizacion, la cual esta localizada en Memphis, TN, la que prepara copias
fisicas de los estandares de grado y los estandares de calibracion para el
consumo de los productos y las compaiiias privadas y gubernamentales a través
del mundo. Las formas fisicas son preparadas cuidadosamente para reflejar
precisamente las caracteristicas de calidad y los grados oficiales.
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Condiciones de compra

Revisten de vital importancia los Términos del Comercio Internacional de la
Camara de Comercio Internacional para los operadores del comercio exterior,
dado su plena utilizacién como herramienta de entendimiento entre las partes
involucradas en un contrato de compraventa internacional.

Si bien los Incoterms tienen un caracter facultativo en su uso, es decir que no
son obligatorios, su uso esta expandido ampliamente por todas las latitudes y su
utilizaciéon se ha convertido en una costumbre internacional.

Los Incoterms regulan:

- La distribucion de documentos.

- Las condiciones de entrega de la mercancia.
- La distribucion de costos de la operacion.

- La distribucion de riesgos de la operacion.

Pero no regulan:
- La legislacion aplicable a los puntos no reflejados en los Incoterms.
- La forma de pago de la operacion.

Clausulas de Envio:

FAS (...nombre del puerto de embarque)

La obligacion del despacho aduanero de exportacion ahora pasa a ser una
obligacion del vendedor.

FOB (...nombre del puerto de embarque)

La entrega es concluida cuando:

a- si el lugar sefalado (named place) son las instalaciones del vendedor, cuando
las mercaderias han sido cargadas en el modo de transporte proveido por el
transportista nominado por el comprador o por otra persona en su
representacion,;

b- si el lugar sefialado (named place) es cualquier otro distinto de a-, cuando las
mercaderias son puestas a disposicion del transportista u otra persona nominada
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por el comprador o elegida por el vendedor de acuerdo con A3a (contrato de
transporte) en el modo de transporte del vendedor no descargado.

Clausulas de Entrega

CFR (...nombre del puerto de destino)

Si las partes no han acordado estrictamente que la entrega de las mercaderias
se cumple ~ cruzando los rieles de carga de buque " (borda del buque).

3.4 Demanda Insatisfecha

El producto se presenta al mercado dirigido a un segmento de consumidores que
gustan de lo apetecible que es la pasta en las comidas. Pues la idea inicial, es
focalizar el producto en este nicho de mercado. Teniendo en cuenta que la
demanda insatisfecha se vera a sus inicios trabajada por el “boom” publicitario
que se presenta a futuro para nuestra expansion de mercado y satisfaccion de
los posibles consumidores.
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Capitulo 4
Analisis del Mercadeo

4.1 Plan de Marketing

Para empezar este estudio, es importante saber que el marketing o
mercadotecnia es el conjunto de procedimientos utilizados para la
comercializacion y distribucion de diversos productos entre diferentes
consumidores con el objetivo de aumentar ventas y mejorar las utilidades.

Se concentra en el analisis de los gustos de los consumidores, con el fin de
establecer sus necesidades y sus deseos e influir en su comportamiento
mediante técnicas que los hagan adquirir un producto determinado.

La mercadotecnia incluye la planificacion, organizacion, direccién y toma de
decisiones sobre las lineas de productos, los precios, la promocién y los
servicios post-venta. Ademas, se hace cargo de la distribucion de los productos,
establece los canales de distribucion a utilizar y supervisa el transporte de bienes
desde la fabrica hasta el almacén, y de ahi, al punto de venta final.

4.1.1 Estrategia de Precios

Nuestra estrategia de precio con respecto al producto, se enfocaria en
establecer el precio altamente relacionado con:

+ El mercado meta y alterno escogido, Canada y Estados Unidos de Norte
Ameérica, respectivamente.

« Segmento de consumidores

+ Calidad del producto

Al lanzar un nuevo producto al mercado, podemos usar las siguientes
estrategias:

En caso de que el segmento designado sea de un estrato social medio-alto.

« Fijar un precio inicial relativamente alto para que, de ese modo, aprovechar
las compras por la novedad del producto, y que cuenten con la capacidad
economica para adquirirlo, para lograr mayores margenes de utilidad. Una
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vez satisfecha la demanda del publico objetivo, es posible ir disminuyendo
los precios, y buscar incursionar en nuevos mercados.

En caso de que el segmento designado sea de un estrato social alto.

e Fijar un precio inicial muy alto para crear una sensacion de calidad en el
producto; es decir; poner un precio muy por encima del precio promedio de
mercado, con el fin de darle al producto una sensacion de calidad, estatus o
prestigio; y, de ese modo, lograr que los consumidores se sientan atraidos
por ello. Se debe usar esta estrategia siempre y cuando los consumidores
que conforman el mercado objetivo, tengan la capacidad econémica para
adquirir el “Mushroom Spaghetti”.

Estrategias una vez fijado un precio

Una vez que ya se ha definido el precio, se pueden usar las siguientes
estrategias:

+ Reducir los precios para atraer una mayor clientela. Esta estrategia se suele
usar cuando las ventas han disminuido o se ha perdido participacion en el
mercado. Aunque antes de usar esta estrategia en dichas situaciones, lo
recomendable es buscar aumentar la promocién o la distribucion del
producto.

o Reducir precios por debajo de los de la competencia para bloquearia y
ganarles participacién de mercado.

e Aumentar los precios por encima de los de la competencia para dar una
imagen de calidad o exclusividad frente a los demas competidores.

4.1.2 Estrategias de Promocion

Una vez ingresando al mercado Canadiense y Estadounidense, la primera
estrategia seria establecer a través de los posibles compradores, la ayuda
necesaria para promocionar el producto, siempre y cuando se rescate su origen
de produccion. Es por esta razéon, que se ha tomado en consideracion las
siguientes recomendaciones:

Cuando las caracteristicas del producto con respecto a las de la competencia
son casi idénticas, las estrategias de promocion de ventas son utilizadas para
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ganar mercado dentro del publico consumidor y ademas obtener un volumen de
ventas.

Existen dos grupos de estrategias promocionales segun los tipos de publico
hacia el cual van dirigidos.

Estrategias para los comerciantes y distribuidores: se emplean para
estimular a los revendedores a trabajar y comercializar en forma agresiva un
producto especifico. Exhibidores, Vitrinas y- Demostradores.

Estrategias para consumidores: se trata de motivar el deseo de compra de los
clientes para que adquieran un producto o servicio.

- Premios
- Reduccion en precios y ofertas
- Muestras

Premios

Su objetivo principal es convencer al cliente de comprar un determinado
producto en el momento mismo en que lo ve. Cualquier que sea el tipo de premio
de que se trate, siempre debera parecer irresistible a los ojos del consumidor.

Un premio es una pieza de mercancia que se ofrece a un cierto costo para la
empresa o para el cliente que compra un articulo en particular.

También pueden ser utilizados para acostumbrar a los consumidores a adquirir
los tamafios mas grandes de un producto.

Reduccion en precios y ofertas

Este tipo de estrategias se utiliza para motivar a los consumidores y volverlos
leales a una marca determinada, pero hay que tener cuidado ya que el abuso de
ellas puede perjudicar la imagen del producto.

Reduccion de precios: este tipo de estrategia promocional ofrece a los
consumidores un descuento de cierta cantidad de dinero sobre el precio regular
de un producto; el monto de la reduccién se anuncia en la etiqueta o en el
paquete. Estas promociones atraen a los consumidores a través del precio y de
esta manera el fabricante esta dando implicitamente una razoén para que el

70



consumidor compre el producto en el momento en que este viendo la

promocion.

Ofertas: las ofertas van ligadas a las reducciones de precios y son sinénimo de
compras de dos o0 mas productos al mismo tiempo con un precio especial.

Utilizando los ejemplos mas comunes de ofertas:
- Dos por el precio uno
- Compre uno y reciba el otro a mitad de precio

Este tipo de ofertas requieren de un empaque especial en el que estén unidos
los productos o de una bolsa con la informacién necesaria acerca del producto y
de la oferta.

Muestras: Las muestras son una estrategia de promocion de ventas en la que el
producto en si es el principal incentivo. Es una manera de lograr que un el cliente
pruebe el producto ya sea gratis o mediante el pago de una suma minima con el
objeto de que use y conozca el producto y de esa forma, el cliente lo comprara
por voluntad propia; basicamente el éxito del producto depende de su
naturaleza.

Si un articulo cuenta con ventajas que son inmediatamente perceptibles, la
utilizacion de muestras como estrategia promocional sera la adecuada.

Utilizando de muestras como:
- Muestras de puerta en puerta - Muestras en las tiendas
4.1.3 Canales de distribucion

Este tipo de productos se venden principalmente a través de los siguientes
canales:

e Supermercados
e Ventas en puestos o tiendas
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Los importadores constituirian el contacto clave con el canal de distribucion en
Canada y EE.UU., ya que la mayoria contaria con infraestructura para realizar
una adecuada labor de distribucion.

La mayoria serian vendedores exclusivos o estarian estrechamente vinculados
a las grandes cadenas de supermercados.

Los Canales para productos de consumo se dividen a su vez en cinco tipos que
se consideran los mas usuales:

Productores Consumidores: esta es la via mas corta y rapida que se utiliza en
este tipo de productos. La forma que mas se utiliza es la venta de puerta en
puerta, la venta por correo, el telemercadeo y la venta por teléfono. Los
intermediarios quedan fuera de este sistema.

Productores — mayoristas — minoristas o detallistas: este tipo de canal lo
utiliza para distribuir productos tales como medicina, ferreteria y alimentos. Se
usa con productos de gran demanda ya que los fabricantes no tienen la
capacidad de hacer llegar sus productos a todo el mercado consumidor.

Productores — intermediarios — mayoristas — consumidores: este es el canal
mas largo, se utiliza para distribuir los productos y proporciona una amplia red de
contactos; por esa razoén, los fabricantes utilizan a los intermediarios o agentes.
Esto es muy frecuente en los alimentos perecederos.

El que se mencionen estos canales de la manera en que se ha hecho no
significa que sean los Unicos; en ocasiones se hace una combinacion de ellos.

4.1.4 Analisis de la competencia

La Competencia, comprende todas aquellas empresas que elaboran y venden
los mismos productos que uno y que a su vez han ganado parte de la clientela
del mercado final Es de suma importancia analizar e investigar la competencia,
para ello se debe recabar informacion sobre una muestra representativa de ella.

El andlisis de la competencia consiste en el estudio y anadlisis de los
competidores, para que posteriormente, en base a dicho analisis, tomar
decisiones o disefiar estrategias que permitan competir adecuadamente con
ellos. La importancia del analisis de la competencia radica en que al contar con
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determinada informacion de los competidores, se podra sacar provecho de ella y
utilizarla a favor nuestro, por ejemplo, se podra aprovechar sus falencias o
puntos débiles, tomar como referencias sus estrategias que mejores resultados
les estén dando, o podemos tomar nuestras precauciones al conocer de una
futura estrategia que estan por aplicar.

En primer lugar se debe recopilar toda informacion relevante sobre los
competidores, ya sean negocios que vendan productos similares al nuestro
(competidores directos) o negocios que vendan productos sustitutos
(competidores indirectos).
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Capitulo 5
Analisis de la Cadena de Valory Proceso Productivo

5.1 Cadena de Valor

Para DELIC S.A, la técnica de Cadena de Valor tiene por objetivo, identificar las
actividades que se realizan, las cuales se encuentran inmersas dentro de un
sistema denominado sistema de valor, que esta conformado de la siguiente
forma: Cadena de valor de los canales de distribucion - Cadena de valor de los
proveedores - Cadena de valor del comprador - Cadena de valor de la empresa.

La Cadena de Valor es una forma de analisis del entorno empresarial mediante
la cual se descompone una organizacién en sus funciones constitutivas,
buscando identificar las fuentes de ventajas competitivas en aquellas actividades
generadoras de valor. La ventaja competitiva se logra cuando la empresa
desarrolla e integra las actividades de su cadena de forma menos costosa y
mejor diferenciada que sus competidores.

La Cadena de Valor esta conformada por todas sus funciones generadoras de
valor agregado y por los margenes que aportan. Estas funciones se agrupan en
tres partes: las Actividades Primarias, que tienen que ver con la logistica de
entrada y salida, (fabricacion del producto, marketing y los servicios de post-
venta); las Actividades de Apoyo a las primarias, como son la gestion de
recursos humanos, desarrollo de tecnologias, infraestructura de la empresa y
aprovisionamiento; y el Margen, que es la diferencia entre el valor total y los
costos totales incurridos por la empresa para desempefar las actividades
generadoras de valor.

El estudio de la Cadena de Valor ayuda a identificar aquellas actividades que
pudieran aportarle una ventaja competitiva y generar valor agregado, que le
servira para enfrentar la globalizaciéon e integracion de los mercados. Solo la
fusion del marketing y la logistica ayudaran a definir politicas exitosas que
mantengan la rentabilidad de una empresa.
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5.2 Proceso productivo

Flujo de proceso

1. Pesado de ingredientes: se pesan todos los ingredientes de acuerdo a la
formulacién base que se muestran en el cuadro 3.

2. Mezclado de ingredientes: se mezclo la harina, huevos, champifiones, agua
y sal en el recipiente mezclador firme con el implemento batidor plano en
velocidad 2 por 2min. Se cambié del implemento al gancho amasador y se
mezclé en velocidad 2 por 2 min.

3. Amasado: se amasoé con rodillo manualmente por un tiempo de 2 min.

4. Porcionar la masa: se dividio la mezcla en 4 partes iguales.

5. Extrusion de la masa: cada porcion se paso 5 veces por el rodillo extrusor
para pasta con el grosor ajustado primero a 1 hasta llegar a 5.

6. Cortado de la masa: se pasé la pasta extruida al implemento cortador
obteniendo la pasta cortada.

7. Deshidratado de la pasta: se coloco ya la pasta cortada en el deshidratador
a una temperatura de 165° F por 11 horas.

8. Almacenamiento: el almacenamiento de la pasta se realizé en bolsas
transparentes de polietiieno con cierre deslizable, medidas 27 x 28cm de
0.01524cm (6 mil) de grosor. La temperatura de almacenamiento fue de 24° C y
humedad relativa de 45%.

Elaborado por: Ing. F. Solano, 2008.
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5.2.1 Diagrama de Flujo General de Procesos de Industrializacion de la

Pasta

Sal, barina, zgua,
clampiiones »
molidos ¥

Batidor plano

Gancho de amasado

Mejora
del
producto

Elaborado por: Ing. F. Solano, 2008.
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5.2.2 Tabla de contenido de operaciones (tiempo y movimientos) en el

proceso de la Pasta.
Descripcion Simbolo | TMP® | Distancia (m)
A mesa de trabajo (E—— 14 7
Pesado de mgredienres @ -
Mezctado ) -
Amasado manuatmente @ 120
Porciouar 1a wmasa ® a5
Extrusion de la masa D &0
Cortado de 1a masa @ &0
Hacia deshidratador —=> 20 s
Deshidratado @ 39600
Armenn de abego = 20 5
Empacado v' 180

Resultados en estudio de tiempo y movimientos del proceso productivo.

Simbolo Total Tiempo Distancia (m)
O 7 40315
[:> 3 54 17
O 1 180
7 2
Total 11h 2741, 17

Elaborado por: Ing. Franklin Solano.




5.2.3 Distribucion Fisica de la Empresa Industrial Procesadora y

Comercializadora de la pasta

[

Elaborado por: Arq. Rodrigo Jordan, 2009.
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Instalaciones:

1.

S|P

Acceso area administrativa.
Area administrativa.

Baiio area administrativa.
Acceso sala de procesos.
Pesado de Ingredientes.
Banda transportadora de

seleccion.

: 8
8.
9.

Mezclado de ingredientes.
amasado.
Porcionador de masa.
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10. Extrusion de la masa.

11. Cortado de la masa.

12. almacenamiento.
13. Deshidratado de la pasta.
14. Empacadora

semiautomatica.

15. Bodega
terminados.

de

y selladora

productos

16. Bodega insumos.

17. Barios




5.3 Procedimientos Logisticos aduaneros previos a exportacion

Todas las exportaciones deben presentarse la Declaracién Aduanera Unica de
Exportacion y llenarlo segun las instrucciones contenidas en el Manual de
Despacho Exportaciones en el distrito aduanero donde se trasmita y tramita la
exportacion.

Documentos a presentar.

Las exportaciones deberan ser acompanadas de los siguientes documentos:

+ RUC de exportador.

« Factura comercial original.

« Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

+ Certificado de Origen (cuando el caso lo amerite).

« Registro como exportador a través de la pagina Web de la Corporacion
Aduanera Ecuatoriana.

« Documento de Transporte.

El Tramite de una exportacion al interior de la aduana comprende dos fases:

Fase de Pre-embarque

Se inicia con la transmision y presentacion de la Orden de Embarque (codigo
15), que es el documento que consigna los datos de la intencion previa de
exportar. El exportador o su Agente de Aduana (Verificar la obligacion de utilizar
Agente de Aduana en el art. 168 del Reglamento a la Ley Organica de Aduana
con respecto a las entidades del sector publico y los regimenes especiales)
deberan transmitir electronicamente a la Corporacion Aduanera Ecuatoriana la
informacién de la intencion de exportacion, utilizando para el efecto el formato
electrénico de la Orden de Embarque, publicado en la pagina web de la Aduana,
en la cual se registraran los datos relativos a la exportacion tales como: datos del
exportador, descripcion de mercancia, cantidad, peso y factura provisional. Una
vez que es aceptada la Orden de Embarque por el Sistema Interactivo de
Comercio Exterior (SICE), el exportador se encuentra habilitado para movilizar la
carga al recinto aduanero donde se registrara el ingreso a Zona Primaria y se
embarcaran las mercancias a ser exportadas para su destino final.
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Fase Post-Embarque

Se presenta la DAU definitiva (Cédigo 40), que es la Declaracion Aduanera de
Exportacion, que se realiza posterior al embarque.

Luego de haber ingresado la mercancia a Zona Primaria para su exportacién, el
exportador tiene un plazo de 15 dias habiles para regularizar la exportacion, con
la transmisién de la DAU definitiva de exportacion.

Para el caso de exportaciones via aérea de productos perecibles en estado
fresco, el plazo es de 15 dias habiles después de la fecha de fin de vigencia
(aitimo dia del mes) de la orden de embarque. Previo al envio electrénico de la
DAU definitiva de exportacién, los transportistas de carga deberan enviar la
informacién de los manifiestos de carga de exportacion con sus respectivos
documentos de transportes.

El SICE validara la informacién de la DAU contra la del Manifiesto de Carga. Si el
proceso de validacion es satisfactorio, se enviara un mensaje de aceptacion al
exportador o agente de aduana con el refrendo de la DAU.

Numerada la DAU, el exportador o el agente de aduana presentara ante el
Departamento de Exportaciones del Distrito por el cual salié la mercancia, los
siguientes documentos:

- DAU impresa.

B Orden de Embarque impresa.
- Factura(s) comercial(es) definitiva(s).
. Documento(s) de Transporte.
. Originales de Autorizaciones Previas (cuando aplique).
. Pago a CORPECUADOR (para exportaciones de banano).
. CORPEI.
Agente Afianzado de Aduana

Es obligatorio la intervencion del agente afianzado de aduanas en los siguientes

casos:
-Para exportaciones efectuadas por entidades del sector publico.
« Para los regimenes especiales.
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8

CAPITULO 8: ANALISIS FINANCIERO DEL PROYECTO
6.1 PLAN Y ANALISIS DEL FINANCIAMIENTO

Capital propio 3 b $2500000  §7500000
1w $3500000  § 3500000

Otro Minanclambento 1 oW $ 30.000,00 ﬁﬂ% E
Total

|
|
343

= %]
(o= EL -
= (EEL8iIA
Indice de Liquider:
Activo Clreulante 1. 08
Pasivo Circulante 1048314
Prusba Acida:
(Activo Clrculants - Inventario) 1n
Pasivo circulante T10403,14
“ . Pasive % Caphtal T
otal 13 LY
Activo % Activos Totales 1.580 908 27
Indices de Eficiencia; Utilidad Neta $008.474 58
Rotaclon de Activos Ventas Netas sg.g.mg 184%
Active Total 1.5680 688,27
Rentabilided Utilidad Neta x 100= (008474, 582800000)X100 %
Ventas Netas
Rentabilidad sobre Active Utilidad Neta x 100= (B08474 551500900 27)X100 4
Activos
Rentabilidsd sobre Capital Uniidad Neta x 100= (B88474 SATES40,13)X100 L]
Capnai
Punto de Equilibrie
Margen de Contribucion Precio - Costo Varlable
15 - 1.05= 048
Punio da Equilibrio Cowto Filo / Margen de Contribucion




8.2
PLAN DE INVERSION
EMPRESA: DELICSA

INVERSIONES EN ACTIVO FIJO
DESCRIPCION CANTIDAD P.U _ SUBTOTAL _ TOTAL
Temeno $10.000,00 $§ 50.000,00
Edificio $ 40.000,00
DESCRIPCION CANTIDAD  P.U  SUBTOTAL _ TOTAL
EQUIPQ INFORMATICO $ 5.840,00
Computadoras 7 $65000 $455000
Intercomunicador 4 $3500 $ 140,00
Telefonos 3 $ 70,00 $ 210,00
Fax y copiadora 2 $ 250,00 $ 500,00
Impresoras 4 $ 60,00 $ 240,00
DESCRIPCION SUBTOTAL TOTAL
Suministros de oficina $ 450,00 $ 450,00
DESCRIPCION CANTIDAD P.U  SUBTOTAL _ TOTAL
$ 40.830,00
Bascula de seleccién de ingredientes 1 $ BO0,00 $ 800,00
Banda transportadora de seleccion 1 $350000 §3.500,00
Mezcladora de ingredientes 1 $3.60000 §3.60000
|Amasadora 1 $356000 §3.56000
Porcionador de masa 1 $3.00000 $3.000,00
|Extrusionadora de masa 1 $560000 §569000
Contadora de masa 1 $4.700,00 $4.700,00
Deshidratador de pasta 1 $3.600,00 $3.600,00
Empacadora y selladora semiautomatica 1 $7.00000 $7.00000
Set de ulencilios 3 $ 180,00 $ 480,00
Carro transportador 2 $250000 $5.000,00
DESCRIPCION CANTIDAD  P.U __ SUBTOTAL _ TOTAL
MOBILIARIO $ 4.760,00
Escritorios 6 $120,00 $ 720,00
Sillas 8 $ 55,00 $ 440,00
Archiveros 6 $125,00 $ 750,00
Cubiculo 3 $ 150,00 $ 450,00
Sistema de aire acondicionado 2 $1.20000 $240000
DESCRIPCION CANTIDAD P.U  SUBTOTAL _ TOTAL
Vehicuio de ﬂ!_ 1 $ 2000000 $ 20.00000 $§ 20.000
INVERSIONES EN ACTIVO DIFERIDO
DESCRIPCION P.U  SUBTOTAL  TOTAL
$3.220,00
Gastos de constitucion $210000 $2.100,00
Gastos de instalacion Sl.ﬂﬂllll $ 1.120.00
TOTAL DE INVERSIONES 125.000,00
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6.3

BALANCE INICIAL

DELIC S.A.
AL 1 DE ENERO
ACTIVOS PASIVOS
ACTIVO CIRCULANTE PASIVO FIJO
Préstamo a largo plazo 35.000,00

Caja 15.000,00 Prestamo a Corto Plazo 30.000,00
Total Activo Circulante 15.000,00] Total Pasivo Fijo 65.000,00
ACTIVO FWO TOTAL PASIVO 65.000,00
Terreno 10.000,00
Edificio 40.000,00
Mobiliario 4.760,00
suministros 450,00
vehiculos 20.000,00 PATRIMONIO
Equipos informatico 5.640,00
Magquinarias 40.930,00 Patrimonio Neto 75.000,00
Total Activo Fijo 121.780,00

|TOTAL PATRIMONIO 75.000,00
ACTIVO DIFERIDO
Gastos de Constitucién 2.100,00
Gastos de Instalacién 1.120,00
Total Activo Diferido 3.220,00

|TOTAL DE PASIVO Y
TOTAL ACTIVOS 140.000!00|PATRIMONIO 140.000,00




6.4

RESUMEN COSTOS DE PRODUCCION

84

DELIC SA.
NIVELES DE PRODUCTIVIDAD
Descripcion Diario (u) Semanal (u Mensual (u
PASTA INDUSTRIALIZADA DE CHAMPIRION 8000 40000 160000
* u=unidades
Dias Laborables
[ Descripcion Dias
Semana 5
Mes 20
CANTIDAD EN PRODUCCION POR UNIDAD
Descripcion Utilizado
Por unidad producida
Materia Prima
[Champiﬁon (Agarius Biospuros) 140 gr.
Insumos
Harina de Trigo 290 gr.
Huevos 19gr.
Agua 21ts.
Sal 1gr.
Material de empaque 20x30 cm 1 caja
Mano de obra directa 8 personas
Costo de producir la Unidad segin precios del mercado:
$1,08
Determinacion del PVP.
_PASTA DE CHAMPINON Precio Unitarlo
Costo de Producclon 1,05
Costo de Distribucion 0,10
Costo Total $1.15
Margen de Utllidad 30% $ 0,35
Precio de Venta $ 1,50
PRODUCTO VALOR UNIDADES / VENTAS/ VENTAS/
UNITARIO SEMANA MES ANUALES
PASTA DE CHAMPINON $ 1,50 40000 u $ 240.000 |5 2.880.
[Costo de Produccion por Afio 1920000 u $ 2.016.000,00]
180000 x 12 meses 1820000 » $1.05
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6.5

BALANCE GENERAL
EMPRESA DELIC S.A.
AL 31 DE DICIEMBRE
ACTIVOS PASIVOS
ACTIVO CIRCULANTE |PASIVO CIRCULANTE
Caja 16.080,00 Particip. del trab. 15%
Bancos 1.438.828,27 Impuesto a la Renta 25%
Total Activo Circulante $ 1.454 908 27| Reseva Legal 10%
Total Pasivo Circulante
ACTIVO FlJO
Temeno $ 10.000,00
Edificio $ 40,000,00
Mobiliarios 4.760,00 PASIVO FIJO
Depreciacion acumulada 952,00 $ 3.808,00|Préstamo a largo plazo
Vehiculo 20.000,00 Prestamo a Corto Plazo
Depreciacion acumulada (2.000,00) $ 18.000,00
Equipos informatico 5.640,00 Total Pasivo Fijo
Depreciacion acumulada (2.920,00) $ 2.720,00
Maquinaria 41.830,00
Depreciacion acumulada (10.280,00)  $ 31.550.00
TOTAL PASIVO
Total Activo Fijo $ 106.078,00
ACTIVO DIFERIDO PATRIMONIO
Gastos de Constitucion 2.100,00 Patrimonio Neto
Amortizacion (2.100,00) $ 0,00|Utilidad del Ejercicio
Gastos de Instalacién 1.120,00
Amortizacién (1.120.00) $0,00
Total Activo Diferido $ 0.00/ TOTAL PATRIMONIO
TOTAL DE PASIVO Y
TOTAL ACTIVOS 1.560.986,27 |PATRIMONIO

213.147.94
355.246,57
142.098,63
$710.493,14
35.000,00
30.000,00
$ 65.000,00
$775.493,14
75.000,00
710.493.13
$ 785.493,13

$ 1.560.986,27



6.6

SUELDOS Y SALARIOS
EMPRESA DELIC S.A.
YT YT P —— e e e e e U (T (e ————— E—
SUELDOS Y SALARIOS SUELDO MENSUAL | UNIFICADO 6 MESES | DECIMO TERCERO| DECIMO CUARTO| VACACIONES[IESS-PATRONAL] TOTAL
EJECUTIVOS
GERENTE GENERAL 1 $ 1.200,00 $ 7.200,00 $ 1.200,00 $ 280,00 $ 857,14 $174960 | $18.486,74
GERENTE FINANCIERO 1 $ 1.000,00 $ 6.000,00 $ 1.000,00 $ 280,00 $714,29 $145800 | $1545229
GERENTE COMERCIAL Y MERCADEO |1 $ 900,00 $ 5.400,00 $ 900,00 $ 280,00 $642,86 $131220 | $1393506
GERENTE DE VENTAS 1 $ 900,00 $5.400,00 $ 900,00 $ 280,00 $ 642,86 $131220 | $1393506
SUB-GERENTE 1 $ 950,00 $5.700,00 $ 950,00 $ 280,00 $678,57 $138510 | $14.69367
SECRETARIAS 4 $ 400,00
$ 1.600,00 $ 9.600,00 $ 1.600,00 $ 280,00 $1.142,86 $233280 | $24.55566
= =]
= TOTAL DE SUELDOS $ 6.950,00 $ 39.300,00 $ 6.550,00 $ 1.680,00 $4.678,57 $9.54990  §105.858,47
[NG EJECUTIVOS
SUPERVISORES $ 400,00
4 $ 1.600,00 $ 9.600,00 $ 1.600,00 $ 280,00 $1.371,43 $233280 | $24.784,23
|OPERADORES $ 350,00
8] $280000 $ 16.800,00 $ 2.800,00 $ 280,00 $ 2.400,00 $408240 | $4316240
SEGURIDAD $ 300,00
3I $ 900,00 $5.400,00 $ 900,00 $ 280,00 $771.43 $131220 | $14.06363
TOTAL DE SUELDOS $ 5.950,00 $ 31.800,00 $ 5.300,00 $ 840,00 $4.542,86 $7.72740  $89.810,26
TOTAL DE SUELDOS MENSUALES $ 16.305,73

TOTAL DE SUELDOS ANUALES

$ 195.668,73




Costos de Exportacion en Ventas

DELIC S.A.
Por Mes
VENTAS EXPORTADAS $ 240.000,00
[ DESCRIPCION CANTIDAD | PRECIO UNITARIO | SUBTOTAL | _ TOTAL
CONTAINER 20 x 2 160000 $ 1,50 $ 240.000,00 | § 240.000,00
1 CONTAINER 20'= 20000 u x 8 cont
200 Cajas x 100 weaje
COSTOS
PROYECGION MENSUAL I o
DESCRIPCION [ _CANTIDAD | PRECIO UNITARIO| SUBTOTAL |  TOTAL
[COSTOS $ 47.280,00
ALQUILER DE CONTAINER 8 $ 1.300,00 $ 10.400,00
ALQUILER DEL CAMION 10 $ 700,00 $ 7.000,00
TRAMITACION 8 $ 300,00 $ 2.400,00
ALQUILER DE GRUAS 8 $ 650,00 $ 5.200,00
AGENTE ADUANERO 8 $ 600,00 $ 4.800,00
NAVIERA / CONTAINER 8 $ 2.185,00 $ 17.480,00
|'cono UNITARIO « 8 $6910,00 |
Exportaciones en Ventas
Por Afio
VENTAS EXPORTADAS $ 2.880.000,00
DESCRIPCION CANTIDAD | PRECIO UNITARIO| SUBTOTAL TOTAL
CONTAINER 20° x 2 1920000 "$150 | $ 2.680,000,00] $ 2.880.000,00|
200 Cajas x 100 u/caja 20000 u. x 96 cont
COSTOS
“PROYECCION ANUAL iy
DESCRIPCION [ CANTIDAD | PRECIO UNITARIO| SUBTOTAL | _ TOTAL
COSTOS $ 567.360,00
ALQUILER DE CONTAINER 96 $ 1.300,00 $ 124.800,00
ALQUILER DEL CAMION 120 $ 700,00 $ 84.000,00
TRAMITACION 96 $ 300,00 $ 28.800,00
ALQUILER DE GRUAS 96 $ 650,00 $ 62.400,00
AGENTE ADUANERO 96 $ 600,00 $ 57.600,00
NAVIERA / CONTAINER 96 $2.185,00 $ 209.760,00
|COSTO UNITARIO x 96 $6.910,00 |
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AMORTIZACION

Banco Internacional

EMPRESA: DELIC S.A.

|Prestamo $ 35.000]
Tiempo 3
Interés 14%
# Cuotas | Valor Cuotas | Pago Interes | Amortizacion Saldo

1 $1.196,22 408,33 $787,88 $34.212,12

2 $1.196,22 399,14 $797,08 $33.415,04

3 $1.196,22 389,84 $806,37 $32.608,67

4 $1.196,22 380,43 $815,78 $31.792,88

5 $1.196,22 370,92 $825,30 $30.967,58

6 $1.196,22 361,29 $834,93 $30.132,65

7 $1.196,22 351,55 $844 67 $29.287,99

8 $1.196,22 341,69 $854,52 $28.433,46

9 $1.196,22 331,72 $864,49 $27.568,97

10 $1.196,22 321,64 $874,58 $26.694,39

11 $1.196,22 311,43 $884,78 $25.809,61

12 $1.196,22 301,11 $895,10 $24.914 50

13 $1.196,22 290,67 $905,55 $24.008,95

14 $1.196,22 280,10 $916,11 $23.092,84

15 $1.196,22 269,42 $926,80 $22.166,04

16 $1.196,22 258,60 $937,61 $21.228,43

17 $1.196,22 247 66 $948,55 $20.279,87

18 $1.196,22 236,60 $959 62 $19.320,26

19 $1.196,22 225,40 $970,81 $18.349,44

20 $1.196,22 214,08 $982,14 $17.367,30

21 $1.196,22 202,62 $993,60 $16.373,70

22 $1.196,22 191,03 $1.005,19 $15.368,51

23 $1.196,22 179,30 $1.016,92 $14.351,60

24 $1.196,22 167,44 $1.028,78 $13.322 81

25 $1.196,22 155,43 $1.040,78 $12.282,03

26 $1.196,22 143,29 $1.052,93 $11.229,10

27 $1.196,22 131,01 $1.065,21 $10.163,89

28 $1.196,22 118,58 $1.077,64 $9.086,25

29 $1.196,22 106,01 $1.090,21 $7.996,04

30 $1.196,22 93,29 $1.102,93 $6.893,11

31 $1.196,22 80,42 $1.115,80 $5.777,32

32 $1.196,22 67,40 $1.128,82 $4.648,50

33 $1.196,22 54,23 $1.141,98 $3.506,52

34 $1.196,22 40,91 $1.155,31 $2.351,21

35 $1.196,22 27.;13 $1.168,79 $1.182,42

36 $1.196,22 13,79 $1.182,42 $0,00
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68

DEPRECIACIONES
DELIC S.A.
DESCRIPCION VALOR COMERCIAL | TIEMPO (Afios) | DEPRECIACION MENSUAL | DEPRECIACION ANUAL | DEPRECIAICION ACUMULADA
Suministros de oficina $ 450,00 2 18,75 $ 225,00 $ 225,00

Mobiliario $4.760,00 5 79,33 $ 952,00 $1.177,00

Equipos Informaticos y Comunicacién $ 5.840,00 2 $97,33 $ 2.920,00 $4.097,00
Vehiculo $ 20.000,00 10 $ 166,67 $ 2.000,00 $ 6.097,00

Magquinaria $ 41.830,00 10 $ 348,58 $4.183,00 $ 10.280,00
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

DELIC S.A.

PROYECTADO A 10 ANOS

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

Ingresos

Ventas $ 2.880.000,00 |$ 3.168.000,00 |$ 3.484.800,00 |$ 3.833.280,00 ($ 4.216.608,00 ($ 4.638.268,80 ($ 5.102.095,68 |$ 5.612.305,25 |$ 6.173.535,77 |$ 6.790.889,35
Regalias $ 1.440.000,00 |$ 1.584.000,00 [$ 1.742.400,00 ($ 1.916.640,00 |$ 2.108.304,00 |$ 2.319.134,40 |$ 2.551.047,84 |$ 2.806.152,62 |$ 3.086.767,89 |§ 3.395 444,68
Total Ingresos $ 4.320.000,00 |$ 4.752.000,00 |$ 5.227.200,00 |$ 5.749.920,00 |$ 6.324.912,00 is 6.957.403,20 |$ 7.653.143,52 (§ 8.418.457,87 |$ 9.260.303,66 |$ 10.186.334,03
Egresos

Gastos Administrativos $60.000,00 [$66.00000 [$7260000 |[$79.860,00 [$67.84600 [$96.630,60 [$106.20366 |$116.923,03 |§128.61533 [§141.476,86
Sueldos y Salarios $196,037,64 |$216.631,40 [$238.204,54 |$262.124,00 |[$288.33640 [$317.170,04 |$348.887,04 |$38377575 |$422153,32 |$ 464.368,65
Costo de produccion $2.016.000,00 |$ 2.217.600,00 |$ 2.439.360,00 |$ 2.683.296,00 |$ 2.951.625,60 |$ 3.246.788,16 |$ 3.571.466,98 |$ 3.928.613,67 |$4.321.475,04 ($ 4 753.622,55
Gastos de Publicidad $00000,00 |$99.00000 |$108.900,00 |$119.790,00 |$131.760,00 |$ 144.94500 |$150.44049 |$175.38454 |$192922,99 |§212.21529
Gastos Aduaneros $567.360,00 |$624.096,00 |$68650560 [$755.156,16 |$B830.671,78 |$913.738,05 |§1.005.112,85 |$1.105.624,13 |$ 1.216.186,55 |$ 1.337.805,20
Gastos de Arriendo $2400000 |[$2640000 [$20040,00 [$31.94400 [$35.13840 ($3865224 |[$4251748 [$46.769,21 [$51.44613 [$56.500,74
| Dividendo Amortizado de Prestamo $16.753,20 |$1842852 |$2027137 [$2229851 |[$2452836 [$2698120 ($2067932 [$32647.25 [$35911,97 |§39.503,17
Servicios de Limpieza $1200000 ($1320000 |[$1452000 |[$1597200 [$17.560,20 [$19.326,12 |[$2125873 [$23.38461 [$2572307 |§28.20537
Total egresos § 2.983.050,84 |$ 3.268.155,92 |$ 3.609.491,52 |$ 3.970.440,67 |$ 4.367.484,73 |$ 4.804.233,21 |$ 5.284.656,53 |$ 5.813.122,18 ($ 6.394.434,40 |§ 7.033.877,84
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO $ 1.336.949,16 ($ 1.483.844,08 |$ 1.617.708,48 |$ 1.779.479,33 |§ 1.957.427,27 |§ 2.153.169,99 |$ 2.368.486,99 |§ 2.605.335,69 (§ 2.865.869,26 |$ 3.152.456,18
15% PARTICIPACION DEL TRABAJADOR |§ 200.542,37 (22257661 |$242656,27 |$266.921,80 [$293614,00 |[$32297550 |$355.273,05 [$390.800,35 |$429.880,39 |§472.86843
25% IMPUESTO A LA RENTA $334.237,29 ($370961,02 |$404427,12 |[$444860,83 |$489.35682 ($538.29250 |[$502.121,75 |[$651.33392 |[$716.467,31 |§788.114,05
10% RESERVA LEGAL $13360402 |$148.384,41 [$161.770,85 [$177.947,83 |$105742,73 [$215317,00 [$236848,70 [$260.533,57 [$286.586,03 |$315.245,62
TOTAL IMPUESTOS A PAGAR $668.474,58 |$741.92204 |($808.854,24 |($889.739,67 |[$978.713,63 |$ 1.076.585,00 (§ 1.184.243,50 |$ 1.302.667,84 |$ 1.432.934,63 |$ 1.576.228,09
[UTILIDAD NETA $668.474,58 [$741.92204 [5808.854,24 [5889.73967 |§978.713,63 $ 1.302.667,84 |$ 1.432.934,63 [$ 1.576.228,09

66847458
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DELIC SA
PROYECTADO A 10 AROS
[pEscRwcion ARGT | ARGT | ANGT | ARG | _ANod | ANoE | ANoE | _AWGT | _ANos | _AW6y | ANow |
INGRE S0S
|Operscionales:
Ventas $288000000 |$3456.000,000 34 147 20000]$ 4576 640,00]$ 5971958001 $7.106.381 60| §859963362]5 10319560 70| § 12383 472 84| § 14 BE0 167 41
Mo Operacionales.
| Regahas $ 1.440.000,00 |3 1.728.000.00] § 2073.600,00] § 2488.320.00] § 2985.984,00] §3.583.100,00] $4.299.816.96] $5.150.780.35] $6.191.736,42| § 743008371
Total Ingresos: $4.32000000 |4 518400000 § 6.220800,00] § 7.454.960,00 § £.957.952,00| § 10.749.542,40| § 12.809.450,88| § 15.479.241,06{ § 10.575.209,27| § 22 290.251,12
EGRESOS
(Costos Fijos
Sueldos y Salancs 5 196 937 64 $216.631,40] 5 238 204 54 $3M7170,04 $34888704] $38377575| $42215032] §46436085)
de Publicidad $ 90.000,00 3 99.000, $ 108 900 § 144 045, $150.44040] $17538454] S18202299] §21221529)
de Armenda § 24 000,00 $ 28,400, $ 29040 3885224 § 42517 48 $ 4676921 $ 51446 13| $ 5650074
Administrativos $ 80.000,00 $66.000 § 72600, $ 96,830, $ 108 $11682303] $12081533] § 141.476,06)
Aduanens § 567 380.00 § 524098, 3 688 505, S92 78 $1.005.11 $1.105624,13] $1.216186,55] §1.337.805.20
otal Costos Fijos $930.29784 |5 1.032.127,40| § 1.135.340,14] § 1.348.874,16| $ 1.I73.761,57] § 1.511.137,73 | § 188225151 | § 1.820.476,66 | § 2.011.324.32 | § 2.212.456,78
Mo Operacionales
Costos Vanables
[Costo de Produccidn $201800000 |$2217.500,00] § 2 439 350, $3246788,16] $3571.406.98 $IO2861367| $4.32147504] §4.75362255)
. de F $16.752.20 8.5
[Sevicios de Limpieza $§ 12.000,00 $ 2125873 $ 23384 61 $28 723,07 $28.29637
Total Costos Variables $ 2.044.753,20 $1592.725.71 | $2.951.990.28 | § 4347 194,11 | S ATEILOIT 82
(Costo Total $ 2.901.050 84 $5.254077.21 | $5.780.474,93 | § 6.358.522.43 | § 6.904IT4ET
|Utiidad Nets $1.236.948,18 $7.644.473,67 | $ 9.698.865,12 | 5 12.216.686,84| § 15.208.876,45|
15% PARTICIPACION DEL TRABAJADOR $ 200 54237 $ 200542 37 § 200.542 37 $ 200 542,37 $ 200 542,37
|25% PUESTO A LA RENTA ST $33423729 | $33423720 533420729 SaM 2720
10% RESERVA LEGAL $ 132 604 92 $123884 52 | $13368482 $ 133,604 92 $ 133864 92
| TOTAL IMPUESTOS A PAGAR 668 4T S8 SEE8ATASN | SEEEATASE | S6EMATASE $ 668 4T4 S8
otal Egresos $3651.82842 $5920.451,70 | $ 644254551 | $ 702699701 | § 766284025
B O e AT 2]
mionc DE EVAL EcomOmca | VAN : § 1“1.“7,&!' TIR : 415% |
* Segin ia 1 la emp Ppr a indices de rentabiidad en crecmiento, siendo esto postivo.




Capitulo 7
Conclusiones y Recomendaciones del Proyecto

7.1 Conclusiones

Después de realizar los debidos andlisis cualitativos y cuantitativos basados en
programas estratégicos productivos, financieros y mercadisticos de alta
competitividad, se llego a la conclusion de que el producto "Mushroom Spaghetti”
tendria una gran acogida dentro del mercado. Siendo Canada, el mercado meta,
esta calificado como el décimo sexto consumidor mundial de pasta. Mientras que
Estados Unidos de América, el mercado alterno, se encuentra en el puesto
séptimo. A pesar que Estados Unidos se encuentra en un puesto privilegiado de
consumo, este no esta asegurado debido a la inestabilidad de la economia
estadounidense.

DELIC S.A., como productora y exportadora pretende llegar a distribuir y
comercializar por medio de las alianzas estratégicas con los supermercados
posesionados en cada uno de los mercados. Estableciendo rutas de distribucion
en relacién al destino de la exportacion con el fin de satisfacer su demanda y
aprovisionamiento; es por esto que la mercaderia ingresaria tanto por el lado del
Océano Pacifico y Atlantico a los puertos destinados.

Por medio, de las estadisticas obtenidas en la investigacion realizada, para la
elaboracion del proyecto de titulacion, se puede observar que a pesar de la
recesion econémica mundial, el mercado meta, Canada, no ha disminuido las
importaciones de bienes alimenticios (pasta) sino que se han mantenido y en
cierto modo se ha incrementado de acuerdo a la estabilidad econémica que
brinda el pais. “Mushroom Spaghetti” se presenta en el mercado, focalizando en
la mente del consumidor, que se trata de un producto altamente cotizado por sus
beneficios para con la salud, motivo por el cual se destaca en un analisis el
beneficio rentable proyectado a futuro del proyecto.

Cabe resaltar que se ha optado como mercado alterno a Estados Unidos, ya que
cuenta con diversos factores que lo hacen atractivo como lo es la importancia
que le estan dando a la nutricién sin dejar a un lado el costo — beneficio en lo
que se relaciona en precio y tiempo.

92



7.2 Recomendaciones Generales

Informar a la ciudadania y a los potenciales consumidores, priorizando el valor
nutricional de la pasta, y el uso del valor agregado obtenido con el champifién.

Tener presente y de manera constante las fluctuaciones de la economia en el
mercado meta y alterno; Canada y Estados Unidos de América,
respectivamente.

Considerar a el mercado meta, Canada, como potenciales consumidores a pesar
en que se encuentra en el puesto 16 de consumidores mundiales de pasta. Un
aspecto que vuelve interesante a dicho mercado es su economia que se
encuentra estable, a pesar de la crisis econdmica y financiera que el mundo
atraviesa, y genera que el gasto de consumo se incremente.

Buscar promover la industrializacion de proyectos relacionados asignar, valor
agregado, fomentando el cultivo y produccién de materia prima estimulando a la
industria.

Asignar otro tipo de aditamento para la elaboracién de pasta promoviendo el

cultivo de materia prima recomendada y comprobada, en funcién de su demanda
y difusién internacional.
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* The Food World
http://es.thefoodworld.com/exportadores-importadores-
alimentos/pasta-salsas-sopas/todos/30/

* Analisis de la Cadena de Pastas Secas
Direccién de Industria Alimentarla S AGPyA.
http://www.alimentosargentinos.gov.ar/0-
3Kfarina/Pastas/secas/Pastas_Secas_02.htm

o Pasta seca: spaghettis normales y con huevo
CONSUMER EROSKI
http://revista.consumer.es/web/es/19990501/actualidad/analisi
s$1/31311.php
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30-10-2000

01-11-2009

04-11-2009 |

06-11-2009 |

Procedimientos para Exportar desde Ecuador
ADUANA DEL ECUADOR
http://www.aduana.gov.ec/contenido/procExportar.html

Estrategias de Precios
CN Crece Negocios.com
http://www.crecenegocios.com/estrategias-de-precios/

El empaque como factor promocional — Tipos de estrategias
de Promocion de Ventas

Por: Michelangelo Luzzi

Wikilearning
http://www.wikilearning.com/monografia/el_empaque_como_fa
ctor_promocional-
tipos_de_estrategias_de_promocion_de_ventas/14454-4

Sistema de control y distribuciéon de ventas

Por: Raul Fernando Chamoso Vedia

monografias.com
http://www.monografias.com/trabajos11/travent/travent.shtml

Andlisis de la competencia
CN Crece Negocios.com
http://www.crecenegocios.com/el-analisis-de-la-competencia/

Guia para exportar a EE.UU

CD de CORPEI

Guiaﬁara expaar a Canada 2008 A
CD de CORPEI

Trade statistics for international business development
http://www.trademap.org/Bilateral_10D_TS.aspx

Embajada del Ecuador en Canada
http://www.embassyecuador.ca/images/mapcanada.jpg

Puertos de entradas principales

Executive Secretariat for Integral Developmet (SEDI)
http://www.sedi.oas.org/dctc/AdmAcuerdos/Administracion%?2
0de%20las%20Reglas%20de%200rigen/12b%20-
%20Experiencia%20en%20la%20Administraci%C3%B3n%20
de%20las%20Reglas%20de%200rig. pdf

Principales puerto del Mundo
DIETRICH - LOGISTICS
http://www.dietrichccs.com/puertos. htm
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14-02- 2010 |

Toronto Port Authority
http://iwww.torontoport.com/

Port Metro Vancouver
http://www. portmetrovancouver.com/

Port Overview: Canada's largest and busiest port
Port Metro Vancouver
http://www. portmetrovancouver.com/about/portoverview.aspx

Port Tariff
Port of Long Beach
http://www.polb.com/economics/port_tariff.asp

Port of Miami
http://www.co.miami-dade fl.us/portofmiami/

Trade statistics for international business development
http://www.trademap.org/Bilateral.aspx

Conversor de divisas

EURIBOR
http://www.euribor.com.es/conversor-divisas/?gclid=CP-
AsZPJ950CFRyenAod9EjmqQ

Food, Agricultural inputs and Agricultural Products
Canada Border Services Agency
http://cbsa-asfc.gc.ca/publications/dm-md/d19/d19-1-1-eng. pdf

items 135 TO 139 — Eggs and Egg Products

Foreign Affairs and International Trade Canada
http://www.international.gc.ca/controls-
controles/prod/agri/eggs-oeufs/notices-
avis/755.aspx?lang=eng#n10

Planteamiento t?Estrategias en una empresi Manufacturera
de Pasta Seca en Estados Unidos

Por: Luis Nahum Vargas Islas

Mexico D.F, 2004

http:/Awww bib.uia mx/tesis/pdfi014496/014496 pdf

Demografia de los Estados Unidos
WIKIPEDIA
hitp://es. wikipedia.org/wiki/Demograf%C3%ADa_de_los_Estados_Unidos

Guia Pais EE.UU.

Coordinada por la Oficina Econémica y Comercial de Espana
en Washington DC
http:/Awww.icex.es/staticFiles/EstadosUnidos_6804_.pdf
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Estados Unidos, Perfil.

The World Bank Group

http://ddp-
ext.worldbank.org/ext/ddpreports/ViewSharedReport?&CF=&R
EPORT_ID=9147&REQUEST_TYPE=VIEWADVANCED

Canada, Perfil.

The World Bank

http://ddp-
ext.worldbank.org/ext/ddpreports/ViewSharedReport?&CF=&R
EPORT_ID=9147&REQUEST_TYPE=VIEWADVANCED

Bajé el desempleo en Estados Unidos

Redaccion BBC Mundo

5 de Febrero 2010
http://www.bbc.co.uk/mundo/internacional/2010/02/100205_es
tados_unidos_desempleo_obama_rg.shtml

Perfil de Logistica desde Colombia hacia Estados Unidos
PROEXPORT COLOMBIA
http://www_proexport.com.co/vbecontent/eeuu/newsdetail.asp?
id=12048&idcompany=14

Consumo de Pastas Alimenticias en el Mundo

International Pasta Organisation (IPO)
http://www.internationalpasta.org/index.php?cat=8&item=17&I
ang=1&item_child=10

Market Trenes Category Andlisis: A Look into the Pasta Por:
William A. Roberts, Jr.

PREPARED FOODS Network
http://www.preparedfoods.com/Articles/Column/ca1effe5d2788
010vVgnVCM100000f932a8¢c0_____
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UNITED STATES INFLATION RATE
TradingEconomics
http://www.tradingeconomics.com/Economics/Inflation-
CPl.aspx?symbol=USD

AUTORIDAD DEL CANAL DE PANAMA
http://www.pancanal.com/esp/maritime/tariff/1010-0000.pdf

The Canadian Market Overview
Trade Facilitation Office Canada (TFO)
http://www tfocanada.ca/docs.php?page=2_1

Latest release from the Consumer Price Index
Statistics Canada

http://www statcan.gc.ca/subjects-sujets/cpi-ipc/cpi-ipc-
eng.htm

Perfil de Logistica desde Colombia hacia Canada
PROEXPORT COLOMBIA
http://Awww.proexport.gov.co/vbecontent/NewsDetail.asp?I1D=4
687&IDCompany=16

Latest indicators
Statistics Canada
http://www statcan.gc.ca/start-debut-eng.htmi

Prepared Foodstuffs; Beverages, Spirits And Vinegar;
Tobacco And  Manufactured Tobacco  Substitutes
Canada Border Services Agency (CBSA)
http://cbsa-asfc.gc.ca/trade-commerceftariff-tarif/2010/01-
99/ch19-t2010-01-eng. pdf

La industria de Pastas Alimenticias
International Pasta Organisation
http://www.internationalpasta.org/resources/extraffile/documen
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tos/indpastas2004.ppt

e Trade statistics for international business development
http://www.trademap.org/Country_SelProduct_TS.aspx

o Ferias Internacionales de Alimentos y Bebidas en el Mundo
http://www feriasalimentarias.com/main/oblea.asp?id_feria=211

o Trade statistics for international business development
http://www.trademap.org/Country_SelProductCountry_TS.aspx



ANEXOS

ANEXO 1: Partida Arancelaria de la Pasta

Ingrese un criterio de Busqueda para la Consulta

Partida : 1902200000 y/o Descripcién : pasta Buscar
PASTAS ALIMENTICIAS RELLENAS, MINISTERIO SVO2007 -
1902200000-0000-0000 INCLUSO COCIDAS O PREPARADAS DE TODOS DE SALUD R 91/4418000 IMPO
OTRA FORMA PUBLICA
Acuerdo Minis 91
"{::f:f' MINISTERIO
PASTAS ALIMENTICIAS RELLENAS, lup:ftadon de 02/06/2008 -
1902200000-0000-0000 INCLUSO COCIDAS O PREPARADAS DE ectoadas, AGRICULTURA, P 9119 000 40
OTRA FORMA s %1 ACUACULTURA
Venezuala por Y PESCA
20000 T™

Fuente: Corporacion Aduanera Ecuatoriana (CAE)

ANEXO 2: Lista de los mercados importadores para un producto exportado

por Ecuador
‘C‘ b Trade Map T
‘\ 9
e e - - b e o o r—— - e 4w o Pa—— z
Fromeis TOTAL - Tofos ine prmiutes L _-- v L S = ¥
e Hiren  Eceste . wmy dmpaies gy .
. Tades - S 4 [ »
B wor i Expatacwess ¥ Gesw dateegs * popsn  ®  Depw descter ¥ Datog ssusiey ¥ | Vewws ® i Dilw BUA )

Lints e bos mefc sdos importadores par un produits spartade par Bousdar &

Rt ]

AT
. - - - - o - " ——
] e -ar - - - -
[ - - . - -
et - - - - - U
- LT - - - -_
£ T L T - - - - ]
.- - - - - rm - w—.
Laswn L] - - ™o -
fe— - 1. - - ..
== = - i rimm ey o
— . - - = - - o
P A (e - e, - T
L e - - - -

Arhr amy - e . Lol

Fuente: International Trade Center
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ANEXO 3: Consumo de Pastas Alimenticias en el Mundo

Consumo de Pastas Alimenticias en el Mundo
{Kg. per capita)

Italy 26.0 Bolivia 4.8
Venezuela 12.9 HNetherlands 4.4
Tunisia 11.7 Lituania 4.4
Greece 10.4 Latvia 4.1
Switzerland 9.7 Australia 4.0
Sweden 9.0 Israel 4.0
United States 9.0 Dominican Rep. 4.0
France 8.3 Costa Rica 3.8
Chile 8.2 Panama 38
Peru 7.5 Finland 3.2
Germany 7.4 Colombia 3.0
Argentina 7.2 Poland 3.0
Brasil 6.7 Romania 2.7
Portugal 6.7 Mexico 2.7
Hungary 6.5 Ecuador 2.6
Canada 6.5 United Kingdom 2.5
Czech Republic 6.0 Guatemala 2.0
Russia 6.0 Denmark 2.0
Turkey 6.0 Libya 2.0
Austria 5.6 Japan 1.7
Belgium - Lux. 5.4 Eqypt L.
Estonia 5.3 Ireland 1.0
Spain 5.0 El Salvador 1.0
Slovak Republic 5.0

Source: Survey carried out by IPO

Fuente: International Pasta

ANEXO 4: Tarifa Oficial

28 AUTORIDAD DEL CANAL DE PANAMA

TARIFA OFICIAL Renglén No, mmoonoL
Primera Parte SERVICIOS MARITIMOS
RENGLON |SIMBOLO !EFEC‘IWO DESCRIPCION TARIFA
PORTACONTENEDORES
10100503 mre | 1-May-09 ?:' TEHI;”;;::;:";L‘?TL%TEU PRGN 0 UG, G0 $ 7200
= Por TEU, aplicable al total de TEU mrm:undas del !Juque cuande estan
el W 1-May-09 Lo, lastre, sin pasajeros ni caIga--- 57.60
Notas:

1. Se define TEU como la unitkd de medida estandar internacional
equivalents a un centenedor de 207 con dimensiones de kigoe, anche y allo
de 20" x 8" x 8.5 iespectivamante. El 1otal de TEL parmitidos es la suma
iotal de contenedoes peTmilices que un bugue puede hansportar sobre la
cubierta supeiol mas el okl de conenedores peIMIMtos gue un buogue
puede TAnspoIal on e2pacins cemados ¥ sobre ka cublerta supetior,

2 Las dinensones de [as conensdomnes de disimios tamanhos se Comertinan
a la madida estancar de TEL,

Fuente: Autoridad del Canal de Panama
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ANEXO 5: Comercio de Pasta en Canada

-
.‘ ramboad . L ]
gl Trade Map
‘ﬂ" Cirrm Q
o T - oty P et e Wy Aot ¥ Folie o s (TN Lrgpun F
— - —_ - - —
Frant 1LY - Uncooked pasts mot aiufied o otherenss prepared co ¥ Pt (i | NG -
Yivmit  Couewy | Canais - st e Noome -
Fare AN - Zrre y  Nore -
] jmer s | gty ™  Tene Semes ¥ bycoumtry ¥ Dwect dats ¥  Yesdydats = | Ve = §  USDole -y
List of suppiying marksts for a product imported by Canada ¢
e LTRLTA : =
| DS Tem Froed pamtips o oo W G perpage M % S oo page Dutuoll (26 per page) ¥

i e watun i 1044 e L wbe o POSY wrmariad saher in 7 immeriad wetie 2900

Fuente: Trademap

ANEXO 6: Comercio Bilateral entre Ecuador y Canada, en el Mercado de la
Pasta
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Fuente: Trademap
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ANEXO 7: Arancel Aduanero Canada - Agenda

o . CUSTOMS TARIFF . SCHEDULE
Tarirt Unit of MFN Applicable
ftom Pq TR e Meas. |  Tarift | Preferentiel Taritts
w02 mm«mwﬂmﬂ—n-ﬂ*w

9.5

of otherwise prepared. such as spaghet noodies, lasag
gnocchi, ravioll, cannelioni; couscous, whethaer or nol prepared

“Uncooked pasta. not stuffed or otherwise prepared.

190211 - Lontaining egge

TG 110 - = AConRardng 25% of mare by wasght of whisal, within Scorss comirtey
w - Fragh
26 - Frope
W Dned

- ACcataring 25% or more by weight of whisal. ower 9ToRYs Comermssn

Fuente: Agencia de Servicios Fronterizos de Canada

ANEXO 8: Abreviaturas

Kiaw
KM
K

L

Abreviaturas utilizadas en las tarifas aplicables preferenciales. Para la

explicacion de estos tratamientos arancelarios, por favor vaya a
CBSA.

usT
MT
DEBE
CT
CRT
CIAT
GPT
LDCT
CCCT

NZT

Estados Unidos arancel

Arancelaria de México
México-Estados Unidos del arancel
Arancel Chile

Costa Rica arancel

Canada-Israel arancel Acuerdo
General de Preferendas Arancelarias

Arancel de los paises menos adelantados
Los paises del Commonwealth del Caribe del

arancel
Arancelario de Austral_ia
Nueva Zelanda arancel

Fuente: Mejor Valor en Délares
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ANEXO 9: Ultimos Indicadores de Canada

Latest indicators
Population 33,873,357

estimate (Note)
(October 2009)

|
CPI annual 1.3%
inflation

(December 2009)

Unemployment 8.3%

rate |
(January 2010) ,

Monthly GDP 0.4%
growth
(November 2009)

Fuente: Estadisticas de Canada (Pagina Oficial)

ANEXO 10: Transporte ejerce la presion mas alta

Transportationexerts the most upward pressure

Al BSms
Feael

Shile

Hoasshokl Sparations.,
Turnis hings anclaquipmen

Chahing ancl kotsaa
Tions poqustion

Haalh ancl geqsonalc as

P 1t

ki alioh ancl reacing
Abchiolr tevaragea sl
KO o prochie 18

12 month % ¢ hange
O Moxsmber B Desambar

Fuente: Estadisticas de Canada (Pagina Oficial)
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ANEXO 11: Proceso de exportacion cuantitativo a Canada.

Exportacion al mes: 8 contenedores.

En cada contenedor de 20" ingresaran 200 cajas, las cuales cada una contendra
100 cajas con el producto “Mushroom Spaghetti”, cuyo peso por caja es de 450

gramos.

200 cajas x 100 cajas de prod. = 20.000 cajas con Mushroom Spaghetti por
contenedor.

20.000 cajas de prod. x 8 containers al mes = 160.000 cajas de Mushroom
Spaghetti al mes.

160.000 cajas de prod. x 450 g. c/cp = 72'000.000 gramos de Mushroom
Spaghetti al mes.

160.000 cajas de prod. x 12 meses = 1'920.000 cajas de prod. al afio.

72°000.000 gr. De prod. al mes x 12 meses = 864'000.000 gramos de prod. al
ano.

1 Kilogramo (Kg) = 1000 gramos (gr)

864'000.000 gramos / 1000 gramos = 864.000 Kilogramos al afio de Mushroom
Spaghetti.

Consumo anual per capita de Spaghetti en Canada es de 6,5 Kg.
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6,5 Kg x (1/3) del mercado de pasta para DELIC S.A. = 2,17 Kg consumo
estimado anual per capita de Mushroom Spaghetti.

864.000 Kg / 2,17 Kg. Cosumo estimado de prod. = 398.157 personas
demandaran nuestro producto para su consumo al afo.

2,17 Kg / 12 meses = 0,1808 kg/ mes

0,1808 Kg / mes x 1000 gr = 180,83 gramos de consumo por persona de
Mushroom Spaghetti al mes.

Una persona consume el 40,18 % de un paquete de Mushrroom Spaghetti al
mes.

Poblacién en los mercados en que se va a expender “Mushroom Spaghetti”

- Toronto, Ontario; 2'503.281 habitantes
- Québec: 7'651.531 habitantes.

Por el Puerto de Toronto ingresaran 4 contenedores mensualmente, los cuales
irdn con “Mushroom Spaghetti” para su posterior distribucion al Supermercado
Galati Bros; A. De La Chevrotiere Limitee y Super C.

- Richmond, British Columbia: 181.942 habitantes.
- Qualicum Beach, British Columbia: 8.502 habitantes.

El producto que va dirigido hacia dos ciudades de la provincia de British
Columbia, ingresara por el Puerto de Vancouver.

Al mes habra 160.000 cajas de Mushroom Spaghetti que seran distribuidos al
supermercado en cada respectiva ciudad de la siguiente manera; para Québec
se detinara 75.000 cajas al mes, Toronto tendra 45.000 cajas, Richmond 35.000
cajas y Qualicum Beach estara abastecido con 5.000 cajas del producto.
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ANEXO 12: Porcentajes del Arancel en el comercio de pasta entre Ecuador
y EEUU

Market Access Vap -
-

- . .

& Bl g S e - *\

ey Ssmnamn T eaa L S ] < ~
- Gleviary

The fEeat o st SR B anpied Uiy pe pecetnd beme = Twee tiln (ke O et O e L Y v The B Dewiening & dFmany
-w

R P —————————————— e S —— e e L e e L T
R e L e

Swleitod Lmpurivrs Jd VLB oF hewved -
Swiected | aporters Ccandor -
Speuiin Tarity e * Lot ael (L tmportery Camesys (1 UGD = | DOO0S (40

(S meia]

ay apgeadd by Hniied Shohes of Amerk s i sesd co T Ly b FOOE cawg areea sl 1y e i e B BF Vo g A eh s siage e b Eueder

et e TSNS WS -~ -1y

e Urnosited padls o (el o STy [PeURd Y ane] Bg entuieety MY At [Spphed) D20 ooos
Pt

10 |1 v ed pETE, ot WMl o FherwnSE Sreparsil (Ortanng SUGE TN eoledng  Arde s T ele Creferece O 0% c.o0m
paita ath man L

TG L0 Umtied DESEa, Mt SR Of (ADETwIE BIRDNNG, SO0%, el N ey 640N 840N
ats pack sged =t L aae [YRD N IDONS

1900 1 140 rnooand pasta, nOr S or g SOTL. e ] Jd el lr G50 D.00W 0.00%
. b aged witi eam Tagdrmy

Fuente: International Trade Center

Anexo 13: Grafico Estadistico de Proveedores de Pasta Importada por
EE.UU.
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ANEXO 14: Tasa de Inflacion de Estados Unidos

Pas Tasa de Witerés Tasa de Crecimiento Tasa de nflacion Tasa de desemples Cuenta Contiente Tipe de Cambio
Estados Ursdos 0.25% 570% 2,70% 870% -108 80,3160
Ihnited Statws Inflation Rate
Armes Cherge on Comumer Poue tader
6 54%

43’&4&41.331
3 27%
1A%
2 1%
_af
q_
4;

-
1:3:.

- Jutan JanAm .nfm Janng

pmare Bures of Leoor Stemaled

W ARt etOmCE COMm

Afve Ene Feluero Mau  AldE Maye Jande Millo Agosto  Septiemlne e Vo wbo syl = [ d:
008 000 020 £H40 00 130 140 200 50 -1,%0 0,20 180 2
2008 430 400 400 380 420 500 560 S 450 370 1.%0 010
2007 290 240 280 280 270 270 240 200 280 3s0 430 410
2006 400 380 340 350 420 430 410 380 210 1,30 200 250

* La tabla mntwnor p =]

Fuente: Mundial de Investigaciones de Economia

ANEXO 15: AMERICAS FOOD & BEVERAGE SHOW 2010.

Tmtre | Cottdctends por ests faria

feriasalimentarias.com

+ BERDAS BN EL UMDO

i e s i | Bemgms e

AMERICAS FOOD & BEVERAGE SHOW 2010
Ferla y Conferencia de Alimentos y Bebidas de las Américas

Fuente: Ferias Internacionales de Alimentos y Bebidas en el Mundo.
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ANEXO 16: Lista de Principales Supermercados en EE.UU.

130,965,500 | Wal-Mart Nowhborhood Mkt (133) | ™™ Wal-man com
Kroger (127 1), Ralphs {265),
$0.497 750 | Smatn's (132) o
Sateway (#1), Vons {265), Tom
3 | Seleweyinc 1,743 40042560 | Thumb (61) e s cond
; Absrson’ s/ Supenalu (318), Save-
¢ |Superval Inc 1,673 33,472,660 | ALot (372), Shaw's (150) WERSA—
Atoli] USA Slop&Shop (375), Giant-Landove
5 ine 704 22332700 | (176), Gisnt-Corlisll 120) i S
Publx Super
6 Marksts ing 928 21 128,900 Publix (927), Publy GrasnWse (1) | waw pabilix com
Dehaws Food Uon { 1135), Hannalord .
T | Amarics e 1581 17990500 | (165). Sweotbay (107 oo i
H E Butt HEB (298), HEB Plus {11}, HEB
s Groca Co_ 278 11,457,200 | Contrl Markst (2) ks ey
Pathimark (129), Super Fresh (80),
) gﬂ Pacific Tea 430 ©,406.900 Wakdt s (65) www aplea com
WWinn-Dine .
L] Shwes e 521 £.429.200 Winn-Dooe (510), SaveRite (11) www winn-dios com
n Wagsr Inc 81 £.348 60D Mayer (181) WAW T i oM
12 | Targst Comp 210 | ¢ as320p | SuperTerget Center (210) www tamet com
Whole Foods
13 . 210 | ¢ snymg | Whole Foods (203), Wik Oats (65) | www wholsfoods com
Abertsons Albesrtsons | 256) Super Saver
W lhe 0| 5003300 | Sworei2). Grcsry Warshouss (z) | W aibeetsons com
15 Giant Eagle 165 Giant Eagle (165 www Qlanteagle coim
Save et Save Mart (128), Lucky Stowe (72),
18 s Kt 251 5,111,600 S Mart {6} www savernart com
7 Co 295 4,864,600 T Jos's (295} www Iradennes com
18 Military m 4584 060 Do A Commissary (171) WWW COIMSSHNSS com
Ve Food
19 H’-S 198 4,444 390 Hy-Vise {158) www hy vee com
Wagmans
20 n 4041 700 Weagmans (T1) WWW WEQITIBNS cOm
21 Ruddick Comp 167 3870100 Hats Teatar | 167) wwe uodickoop com
Rourady s Pick 'n Save (53), Reinbow Food
2 | Supsmmarkot 153 | 3 a06.900 | Sworm (313, Meto Merket (2) WSOy SO
Long Star Bi-Lo (224), Food Workd (42},
D | rynas 2N | 3493880 | Brumo's (23) 5
24 |Agimc a4 Al (B85) woww aldi us
Price
25 | Choppaf M8 | 4 405 740 Price Chopper (116) W PHSBChOOPEs com
Galub Comp SN
Fusnte: Progressive Grooer
Fuente: Progressive Grocer
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ANEXO 17: Proceso de exportacion cuantitativo a Estados Unidos de
Ameérica

Exportacion al mes: 4 contenedores.

En cada contenedor de 20" ingresaran 200 cajas, las cuales cada una contendra
100 cajas con el producto “Mushroom Spaghetti®, cuyo peso por caja es de 450
gramos.

200 cajas x 100 cajas de prod. = 20.000 cajas con Mushroom Spaghetti por

contenedor.

20.000 cajas de prod. x 4 containers al mes = 80.000 cajas de Mushroom
Spaghetti al mes.

80.000 cajas de prod. x 450 g. c/cp = 36'000.000 gramos de Mushroom
Spaghetti al mes.

80.000 cajas de prod. x 12 meses = 960.000 cajas de prod. al afio.

36'000.000 gr. De prod. al mes x 12 meses = 432°000.000 gramos de prod. al
afo.

1 Kilogramo (Kg) = 1000 gramos (gr)

432'000.000 gramos / 1000 gramos = 432.000 Kilogramos al afio de Mushroom
Spaghetti.
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Consumo anual per capita de Spaghetti en Estados Unidos es de 9 Kg.
9 Kg x (1/3) del mercado de pasta para DELIC S.A. = 3 Kg consumo estimado

anual per capita de Mushroom Spaghetti.

432.000 Kg / 3 Kg. Cosumo estimado de prod. = 144.000 personas demandaran
nuestro producto para su consumo al afo.

3 Kg /12 meses = 0.25 kg/ mes

0,25 Kg / mes x 1000 gr = 250 gramos de consumo por persona de Mushroom
Spaghetti al mes.

Una persona consume el 55,56 % de un paquete de Mushrroom Spaghetti al
mes.

Poblacién en los mercados en que se va a expender “Mushroom Spaghetti”

- Estado de California: 38 millones de personas

Por medio del puerto de Long Beach ingresaran 2 contenedores mensualmente,
los cuales iran con el producto a las bodegas de Wal-mart para su posterior
distribucion en sus sucursales dentro del estado californiano y en los
adyacentes.

Al mes ingresaran 40.000 cajas de Mushroom Spaghetti, lo cual significa al afio
un total de 480.000 cajas de producto para la tienda de Supermercados de Wal-
mart.

- Estado de Nueva York: 19.297.729 de habitantes

La mercaderia que va dirigida hacia el estado neoyorquino ingresara por el
puerto de Miami, mensualmente entraran 2 contenedores
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Al mes habra 40.000 cajas de Mushroom Spaghetti que seran distribuidos a 3
Supermercados Latinos en el estado de Nueva York de manera equitativa.



ANEXO 18: Bajo el desempleo en Estados Unidos

Redaccion

Contrariamente a lo que se suponia, la tasa
de desempleo en Estados Unidos bajé en
enero a su punto mas bajo en cinco meses,
segun cifras del Departamento de Trabajo
| de ese pais.

-

La tasa de enero fue de 9.7%, tres décimas menos que el 10% de diciembre.

Sin embargo, en enero los empresarios recortaron 20.000 empleos, lo que
también es inesperado dado que muchos analistas habian vaticinado que la
economia iba a crear nuevos empleos.

La pérdida de empleos del mes pasado es la menor desde que empezo la
recesion en EE.UU., con excepcién de noviembre de 2009, mes en que se
registro otro sorpresivo aumento del empleo.

El recorte de 20.000 puestos de trabajo, sin embargo, parece pequefio si se lo
compara con el del mismo mes del afio pasado, en el que 779,000 personas
perdieron el trabajo.

Los analistas esperaban que el desempleo subiera hasta llegar al 10.1% el mes
pasado y que se crearan 5.000 nuevos trabajos netos.

Aunque en general los empleadores quitaron mas puestos que los que crearon,
hubo sectores con buen desempefio.

El sector industrial generé 11.000 nuevos empleos en enero, su mejor
desempefio desde abril de 2009.

Asimismo, el sector minorista cre6 42.100 nuevos trabajos, la mayor cantidad
vista desde noviembre de 2007.
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Prioridad

El presidente de EE.UU., Barack Obama, dijo que la creacion de puestos de
trabajo sera su prioridad en 2010.

Lea: Obama: el empleo sera la prioridad

En el discurso anual del "estado de la union" ante el Congreso de su pais, hizo
énfasis en sus propuestas para la recuperacion de la economia del pais y la

lucha contra el desempleo.

"El empleo debe ser nuestro objetivo nimero uno en 2010 y por eso pido este
afio un proyecto de ley para la creacién de nuevos trabajos”, dijjo Obama en

enero.
Para ello, dijo que propondra destinar US$30.000 millones para que los bancos
locales presten dinero a pequefios empresarios que generen nuevos puestos de
trabajo. También anuncié apoyo a obras de infraestructura, para aumentar la

productividad y generar empleo.

Fuente: BBC Mundo
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ANEXO 19: Grafico Procedimientos de Exportacion en Ecuador
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Fuente: Corporaciéon Aduanera del Ecuador (CAE)
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ANEXO 20: Ventajas y Desventajas del Pequefio Productor

Ventajas

* Actualmente, Acceso y facilidades, al crédito por parte de la entidad
bancaria gubernamental competente en el area.

e Zonas de cultivo asequibles y tierras nutrientes en buen estado post-
cultivo.

« Rentabilidad provisoria en cultivo por temporada de consumo.

e Acceso a nuevos y eficientes canales de distribucion previo a la
produccioén del producto.

e Dar a conocer la zona en auge, como productora de una buena materia
prima post-consumo, gastronémico.

Desventajas

* Los pequenos productores tienen bajos niveles de educacion formal

» Para las instituciones financieras la actividad agricola tiene un alto nivel de
riesgo.

* Los pequefios productores no tienen acceso a informacién sobre
estacionalidad de precios o informacion de mercado.

* Plagas que afecten a la zona, tratandose por contaminacién de la zona o
por consumo natural de otras especies afectando el cultivo.

e La contaminacion al clima adecuado, en la zona de cultivo durante el
proceso de crecimiento.
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ANEXO 21: Ecuador como pais productor y exportador de pasta

El Ecuador es conocido por su cultura agricola, la cual se destaca por ser
organica. El estado ha dado facilidades para el sector agricola, el cual se esta
expandiendo y diversificando, es por esto que nuestra materia prima va a ser de
optima calidad; tanto en el trigo como en los champifiones. Nuestro pais tiene
como principales destinos de exportacion de pastas alimenticias a los siguientes
paises: Espafia, Estados Unidos, Francia y Republica de Corea.
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ANEXO 22: Mercado Internacional

Estados Unidos es el pais que cuenta con la tradicion mas larga de
comercializacion de comidas o productos de preparacion rapida. Es por esto que
dicho pais se proyecta como un potencial consumidor de nuestro producto al
cual lo importa pero solo como pasta de trigo duro, ya que su poblacién se
deleita ante la curiosidad de poder consumir algo diferente a lo que ya estan
acostumbrados, por lo que nuestro mercado tendria como eje central las
ciudades de Long Beach, Miami (como puertos principales) y como centro de
distribucién nacional las ciudades mas importantes como lo son:

Ciudades importantes de EE.UU. y su respectiva poblacion:

Nueva York 18.600.000 hab.
Los Angeles 13.000.000 hab.
Chicago 9.300.000 hab.
Atlanta 4.600.000 hab.
San Francisco 4.200.000 hab.

*La poblacién se concentra entre las dos costas (este y oeste) en un 67%.

Exportaciones Mundiales

La produccion mundial de pasta ronda las 9 millones de toneladas; cuyo mayor
productor de la misma es Italia a nivel mundial, segin datos de la Union
Pastificios Americanos (UPA);

En el ranking mundial de exportadores de pasta, segun la Secretaria De
Agricultura, Ganaderia, Pesca Y Alimentacion de Argentina; Chile se encontraba
como 5° exportador, mientras que Argentina ocupaba en el puesto N° 14, con
menos de la mitad del volumen del pais vecino, estos son los paises de
Latinoamérica que a la vez de producir el producto también lo exporta. A partir
del 2005 se puede ver a Ecuador incursionando en dicho mercado, en el cual ha
incrementado sus exportaciones a un 50% de su valor inicial, de acuerdo a los
datos que ofrece el International Trade Center. Estados Unidos a parte de
vender diferentes tipos de pasta, también compran pastas alimenticias que
contengan alto poder nutritivo y sea accesible al presupuesto de los ciudadanos
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debido a la reseccion econdémica en que se encontraban, la cual ya estan
superando.

Paises Exportadores
A continuacién estan detallados los paises de acuerdo a su respectivo

continente, dichos paises son productores y exportadores de la pasta dura a
nivel mundial.

Continente Americano:
- Brasil
- Pera
- Meéxico
- Estados Unidos

Continente Europeo:
- Alemania
- Suiza
- ltalia
- Espafa
- Reina Unido
= Hungria
= Turquia
- Francia
- Paises Bajos
- Lituania

Continente de Oceania:
- Australia

Continente Asiatico:
- Malasia

- Japon
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Paises Importadores

El pais que mas importa pasta alimenticia en el mundo es Reino Unido, yaloq
se refiere a nuestro mercado meta y alterno se encuentran en las siguientes
posiciones; respectivamente: Canada se encuentra en el noveno mientras que
Estados Unidos de América esta situado en el tercer puesto, segun datos de la
pagina oficial de Trademap, el cual se puede observar a continuacion:
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Canada y Estados Unidos son unos mercados maduros pero muy poco
saturados en lo que a pastas alimenticias se refiere, es por esto que dichos
paises ha permitido el ingreso de productos similares a su mercado; esto se
puede observar por medio del incrementado de sus importaciones entre el afio
2007 y 2008.

120



ANEXO 23: Indicadores Canada VS. EEUU.
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Fuente: The World Bank Group
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