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AG BROKER ECUADOR

CAPITULO |

1.1 DEFINICION DE BROKER

Es un intermediario de negociacion entre Compradores y Vendedores que
percibe un arancel o comision sobre el valor de la transaccién realizada. Por
esto el broker tiene como responsabilidad relacionar a dichas partes y ser

participe en el desarrollo y cierre de las negociaciones.

Una importante caracteristica que se puede mencionar acerca de un broker,
es su asesoramiento y acompafamiento a las partes durante todo el proceso
de negociacion; con el propdsito que la misma sea realizada no solo bajo
todos los parametros legales, sino a su vez para que beneficie a ambas

partes.

Cabe mencionar que los brokers pueden operar de diversas maneras, una
es la ya mencionada anteriormente, como intermediarios; o también pueden
hacerlo buscando por sus propios medios a las partes, esto siendo muy
semejante a la accién realizada por los corredores de bolsa, pero con la

diferencia de la cantidad de funciones que pueden realizar.

Los brokers son una excelente opcion a la hora de realizar negocios, pues
estos contribuyen sobresalientemente a fomentar el buen éxito del mismo,

generando mayores y mejores ingresos a nuestra operacion general.

Una importante caracteristica que se puede mencionar acerca de un bréker,
es su asesoramiento y acompafamiento a las partes durante todo el proceso
de negociacién; con el propdsito que la misma sea realizada no sélo bajo
todos los parametros legales, sino a su vez para que beneficie a ambas

partes.



Aunque pueden ser muchas mas las funciones que desarrolla un bréker, las
anteriormente resaltadas, son tan solo algunas de las significativas a tener

en cuenta al momento de comenzar la realizacion de un negocio.

1.2 INTRODUCCION

Imagen 1: Definicion de Broker

Fuente: www.frudiva.com/esp/mango.htm

El Ecuador es un pais eminentemente agricola, el PIB Agropecuario en el
ano 2006 alcanzé un monto de 2.790.042 millones de dolares, que equivale

a un aporte al PIB Total del 10.5%; en el afio 2009 se proyecta un PIB


http://www.frudiva.com/esp/mango.htm

Agropecuario de 3.572.293 millones de ddlares, que representa un aporte al
PIB Total del 10.7%; estas cifras claramente dejan ver la dinamica del sector
agropecuario, un crecimiento del PIB Agropecuario en 1.5% que
representaria una contribuciéon adicional del 0.10% al PIB total del Ecuador.
El sector agropecuario es y continuara siendo un verdadero motor productivo
de la economia ecuatoriana, reconociendo que tiene enorme importancia

economica y social.

1.3 RESUMEN DEL PROYECTO

AG BROKER ECUADOR tiene como finalidad dentro del sector agricola,
hacer llegar los productos de pequefios y medianos agricultores de

productos no tradicionales a una plaza como el mercado asiatico.

Coordinando y organizando los tramites necesarios para la exportacion de
estos productos agricolas, obteniendo beneficios por la realizacion de esta

actividad.

AG BROKER ECUADOR considera al sector agricola del Litoral
Ecuatoriano como su principal aliado para la exploracion de nuevos
mercados de productos agricolas no tradicionales, tales como: mango,
maracuya y aguacate. Por lo que es importante conocer sus caracteristicas
particulares.

Para esto hemos recopilado informacién de sitios web y documentos del cual
extraemos informacién de gran importancia que nos oriente a un mayor

conocimiento del desarrollo de éste sector.



1.3.1 MANGO

Imagen 2:Mango

Fuente: www.frudiva.com/esp/mango.htm

Resefa Histoérica.- El mango es un arbol nativo de la India y el Sureste de
Asia donde se ha cultivado por mas de cuatro mil afios y donde se conocen
mas de mil variedades; fue llevado luego a Indonesia y de ahi a las Filipinas.
Brasil fue el primer pais latinoamericano en donde se cultivd el mango, de
aqui fue llevado a Barbados en 1.742 y a Jamaica en 1.872. Por el afio
1.800 ya era conocido el mango en Centroamérica y en esa época fue
llevado de Cuba a la Florida, Sureste de los EE. UU., donde se desarrollaron

las variedades comerciales que se cultivan en la actualidad.

Es tolerante a un amplio rango de lluvias pero, necesita de un tiempo seco
para su fructificacion. La produccion mundial de mangos se encuentra
alrededor de 17°000.000 toneladas métricas por afo; Fue conocido como
una fruta popular; pero, recientemente es considerada como exotica

especialmente cuando es importada por EE. UU. y los paises de Europa.

El precio atractivo que tiene en éstos mercados hace que muchos paises
compitan por los mismos con una mejor presentacion y calidad del producto.

Mas de quince paises latinoamericanos y centroamericanos producen y


http://www.frudiva.com/esp/mango.htm

exportan mangos, la mayoria lo hace en los meses de septiembre hasta

mayo.

SECTOR CULTIVADO CON MANGO EN ECUADOR

El sector dedicado al cultivo del mango en el Ecuador, basa su exportacion
en la “ventana” de colocacién que tiene el producto en los EE. UU. en los
meses de septiembre a diciembre. De igual forma lo hace Brasil durante el
mismo tiempo y Peru que inicia su cosecha a partir de diciembre hasta
febrero, destacandose como competidores nuestros en el exterior incluyendo

los mercados de Canada y Europa.

La superficie destinada a éste cultivo se aproxima a las 9.500 Has. 4
propietarios son duefios del 29.49% de los cultivos de mango en el pais y el

70.51% pertenece al resto de los pequefios y medianos productores.

La distribucion de la superficie sembrada en el pais es de la siguiente forma:
la zona norte comprende Santa Lucia, Palestina, Colimes, Balzar y Vinces
con un 35 %; la zona del sur-este comprende Pedro Carbo, Isidro Ayora,
Lomas de Sargentillo, Nobol y Petrillo con un 30 %; la zona del sur-oeste
comprende Chongon, Cerecita, Progreso y Playas tienen un 28 %; la zona
de Los Rios (Babahoyo y Baba), Manabi y EI Oro con 5% y finalmente la
zona de Taura y Boliche con 2%. Su siembra se encuentra concentrada en
la Provincia del Guayas con el 95% vy el resto del 5 % en las provincias de

Los Rios, El Oro y Manabi.

VALOR NUTRITIVO

Este producto esta destinado para su consumo en el hogar, bien como fruta

fresca o en preparaciones caseras de jugos, mermeladas y reposterias.

Las cantidades nutritivas del mango le permiten competir con gran variedad
de frutas tropicales. A excepcién del aguacate, ninguna otra fruta aporta

tantos nutrientes como el mango, debido a alto contenido de carbohidratos,



buen contenido de pro-vitamina A, vitamina B - Tiamina, Riboflavina, Niacina
y Acido Ascorbico, pocas cantidades de Calcio, Hierro y Fésforo; no
obstante, debe mencionarse que la composicion quimica varia con su

estado de desarrollo, la variedad y las condiciones de cultivo.

PRODUCCION Y EXPORTACION DE MANGOS

En el afio 1.995 se exportd: 844.500 cajas de 4 kgs.; en 1.996 se exportd
2'372.250; en 1.997 se exportd 324.500 (disminuy6 considerablemente por
la presencia de “El Nifio 97/98”); en 1.998 se exporté 2’505.250 y en 1.999
se exportd 3'650.000 cajas de 4 kgs.; para el ano 2.000 se esperan
7°000.000 de cajitas.

1.3.2 AGUACATE

Imagen 3: Aguacate

Fuente:www.andaluciaimagen.com/carrito

Resefa Histoérica.- Hay basicamente tres grupos ecoldgicos o razas de

aguacate: mexicana, guatemalteca y Antillana. Las variedades mas



comercializadas internacionalmente son las de origen Guatemalteca o
Guatemalteca - Mexicana, especialmente Hass, Fuerte y Nabal. Hass ha
reemplazado a la variedad Fuerte por ventajas de calidad, productividad y

resistencia al manejo comercial.

SECTOR CULTIVADO CON AGUACATE EN ECUADOR

En Ecuador habian 2,290 ha sembradas de aguacate en monocultivo en
2,990 unidades de produccion, de la cuales 67% tiene menos de 5 ha, segun
el Censo Agropecuario 2005. En cultivos asociados habian 5,507 ha en
3,890 unidades de produccion que incluian aguacate. Solo en 21% del area
se utilizan variedades mejoradas. La mayor concentracién ocurre en la
provincia de Pichincha, Guayas y los Rios; las principales variedades son

Choquette y Booth.

Las estrategias para la exportacion de aguacate producido en Ecuador
deberian basarse en la siembra de las variedades de mayor demanda en los
mercados escogidos, y en el cumplimiento de sus requerimientos

fitosanitarios.

PRODUCCION Y EXPORTACION DE AGUACATE

Segun la Organizacién para la Agricultura y la Alimentacion FAO (Food and
Agriculture Organization), por sus siglas en ingles, la produccion mundial de
aguacate en el afio 2006 fue de 2.5 millones de toneladas, producidas en
aproximadamente 340,000 hectareas. Los principales productores fueron
México (36%), Estados Unidos (7%), Colombia (5%), Indonesia (5%) y Chile
(4%). México consume 93% de su produccién, con lo cual tiene el consumo
per-capita mas alto del mundo (8 a 10 Kg por persona por afio contra un

promedio general de 3 a 5 kg).



Se exportaron 354,000 tn en el afio 2006, por un valor de $ 330 millones.
Los principales exportadores fueron México (25%), Chile (16%), Israel
(13%), Espafia (11%) y Sudafrica (10%). Los principales importadores fueron
Francia (31%), Estados Unidos (23%), Reino Unido (7%), Paises Bajos
(6%), Japdn (4%) y Canada (4%).

1.3.3 MARACUYA

Imagen 4: Maracuya

Fuente: www.andaluciaimagen.com/carrito

En el caso de la maracuya no se planea exportarla como producto primario,
sino que, de ser factible, se estudia la posibilidad de hacerlo pasar por un

proceso productivo y obtener un concentrado que seria el producto de


http://www.andaluciaimagen.com/carrito

exportacion, debido a que el concentrado es mas atractivo para los

mercados internacionales.

Reseina Histérica.- El nombre cientifico es Passiflora edulis, de la familia
Passifloraceae y la variedad es Flavicarpa. El periodo vegetativo es de 2 — 3

anos; mientras que su vida util oscila entre los 6 a 8 afios.

La Passiflora edulis se considera originaria de la region amazonica, aunque
crece de forma silvestre en un area que abarca principalmente desde el sur
de Venezuela y alcanza Colombia hasta el norte de la Republica Argentina y
Uruguay; en Paraguay, donde es considerada como flor nacional, las
distintas variedades estan adaptadas a regimenes mas o menos tropicales.
A lo largo del siglo XIX las variedades de utilidad gastronémica se
introdujeron con éxito en Hawai, Australia y otras islas del Pacifico sur. Las
condiciones climaticas favorables hicieron que la planta se adaptara
rapidamente; si bien en Hawai la explotacion comercial no tuvo verdadero
impulso hasta mediados del siglo XX, la planta era frecuente en estado

silvestre desde hacia décadas.

El éxito comercial de la produccion de maracuya, asi como el valor
ornamental de las flores, incité a Kenia y Uganda a intentar su cultivo en los
anos 1950; aproximadamente al mismo tiempo se introdujo la plantacion
comercial a Sudafrica. No es seguro si fueron estas variedades o las
cultivadas en Australia las que se introdujeron en la India a través de Sri

Lanka, donde hoy se cultiva de manera predominantemente domeéstica.

SECTOR CULTIVADO CON MARACUYA EN EL ECUADOR

La maracuya es otro de los productos agricolas que se dan en el Ecuador y
en donde El Oro mantiene una alta productividad en diferentes cantones.

Dicho bien de consumo, al igual que otros productos agricolas, ha servido



para incrementar muchas fuentes de trabajo en esta provincia porque a mas
de la siembra y produccion se han instalado empresas industriales de

elaborados de ésta que sirven incluso para su exportacion.

Las condiciones climaticas y de suelo en el Ecuador son altamente propicias
para el cultivo de maracuya. Esta fruta esta disponible durante todo el afio,
con dos picos de produccion: el primero de abril a junio y el segundo en

octubre.

La mayor superficie cultivada de maracuya se encuentra localizada en las
provincias de la costa, que corresponde a: Esmeraldas, Manabi, Los Rios,

Guayas, El Oro y también en Pichincha.

El area sembrada se encuentra alrededor de las 26.000 hectareas con una
produccion promedio de 212.000 toneladas métricas y un rendimiento
de 8 Tm/Ha.

VALOR NUTRITIVO

La maracuyd, conocida también como fruta de la pasién, es un producto rico

en vitaminas y calorias.

Se utiliza comunmente para la preparacién de jugos, mermeladas, licores, y
helados. Adicionalmente, esta fruta se ha convertido en un importante

ingrediente para elaborar postres, cécteles y caramelos.

En el Ecuador existen aproximadamente 6 plantas procesadoras de
concentrado de maracuya, las mismas que estan dotadas de alta tecnologia

para cumplir con las exigencias del mercado externo.

Su principal ventaja competitiva radica en ofrecer un producto a precios

accesibles y con alto nivel de calidad Bonanza.
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Por el precio, y por el facil manejo del cultivo, en el Ecuador se cultivaron
muchas plantaciones, sin control, llegando a saturar los mercados, motivo
por el cual, se detuvo la compra del producto, lo que afecta a los

productores.
PRODUCCION Y EXPORTACION DE MARACUYA

Los principales destinos de las exportaciones de maracuya son:
Colombia, con aproximadamente el 95 %; Alemania, Estados Unidos,
Francia, Espafia y Holanda con el 3% y, Australia, Emiratos Arabes Unidos,

Portugal, Bélgica con el 2%, aproximadamente.

1.4 CARACTERISTICAS DEL SERVICIO
La labor de AG BROKER ECUADOR seria la siguiente:

Fomentar la relacion comercial entre compradores y vendedores, a través de

la exportacion de sus productos.
EN BENEFICIO DEL COMPRADOR:

Asegurar el oportuno abastecimiento con el volumen de mercaderia
requerida por el comprador en un determinado tiempo y en la forma en que
el comprador la vaya requiriendo. Esto se conseguira a través de acuerdos

escritos de compra — despacho — pago.

Asegurar que la documentaciéon con la que el comprador podra liberar su

mercaderia, sea elaborada correctamente y enviada a tiempo.

Asegurar la correcta manipulacién de la carga hasta su arribo a manos del

comprador.
EN BENEFICIO DEL VENDEDOR Y PROPIO:

Asegurar que el proveedor desaduanice la carga en un tiempo prudente

considerando el buen estado y conservacion del producto.
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Asegurar la correcta comercializacién del producto para garantizar:
El pago oportuno al proveedor.
La generacion de nuevos pedidos.

El crecimiento y fortalecimiento de una relacién comercial estrecha entre

comprador y proveedor.

Es esencial una informacion profunda del significado del mercado, de
conocimiento de productos, del nivel de riesgo que es capaz de asumir, etc.
Un comprador o vendedor prudente debe analizar todos estos aspectos y
saber en qué mercado va a negociar y con quienes comercializara su

producto.

La decisiéon de comprar o vender un producto es un gran compromiso que
puede llevar a una persona a una inmensa riqueza o le puede traer enormes

problemas.

El comprador o vendedor de un producto debe plantearse interrogantes tan
importantes como: ¢ llevo la transaccién por mi cuenta o sigo la opinién de
los expertos?, ¢a través de qué broker? Estas preguntas, tienen una
respuesta sencilla: AG BROKER ECUADOR.

1.5 ALCANCE

AG BROKER ECUADOR, tiene como medida de planificacion estratégica, la
exploracién completa de la region Costa del Ecuador en la busqueda de
pequefios y medianos productores de estos tres frutos: mango, aguacate y
maracuya, para la apertura de nuevos mercados de Asia, como por ejemplo
Japodn, por ser un pais de altas importaciones en frutas debido a su escasa

area de produccién.
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Nos dedicaremos a la promocién, contacto, supervision, elaboracién y
ejecucion de contratos para la adquisicion, compra - venta de productos de

la costa ecuatoriana.

La empresa AG BROKER ECUADOR, tendra como meta inicial una vida util
de 5 afios aproximados en el cual ayudara a fomentar las ventas individuales
y administracion de negocios. Crear y mejorar los fondos de produccion,
tecnologia, distribucién y servicios. Esta experiencia ayudara a AG BROKER
ECUADOR, entender las necesidades de los pequefios y medianos
productores de la regién Costa. Y de esa forma, podemos asesorarlos sobre

cémo poner en venta sus productos de forma profesional.

AG BROKER ECUADOR, tendra contactos nacionales e internacionales y
asi mismo los recursos necesarios para poder crear enlaces entre
compradores calificados con vendedores de productos ya previamente

evaluados.

1.6 OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad de implementar un proyecto de inversién en el
servicio de un broker, para la exportacion de productos agricolas no

tradicionales del litoral ecuatoriano.

1.7 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1- Evaluar los mercados objetivos y segmentacion por tipo de clientes.
2- Planificacidn estratégica del proceso de internacionalizacion.
3- Hacer un estudio de mercado, que nos permita conocer las

condiciones de este tipo de negocio.
4- Hacer un estudio técnico.
5- Realizar el estudio financiero, que nos permita determinar la

factibilidad de éste proyecto.
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CAPITULO 1

2.1 ANALISIS INTERNO DE AG BROKER

2.1.1 MISIONY VISION DE BROKER

MISION:

Cubrir las necesidades de los pequefios y medianos productores de mango,
aguacate y maracuya, en su busqueda de nuevos mercados de
comercializacion, cubriendo con una tarifa conveniente para ellos.
Cumpliendo con una administracion responsable, nuevos en el mercado con

el propdsito de hacer llegar los productos de nuestro Ecuador al mundo.

VISION:

Consolidar AG BROKER ECUADOR en la exportacion y servicio de varios
productos agricolas no tradicionales, generando relaciones perennes de

comercio entre los pequefos productores y la entidad.

2.1.2 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

GERENTE GENERAL
AR
I I
JEFE FINANCIERO ASISTENTE DE JEFE DE
GERENCIA OPERACIONES

ASISTENTE ASISTENTE PERSONAL
FENANCIERO OPERATIVO OPERATIVO

Fuente: Elaborado por los autores
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GERENTE GENERAL

Este departamento tiene la responsabilidad de dirigir y controlar los
departamentos de la compania. Es el responsable de ejercer nexo entre

comprador y vendedor.

JEFE FINANCIERO

Tiene la funcién de resolver cualquier problema financiero, revisar, controlar
y evaluar todos los estados financieros, evaluar los presupuestos y la toma

de decisiones.

JEFE DE OPERACIONES

Responsable de todo el personal de operaciones que llevan a cabo los
procesos que se efectuan con eficiencia y eficacia para lograr un servicio de

alta calidad.

2.1.2.1 FUNCIONES ADMINISTRATIVAS

GERENTE GENERAL

e Se basa a las decisiones del Directorio. El mismo que esta conformado
por los accionistas.

e Administra y asume toda la responsabilidad como si la compafiia
fuera de su propiedad.

e Maneja las relaciones, tanto con los productores, asi como con los
compradores en el exterior.

e Velar por los activos de la empresa.
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e Delegar funciones para efectivizar toda una cobertura en la
administracion de la empresa.

e Controlar los activos de la empresa.

JEFE FINANCIERO

e Ayuda en el proceso de la toma de decisiones financieras de la empresa.

e Se encarga de recopilar y procesar informacion financiera.

¢ Andlisis de alternativas de financiamiento a largo plazo.

e Estudio sobre la estructura de capital y estudio de politicas de
dividendos.

e Estudio y evaluacion de nuevos proyectos.

JEFE DE OPERACIONES

Programar el adecuado abastecimiento de productos y las horas de
trabajo de acuerdo a los requerimientos de los clientes, coordinando las

fechas de entrega y llegada del producto.

Capacitar, como entrenar y supervisar las transacciones de

intermediacion.

Supervisar que los controles de calidad se estén aplicando de acuerdo

al programa.

Programar capacitacion e incentivar al personal.

2.1.3 ANALISIS FODA

Fortalezas:

e Buenas expectativas de negocio con Japén ante referidos contratantes

de comercializacion estratégica.
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Servicio de manejo de productos agricolas como sistema que da valor
agregado a los producto (revision, limpieza, embalaje).

Enfoque de servicio sesgado a lo social y econdémico, al tener tarifas
optimas para incentivar las exportaciones del sector agricola
favoreciendo a pequefios y medianos productores.

Costos muy bajos para incursionar en mercados altamente competitivos,
como una estrategia primaria.

Gracias a productos tradicionales de muy buena calidad, la apertura
favorable para negocios en la comunidad Asiatica.

Acuerdos arancelarios para la exportacion de las frutas.

La ubicacion geografica de nuestro pais, logisticamente hablando.

Oportunidades:

Afianzarse como Broker de pequenos y medianos productores agricolas,
compitiendo con mayores exportadores de productos tradicionales,
buscando alianzas estratégicas (mercados mayoristas 0 minoristas).
Aprovechar las tendencias de consumo de las familias asiaticas.
Incursionar con productos que son altamente preferidos por personas
originarias de paises asiaticos; donde mango, aguacate y maracuya son
comunmente apetecido.

Aprovechamiento de las producciones de mango, aguacate y maracuya,
evitando el “mal uso” llamado asi al desperdicio de la fruta y al consumo

animal, generando mayores plazas de trabajo.

Debilidades:

Muy pocos contactos con mercados secundarios para la busqueda y
preferencia de consumidores finales.
Incursion muy lenta en el posicionamiento de la alimentacién de las

familias japonesas, lo que en pequenas producciones y exportacion se
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traduce en altas barreras de entrada.

e Poco desarrollo de planes de produccion a nivel de region costa para
los productos mango, aguacate y maracuya, asi como negocios
estratégicos e impulso para la exportacion de los productos.

e Reflejar una empresa que carece de experiencia como Broker de
negocios con especializacion de productos agricolas.

¢ Ante cambios climaticos, perdida de propensiones excelentes de la

tierra de cultivo ecuatoriano.

Amenazas:

e Fendmenos naturales que son practicamente impredecibles; fenomeno
de la nifia, inundaciones, etc.
o Perdida de interés en los cultivos de mango, aguacate y maracuya en

el Ecuador debido a la debilidad de la explotacion de los productos.

2.2 INVESTIGACION DE MERCADO Y SU ANALISIS

La investigacion de mercado se la realizO a pequefios y medianos
productores de mango, aguacate y maracuya, del Litoral Ecuatoriano, con el
propodsito de conocer sus necesidades y las dificultades que tienen al
momento de vender sus productos, y con ello poder reforzar nuestras

propuestas de servicio para poder desarrollar nuestro proyecto.

2.2.1 ENCUESTA Y TABULACION

Esto nos indica el resultado de las encuestas realizadas a los pequefos y

medianos productores del Litoral Ecuatoriano.
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1.- ¢, Qué tipo de cultivo usted tiene?
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Mango Aguacate Otros Maracuya

PREG.1
Gréfico 1:
Frecuencia Porcentaje

Porcentaje Porcentaje
% valido acumulado

Validos Mango 136 35,3 35,3 35,3

Maracuya 59 15,3 15,3 50,6

Aguacate 124 32,2 32,2 82,9

Otros 66 17,1 17,1 100,0

Total 385 100,0 100,0

Cuadro 1:

Fuente: Elaborado por los autores

De estos tres productos cosechados por los agricultores encuestados, tenemos
que: el 35,3% corresponde a la produccién de Mango. El 32,2% corresponde a la
produccién de Aguacate. Y, el 15,3% corresponde a la produccion de Maracuya.

El 17,1% de la produccion corresponde a Otros cultivos.
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2.- ¢ En qué regiodn del pais se encuentra su cultivo?

500

3
Q
9]
B
400 = .
F100 @
300 =
200« k 50
ol
O 100+
c
L
L o, o
Litoral Ecuatoriano Sierra
Omitido
PREG.2
Gréafico 2
Frecuencia | Porcentaje
Porcentaje Porcentaje
% valido acumulado
Validos Litoral _ 288 74.8 90.0 90.0
Ecuatoriano
Sierra 32 8,3 10,0 100,0
Total 320 83,1 100,0
Perdidos Sistema 65 16,9
Total 385 100,0

Cuadro 2:

Fuente: Elaborado por los autores

Aproximadamente el 90% de los agricultores del Litoral Ecuatoriano encuestados,

se dedican a la produccién de Mango, Aguacate y/o Maracuya.
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3.- ¢En qué provincia o provincias del Litoral Ecuatoriano estd ubicada su

plantacion?
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PREG.3
Grafico 3:
Frecuencia Porcentaje
Provincia % Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Los Rios 27 7,0 9,3 9,3
Manabi 68 17,7 23,4 32,6
Validos Guayas 76 19,7 26,1 58,8
Esmeraldas 57 14,8 19,6 78,4
El Oro 4 1,0 1,4 79,7
Santa. Elena 59 15,3 20,3 100,0
Total 291 75,6 100,0
Perdidos Sistema 94 24,4
Total 385 100,0
Cuadro 3:

Fuente: Elaborado por los autores

Segun los resultados del estudio de mercado, la mayor produccion de se encuentra

en la Provincia del Guayas con un 26,1%. Manabi tiene una produccion del 23,4%.

La Prov. De Sta. Elena tiene una produccién del 20,3%. La prov. De Esmeraldas

tiene una produccion del 19,6%. La Prov. De Los Rios tiene una produccion del

9,3%. Y, la Prov. De EIl Oro tiene una produccién del 1,4%.
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4.- ; Cuantas hectareas de tierra usted posee?
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PREG .4
Grafico 4.
Frecuencia
Porcentaje Porcentaje
Porcentaje % valido acumulado
Validos Olha- 15ha 48 12,5 16,5 16,5
16ha - 30ha 60 15,6 20,6 37,1
3lha-45ha 66 17,1 22,7 59,8
46ha - 60ha 67 17,4 23,0 82,8
61ha— 75ha 50 13,0 17,2 100,0
Total 291 75,6 100,0
Perdidos Sistema 94 24,4
Total 385 100,0
Cuadro 4:

Fuente: Elaborado por los autores

De los agricultores encuestados se obtuvo que: el 23% posee entre 46 y 60
hectareas de terreno. El 22,7% tienen una propiedad entre 31 y 45
hectareas. El 20,6% posee entre 16 y 30 hectareas. El 17,2% posee entre 61

y 75 hectareas de terreno. Y, el 16,5% de los encuestados poseen entre 1y

15 hectareas de terreno.
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5.- De las hectareas que posee ¢ Cuantas esta cultivando?
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PREG.5
Grafico 5:
Frecuencia | Porcentaje
Porcentaje Porcentaje
% valido acumulado
Validos Olha- 15ha 140 36,4 48,1 48,1
16ha - 30ha 78 20,3 26,8 74,9
3lha-45ha 60 15,6 20,6 95,5
46ha - 60ha 7 1,8 2,4 97,9
61lha - 75ha 4 1,0 1,4 99,3
6,00 2 5 7 100,0
Total 291 75,6 100,0
Perdidos Sistema 94 24,4
Total 385 100,0
Cuadro 5:

Fuente: Elaborado por los autores

De la tierra en produccion tenemos qué: El 48,1% de los agricultores producen
entre 1 y 15 hectéreas. El 26,8% de los productores mantienen una produccién de
entre 16 y 30 hectareas. El 20,6% de los agricultores mantienen una produccion de
entre 31 y 45 hectareas. El 2,4% de los agricultores producen entre 46 y 60
hectareas. Quedando un porcentaje del 1,4% que corresponde a los agricultores

cuya produccion esta entre 61 y 75 hectareas de tierra.
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6.- ¢ Cuanto tiempo tiene usted cultivando éste producto?
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PREG.6
Grafico 6:
Frecuencia Porcentaje
Porcentaje
% Porcentaje valido acumulado
Validos 1 - 3 Afios 105 27,3 36,1 36,1
4 - 6 Afios 134 34,8 46,0 82,1
10AR0s 0 mas 50 13,0 17,2 99,3
4,00 2 5 7 100,0
Total 291 75,6 100,0
Perdidos Sistema 94 24,4
Total 385 100,0

Cuadro 6:

Fuente: Elaborado por los autores

El 46% de los agricultores tienen aproximadamente entre 4 y 6 anos
produciendo por lo menos uno de estos tres productos. El 36,1% tiene
aproximadamente entre 1 y 3 afos produciendo por lo menos uno de estos

tres productos. El 17,2% de los agricultores tiene un periodo de mas de 10

afios de producir por lo menos uno de estos tres productos.
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7.- ¢, Qué tipo de negocio es?
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PREG.7
Grafico 7:
Frecuencia Porcentaje
Porcentaje Porcentaje
% valido acumulado
Validos Familiar 182 47,3 62,5 62,5
Asociado 77 20,0 26,5 89,0
Agremiado o 32 83 11,0 100,0
comunitario
Total 291 75,6 100,0
Perdidos Sistema 94 24,4
Total 385 100,0
Cuadro 7:

Fuente: Elaborado por los autores

De los agricultores encuestados: El 62,5% mantiene una produccion de tipo
familiar. El 26,5% de los agricultores mantienen una produccién de tipo
Asociado. El 11% de los agricultores mantiene una produccién de tipo

agremiado o comunitario.
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8.- ¢ Como usted comercializa su producto?
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PREG.8
Gréafico 8
Frecuencia | Porcentaje
Porcentaje Porcentaje
% valido acumulado
Validos Directamente 83 21,6 28,5 28,5
A traves de 208 54,0 71,5 100,0
intermediario
Total 291 75,6 100,0
Perdidos Sistema 94 24,4
Total 385 100,0

Cuadro 8

Fuente: Elaborado por los autores

Segun el estudio de mercado, el 71,5% de los agricultores encuestados
comercializa su produccion a través de intermediarios, mientras que el

28,5% de los agricultores comercializa su produccion de manera directa.
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9.- Su produccién es comercializada en:

500 a
4001 ‘g
k100 @
300 o
230
200 o k50
8 1004
[ 04 |
|61|
T o) o)

Mcdo. Local Omitido Mcdo. Exterior
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Grafico 9
Frecuencia | Porcentaje
Porcentaje Porcentaje
% valido acumulado
Validos Mercado. 230 50,7 79.0 79.0
Loca
Mercado. 61 15,8 21,0 100,0
Exterior
Total 291 75,6 100,0
Perdidos Sistema 94 24,4
Total 385 100,0
Cuadro 9:

Fuente: Elaborado por los autores

Segun el estudio de mercado, el 79% de los agricultores encuestados,
comercializa su produccion en el mercado local. Mientras que el 21% de los

encuestados comercializa su producto en el mercado exterior.
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10.- ¢Le gustaria a usted que le ofrezcan el servicio de intermediacion

comercial para vender sus productos en el exterior a un mejor precio?

500 E

40071 k100 O

300 o

279

200 o m50
-(U 100w
S | 94 |
(T o . .  —] o

Si Omitido NO
PREG.10
Grafico 10
Frecuencia Porcentaje
Porcentaje Porcentaje
% valido acumulado
Validos Si 279 72,5 95,9 95,9
NO 12 3,1 4,1 100,0
Total 291 75,6 100,0
Perdidos Sistema 94 24,4
Total 385 100,0
Cuadro 10:

Fuente: Elaborado por los autores

Segun el estudio de mercado, el 95,9% de los agricultores encuestados, esta
de acuerdo con que alguien le ofrezca el servicio de intermediacion
comercial, para poder vender sus productos en el exterior a un mejor precio.
Mientras que en un margen muy insignificante, el 4,1% de los encuestados

dijo no estar de acuerdo con este tipo de negocios.
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11.- ;Qué tiempo estaria usted dispuesto a esperar por el pago de sus

productos?
500 3
8
B
400 k 100 m
300 o
279

200 o k50
8 o
g 100 103
T o) . . . o)

3 meses Omitido 6 meses
PREG.11
Grafico 11
Frecuencia Porcentaje
Porcentaje Porcentaje
% valido acumulado
Validos 3 meses 279 72,5 98,9 98,9
6 meses 3 ,8 1,1 100,0
Total 282 73,2 100,0
Perdidos Sistema 103 26,8
Total 385 100,0
Cuadro 11:

Fuente: Elaborado por los autores.

Segun el estudio de mercado, el 98,9% de los agricultores encuestados, esta

dispuesto a esperar un tiempo de 3 meses y el 1,1% de los agricultores

estarian dispuestos a esperar hasta un maximo de 6 meses.
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12.- ;Estaria dispuesto a renunciar a un pequefio porcentaje de sus ventas,

por recibir su pago en maximo un mes?
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Gréfico 12
Frecuencia Porcentaje
Porcentaje Porcentaje
% valido acumulado
Validos Si 262 68,1 92,9 92,9
NO 20 5,2 7,1 100,0
Total 282 73,2 100,0
Perdidos Sistema 103 26,8
Total 385 100,0

Cuadro 12:

Fuente: Elaborado por los autores

Segun los resultados de la encuesta, el 92,9% de los agricultores estarian
dispuestos a renunciar a un porcentaje de sus ganancias por recibir su pago

en promedio en un mes.

30




13.- ¢Qué porcentaje sobre sus ventas estaria dispuesto a pagar a un

BROKER por comercializar su produccion en el exterior?
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Grafico 13:
Frecuencia Porcentaje
Porcentaje Porcentaje
% valido acumulado
Validos 5% 261 67,8 92,6 92,6
6% 14 3,6 5,0 97,5
7% 3 ,8 11 98,6
8% 4 1,0 1,4 100,0
Total 282 73,2 100,0
Perdidos Sistema 103 26,8
Total 385 100,0
Cuadro 13:

Fuente: Elaborado por los autores

El 92,6% de los encuestados, esta dispuesto a pagar a un broker por
comercializar su produccién en el exterior un 5% de sus ganancias, el 5% de

los encuestados, pagaria un 6% de sus ganancias.
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2.2.2 MATRIiZ BOSTON CONSULTING GROUP (BCG)

Imagen 5: Matriz Boston Consulting Group

2 Alta Participacion Baja Participacion
5 e
E
[] -
g A Mango Maracu
]
=
]
]
=
8
<
Productos Estrella
2
5 Aguacate
E
[4]
g
O
@
=
L]
-
=
= Productos Yaquita Productos Perro
1]
m

Fuente: Elaborado porlos autores

El Mango seria considerado como nuestro producto estrella dado que tiene una
alta participacion de mercado y sus expectativas de crecimiento son muy altas. Lo
gue nos genera la expectativa de expandir el mercado, obteniendo una mayor

participacion de mercado y lo que nos permitiria optimizar nuestros ingresos.

El aguacate seria nuestro producto vaca porque a pesar de tener una tasa de
crecimiento baja, su participacion de mercado es alta. Lo que representaria

mayores ingresos por volumen de venta.

En el caso del concentrado de maracuya, seria nuestro producto dilema (producto
pregunta), debido a la baja participacion de mercado pero que podria tener una

expectativa de crecimiento relativamente alta, Io que nos genera expectativas de
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negocios, aprovechando su alta tasa de crecimiento para lograr posicionarlo en el
mercado con el objetivo de obtener mayor participacién de mercado y convertirlo en

un producto vaca.

2.2.3 MATRIZ IMPLICACION

MATRIZ FCB
MODO INTELECTUAL MODO EMOCIOMNAL
L
|_
% E AFPREMDIZAIE AFECTIVIDAD
h—4 i, e, a e i, a
52 { ) { )
L=
Q
i =l LTI A, HEDCOMIShO
EE (a1, e) (a, e, i)
-0
LOGICO EMOTIVO
ATRACTIVIDAD
2. accian
g evaluacian
i informacion

Cuadro 14:

Fuente: Elaborado por los autores

La matriz FCB relaciona la implicacién de compra del consumidor con la motivacién
de compra predominante entre la razén y la emocion; con ello se determina que
para la compra de nuestros productos se encuentra en el cuadrante de Rutina,
considerandose productos con débil implicacién, pero con atractividad mas racional
gue emotiva; se podria creer que es Emotiva pero con las estrategias de
informacién lo que se desea lograr es una conexion instructiva con el producto mas
gue de afecto con el producto o su origen, es decir, valorando lo que se obtiene al

consumirlo..
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2.2.4 FUERZAS DE PORTER

Las Cinco Fuerzas que guian la Competencia

Industrial
Porter 1980
Competencia  Amenaza
Potencial
Poder negociadar Poder neqociador

Competidores en la
Proveedores "+ Industria * Compradores
Rivalidad entre ellos

t

Cusfitutos Amenaza

Grafico 14:

Fuente: Elaborado por los autores

e Amenaza de entrada de nuevos competidores: Debemos estar preparados
parala incursién de nuevos competidores ya sea por precio, servicio, tecnologia
y apertura de nuevos y mejores mercados es decir conseguir una cartera
interesante, son las barreras que debemos saber manejar sin descuidar en ningun

momento la atencién a nuestros clientes.
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Rivalidad entre los competidores: Para una agencia de broker sera mas dificil
competir en un mercado o en un segmento donde los competidores estén muy bien
posicionados, sean muy numerosos Yy los costos fijjos sean altos, pues
constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campanas publicitarias

agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

Poder de negociacion de los proveedores: Convencer a nuestro proveedor
sobre los beneficios que llegaria tener si comercializa sus productos a un mercado
atractivo es un poco dificil pero no imposible y mas aun si pertenecen o estén muy
bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursosy puedan imponer sus
condiciones de precio, de pagos Yy produccion. La situacién se puede manejar de la
mejor forma mas aun si los insumos que suministran son claves para nosotros, no

tienen sustitutos o son pocos y de alto costo.

Poder de negociacion de los compradores: Un mercado o segmento no sera
atractivo cuando los clientes estdn muy bien organizados, el producto tiene varios o
muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el
cliente, porque permite que pueda haber sustituciones por igual 0 menor costo. A
mayor organizacion de los compradores mayores serdn sus exigencias en materia
de reduccién de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la

corporaciéon tendra una disminucion en los margenes de utilidad.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos: Un mercado o segmento se
hace poco atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacion
se complica si los sustitutos estan mas avanzados tecnolégicamente o pueden
entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la agencia y el
cual buscaremos mercados donde no existan productos sustitos de los productos

gue ofrecemos.
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2.2.5 MARKETING MIX

|

Mezcly de Mereadofecnia
(Marketing Mix)

Grafico 15:

Esquema del ciclo de vida del producto.

Introduccidn | Crecimiento |  Madurez Declive

/'_,4-'_'&

Ventas

Tiempo

Grafico 16:
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Los elementos de la mezcla original son:

e Producto o servicio: Cubrir las necesidades de los pequeinos agricultores de
mango, aguacate y maracuya, en su busqueda de nuevos mercados de
comercializacion, cubriendo con una tarifa accesible para ellos. Cumpliendo con
una administracion responsable, nuevos en el mercado con el propdsito de hacer

llegar los productos de nuestro Ecuador al mundo.

Lanzamiento
Crecimiento

Madurez

<N N X

Declive

Precio: Ofreceremos el mejor precio de mercado para que nuestros clientes no
tengan duda en solicitar nuestros servicios por economia, competiremos en el
mercado con un precio de servicio adecuado y representativo de nuestra economia.

e Plaza o Distribucién: Contactaremos productores de la region costa de nuestro

pais para incentivarlos a producir cantidades representativas y de buena calidad
para ofrecer dichos productos a mercados internacionales donde sean apetecidos y
tengan una muy buena importancia para el consumo, donde no exista producto

sustito del mismo.

¢ Promocion: Comunicaremos, informaremos y persuadiremos al cliente y otros
interesados sobre nuestra empresa, nuestros productos, y ofertas, para el logro de
los objetivos organizacionales (como es la empresa=comunicacion activa; como se

percibe la empresa=comunicacién pasiva).

o Personal: El personal es importante en todas las organizaciones, pero es
especialmente importante en aquellas circunstancias en que, no existiendo las
evidencias de los productos tangibles, el cliente se forma la impresion de la

empresa con base en el comportamiento y actitudes de su personal. Las personas
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son esenciales tanto en la produccidn como en la entrega de la mayoria de los
servicios. De manera creciente, las personas forman parte de la diferenciacion en la

cual las companias de servicio crean valor agregado y ganan ventaja competitiva.

2.3 ESTUDIO TECNICO

DETALLE
“ehiculo LIN D-Max Diesel2 5 L Chasis
MMag. Empacadora
Magquina valteadora de cajas
FMaguina elevadora
Mag. Cepilladara
FMaguina descanicadora
Seleccionadora manual
FMaguina Singulador
FMaguina Clasificadora
refrigeradares industriales
Fleje
Fallets
Kavetas
Flantas de tratamiento hidrotérmico
Equipo de Computacidn
Escritario en L de 1507150
Sillas secretaria con brazos
Sillas fijas con brazo
Tacho de Basura
Archivadores de 4 gavetas
Extintor de incendiao de 10 libras
Adre acondicionado MMini Split 12000 BTU

Cuadro 15:

Fuente: Elaborado por los autores
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CAPITULO il

3.1 INVERSION INICIAL

La inversion Inicial estéa determinada por los activos fijos y activos diferidos
requeridos para la ejecuciéon de nuestro proyecto, los que se encuentran

detallados en la siguiente tabla.

ESTADO SITUACION INICIAL

ACTIVO PASIVO

DISPONIBLE Fréstamao $ 550.154 24
Capital de Trabajo % 580.184.,24

FIJOS $ 143.251

Equipos de planta Empac. F 134.030

Equipo de Oficina 5574509

Muebles v Enseres F 375

Iitiles de oficina F 100,75

DIFERIDOS 1048.5|PATRIMOHNIO

Sasto de Constitucion 3355

Sasto de Funcionamiento J13 | Capital F 144,299 34
Total Activo % 724.483.58 % 724.483.58
[Inversion Inicial | % 144.299]

Cuadro 16:

Fuente: Elaborado por los Autores

3.2 CUADRO DE INGRESOS

Previo a encontrar nuestra perspectiva de la ingresos por la exportacion de
nuestros productos al exterior, tuvimos que determinar la demanda del
mercado interno, y que prevemos un incremento en los proximos 5 afos del
2% en la cantidad de exportacion, con precios internacionales estables del
los productos y aranceles también estables, podemos construir nuestra

estimacion de ingresos.
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Mango
P. VENTA en el
DETALLE DEMANDA |Mercado extranjero INGRESO
Demanda Mensual 35203205 $4.2(Ing. Mensual $160.453,5
Demanda anual 453438 466 $4.2[lng. Anual $1.925.441.6
Aguacate
DETALLE P. VENTA en el
DEMANDA |Mercado extranjero INGRESO
Demanda Mensual E320,89401 $9.6(Ing. Mensual $60.680 6
Demanda anual 755850 ,7281 $9.6(Ing. Anual $728.167.0
INGRESO TOTAL ANUAL
Ingresos de Mango + Aguacate | $2.653.608,5
Cuadro 17

Fuente: Elaborado por los Autores

3.2.1. CALCULO DE LA DEMANDA

La demanda ha sido estimada a través del el la productividad por hectarea
tanto del mango, asi como de aguacate. Considerando el porcentaje
aproximado (obtenidos en el estudio de mercado), de pequefos y medianos
productores del Litoral Ecuatoriano, con esto se determiné un aproximado de

la cantidad total producida y ofertada por este tipo de productores en el

mercado Ecuatoriano, lo que nos permitié calcular la demanda.

Demanda anual del Mango

Cajas FHhqg

Demanda Total Anual

F052599 .48

0. rensual Promedio

557741 524

5,5% Dermani 6 5%

J5203 2055

0. Mensual ajustada B 5%

J8203.205

D. Anual ajustada

458438 ,4166

Frecio de compra

1,54

FPrecio de de venta

42

Demanda anual del aguacate

Cajas Kg

Demanda Total Anual

116R934 25

0. rensual Promedio

87244 5232

6.5% Dermani 5,5 %

E320,59401

0. Mensual ajustada B 5%

6320,89401

D. Anual ajustada

Fa850,.7281

Frecio de campra

===

Precio de de venta

==

Fuente: Elaborado por los Autores
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3.3 COSTOS
Los costos relacionados directa e indirectamente con el producto, estan

determinados en las tablas adjuntas en la parte inferior.

COSTO FLIO |
MAHO DE OBRA INDIRECTA
DESCRIPCIOH CANTIDAD MEHSUAL [TOTAL MEHSUAL TOTAL AHUAL
Guardisnia 2 $300 $600 $7.200
Maritenimiento v Limpieza 1 $250 $250 $3.000
Tatal $850 $10.200
MAHO DE OBRA DIRECTA
CARGO CANTIDAD MEHSUAL [TOTAL MEHSUAL AHUAL
Gerente 1 §1.200 §1.200 F14.400
Azistertes v Secretarias 4 F260 §1.040 F12.480
Jete de Planta (Mag. Empacado 1 F600 FE00 F7.200
Ayudarte Mag v Empacador 15 F250 F3.750 F45.000
Jete Financiero 1 F300 Fa00 F10.800
Tatal F7.490 F59.8580
COSTO DE TRAHSPORTE ¥ FLETE
DESCRIPCIGH Cantidad Precio MEHSUAL PROM| TOTAL AHUAL
Diezel Mensual galones 40 $1,02 $40,80 $489 6
Flete Contenedor Guayaguil - 2 179 $3.245.8 $48.286,2 $579.433.9
COSTO DE PLANTA ¥ BODEGA
DESCRIPCIGH
Blogue
Tamario hodega m2 2000 mz2
Cuata de ertrada 0%
Afing plazo 5
Costo F50.000
Cudta ertrada F5.000
Taza menzual 0.949%
Cuota Mensual F1.754 56
Anual F21.05527
FIHAHCIAMIEHTO Bodega Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio5  [TOTAL
Pagoa Anusal $2903827| $21.05827 §21.058 27 FM05827 [$ M 05827 $113.201,34
Cuadro 18:

Fuente: Elaborado por los Autores
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COSTO VARIARLE

MATERIALES DIRECTOS
DESCRIPCIGH Cantidad Precio comprd MEMSUAL | TOTAL AHUAL
manga (Ko 35203 20554 154] 58832 93653 705995 2354
Aguacate (Ki) B320,594005 96| 4399342229 527921 0675
cartin 44524 (19955 025 1113102489 133572 2955
total 113957,3837 1367488 505
MATERIALES INDIRECTOS
DESCRIPCIGH CANTIDAD | MEHSUAL [TOTAL MEHSUAL  AHUAL
Suministra de limpieza $63,3 $63,3 $759,7
Suministro de oficing $100,8 £100,8 $1.209,0
Total $164,1 $164,1 $1.968,7
Cuadro 19:
Fuente: Elaborado por los Autores
COS5TOS

COSTOS FIJOS % 708.572,20

Mano de Obra Directa 55560 00

Mano de Obra Indirecta 10200 00

Costo de Transporte y Flete 5759433 Y3

Costo de planta v bodega 24058 A7

COSTOS VARIABLES $ 1.369.457,32

Materiales Directos 1367488 RO

Materiales Indirectos 1963 72

COSTOS TOTALES % 2.078.029,52
Cuadro 20:

Fuente: Elaborado por los Autores
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3.4 CAPITAL DE TRABAJO:
El capital necesario para el emprendimiento del negocio propuesto en la

tesis fue determinado mediante el método del Déficit Acumulado Maximo,

gue nos indica en maximo nivel de déficit en un periodo determinado.

Método del Déficit Maximo Acumulado

VRO | FEGRERO | WARZ0 | AGRAL | WAYO | JUNO | JULO | AGOSTO GEPVIENERE OCTUBRE NOVIERE DEVERE
Ingreso Mensual | 79600236 25079782 0000 000p 000 TIBGFO TEEAOl 00 000 00| 2436155) 127E19 23
Eqroso Mensual | 431451 05 131851 56| 117936 86 117036,86( 117936,86| 170886 98| 170888 38) 117036,06] 11793686 117036 98| 226868 35) 661035 33
SaldoMensual | 304631 31| 18945 98] 117236 86) 117036 86 -117936 86 88070 28| 98070 20) 117838 6] 1793606117636 86| 16840 30) K46ad3
Saldo Acumulada | 304631 A1) 323677 £6| 20964061)  GFT03 74| 30033 1 128303 301- 226373 B8 344310 53| 462247 3080184, 4 663204 08| -fed 5
Cuadro 21:

Fuente: Elaborado por los Autores

3.5 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Este reporte refleja el movimiento de la compafia (Ingresos - Costos -
Gastos), llegando a determinar la utilidad antes de participacion e impuestos
y la utilidad liquida (Utilidad Neta), esto para un periodo de 5 afios, tiempo
para el que fue hecho el estudio del proyecto.

Los resultados son muy prometedores puesto que las determinantes de los
resultados financieros presentan caracteristicas de prosperidad para la

presente inversion.
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Cuadro 22:

Fuente: Elaborado por los Autores

3.6 TASA DE DESCUENTO TMAR (METODO CAPM)

Para establecer una debida tasa de descuento de los flujos futuros del

proyecto de inversion aqui presentado. Para ello hemos utilizado el método

(WACC), por lo tanto vamos a subdividir este proceso en:

A) Beta, medida que calcula el riesgo sistematico en que se desarrolla el

presente proyecto de inversion (Broker).

B) Ahora por medio del método CAPM hallaremos la tasa requerida por los

inversionistas para el presente proyecto:
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Detalle Afio 1 Afin 2 Afin 3 Afio 4 Afin

Ingresos 2653608 55| 2706BR0 72| 2760814 33| 2816030 52| 2872351 23
Costo de Venta 2048971 25| 2089950 BB 2131749 69| 2174384 B5| 221787239
Costo de bodega 205827 205827 205827 210882 21088
Margen Bruto 579579,03| 595671,77| G0B006,37| 62058767 63342059
Gastos Operacionales 232009,66| 24867389 26601454 285089,25| 30607144
Gastos Administrativos 157642 27 173406 49| 190747 14| 209321365 230804 04
Amortizacion 097 2097 2097 2097 2097
Depreciacidn 1841769 1841769 1841769 18417 R9| 18417 B9
(Gastos de Yenta BhE40 fh640 AA640 6640 ShE40
Utilidad Operacional 342669,37| 34699789 34199184 33549842 32734915
Gastos Financieros

Intereses sobre prestamos BY9R22 11| hERR2 91| 46383 A1|  32R41.39] 17244 51
Utilidad antes de Impuestos 213047,26| 20833497 295603,23| 302857,02| 31010464
25% Impuestos a la Renta BEZE1 81 7208374 F8O0A1|  FET42B|  TTE26 16
15% Participacian de Trabajadores | 40957 09] 43260 25| 44340 46) 45426855 4651570
UTILIDAD NETA 163828,35| 173000,98| 177361,94) 181714,21) 186062,78



| CALCULO DE BETA
Dale Del Monte Chiguita Bonita
Beta Coefiicient 0.34 0.44 0.6 0.54
harket Cap (millones) 16.5 11.2 43 25 345
Beta*(Mark Cap/Tatal Beta
Mark 0.1626087| 0.14284058| 0.07478261] 0.03313043] 041936232
TMAR
Beta 0 4159536252
L a0 %
1-L 20%
Riesgo Pais 24/03/2007 8,1% 810 Ptos Base]|
i 00479
i 0 06601
rd 12%
t 25%
1-1 /5%
i 12 9%
Frima/Riesgo 00151
re 0,13649465 TMAR=13,65%
rk 0,09926059 9,93%

Cuadro 23:

Fuente: Elaborado por los Autores

3.7 FLUJOS DE CAJA

3.7.1 FLUJO DE CAJA DE LOS ACCIONISTAS

En el siguiente cuadro se encuentra detallado el flujo de caja para los accionistas,
indicando los niveles de rentabilidad de los periodos de estudio del proyecto, la tasa

interna de retorno para los inversionistas (TIR), asi como el VAN del proyecto.
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FLUJO DE CAJA DE LOS ACCIONISTA

Detalle Aiio 0 Afio 1 Aio? | A3 | Aviod Aito §

Ingresos 2653608,55( 2706680,72) 276081433 201603062 28723013
Eqresos 2200011.79| 2341095,44 240019510 246190481 2526374 69
Costos de Yenta 040971 26| 00005068 131749 00| 2174304 R0) 22072 8
Costos de Bodega e MR AR AT N7
Coste de Fabricacidn 207802952 211008,95) 2152807 36| 219544295 223003065
Gasto Administrativa | I5TRZT TG AS) 190747 14) MOE1BR|  230BMADM
Gasto de Venta y Publicidad SRA000)  GERADOD| AERAOQD| SERAOD0|  ARRAOLD
Flujo Operacional 36129676 265625,28] 360619.23( 354125810 34507654
Arnarlizacion Intangble 1 11 T A 1870
Depreciacion IBA7 R0 1B4TRD| 1B4TRI) IBATRG) BT
Flujo no Operacional 34266937 24600789 341001084 33842 37915
Intereses sabe préstamos BR2 11| GORR2OT|  AR3RRT) TR (724K
Utilidad antes de Impuesto 103047260 20033497 20560323 30285702 31010464
25% Impuesto & [a Renta AR T34l THOOR TR 7RG
15% Pariicipacion de Trabajadores T T v I
Utilidad Neta 103028,35) 17300098 17736194 18474421, 18606278
Depreciaciin y Amorizaciin Intangible (I R Y
Payo de Captal OIT20R A0228504| 11A5R0IA| 1B 3| 1T A
Prestamo oH0184 24

Inversidn Inicia 144299 3

Valor de Salvamento 43801 70
Captal de Trabajo HB01B 4

Recuperacion del Cantal de Trabajo 50164 24
Flujo neto del accionistas §AALT903) §90.129.00) §89.342.53) $81.420.98) S 7200 M| S606.97187
THAR (CAPM) 1365%

TIR 15,15%

VAN §410.063,70

Cuadro 24:

Fuente: Elaborado por los Autores
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3.7.2 FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

En el siguiente cuadro se encuentra detallado el flujo de caja del proyecto,

indicando los niveles de rentabilidad de los periodos de estudio, la tasa

interna de retorno (TIR) del proyecto, asi como el VAN del proyecto.

\ FLUJO DE CAJA PROYECTO

Detalle Aiin 0 Afio 1 Afin 2 Afin 3 Afio 4 Afio §
Ingresos 265360055  2706680,72|  2760814,33| 261603062 287235123
Egresos BN B3H05544) 240019510  2461904,81) 252637469
Costos de Venta 4971 25 09960060 13174909 17430409 2A787230
Costos de Bodega 82| MR A0R8Z) N0 A0S
Coste de Fabricacion 078029520  M1100895 215260796 219544295  2236930,65
Gasto Administrativo 1568227 17340649) 190747 4 09821860 23080404
Gasto de Venta y Publicidad RA0N0)  SRRA000)  ARRAOOD]  GER0D0)  ERR4D(D
Flujo Operacional I01296,76] 36562528  360619.23] BB 357654
Amattizacidn Intangible 2970 2970 2970 20970 2970
Depreciacion 1041709 IB417R9) 18417 RD)  1B417RD)  1B417 D
Utiidad antes de Impuesto WIS AT R0 99A4  IB4B4Y  FTA9M5
2% Impuesto 4 [ Renta Ohbb7 34| oe/4Y47|  BR497 96| G3OV4RD]  BIEIT M
15% Participacian de Trabajadores DUAI0AY  ANMYED| ST 8 AIBATR I3
Utilidad Neta 5601620 0819673 2051%00) 20129905 15640949
Depreciacian y Amortizacion Intangible L O | N 17 N Y| R Y
Inetsidn Inicial 144299 34
Yalor de Sahament 0 4580170
Capital de Trabajo Ha1ad 24
Recuperacidn del Capital de Trabajo ho0184 24
Flujo neto del proyecto § 72448350) §24.2000] S26826,12) §223822.49) § M09%6,44) §841.02282
WACC 9,93%
TIR 2.27%
VAN §464.217.16
Cuadro 25:

Fuente: Elaborado por los Autores
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3.8

RECUPERACION DEL CAPITAL (PAY BACK)

Este analisis nos permite prever la recuperacién de la inversion realizada en

el presente proyecto que como resultados tenemos que en el ler afo

obtenemos lo sefialado, adjuntamos detalle de la tabla de calculo:

PAY BACK
Periodo en |Saldo Flujo de Rentahilidad |Recuperacion
{afios) Inversion caja Exigida Inversion
1] 58018424 91129,10 7919205 11937.05
2| 568247 19| 89342 53 77562 70 11779 .83
3] 55BR4AEY 35| 8142918 750954 52 5474 36
4] 55099293 72034 24 75207 50 -3173.35
5] 554166 35| BSE971 57 75640 ,74 E11331,13
Cuadro 26:

Fuente: Elaborado por los Autores

3.9

ANALISIS DE SENSIBILIDAD UNI-VARIABLE

Este analisis nos permite ver la sensibilidad de los flujos ante los distintos

cambios en la demanda, detallados en la siguiente tabla. Lo que nos indica

hasta que punto es factible el proyecto ante cambios en los niveles de

ingreso.Por otro lado también podemos observar la sensibilidad de los flujos

ante diferentes cambios en los niveles de costos. Lo que nos indica hasta

gue punto es factible el proyecto ante cambios en los niveles de costos.

| AMALISIS DE SEMNSIBILIDAD RESPECTO A INGRESOS

Y

WAMN TIR RESULTADO
5% E51209 .19 124, 36520
WYWARIACION 0<% 41006535 ,70 TS 75%
-5%% 1558915 21 =S4 55%%
8% 8230.91 14.65% |FACTIBLE
9% 41998 .18 8.71%

AMNALISIS DE SENH

SIBILIDAD RESPECTO A COSTOS

=Y

WAMN TIR RESULTADO
-5% AB33065,41 25 ., 99%%
[ ) 41006535 ,70 75, 75%
YWARIACION 1094 303575 .25 45, 45%
205 197092 56 =1.,77%%
35% 37364 .73 16,3 1% | FACTIBLE
3I9% SH229.44 13.30%

Cuadro 27:

Fuente: Elaborado por los Autores
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CONCLUSIONES

1. Bajo en analisis financiero realizado para nuestro AG BROKER, hemos
podido determinar la Factibilidad del Proyecto, puesto que obtuvimos una
TMAR del 9,93% y una TIR del 29,27% y como complemento de nuestro
analisis obtuvimos un VAN = 464217,16. Lo que nos reafirma la factibilidad

del Proyecto.

2. El negocio de bréker es muy poco conocido a nivel local, por ello los bajos
indices de comercializacion entre los mercados Asiaticos y Ecuador.

3. Es dificultoso y a veces engorroso el proceso de las exportaciones, por
ello es imposible que pequefios y medianos productores miren en la

exportacion una esperanza de mejora de ingresos.

4. La necesidad insatisfecha de pequefnos y medianos productos de mango y

Aguacate al momento de comercializar su producto en el mercado interno.

5. Podemos sehnalar que en este caso el broker de productos es una

alternativa de inversion de altos rendimientos econdmicos.

6. El proyecto de AG Bréker puede expandir su ratio de accién y captar
mayores beneficios trabajando en la comercializacion directa en paises de
del continente asiatico, para esto debera adoptar una estrategia que le

permita brindar cada vez un mejor servicio.
7. Lo mas complicado en la exportacién es conseguir los permisos

fitosanitarios, puesto que los mercados asiaticos son muy estrictos con

respecto a la calidad sanitaria en los productos que ingresan por aduana.
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8. La tendencia actual es hacia la optimizacion del consumo de productos de
calidad, es por esto AG Broker procurara ofrecer productos de calidad que

contengan alto contenido nutritivo.

9.- Podemos decir que nuestro proyecto es factible hasta el punto en que
sus ingresos disminuyan en un 8% dado que una disminucion de los
ingresos en éste porcentaje, nos deja una TIR muy semejante a la TMAR y
un VAN muy aproximado a cero.

Por otro lado también podemos descifrar la factibilidad de nuestro proyecto
cuando sus costos se incrementan en hasta un 35% puesto que un
incremento de los costos en hasta dicho porcentaje, nos deja una TIR muy

semejante a la TMAR y un VAN muy bajo.
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RECOMENDACIONES

. AG Broéker debera contar con mas alternativas de negocios, para

evitar pérdidas ante cambios de tendencias de cultivo.

Buscar en la exportacion de productos por via maritima, alternativa
adicional pero menos costosa que la elegida, esto ante repentinos

cambios en las regulaciones hechas por los mercados asiaticos.

. Al término del periodo de vida util de sus herramientas y equipos, crear la
politica de reposicién de activos y no como apaga fuegos como es la

tendencia empresarial en Ecuador.

. Exportar a mayores puntos, claro esta previo a un estudio de factibilidad

para incursionar en mercados no explotados.

. Al pensar en expansion sus activos deben soportar el cambio, y la
busqueda de financiamiento externo, una buena alternativa siempre y

cuando no se cambie la estructura de endeudamiento adquirido.

. Integrar a mas provincias como las de la serrania ecuatoriana, como
principales proveedores en este caso del producto aguacate que se
produce en una buena cantidad en ésta region del Ecuador, para de esta
manera incentivar el desarrollo del agro responsable y generar una
alternativa econdémica para los pequefios y medianos productores

agricolas.
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Anexo 1

Modelo del Flujo de proceso AG Broker

Fuente: www.avoperla.com.mx
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Anexo 2

Proceso de empacado del Aguacate

Paso 1: Maquina volteadora de cajas

El proceso de empaque comienza con esta maquina, sobre ella el trabajador
coloca una tras otra las cajas con fruta que vienen directamente de la huerta
retirando ademas los sellos de las mismas, las cajas se transportan sobre
las cadenas de la maquina siendo giradas lentamente para que su contenido
suavemente sea vaciado sobre la siguiente maquina “el elevador’. Esta
primer maquina tiene la finalidad de establecer la pauta para que el vaciado
de fruta sea regular y no se presenten problemas de saturacion de fruta en

las siguientes partes de la linea de seleccion.

Imagen 6: Maquina volteadora de cajas

Fuente: www.avoperla.com.mx
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Paso 2: Maquina elevadora

Una vez vaciada, la fruta es recibida por la maquina elevador
transportandola sobre sus rodillos de PVC reforzado C-40. Su funcién es
darle a la fruta una elevacion adecuada y a la vez actuar en forma de
desbasurador ya que al girar la fruta sobre sus rodillos las pequefias ramas y
hojas que pudiesen traer consigo caen por gravedad. Esta maquina se
encarga de entregar la fruta con elevacion y sin basura a la cepilladora. En la
parte media hay una seccion en la que se puede situar inmediatamente la
fruta que venga en mal estado para evitar que sea tratada en las siguientes
maquinas. La fruta en mal estado, cae a una tolva que se encuentra en la

parte izquierda de la maquina.

Imagen 7: Maquina elevadora

Fuente: www.avoperla.com.mx
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Paso 3: Maquina Cepilladora

El objetivo de la maquina cepilladora es dar presentacién a la fruta debido a
gue se encarga de lavarla y secarla. Esta maquina cuenta con cepillos,
donas en serie, aspersores y ventiladores. Cuando la fruta entra en su
interior unos aspersores en conjunto con sus cepillos iniciales se encargan
de lavarla, una vez lavada la fruta es secada por la combinacién de la accidn
de sus donas de latex y ventiladores, todo este proceso es realizado en el
momento que la fruta se transporta sobre los cepillos y donas que se
encuentran girando. Esta maquina cuenta con un arreador de fruta el cual
saca la fruta de los cepillos al final de la jornada. De igual forma que el
lavado, esta cepilladora puede ser capaz de encerar la fruta con el mismo

tipo de cepillo.

Imagen 8: Maquina Cepilladora

Fuente: www.avoperla.com.mx
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Paso 4: Maquina descanicadora

La maquina descanicadora posee una serie de tubos metalicos galvanizados
giratorios separados a una distancia determinada, una vez que le llega la
fruta lavada y seca, utiliza la separacion que hay entre sus rodillos para
permitir que por gravedad caiga la fruta pequefia (canica), la fruta de tamaro
adecuado seguira adelante en su trayecto, eficientizando con ello la

seleccién posterior.

Imagen 9: Maquina descanicadora

Fuente: www.avoperla.com.mx
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Paso 5: Seleccionadora manual

La “seleccionadora manual” tiene como finalidad transportar lentamente la
fruta sobre rodillos giratorios, al girar la fruta los trabajadores visualizan
facilmente algun defecto, procediendo a retirarla manualmente de su
trayecto, estd maquina cuenta en su parte superior con una banda
transportadora sobre la cual el trabajador coloca la fruta defectuosa, ésta
banda transportadora permite darle un camino previamente definido a la
fruta sin que el trabajador descuide su actividad visual de revision. Esta
“seleccionadora manual” es el ultimo modulo para retirar la fruta no

adecuada antes de la seleccionadora computarizada.
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Imagen 10: Seleccionadora manual

Fuente: www.avoperla.com.mx
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Paso 6: Maquina Singulador

El singulador tiene la funcion de acomodar la fruta por filas y una por una. En
la seleccionadora computarizada es parte fundamental del buen
funcionamiento y sincronia de la misma, cuando se usa exclusivamente para
un sistema de etiquetado da el tiempo y el espacio para una colocacién

adecuada de las etiquetas.

Imagen 11: Maquina Singulador

Fuente: www.avoperla.com.mx
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Paso 7: Maquina Clasificadora

Las maquinas clasificadoras computarizadas por peso han sido disehadas y
construidas en su totalidad por Corporacion Industrial Uruapan. Para la parte
electrénica se ha desarrollado un programa para el control de la maquina por
medio de una PC, asi como tarjetas para activar las salidas digitalesy en lo
referente a la parte mecanica tienen disefios propios para asegurar un
excelente rendimiento en sus mecanismos en conjunto a un detallado
ensamblaje de sus piezas.

Este tipo de maquinas pueden tener de 1 a 8 lineas corriendo cada linea
hasta 18 charolas por segundo, y el sistema de salidas digitales puede

crecer hasta 40 salidas.

Imagen 12: Maquina Clasificadora

Fuente: www.avoperla.com.mx
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Paso 8: Empacado

Una vez depositada la fruta en cajas individuales, estas pasan al proceso de
paletizado, llamado asi por que se estiban y se amarran con cintas (fleje)
sobre bases de madera o plastico y esquineros de plastico o de fibra de
vidrio en conjuntos conocidos internacionalmente como pallets, considerados
como la unidad de embalaje para el transporte (fotografia X); dichos pallets
se deben sujetar a ciertas medidas que estan determinadas por los
contenedores en que se transportan. El numero de cajas por pallet es
variable entre empacadores, pero generalmente esta constituido por un poco
mas de 200 cajas de 4 kilos y de un numero menor cuando se trata de caja

de 6 kilo. En el caso del mercado norteamericano al cual enviamos nuestro

aguacate, los pallets estan constituidos por 80 cajas con un peso unitario de
11 Kg.

Imagen 13: Cajas de aguacates colocadas en pallets

Fuente: www.avoperla.com.mx
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Paso 9: Enfriamiento

Los pallets deben pasar enseguida a cuartos refrigerados donde
primeramente pasaran al proceso de preenfriado por un periodo de 8 a 12
horas a temperatura de 4.5 a 5.5 grados centigrados (fotografia X). Después
del preenfriado, pasan a la camara de conservacion donde permaneceran
hasta que sean cargados al medio de transporte. La temperatura de

conservacion va de 5.5 a 6.5 grados centigrados.

Imagen 14: Pallets colocados en cuartos frios para el proceso de pre enfriado

Fuente: www.avoperla.com.mx
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Paso 10: Almacenamiento

Las temperaturas 6ptimas recomendadas por la Universidad de California

para el almacenamiento son:

e 5-13°C (41-55°F) para aguacates verde-maduros, dependiendo del
cultivar.

e 2-4°C (36-40°F) para aguacates maduros. Con una humedad relativa
Optima de 90-95%.

e 3-7 °C (37-45°F) para Fuerte y Hass, para una vida de anaquel

aproximada de 4 a 8 semanas.

4 °C (40°F) para Lula y Booth, para una vida de anaquel 4 a 8 semanas.
Para evitar una rapida maduracion el aguacate no se debe almacenar con
mangos, fresas, bananos, tomates o cualquier otra fruta que cambie de
color rapidamente.

En el caso del mango el proceso es casi similar con la variante de usar

una maquina de lavado en lugar de usar una maquina cepilladora.
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Paso 11: Transporte de la carga

Luego de todos estos procesos de produccion, el producto es cargado a un
contenedor refrigerado para su traslado al muelle del Puerto Maritimo de

Guayaquil y de alli a los mercados internacionales.

Imagen 15: Paletizado y Almacenamiento

Fuente: www.sunshineperu.com
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Anexo 3

Proceso de empacado del Mango

Una ves llegada la fruta a la planta de empaque, pasa por un proceso de
evaluacion de la autoridad sanitaria local (el Instituto de Higiene), quien
realiza un protocolo de corte para evaluar la calidad fitosanitaria de la fruta.

Paso 1: Maquina volteadora de cajas de Mango

El proceso de empaque comienza con esta maquina, sobre ella el trabajador
coloca una tras otra las cajas con fruta que vienen directamente de la huerta
retirando ademas los sellos de las mismas, las cajas se transportan sobre
las cadenas de la maquina siendo giradas lentamente para que su contenido
suavemente sea vaciado sobre la siguiente maquina “el elevador’. Esta
primer maquina tiene la finalidad de establecer la pauta para que el vaciado
de fruta sea regular y no se presenten problemas de saturacion de fruta en

las siguientes partes de la linea de seleccion.

Imagen 16: Maquina volteadora de cajas de Mango

Fuente: www.sunshineperu.com
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Paso 2: Maquina elevadora

Una vez vaciada, la fruta es recibida por la maquina elevador
transportandola sobre sus rodillos de PVC reforzado C-40. Su funcion es
darle a la fruta una elevacion adecuada y a la vez actuar en forma de
desbasurador ya que al girar la fruta sobre sus rodillos las pequefias ramas y
hojas que pudiesen traer consigo caen por gravedad. Esta maquina se
encarga de entregar la fruta con elevacion para su tratamiento de limpieza
del fruto (lavado en agua). En la parte media hay una seccion en la que se
puede situar inmediatamente la fruta que venga en mal estado para evitar
gue sea tratada en las siguientes maquinas. La fruta en mal estado, cae a

una tolva que se encuentra en la parte izquierda de la maquina.

Imagen 17: Maquina elevadora

Fuente: www.sunshineperu.com

67


http://www.sunshineperu.com

Paso 3: Maquina Singulador

El singulador tiene la funcion de acomodar la fruta por filas y una por una. En
la seleccionadora computarizada es parte fundamental del buen
funcionamiento y sincronia de la misma, cuando se usa exclusivamente para
un sistema de etiquetado da el tiempo y el espacio para una colocacién

adecuada de las etiquetas.

Imagen 18: Maquina Singulador

Fuente: www.sunshineperu.com
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Paso 4: Lavado y Secado de la Fruta

Continuando con el proceso de preparacién de la fruta, el Mango sigue un
proceso de lavado y secado, quedando listo para ingresar a la calibradora
electronica, la cual ordena al mango, en funcién de su peso. El calibre del
mango esta relacionado al numero de mangos que caben en una caja. Por
ejemplo el calibre doce refiere a que doce de esos mangos completan una

caja.

De ésta manera es clasificada la Fruta para su empaque en cajas de
diferente calibre.

Imagen 19: Lavado y Secado de la Fruta

Fuente: www.sunshineperu.com
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Paso 5: calibradora electrénica y seleccion de la fruta por calibre

Una vez calibrado el mango, éste se deriva a nuestra area de empaque
donde prosigue un proceso de tratamiento hidrotérmico. Este proceso
consiste en sumergir el mango por un tiempo de 75 o 90 minutos a una
temperatura de 116 °F. Este proceso esta supervisado por la autoridad
Sanitaria del pais de destino de la fruta y la autoridad Sanitaria del Ecuador
(Instituto de Higiene). Quedando listo para el empaque en sus respectivas

cajas, de acuerdo al calibre con el que fue clasificada la fruta.

Imagen 20: Calibradora electrénica y seleccion de la fruta por calibre

Fuente: www.sunshineperu.com

Imagen 21: Empacado del mango en cajas

Fuente: www.sunshineperu.com
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Paso 6: Paletizado y Almacenamiento

Una vez que el mango es empacado en cajas de 7Kg, pasa a ser paletizado
y posteriormente almacenado en camaras de refrigeracion para eliminar el
calor interno del fruto, mejorar los estandares de conservacion y de ésta

forma asegurar una correcta maduracién del producto

Imagen 22: Paletizado y Almacenamiento
Fuente: www.sunshineperu.com
Paso 6: Transporte de la carga
Luego de todos estos procesos de produccion, el producto es cargado a un

contenedor refrigerado para su traslado al muelle del Puerto Maritimo de

Guayaquil y de alli a los mercados internacionales.

Imagen 23: Paletizado y Almacenamiento

Fuente: www.sunshineperu.com
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