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CAPITULO |
RESUMEN EJECUTIVO

1.1. OBJETIVO Y PROPOSITO DEL PROYECTO

ACOEXPO CIA LTDA., es una empresa familiar con diez anos en el
mercado. Ubicada en el Cantdon Tosagua, Provincia de Manabi, zona
estratégica y de mayor influencia para el desarrollo econdmico regional e
internacional, se encuentra dedicada a la comercializacién de productos
agricolas, principalmente maiz, algodon, mani y maracuya, y gracias al
fomento de los mismos esta posicionada como lider en este sector, con una

perspectiva de crecimiento muy buena.

ACOEXPO cuenta con sus instalaciones asentadas en un terreno de
aproximadamente 15,400 m2 con terrenos adicionales de 7,200 m2 para su

futura expansion.

Actualmente, esta empresa ha venido creciendo sostenidamente, tanto
en infraestructura, como en mercado y su cartera de clientes. Sin embargo,
creemos que la comercializacion de la materia prima ya no es un negocio
rentable. Debido a esto, hemos considerado primordial ingresar en el proceso

de Agroindustrializacion.

Es precisamente a esta area donde se apunta el proyecto sobre las
actividades de ACOEXPO Cia Ltda., la misma que se ha planteado el reto de
apuntar a las bases para la Agroindustrializacion mediante la elaboracion de
maiz dulce enlatado, para lo cual requerira de maquinarias y equipos para
llevar a cabo estos procesos, asi como el acondicionamiento de sus bodegas a

camaras frias, entre otros activos.
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Para esto, hemos previsto el ingreso de un préstamo de la CFN por

$1,000,000; cuyos fondos se destinarian a los siguientes rubros:

e Mejoras de infraestructura

e Implementacion de una camara temperada para almacenaje de granos
e Maquinarias y equipos para procesar maiz dulce

e Maquinarias y equipos para enlatado y sellado de conservas

e Fondos de maniobra (Capital de trabajo)

Estos los primeros pasos que ACOEXPO dara para agroindustrializarse, y
una vez llevada a cabo esta serie de procesos, tenemos planeada la
exportacion de nuestro producto procesado hacia Venezuela, como plan piloto

para iniciar exportaciones a gran escala a nivel de Latinoamérica y Europa.

Dependiendo de como resulte esta primera etapa en nuestro proceso de
internacionalizacion del producto, iremos avanzando con los demas mercados

que tenemos en mente.

1.2. MACROENTORNO

La ubicacion del Ecuador geograficamente en la costa sur del Pacifico
le permite tener una comunicacion directa con los EE.UU. - principal destino
de sus exportaciones y a los mercados asiaticos. Los macroproyectos como el
Puerto de Transferencia de Carga internacional, el aeropuerto Internacional
de Carga y el Plan de desarrollo Agropecuario de la Provincia de Manabi, son
oportunidades reales que enfrentan los productores manabitas vy

consecuentemente ACOEXPO.

De acuerdo al Gltimo censo agropecuario, los cultivos permanentes de
cacao, café, platano, banano, frutales citricos, cocoteros y otros ocupan
209,148 ha. Los cultivos transitorios o de ciclo corto ocupan 114.200 ha

sembradas de maiz, yuca, arroz, mani, fréjoles, habas, algodon, entre otros.

11
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El proyecto se encuentra orientado al crecimiento econéomico de la
zona en general, ya que de ésta provienen las materias primas que

utilizaremos.

1.3. PROBLEMATICA DEL SECTOR, NUESTRA VENTAJA COMPETITIVA

El principal énfasis que han puesto los accionistas de ACOEXPO Cia.
Ltda., es el apoyo a la actividad agricola, brindando servicios integrales al

productor a precios competitivos, y sobre todo con vocacién de servicio.

Siendo el sector agricola la base de las actividades de nuestra empresa,
cabe indicar que Manabi depende sobremanera de la estacionalidad y las
luvias, aspecto que se ha superado en gran medida con las inversiones
estatales para sistemas de riego. Las tierras con posibilidades ciertas de riego

en la provincia de Manabi alcanzan las 56,000 ha.

Actualmente se esta construyendo el sistema de riego Carrizal-Chone,
el cual cubrira la tercera parte de las tierras aptas para riego de esa zona, por
lo que es necesario tomar las medidas necesarias que permitan incrementar el
aprovechamiento eficiente de los recursos (agua - tierra) en los valles, lo que
brindaria la posibilidad de estimular procesos tanto de produccion como de

agroindustrializacion.

1.4. MERCADOS OBJETIVOS, DOMESTICOS E INTERNACIONALES
ACOEXPO Cia. Ltda., ubicada en el cantdn Tosagua, centro vital de las

actividades agricolas, cuenta con el abastecimiento fundamental de las

materias primas de los principales compradores del mercado:

12



COEXPO
iRl
~ TONCE

e PRONACA

e FUNDALGODON
e SUPERMAXI

e LAFABRILS.A.
e GRUPO ORO
e AVESCA

La comercializacion a nuestros compradores, de alta solvencia vy
seguridad, ofrecen la oportunidad de reorientar las inversiones a captar una
mayor cantidad de produccion agricola, sumado a una expectativa de precios
internacionales competitivos y al alza, todo ello como base para el proyecto

de industrializacion.

En lo que corresponde a mercados internacionales, comenzaremos con
la exportacion de nuestro producto procesado hacia Venezuela, como primera
parte de un plan de exportacion masiva del maiz. Escogimos este mercado ya
que es bastante similar al nuestro tanto en términos de negociacion, como en

cultura y preferencias del consumidor.

Una vez comprobado si es rentable llevar nuestro maiz a otros
mercados, aumentaremos las areas de cosecha con este fin y llevaremos

nuestra marca al mercado europeo y en todo el continente americano.
1.5. INFORMACION MACROECONOMICA DEL MERCADO ESTUDIADO

La vision actual del Ecuador es la de un Pais en estado de transicion,
considerando los diferentes escenarios que debe manejar el actual Gobierno.
En algunos sectores ya se puede percibir la necesidad de los empresarios de
una mayor eficiencia, asi como una mejora en la calidad de los productos y la
reduccion de costos para lograr ser competitivos con respecto al resto del

mundo.
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Dada la situacion actual en nuestro Pais, tenemos en consideracion que
tanto para este ano, como para el 2009, seran complejos para el Pais, ya que
hay temas de vital importancia como la recuperacion del crecimiento
economico para la reduccion de la pobreza, los cuales no estan recibiendo la
atencion debida, ya que la atencién del Gobierno se esta concentrando en

procurar una estabilizacion del plano politico.

Podemos decir entonces que Ecuador todavia es un Pais vulnerable a
factores internos y externos que, de hacerse realidad, podrian desencarrilar
en un programa de estabilizacion y ajuste. Como principales factores de
inestabilidad consideramos al sistema politico local, con un Gobierno que
depende de coaliciones fragiles y variables, la debilidad del sistema bancario
y de las instituciones financieras, la ausencia de regulaciones y la intervencion
gubernamental; todo esto genera mayor malestar social e influye
negativamente. No obstante, todavia existen esperanzas y eso se nota en el
empuje de muchos empresarios privados que creen en el pais y en el

desarrollo de las empresas nacionales.

1.6. TAMANO Y POTENCIAL CRECIMIENTO DE LA EMPRESA

La vocacion de servicio desde que se concibié nuestra empresa, hacen
que el esquema y componente de la empresa sea el ser humano: El agricultor.
Por ello, brindar servicios a precios competitivos y acercando soluciones
integrales en todo el proceso productivo, han logrado que nos desarrollemos
junto con los agricultores de nuestra zona, y sea oportuno el reto de reinvertir

y mejorar los servicios que actualmente brindamos.
ACOEXPO esta dispuesto a reinvertir en un nivel de comercializacion

que permita asegurar al agricultor un centro de acopio oportuno y con un alto

nivel de servicio.
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La empresa en la actualidad es lider en la compra de productos
agricolas en la zona, debido a los largos anos de experiencia en el mercado y
al constante desarrollo y crecimientos que ésta ha tenido. Es la Unica empresa
que cuenta con las instalaciones ideales para la comercializacion de productos
agricolas, pues se encuentra equipada con la tecnologia necesaria para
ofrecer a sus clientes un servicio y productos de 6ptima calidad. ACOEXPO
cuenta con una bascula, extensas areas para almacenamiento de granos,

magquinaria de limpieza y secado de productos.

Adicionalmente, pensando en el bienestar y comodidad del agricultor y
de los clientes, la empresa se ha provisto de un restaurante y un comisariato
en sus instalaciones; ofreciendo asi un servicio integral, completo y practico

para todos nuestros usuarios.

Estamos conscientes de que en un mundo globalizado, con una
economia que dia a dia pide a gritos la apertura de nuevas industrias que
saquen al Pais de la dependencia del petréleo y productos sin valor agregado,
ACOEXPO emprendera su camino hacia la agroindustrializacion, y la posterior

exportacion de estos productos procesados.
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CAPITULO Il
MARCO LEGAL

2.1. ASPECTOS LEGALES

Acopio Agricola Comercio y Exportacion compaiia limitada, ACOEXPO
Cia. Ltda., se constituyo el 22 de abril de 1997 mediante escritura publica. La
compania se dedica a brindar apoyo al agricultor de Tosagua y sus zonas de
influencia en el servicio de: acopio y comercializacion de insumos agricolas,
asistencia técnica especializada y actualizada, venta de productos de
consumo humano (Comisariato), restaurante y transporte. Para el
cumplimiento de sus fines, la empresa podra realizar todo tipo de actos y
contratos permitidos por las leyes ecuatorianas. Su representante legal es la

Sra. Narcisa Cleopatra Ponce Zambrano.

El plazo de duracion de la empresa es de cincuenta afos a partir de la
fecha de inscripcion de la misma en los libros del registro mercantil del
canton de Tosagua, el cual podra ser ampliado o disminuido, si asi lo

resuelven los accionistas.
La compania tiene su domicilio principal en el Km 1 Via a Babhia,

Tosagua, provincia de Manabi, Republica del Ecuador, pero podra establecer

agencias o sucursales en cualquier lugar dentro de territorio ecuatoriano.

16



2.2. PROPIEDAD ACCIONARIA

Datos de los socios / Accionistas 2008

ACOEXPO Cia. Ltda.
PROPIEDAD ACCIONARIA
No. Nombre % Accionario
1 Daniel Maldonado Zambrano 25,00%
2 Narcisa Ponce Zambrano 25,00%
3 Christopher Maldonado Ponce 12,50%
4 Letty Maldonado Ponce 12,50%
5 Génesis Maldonado Ponce 12,50%
6 Emily Maldonado Ponce 12,50%

2.3. CALIDAD DE EXPORTADOR

COEXPO
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Ya que hemos decidido exportar nuestro maiz hacia Venezuela, es necesario

conocer los tramites y procesos que deben ser llevados a cabo antes de

realizar este negocio.

En primer lugar, se debe solicitar un formulario para solicitar la Tarjeta de

Identificacion del Exportador en el Departamento de Comercio Exterior de un

Banco Corresponsal del Banco Central del Ecuador.

Esta debe ser entregada con la siguiente informacion:

Personas Juridicas:

e Registro Unico de Contribuyentes

e Copia de la Constitucion de la Compaiia

e Comunicacion suscrita por el representante legal constando:

17
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o Direccion domiciliaria
o NUmero telefonico
o Nombres y apellidos de personas autorizadas para firmar las

declaraciones de exportacion y sus nUmeros de cédula

e Copia del nombramiento y cédulas de identidad

18
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CAPITULO 1lI
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

3.1. HISTORIA DEL NEGOCIO

ACOEXPO Cia. Ltda., es constituida el 22 de abril 1.997, bajo la
administracion del Sr. Daniel Maldonado Zambrano, Gerente General, con los

accionistas: Robert Ivan, Narcisa Cleopatra, Glenda Tamara Ponce Zambrano.

En esa fecha, el propdsito fue organizar y administrar un Comercio
Agricola con visidbn empresarial, actividad que la venian desarrollando la
familia Ponce Zambrano durante mas de treinta anos (como Comercial Ponce),
y es a partir de 1992 que toman las riendas de la empresa el Sr. Daniel
Maldonado, quien empieza a gestar y luego a considerar la formacion de la

empresa ACOEXPO: Acopio Agricola Comercio y Exportacion Ponce Cia. Ltda.

La empresa esta ligada a la produccion agricola de la zona en que se
encuentra asentada, siendo hoy en dia la Unica en su género y pionera en
promover la siembra de varios productos, otorgando créditos oportunos vy
directos a una seleccionada lista de clientes (agricultores). Los mismos que

ademas reciben direccion técnica para un mejor manejo de sus plantaciones.

Los productos que desarrollan son: maiz, algodon, mani, higuerilla,
arroz y maracuya, siendo el maiz el de mayor volumen de comercializacion,
con una perspectiva de crecimiento muy alta, tomando en cuenta el mercado
mundial que por la produccion de etanol ha provocado una mayor demanda, y

por ende, escasez del mismo.
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3.2. MISION, VISION Y OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Mision

Nuestro reto es satisfacer y superar las expectativas de nuestros
clientes internos y externos, manteniendo una excelente relacion con
nuestros productores calificados, quienes son nuestros socios

estratégicos para el éxito de la empresa.
Vision

Penetrar el mercado interno y externo donde estos productos son
deficitarios, escasos y muy apetecidos, siempre conservando nuestro

liderazgo comercial en la zona y provincia.

Nos visualizamos como lideres del mercado, con una trayectoria nitida
de verticalidad de procedimientos, con proyeccion social y comunitaria,
manteniendo la mejora constante de nuestros productos y servicios,

orientados a la satisfaccion de losconsumidores internos y externos.

Objetivos de la Empresa

e Ser lideres en la compra y venta de productos agricolas en la
zona norte de Manabi.

e Entregar siempre productos de la mas alta calidad a nuestros
clientes

e Crear responsabilidad agricola - social en la zona, mediante el
apoyo constante al sector

e Lograr un mayor desarrollo del agro en el Pais
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Objetivos del Proyecto

e Desarrollar un esquema de produccion e industrializacion
destinada al mercado interno.

e Ingresar en la industria de productos de consumo masivo,
mediante la produccion de maiz dulce en lata.

e Ser el principal proveedor de la zona de maiz dulce en lata.

3.3. ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA EN GENERAL Y DEL NEGOCIO EN
PARTICULAR

Tosagua es un cantéon altamente comercial con influencia sobre los
cantones vecinos como: Sucre, San Vicente, Bolivar, Junin, Chone vy
Rocafuerte, lo que nos permite avizorar con éxito la incursion en

comercializar productos de consumo humano o masivo.

Actualmente ACOEXPO cuenta con una capacidad de secado de 2,300
qq diarios, y una capacidad de almacenamiento de 30,000 qq; tomando en
cuenta que en buenas condiciones de cosecha se reciben aproximadamente
5,000 qq diarios de mayo a noviembre, por lo que se debe ampliar la linea de
secado y ademas adquirir la infraestructura que permita a la empresa tener
una capacidad de almacenamiento necesaria para al menos cubrir el punto de

equilibrio del proyecto.
Asi también en el largo plazo la empresa pueda cumplir con sus

objetivos, lo que daria la oportunidad de poder negociar en mejores

condiciones el producto y lograr acuerdos con un mayor nUmero de empresas.
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3.4. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Como ya se ha mencionado anteriormente, ACOEXPO se encuentra
dedicada al fomento de productos de la zona como: Maiz, algodon, mani e
higuerilla, y gracias a su fomento se mantiene el liderazgo de la zona en lo

que corresponde a comercializacion de los mismos.

El proceso de agroindustrializaciéon implica la combinacién de dos
procesos productivos, el agricola y el industrial, para transformar de manera
rentable los productos ya descritos, tomando en cuenta principalmente al

maiz.

El sistema de desarrollo agroindustrial conlleva a la integracion vertical
campo - consumidor final, pasando por la serie de procesos de produccion de
alimentos. La integracion vertical implica que un proceso en todas partes sus
fases y planificacion depende de una orientacion hacia el mercado, con
criterio industrial y que practique una politica adecuada a la demanda del

mercado.

ACOEXPO, como agroindustria integradora, involucraria la produccion y
comercializacion de su principal producto, el maiz, haciendo que éste pase

por un proceso de industrializacion para el enlatado del mismo.
3.5. ANALISIS FODA
Fortalezas
e Trayectoria en el mercado, lo que implica experiencia,
conocimientos y una excelente imagen proyectada en el mercado
a través de los anos, tanto para los productores como a los

clientes.

e Ubicacion geografica favorable
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Cultura organizacional basada en calidad - producto - consumo
Distribucion optimizada de la planta - mayor eficiencia en el uso
de recursos

Confianza de los agricultores

Conciencia de servicio al agro

Espacio fisico suficiente para instalacion de nuevas maquinarias y
demas expansiones

Contamos con asesorias a los agricultores para que ellos
obtengan el mayor indice de productividad de acuerdo a sus
posibilidades.

Facilidad de encontrar un comisariato y restaurante en nuestras

instalaciones

Oportunidades

Tendencia general del aumento en la demanda interna y externa
del maiz dulce.

La baja productividad de los cultivos en la Gltima cosecha debido
a inundaciones, hacen de Tosagua (zona alta, con poco riesgo de
inundacion) un buen proveedor del producto.

La produccion local es insuficiente para abastecer a los grandes
industriales, motivo por el cual estos deben recurrir a la
importacion del producto.

Mercado estadounidense y europeo atractivo.

Poca competencia en el mercado local

Debilidades

Falta de lineas de financiamiento
Poco conocimiento en el uso de maquinarias para procesar el

maiz por parte de nuestros trabajadores
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e Poco conocimiento del mercado en general de las ventajas que

tiene Manabi como productor y proveedor de estos productos.

Amenazas

e Ambiente de incertidumbre politico y econdmico de los paises

e Altos costos de fabricacion por las continuas alzas en costos de
los elementos de carga fabril.

e Probabilidad de que se presenten fendmenos naturales (El Nifio)

e Cambios climatoldgicos en el planeta

e Monopolio existente y consolidado en el mercado nacional.

3.6. CINCO FUERZAS DE PORTER

Porter plantea la nocion de la rivalidad ampliada apoyandose en la idea
de que la capacidad de una empresa para explotar una ventaja competitiva en
su mercado de referencia depende no solamente de la competencia directa
que ahi encuentre, sino también del papel ejercido por las fuerzas rivales
como los competidores potenciales, los productos sustitutos, los clientes y los

proveedores.

En lo que respecta a la capacidad de nuestra empresa para explotar su
ventaja competitiva en el mercado de referencia realizamos el siguiente
analisis:

3.6.1. AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES
Los competidores potenciales susceptibles de entrar en el mercado

constituyen una amenaza que la empresa debe reducir y contra la cual debe

protegerse creando barreras de entrada.
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Este tipo de negocio resulta muy atractivo para muchos empresarios
dedicados a la rama, pero no es tan facil desarrollar una oferta competitiva,
debido a la trayectoria exigida por los productores, lo que presenta la primera
barrera de entrada a este mercado; ademas, de que tenemos excelentes

relaciones con la gran mayoria de agricultores en la zona.

Otra barrera de entrada son las necesidades de capital, las cuales son
considerables ya que es necesario cierto flujo de fondos para poder cubrir los
costos, ademas de los pagos del préstamo al que incurriremos para la
adquisicion de las maquinarias y equipos necesarios para los procesos que

debemos levar a cabo para poder comercializar el maiz dulce enlatado.

Para el caso de exportacion, tenemos el hecho de que en Venezuela
existe un pequefio mercado local de produccion de maiz en lata, asi que
debemos lograr un acuerdo que sea atractivo para ellos a fin de acaparar una

mayor porcion de mercado alla.
3.6.2. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

ACOEXPO no debe descuidar la calidad de los productos, puesto que la
competencia puede implementar nuevas infraestructuras a fin de ofrecer una

mayor diversidad y variedad de productos.

Ademas, debemos mantener estandares de calidad muy altos si

deseamos participar a nivel internacional.
3.6.3. RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS EXISTENTES
En el caso del mercado venezolano, no hay mayor conflicto entre las

empresas participantes en esta industria, por lo tanto las condiciones para

negociar son mas parejas que a nivel interno en Ecuador.
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A nivel local, la competencia existente esta dirigida al mismo segmento
de mercado, y en la actualidad esta trabajando como un monopolio. Pero
nuestra oportunidad se encuentra en el hecho de que tenemos convenios
realizados previamente con las empresas que son compradoras de esta

empresa.

La ventaja de ACOEXPO es la trayectoria y confianza que ha ganado en
el sector, ademas de su muy buen nivel de servicio hacia el productor, siendo

reconocido por este valor agregado.
3.6.4. PODER DE NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES

Afortunadamente, contamos con leales productores que forman parte
de un gran grupo que nos provee de los productos, por lo tanto, se tiene

poder en este aspecto.

3.6.5. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Los clientes pueden influir en la rentabilidad potencial de la actividad
exigiendo productos y servicios mas amplios y hasta el continuo desarrollo de

actividades promocionales para mantener el nivel de demanda.

En este ambito, el sector se caracteriza por clientes cada vez mas
exigentes que comparan calidad, precios y servicio; es por esta razon que
escogen a ACOEXPO por las caracteristicas y beneficios adicionales y de

excelente calidad que ofrecen.
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CAPITULO IV
EQUIPO GERENCIAL

4.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La empresa tiene una estructura con tres areas bien definidas las cuales son: operativa, comercial y administrativa-

financiera.
| Presidencia |
| Auditoria
Gerencia
General
I | 1
Gerencia de Gerencia Gerencia de
Produccion Administrativa - Comercio Exterior Ventas
| Supervisor | | Marketing
Obreros |
Técnicos |
Departamento de
Calidad

Prevision de
Riesgos Laborales
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4.2. FUNCIONES

PRESIDENTE

Es designado por la Junta de accionistas para que ejerza el cargo
por un tiempo determinado; en la mayoria de los casos es un
accionista de la empresa, es el Primer Representante Legal de la
compania. Su rol es protagonico, ya que él tiene a su cargo todo

el desenvolvimiento dentro de la empresa.

GERENTE GENERAL

El Gerente General es designado por la Junta de Accionistas, su
designacion es por un tiempo determinado y es el principal

responsable de la operatividad de la empresa.

AREA ADMINISTRATIVA - COMERCIO EXTERIOR

El area administrativa esta encargada de velar por el buen
desempeno de los trabajadores y de las inversiones, ademas
debe coordinar con las otras areas de la compaiia para alcanzar

los objetivos propuestos.

El area de comercio exterior estd encargada de todos los
tramites, acuerdos y negociaciones que deben realizarse a fin de
poder llevar nuestra mercaderia hacia otros paises sin mayor

novedad.
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AREA DE PRODUCCION

e El Area de Produccién es la responsable de la buena calidad de la
produccion de la empresa, tendra el control de las instalaciones
de la planta, para su trabajo contara con el personal adecuado

para la operatividad de la empresa.
AREA DE VENTAS

e El area de Ventas es la encargada de la distribucion, venta y
comercializacion de los productos para el mercado nacional, de
buscar el mejor canal de distribucion interno, realizando labor
de ventas de acuerdo con las politicas internas y a los precios

de mercado.

4.3. EXPERIENCIA PREVIA DE LOS MIEMBROS DEL EQUIPO GERENCIAL

Posterior al conocimiento de la empresa, se procede a recabar todo la
experiencia e informacion previa de los miembros del equipo que conforma
ACOEXPO, las politicas que se siguen para proporcionar una atencion de
primer nivel al cliente, el grado de adhesidon que tienen los miembros de la
empresa al enfoque de la calidad total, las politicas de comunicacion
asociadas a un programa de este tipo. Entre otros aspectos se deben
considerar la determinacion y evaluacion de los esfuerzos actuales que
realizan los miembros del equipo a fin de entregar excelencia en el servicio

para conseguir la satisfaccion en los clientes.
Ademas, se debe evaluar el personal a fin de conocer qué esfuerzos

particulares hace para lograr la excelencia en su labor. El objetivo es conocer

hasta qué punto estara comprometido el personal con el nuevo proyecto.
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4.4. CULTURA EMPRESARIAL

La Politica de calidad de ACOEXPO significa proveer los mejores
productos y el mejor servicio a través de un personal constantemente
capacitado y comprometido con la empresa, satisfaciendo las necesidades de

nuestros clientes.

ACOEXPO se la puede definir como el conjunto de valores, creencias y
comportamientos que se consolidan y comparten permitiendo tener una
identidad y ademas poder comunicarse y cooperar en torno a un proyecto

comun.
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CAPITULO V
COMERCIO EXTERIOR

Llegar a otros mercados puede ser una oportunidad que la empresa requiere
para crecer, obtener mayores utilidades e innovar, desarrollando mas y

mejores productos; que sean competitivos a nivel mundial.
5.1. ANALISIS DE LA EMPRESA
CAPACIDAD DE PRODUCCION
Actualmente, la cosecha de maiz dulce proyectada se encuentra en 200
hectareas, con posibilidad de aumentar la misma si la demanda asi lo

requiere. Cada hectarea sembrada llega a producir alrededor de 25TM de

producto procesado y enlatado.

., Cajas por
Presentacion Empaque Peso Neto Contenedor
Latas 300 x 407 24 latas / caja 10.20 KG 2500
PRINCIPALES COMPETIDORES
Exportaciones de Venezuela (miles de dolares FOB)
Coparticipe 2006 % 2007 %
Colombia S - 0% S 21 20%
Ecuador S 60 100% S 84 80%
Total S 60 100% S 105 100%
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Colombia es nuestro Unico competidor con el 20% de la produccion
anual. Esta situacion se presento6 en el 2007. Para el periodo anterior, el Unico

participante con estas exportaciones fue nuestro Pais, por un total de
$60,000.

5.2. ANALISIS DEL PRODUCTO
DEFINICION DEL PRODUCTO A EXPORTAR

Partida 2005800000:

o Maiz dulce (Zea mays var. sacharata), preparados o conservados

(excepto en vinagre o acido acético), sin congelar.

En este caso estamos hablando de maiz dulce enlatado de 425 gramos, en

cajas de 24 unidades.

Ingredientes

Mazorca
Agua
Az(car
Sal
Lata

OFERTA DEL PRODUCTO

El importador podra requerir una nota de cotizacion del producto. En este
caso es necesario enviar una factura proforma via e-mail, télex, carta o fax en
la cual debera indicarse:

e Informacion de la empresa:
o Representante o Fax

o Direccion completa o Teléfono
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o Télex o Tipo de empresa

o E-mail
e Nombre del producto y pais de origen
e Partida arancelaria y monto del arancel que se pagara en la aduana

extranjera

e Caracteristicas del producto ofertado:

o Tamano o Ingredientes
o Peso o Embalaje

o Variedad o Presentacion
o Calidad

e Oferta permanente de produccion para exportacion

e Precios de acuerdo al volumen del pedido

e Condiciones y forma de pago

e Término a negociar (INCOTERM)

e Disponibilidad para enviar muestras

e Vigencia de la oferta

ARANCELES
. . Base Condiciones
Descripcion Ad Valorem Especifico Moneda Unidad ) ) Convergencia
Imponible Especiales
Gravamen Valor en
20.00% - -
Aduanero Aduana

(*) Ultima informacion disponible de aranceles de Venezuela, publicada en Gaceta Oficial, con fecha 8/9/2008
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Tributacion y Aranceles Aduaneros

En Venezuela, el Arancel de Aduanas vigente fue establecido por el
Decreto N° 3.679 de 30 de mayo de 2005, publicado en la Gaceta Oficial
Extraordinaria N° 5.774 de 28/06/05 y entro en vigencia a partir del 6 de julio
de 2005.

De acuerdo con la Decision 570 de la Comision de la Comunidad Andina,
Venezuela ajusté dicho Arancel de Aduanas al nuevo texto Unico de la
NANDINA 2005, la nomenclatura arancelaria comun utilizada por los paises

miembros de la Comunidad Andina de Naciones (CAN).

La NANDINA esta basada en el Sistema Armonizado de Designacion y
Codificacion de Mercancias y su Ultima version se halla actualizada hasta la
Enmienda N° 3 del sistema. Su codigo numérico tiene una extension de 8
digitos, pero en Venezuela, al igual que en los demas paises andinos, se usan

2 digitos adicionales para clasificar mercancias a un nivel mas detallado.
Entre las tasas, derechos, y tributos, se encuentran:

Derechos Arancelarios

° Arancel de Aduanas

Impuestos Internos
o Impuesto al Débito Bancario
o Impuesto al Valor Agregado (IVA)
o Impuesto sobre Alcohol y Especies Alcoholicas

o Impuesto sobre Cigarrillos y Manufacturas de Tabaco

Otros Derechos

o Tasa Aduanera por Determinacion
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5.3. ESTUDIO Y ANALISIS DEL MERCADO
MERCADOS POTENCIALES

Como meta a largo plazo, tenemos programada la exportacion de
nuestro producto hacia mercados como el de Latinoamérica y Europa. Nuestro

plan es muy ambicioso, por lo tanto lo iremos aplicando por etapas.

Como primer paso, realizaremos exportaciones hacia los mercados mas
proximos a nuestro Pais, ya que tenemos culturas muy similares, ademas de
acuerdos y beneficios comerciales que facilitarian las tareas de comercio

exterior.

Una vez que nos encontremos bien establecidos y posicionados,

arrancaremos a trabajar con mercados mas grandes y poderosos.

MERCADO OBJETIVO

Esequiea
[TERRITORIZ EN
RECLAMATION]

acucde

Ginshra skl 17 de
brem de 19661

GUYANA

CoLoMBIA
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PAIS DE DESTINO:
VENEZUELA

PIB:
USD 186.3 miles de millones (2007)

POBLACION:
26,023,528 (2007)

PRINCIPALES SECTORES:
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EXPORTACIONES:
USD 54,358 millones

IMPORTACIONES:
USD 276,946 millones

PRINCIPALES SOCIOS:

Servicios 55.3% EEUU 30.2%
Industria 41% Colombia 10%
Agricultura 3.7% Brasil 8.2%

ACUERDOS FIRMADOS

Nuestro Pais firmo con Venezuela un tratado bilateral de inversion, el
Acuerdo de Complementacion Econdmica Ecuador- Uruguay (AAP. CE. N° 28),
ademas del Acuerdo de Cartagena cuando Venezuela pertenecido a la
Comunidad Andina de Naciones (CAN). Existen ciertas preferencias
arancelarias, pero entre étas no se encuentra el producto que estamos

exportando.

MEJORAMIENTO DE LA BALANZA COMERCIAL NO PETROLERA

Ecuador ha tenido por largo tiempo un saldo comercial negativo con
Venezuela, tanto en el comercio total como en el no petrolero, con la
excepcion del ano 2006 cuando se presenta un superavit no petrolero de 34
millones de dolares, con la caracteristica particular de un crecimiento de mas

100% en las exportaciones.

36



COEXPO
iRl
~ I'ONCE

OPORTUNIDADES PARA PRODUCTOS ECUATORIANOS

Los productos no tradicionales que se exportan en mayor cantidad al
mercado venezolano son: vehiculos, aceite de palma en bruto, preparaciones
de pescado. Y los productos que mayor crecimiento han tenido son: placas,
laminas, hojas y tiras de polimeros de etileno, avisadores eléctricos y

automoviles.

Algunos productos que muestran potencial por las ventajas arancelarias
existentes para el Ecuador sobre otros competidores, para los cuales se
registra oferta exportable ecuatoriana y demanda venezolana son productos
que estan dentro del sector farmacéutico, automotriz, pesca, confiteria,

entre otros.

ACCESO AL MERCADO

Ecuador y Venezuela pertenecen a la Asociacion Latinoamericana de
Integracion (ALADI), por lo que se han firmado cinco acuerdos que otorgan
preferencias arancelarias para los productos ecuatorianos en el mercado

venezolano.

OFERTA EXPORTABLE

Esta se dara en base a la demanda total que presenten los paises que se

estan considerando para realizar el tramite de exportacion del maiz enlatado.
FORMULACION DEL PRECIO DE EXPORTACION

Como estamos tratando con una exportacion, nos manejaremos con el
precio FOB. Esto quiere decir que los gastos por seguro y flete quedan bajo la

responsabilidad de los importadores. Nuestra responsabilidad termina una vez

que la mercaderia ha sido depositada sobre la borda del barco que
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transportara el container con el maiz enlatado. Entre los costos que implica

cumplir con nuestra parte del acuerdo, tenemos los siguientes:

COSTO PROFORMA DE EXPORTACION

DETALLE

VALORES

Ocean Freight
(Flete Maritimo)

Pto. Cabello - Venezuela:

$1.900/20° - $2.356/40° STD/ HQ.

THCO

(Valor Depende De La Linea Naviera)

$125 (TPG)

$114 (CONTECON)

Bill Of Loading (B/L) $68 + IVA
Sello X Contenedor $25 + IVA
Handling X Contenedor $25 + IVA
Echo X Contenedor $35 + IVA
Gastos Administrativos $75 + IVA

Manipuleo X Contenedor

(Valor Depende De La Linea Naviera)

$65 + IVA (CONTECON)

49 + IVA (TPG)

Antinarcoticos

(Sorteo Aleatorio)

$189 + IVA

Transporte Interno

$180 (Perimetro Rural)

$300 (Fuera Perimetro Rural)

Tramite De Exportacion

$170 + IVA

Elaboracion De Certificado De Origen

$70 + IVA
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CONDICIONES Y FINANCIAMIENTO DEL PRODUCTO

Para realizar una transaccion por medio de carta de crédito, tanto el
importador (Ecuador) como los paises exportadores deberan llegar a un
acuerdo. Para que esta transaccion se lleve a cabo, deben seguirse los

siguientes pasos:

o Realizar un contrato de compraventa.
. Carta de crédito irrevocable, confirmada a 30 dias.
o Operacion liquidable a la presentacion de los documentos

exigidos en la carta de crédito.
o El programa de exportacién mensual.
. La operacion debera realizarse a través de un banco del pais
exportador como confirmador y un corresponsal en Ecuador.
. La parte exportadora recibira el pago de la mercancia a través
del banco local.

CONTRATO DE COMPRAVENTA: CONTENIDO

Preambulo

e Personas contratantes, poderes, definiciones, etc.

Condiciones del contrato

e Objeto del contrato: naturaleza, descripcion cualitativa y cuantitativa

e Vigencia

Obligaciones del vendedor

e Entrega de la mercancia: fecha, transporte, embalaje, certificados

diversos, plazos, fecha de comienzo del plazo. El plazo de entrega
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comienza en la fecha de la firma del contrato y puede ser inalterable,
variable o indicativa

Reserva de dominio

Control de conformidad: muestras, modalidades

(Clausulas desperfectos de la garantia) - reclamaciones, reparaciones

Instruccion sobre utilizacion - planos, manuales

Obligaciones del comprador

Modalidades de pago, términos de pago, lugar de pago
Crédito otorgado

Garantias diversas

Traspaso de riesgos y de la propiedad

Traspaso del riesgo. Modalidad de la entrega (seleccion del INCOTERM),
fuerza mayor (“todo suceso con caracter imprevisible y /o
insostenible). El contrato debe especificar la lista de ellos, las pruebas
que cada parte debe presentar, las modalidades de notificacion y los
efectos: postergacion del plazo de entrega o anulacion del contrato

Traspaso de la propiedad

Servicio post-venta

Garantia, reparacion y mantenimiento

Precio y modalidades de pago

Precio. Pormenores de las prestaciones comprendidas
Monedas convertibles. Moneda de pago
Revision de precio

Garantia de pago
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Arbitraje

Arbitraje, tribunal competente.

Son causa de litigio el incumplimiento del vendedor (de entregar, de
enviar los documentos, mal embalaje, mal transporte, mal seguro) o
del comprador (negativa de pagar total o parcialmente, negativa para
recoger la mercaderia). Se debera incluir una clausula de recurso para

el arbitraje de la Camara de Comercio Internacional.

Otras clausulas

El lugar del arbitraje y la legislacion aplicable deben ser
cuidadosamente precisados.

Secreto profesional e Derecho del contrato
Propiedad industrial e Eleccion del domicilio

Idioma del contrato e Fechay firma autentificadas

Anexos

Cuando se trata de operaciones comerciales repetitivas, no es necesario

realizar un contrato tan completo, pero al menos estos documentos deben

contener:
e Descripcion de la mercancia, e Instrucciones de utilizacion
calidad y cantidad e INCOTERM convenido
e Referencia a normas e Precio
internacionales Moneda de pago

Descripcion del embalaje y
del marcado

Modo de transporte

Fecha de entrega

Control de conformidad

Garantia de la mercancia

Condiciones y lugar de pago
Sistemas de pago

Documentos necesarios
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5.4. TRANSPORTE

Para el flete interno, desde Tosagua hacia la ciudad de Guayaquil, se
utilizaran camiones de carga pesada; y el transporte hacia los paises donde
exportaremos se realizara por via maritima. En el caso del transporte de

Guayaquil a Caracas, el envio toma 18 dias en barco.

5.5. COMERCIALIZACION
EMBALAJE

Las latas van empacadas por cajas de 24 unidades. Estas seran
transportadas a su vez dentro de contenedores standard de 20 o 40’
dependiendo de los requerimientos de nuestros compradores. Los
contenedores de 40’ poseen capacidad para 28 TM de cajas, y nosotros por
hectarea entregamos 25. Por lo tanto, seria necesario un contenedor por

hectarea adicional que necesitemos cultivar de maiz dulce.

CAPACIDAD DEL CONTENEDOR

CONTENEDOR REFRIGERADO INTEGRAL o REEFER 40 PIES 40’ X 8’ X 8’6”
DESCRIPCION

Tara 3750 kg / 8265 lb

Carga Max. 28750 kg / 63385 lb
Max. P. B. 32500 kg / 71650 b
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MEDIDAS

Internas

Largo: 12032 mm / 39°’6”
Ancho: 2352 mm / 7°9”
Altura: 2393 mm / 7°10”

Apertura Puerta
2340 mm / 7°8”
2280 mm / 7°6”

Capacidad Cub. 67,7 m3 / 2390 ft3
Con equipo propio de generacion de frio. Disefiados para el transporte de

carga que requiere temperaturas constantes sobre bajo cero. Ejemplo: carne,

pescado, frutas, etc.
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CAPITULO VI
ANALISIS DEL MERCADO

6.1. ESTUDIO ESPECIFICO DEL MERCADO

La Compania ACOEXPO comercializa productos agricolas de la zona
como arroz, maiz y mani, siendo la temporada de estos productos desde mayo

a diciembre.

El mercado al cual se orienta el proyecto es al de los compradores del
maiz dulce enlatado. Por tanto, funcionariamos como intermediarios entre el

agricultor y el productor, pero a nivel industrializado.

ACOEXPO  debe conocer el perfil de los potenciales y reales
compradores, el potencial total del mercado para el nuevo producto que se

industrializara.

6.2. IDENTIFICACION DEL MERCADO EMPRESARIAL

En el mercado venezolano se comercializan tres marcas. Estas son:

e Taf
e Del Monte
e Gigante Verde

Del Monte y Gigante Verde son marcas pertenecientes a multinacionales,
mientras que Taf vendria a ser la Unica marca local, con la cual podriamos
negociar en esa industria. También encontramos varios proveedores, los

cuales detallaremos en los siguientes puntos.
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6.3. BLOQUE DE COMPRADORES - ANALISIS
NIVEL LOCAL

Pronaca

En la actualidad contamos con un convenio directo con esta empresa, y

basados en este comenzaremos con la venta del maiz dulce enlatado.

Fadesa

@ FADESA

—
Enpusps gue coratiTan sw confiansg

Esta empresa, por medio de Ecuavegetal S.A, son los unicos
comercializadores del producto en nuestro pais. Pero la demanda creciente
actual ha provocado que tengan que sembrar alrededor de 200 ha adicionales
de maiz dulce. Es por esto que ellos podrian ser nuestros potenciales
compradores, asi como competidores a la vez. Debido a que ellos venden a
nivel local y destinan otro porcentaje a exportaciones necesitan cubrir esta
demanda y obtener una ganancia que se da por el proceso de pasar de
materia prima a material procesado, el cual se detallara con mayor detalle en

capitulos posteriores.
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NIVEL INTERNACIONAL

Grupo Diga

A nivel de ventas en Venezuela de productos importados o locales,
tenemos al grupo Diga, quienes en la actualidad le compran a Gigante Verde.
Este podria ser un potencial comprador de nuestro producto y podrian

utilizarlo para que sea etiquetado con su marca.

6.4. ANALISIS DE LA COMPETENCIA
NIVEL LOCAL

La principal agroindustria productora de maiz en lata en el pais es

Ecuavegetal S.A.

c!' Ecuavegetal

Lo interesante de este caso es que todas pertenecen a Ecuavegetal S.A.
(Fadesa) o se encuentran relacionadas de manera directa con la misma, por
ende hallamos que este mercado se encuentra manejado por un monopolio en
la actualidad, y por ese motivo decidimos incursionar con este producto,
sobretodo porque esta empresa realizd un convenio con agricultores de la
provincia del Guayas para aumentar la produccién en 200 ha para poder cubrir
la creciente demanda actual tanto a nivel nacional como para exportar a

Colombia y Venezuela.
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NIVEL INTERNACIONAL

TAF

Aqui, nuestros esfuerzos se concentrarian en marcas locales como Taf,
ademas de que buscaremos que las grandes companias, ya sea Del Monte o
Gigante Verde adquieran nuestro producto y que por su alta calidad acepten

etiquetarla como suyas.

Otras empresas que a su vez se dedican a la exportacion de maiz en

lata tenemos a:

e DIBEAL Cia. Ltda.
e Impy Exp PRODUSA S.A.

e Servicio Int. Para Ind. Alimenticia Sipia S.A.

Los mercados a los cuales estan dirigidas estas empresas son Espana, las
Antillas Holandesas, las Bahamas, Canada, Chile, Estados Unidos, Francia,
Holanda, Israel, Jamaica, Panama, Portugal, Puerto Rico, Reino Unido,

Trinidad y Tobago y Venezuela.
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CAPITULO VII
ESTRATEGIAS DEL MERCADO

7.1. CONSIDERACIONES INTERNACIONALES, NACIONALES Y LOCALES

La importancia del sector agroindustrial en el desarrollo del pais es
reconocida por su influencia en varios entornos, generando una importante

contribucion a la economia del Estado.

El sector sigue mostrando senales del dinamismo en el que se ha
desarrollado estos Ultimos anos. Su crecimiento en el 2007 muestra niveles
muy positivos, y se ha desarrollado en un escenario econémico bastante

favorable.

Ante la necesidad de agroindustrializarse, se debe considerar que los
clientes reales y potenciales se vean beneficiados en los diferentes productos
y servicios que ofrece ACOEXPO, por lo que la intencion es cuidar los intereses
de los clientes, convirtiendo este proyecto en una extension de los objetivos

de la empresa.

Entre estos objetivos, tenemos el de internacionalizar nuestro producto
y exportarlo al mercado latinoamericano y europeo, ya sea lanzando una
marca propia, negociando con alguna de las multinacionales productoras y
expendedoras de conservas a nivel mundial, como Del Monte, a fin de que
ellos nos compren el producto, o nos subcontrate para producir vy

comercializar en nuestra zona del Pacifico Sur.

7.2. ESTRATEGIA DE PRODUCTO, PRECIO Y ESTACIONALIDAD

PRODUCTO

Una de las principales estrategias de comercializacién se da porque al

invertir en la agroindustrializacion se asegura el desarrollo de productos con
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valor agregado, excelente servicio y calidad a los clientes con precios

competitivos, basados en una autonomia operativa; y por ende, comercial.
PRECIO

En el caso del maiz dulce enlatado la politica de precios esta manejada
por la industria, pero el minimo que debe cubrir al momento de comprar la
materia prima es cumplir con las exigencias del agricultor. La manera de
poder controlar este poder que ellos podrian tener como nuestros proveedores
se daria por medio de incentivos con ellos, ya sea de manera tanto econémica

asi como de capacitaciones para que logren ser mas productivos.

Por medio de estos incentivos, logramos que los acuerdos comerciales
con ellos sean menos complicados y se pueda conseguir una situacion ganar-

ganar en mucho menor tiempo.

7.3. ESTRATEGIA DE PENETRACION Y VENTA PERSONAL

Analizar el funcionamiento y desarrollo de los mercados agricolas y de
alimentos y la evolucion comercial del mercadeo de los mismos, puede ser
una estrategia valida para buscar desarrollo y mejores oportunidades en
paises extranjeros. Identificar las oportunidades es la clave del éxito. Nuestra

alta calidad sera nuestra carta de presentacion.

Tenemos la gran ventaja de que en la industria local somos una
empresa de renombre, con una larga trayectoria en la cual nos caracterizamos
por nuestra seriedad y excelentes productos, asi que ACOEXPO habla por si
misma. Por tanto tenemos el respeto y tenemos la probabilidad de que si
sabemos como ingresar en nuevos mercados, podremos llegar a ser aceptados

con la misma acogida que hemos tenido a nivel nacional en estos afos.
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7.4. ESTRATEGIA PUBLICITARIA Y DE COMERCIALIZACION
PUBLICIDAD

Se ha convenido utilizar estrategias de marketing para promocionar el
producto por medio de una pagina Web, para poder penetrar tanto a
mercados nacionales asi como internacionales, y de esta manera dar a
conocer a nuestra empresa y nuestros productos; poder incrementar el nivel
de satisfaccion de los clientes generando nuevas oportunidades de negocios y

aumentar el nivel de ventas.

Asi mismo, presentar nuestro producto en ferias internacionales,
brindando toda la informacion necesaria sobre nuestros procesos y sistemas de
control de calidad. Visitaremos a empresas de renombre en otros paises a fin

de comparar fortalezas y buscar oportunidades de crecer aun mas.

Si eligiéramos entrar al mercado venezolano con marca propia, sera
necesaria una campana muy exhaustiva de marketing, para que el producto

sea conocido y aceptado por su poblacion.
ACCIONES DE COMUNICACION

Ante el panorama cada vez mas competitivo y dinamico, es
imprescindible que se implanten técnicas de marketing mas avanzadas para
liderar los cambios del mercado y aventajar a los competidores en
rentabilidad y crecimiento. Es por eso que al implantar la utilizacion de la
Internet se transformara en una nueva arma estratégica lo que ayudara a los
clientes a obtener resultados superiores gracias al mejor conocimiento del

producto, a sus disefos y variedades.
La pagina Web permitira darnos a conocer a nivel mundial, lograr

identificar los segmentos naturales de clientes, entender su valor y tendencia,

visualizar con mayor rapidez los movimientos de los competidores, definir e
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implantar acciones comerciales y de marketing que permitira liderar los

cambios de su mercado y mejorar la posicion competitiva.

Principales funcionalidades del sistema:

Manejo de Campanas de Promocion

e Resolucion de requerimientos especificos

e Integracion de canales de contacto

e Visitas y participacion activa en ferias internacionales

e Manejo de brochures y carpetas de presentacion

COMERCIALIZACION

Debemos mantener la calidad superior de nuestros productos en
relacion a la de nuestra competencia, ya sea esta directa o indirecta. La

manera mas visible de mostrar esto es por medio de los sellos de calidad.

Estos demuestran que el producto es de éptima calidad y cumple con
requerimientos de paises desarrollados, en los cuales factores como procesos,
caracteristicas organolépticas y demas requerimientos, son cruciales para

obtener dichas certificaciones.

En la actualidad, éstas no se presentan para productos agricolas en

América Latina, por lo cual podriamos volvernos pioneros.

Es necesario que en el empaque se visualice el logo de la empresa en

las perchas, y que a la vez dejen percibir el producto.

Una vez que podamos estar seguros de que el producto se encuentre en
condiciones para competir, debemos estar presentes en todos los mercados
que trabajan con tiendas, asi como centros de acopio y locales donde se

expendan productos de primera necesidad y consumo masivo.
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CAPITULO VIl
OPERACIONES

8.1. ESTRUCTURA FiSICA DE LAS INSTALACIONES

ACOEXPO dispondra de las mejores técnicas para el movimiento y
operaciones de la nueva actividad agroindustrial. A continuacion se detallan

las operaciones logisticas y procedimientos:
LOCALIZACION GEOGRAFICA

La planta agroindustrial contara exclusivamente de maquinarias

tecnificadas, que es el lugar de confinamiento y produccion.

La localizacion de la planta determina el éxito de las operaciones de la
empresa ya que las instalaciones de ACOEXPO se encuentran situadas en
Tosagua, en el Km. 1 via a Bahia, cerca de la mayoria de productores, donde
las vias de comunicacidon y carreteras estan disponibles. Esta zona posee
condiciones climaticas muy apropiadas para la produccion y explotacion de

este tipo de producto.
ESTRUCTURA DE LA PLANTA

ACOEXPO cuenta con sus instalaciones asentadas en un terreno de

aproximadamente 15,400 m2, con terrenos adicionales de 7,200 m2.

De acuerdo con la estructuracion realizada en los estudios preliminares
y tomando como ejemplo algunas plantas agroindustriales de productos
similares, se ha determinado que esta area podria ser utilizadas para la planta

agroindustrial, bodegas, silos, nuevas oficinas, etc.

52



COEXPO
iRl
~ I'ONCE

La importancia de definir el tamafo que tendra el proyecto se
manifiesta principalmente en su incidencia sobre el nivel de la inversion,

ademas sobre la rentabilidad que se podria generar.

Su tamano determinara el nivel de operacion que posteriormente
explicara la estimacion de los ingresos por venta. Este tamafno dependera de
los factores tomados a consideracion en el punto siguiente, pero
estimativamente la planta debe tener un tamafio minimo de acuerdo con la
estructuracion hecha en estudios preliminares y tomando como ejemplo otras

empresas de la rama.
LOGISTICA

La distribucion adecuada de las areas determinar el éxito de las
operaciones de la empresa, donde las vias de comunicacion sean disponibles.

Asi se encuentra distribuido el espacio fisico destinado a la parte operativa de

la empresa agroindustrial ACOEXPO:
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8.2. PROCESO DE PRODUCCION

Compra De Materia Prima

Es recomendable receptar el producto en el mismo estado de madurez.

Se realiza una clasificacion. En esta operacion se eliminan los granos
en mal estado. El producto recolectado debe ser sometido a un proceso de

seleccion, ya que la calidad del producto dependera de esta etapa.

Luego los productos se pesan y se realizan los controles de calidad de
entrada. En caso de que los productos no lleguen a ser procesados dentro de
una hora después de la recepcion pasara a una camara (silo) conservadora que
servira para almacenar y embodegar los productos y mantenerla en forma
fresca. Esta camara se mantendra a una temperatura ideal para mantener y

conservar los productos

Manejo de Industrializacion

Para el enlatado de los granos enteros de maiz dulce, se utilizd el

siguiente esquema, el cual comprende las siguientes etapas:

e Recepcion: El maiz en mazorcas fue recibido en cestas plasticas,

transportadas por un camioén que fue pesado en una romana.

e Deshojado: Se realizd mecanicamente, pasando las mazorcas por
una mesa vibratoria y luego por un canal formado por dos rodillos

que giran en sentido contrario y quitan las hojas y barbas.
e Lavado: Las mazorcas peladas fueron transportadas por una banda

metalica a un tUnel con aspersores de agua a presion para remover

las impurezas.
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Seleccion: Se llevd a cabo en una mesa con bandas plasticas que
giran en sentido contrario, siendo seleccionadas las mazorcas libres
de ataques de hongos y enfermedades, de tamano uniforme y

desarrollo homogéneo.

Desgranado: Se realizé6 en una bateria de cinco desgranadoras de
alimentacion manual. Las maquinas poseen unos dispositivos de

cuchillas en las que se encajan las mazorcas y separan los granos

Eliminacion de impurezas: Se ejecutoé en un tanque de flotacion con
capacidad de 1000 litros, usando 5% de almidon y 5% de NaCl como

coadyuvante a la flotacion.

Seleccion: Los granos fueron seleccionados, segin el tamano, en una
mesa vibratoria con perforaciones. Luego fueron lavados por

aspersion y pesados.

Envasado: Se realizd6 en una maquina llenadora automatica
volumétrica, en latas con tamano 211x300, recubiertas con esmalte
C. En cada lata se envasaron 132g de granos de maiz y 88 ml de
liquido de cobertura (11,00°Brix) con 8,3% de azucar, 1,6% de NacCl
y 0,20g/l de EDTA a una temperatura de 30°C.

Exhausting: Se hizo en un tunel con vapor caliente a una

temperatura de operacion de 90°C por 5 minutos.

Sellado: Se efectué en una maquina selladora automatica con 4
cabezales, sellando con doble cierre un promedio de 120 latas por

minuto.
Esterilizacion: Se aplico una temperatura de 123,3°C por 32 minutos

y luego se procedio al enfriamiento, sumergiendo las latas en agua a

temperatura ambiente por 30 min.
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e Escurrimiento: Las cestas con las latas fueron colocadas en forma

inclinada por 2 horas a temperatura ambiente.

¢ Almacenaje: Las latas fueron almacenadas a temperatura ambiente

por 110 dias.

8.3. RIESGOS INTERNOS

Los riesgos internos que se pueden dar en el proyecto:

e Que los productores se sientan seguros del compromiso que adquirio
con ACOEXPO de comprar su producto
e Problemas en alcanzar niveles optimos en la satisfaccion total del

cliente

ACOEXPO emprende las siguientes acciones basicas de diferenciacion en

servicio y una politica de precios para los productores:

e Otorgar seguridad en la relacion con los productores haciendo
convenios a largo plazo.

e Dar asesoria técnica para garantizar la calidad de los productos y evitar
el rechazo en la planta de procesamiento.

e Pagar un precio fijo mensual a los productores. Algunas companias
pagan menos que la competencia pero equilibra entregando un precio
promedio durante todo el ano, que incluye las épocas pico y las bajas.

e Garantizar al productor la compra de su produccion.

e Brindar un incentivo al agricultor: Esto se hara utilizando cierto
porcentaje de nuestras ganancias para capacitar e instruir a nuestros
agricultores a fin de que se vuelvan mas eficientes y vean que nuestro

compromiso con ellos es algo real y tangible.
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Se debe cuidar que los servicios sean de calidad pues de esta manera
contribuye a lograr la diferenciacion de los productos y de la imagen
corporativa, con un enfoque dirigido a los procesos relacionados con
proporcionar servicios de calidad al cliente, promoviendo la innovacién

constante bajo la idea de que siempre hay una mejor forma de ser y de hacer.

ACOEXPO contara con una estructura de organizacion participativa que
hara realidad sus estrategias y acciones, dirigidas a crear valor y brindar

servicios de calidad. Esto conducira a orientar la empresa hacia el cliente.

8.4. RIESGOS EXTERNOS

Como riesgo externo tenemos que considerar los posibles cambios en la
politica tanto local e internacional, mas que nada posturas en temas
relacionados con la agroindustria, los que podrian incidir en el

desenvolvimiento de las operaciones de la nueva actividad de ACOEXPO.

Asi mismo, el dafno de desastres naturales y los cambios climaticos que
vienen dandose en la actualidad estan siendo reducidos por medio de estudios
exhaustivos previos a que estos se susciten, a fin de tomar las medidas

respectivas, a fin de mantener la mayor cantidad de producto sin mayor dano.

Esto es parte del apoyo que brindamos a nuestros agricultores. Ademas
que debido a esto fue que apostamos a esta zona en la provincia de Manabi,
ya que por su ubicacion geografica es menos susceptible a inundaciones y
demas problemas que generalmente se presentan en el resto de la costa

ecuatoriana.
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8.5. PLANES DE CONTINGENCIA

Estamos conscientes de que el éxito de este proyecto no sera un estado
permanente. El proceso de toma de decisiones es cada vez mas complejo,
apareceran nuevas variables, muchas de ellas fuera del alcance de la
empresa: competencia, clientes con mayores requerimientos y exigencias,

tecnologia mas avanzada, entre otros.

Es por eso que dentro de nuestro analisis se ha considerado como plan
de contingencia, es decir en caso de que se complicara el cumplimiento de
metas y objetivos de ventas dentro del primer afo, se replantearan y
reenfocaran las operaciones del centro de acopio como lo ha venido haciendo
en anteriores anos, y se buscaria otros usos a las maquinarias para enlatado y
sellado, a fin de comerciar otro tipo de producto que pudiera tener mayor

aceptacion en el mercado interno o externo.

En el caso de las operaciones a nivel internacional, se planted que si la
estrategia de vender nuestro producto fuera del Pais nos genere mas pérdidas
que ganancias, simplemente se dejaran de realizar y continuaremos con

nuestras actividades a nivel local de manera normal.

8.6. PROVISIONES Y SEGUROS

La nueva actividad agroindustrial de ACOEXPO se cubrira de cualquier
riesgo fisico en sus instalaciones y de riesgo fisico en su personal, por lo que
contara con un seguro para incendios, y un seguro médico que cubriran los
gastos por cualquier eventualidad que se presente en el trabajo para

preservar la seguridad del personal operativo.
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En el caso de las exportaciones, éstas se realizan bajo el término FOB,
por lo tanto debemos asegurar la mercaderia desde el momento que sale de la
fabrica hasta que es embarcada, en caso de que se suscitara algun imprevisto

que comprometiera la integridad de la misma.
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CAPITULO IX
ESTUDIO FINANCIERO

9.1. PRESUPUESTO E INVERSIONES

La inversion inicial esta dividida en dos partes. La primera parte de
$1,000,000 corre por cuenta de nuestros accionistas. La otra parte es un
préstamo por $1,000,000 que se encuentra suscrito con la Corporacion
Financiera Nacional (CFN). Para este préstamo se pondrian como garantia los

activos que comprariamos con nuestro capital propio.

Con estos fondos cubriremos la compra del mobiliario para las
instalaciones, asi como las maquinarias y equipos necesarios para llevar a
cabo los procesos pertinentes del producto. Con la diferencia se cubrira el

fondo de maniobra (capital de trabajo) para fines operativos de la empresa.

Las politicas tanto de cobro como de pago son exclusivamente en
efectivo y contra entrega. La proyeccion con sus respectivos presupuestos

esta dada para un periodo de 5 afos (2009 - 2014).

9.2. PROYECCION A CINCO ANOS

Las metas que se estiman cumplir en un plazo determinado durante la

marcha de la empresa las presentaremos mediante una proyeccion de 5 afos.

El crecimiento que se proyectd ha sido del 10% anual. Este porcentaje
se aplicé a los rubros que van a ir creciendo a este ritmo. Asimismo hemos
asumido un nivel inflacionario del 8% anual, el cual es muy apegado a la

realidad econdémica actual que presenta nuestro Pais.

61



COEXPO
iRl
~ I'ONCE

9.3. ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

El (lamado punto de equilibrio consiste en determinar el volumen de
ventas necesario para cubrir los gastos operativos; en ese momento la

empresa no pierde ni gana, es decir obtiene equilibrio con utilidad cero.

Los elementos que intervienen en la determinacion del punto de
equilibrio son los presentados en el Estado de Resultados: éstos son los costos

fijos y variables en relacion con las ventas.

Costos Fijos
PE =

Costos Variables

Yentas Netas

En este caso pudimos apreciar que el minimo de cajas que deben ser
vendidas al ano para poder cubrir los costos generales de la empresa, bordean
las 428,000 por afo; es decir, alrededor del 84% de la produccion del primer

ano, pero para el quinto seria solo un 69% dada la produccién creciente anual.

9.4. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

La inversion inicial fue de $2,000,000. Esto se ve reflejado en el
periodo inicial. Para poder obtener los flujos netos en la proyeccion se
consideraron a las depreciaciones, el pago de intereses del préstamo, la

participacion de los trabajadores (15%), y el impuesto a la renta (25%).
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En este caso, se estimd una reparticion de dividendos del 25% de la
Utilidad Neta generada anualmente.
9.5. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ESTRUCTURA DE COSTOS

A fin de obtener el costo total por lata, se tuvo que desglosar el uso de

recursos para cada una de ellas, como se presenta en el cuadro siguiente:

Costo Unitario
Mazorca S 0,090
Agua S 0,005
Azlcar S 0,003
Sal S 0,001
Lata S 0,100
Costos por uso de maquinarias  $ 0,070
Total Lata S 0,268

COSTOS DE EXPORTACION
Para el caso de este rubro, que debe aplicarse para el transporte y
envio de la mercaderia que se va a exportar a Venezuela, debemos considerar

la cantidad a exportar, y el destino de la misma.

Los costos son los siguientes:
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Detalle Base
Ocean Freight (Flete Maritimo) S 2.356,00
# contenedores 1
Total Flete S 2.356,00
THCO S 125,00
Bill Of Loading (B/L) $ 76,16
Sello X Contenedor S 28,00
Handling X Contenedor S 28,00
Echo X Contenedor S 39,20
Gastos Administrativos S 84,00
Manipuleo X Contenedor S 54,88
Antinarcoticos S 211,68
Transporte Interno Rural S 180,00
Transporte Interno Pto S 300,00
Tramite De Exportacion S 190,40
Certificado De Origen S 78,40
Total Costos Exportacion S 3.751,72

ESTRUCTURA DE GASTOS

Para los gastos se consideraron los siguientes rubros:

e Sueldos y Salarios

e Servicios Basicos

e Combustibles y Lubricantes

e Mantenimiento y reparaciones de maquinarias
e Depreciaciones

e Gastos Financieros
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OBSERVACIONES

Para las ventas a nivel local se utilizé un precio de venta de cada lata a
$0,60. Ademas, se estim6 que se van a entregar todas las cajas que se
pondran a la venta, dado que el estudio de mercado y de la industria nos dio
la cifra estimada de cuanto debemos producir. Asimismo, estimamos que se
sembraran 10ha adicionales por afo, y un crecimiento en ventas del 10%

anual.

Para la ventas con fines de exportacion, se ha estipulado una cosecha
adicional de 4 hectareas, con un aumento de una hectarea adicional pasando
un ano; es decir, que para el periodo 5 tendremos 6 hectareas disponibles de

cosecha para ser enviadas a los demas paises.

Los activos fijos se deprecian a 10 anos, dado que son en su mayoria
maquinarias y equipos, ademas de muebles y enseres para lo que corresponde
a la seccion de oficinas. Nuestra empresa va a manejarse con una reserva

legal del 10% de las utilidades netas que se obtienen cada ano.

Para el rubro de Investigacion y Desarrollo hemos destinado el 12% de

nuestra utilidad bruta anual.

Como incentivo a los productores y agricultores que trabajan con
nosotros, hemos decidido que el 5% de la Utilidad Bruta se utilizara para su
beneficio. Esto se retribuira a ellos por medio de capacitaciones, charlas,
mejoras en sus equipos, pero mas que nada preparar a su personal a fin de
que se vuelvan mas eficientes y eficaces en sus labores. De nada serviria
invertir en Investigacion y Desarrollo sin transmitir esta informacion a nuestro

equipo de trabajo.
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9.6. BALANCE GENERAL

En el caso de ACOEXPO, no existe un manejo complicado de
inventarios, ya que toda la mercaderia se retira de una sola vez y se reciben

los cobros de contado, 48 horas después de la entrega de la misma.

De igual manera, en el caso de las cuentas tanto por cobrar como por
pagar, nos manejamos con una politica de solo utilizar dinero en efectivo, y

realizar tanto pagos como cobros contra entrega.

Para la inversion inicial, se estan considerando los activos fijos que se
van a adquirir para adecuar las instalaciones de la empresa, asi como la
adquisicion de las maquinarias y equipos para procesar el maiz dulce. Lo
restante sera para cubrir cualquier extra ademas del capital de trabajo del

negocio.

En cuanto al préstamo solicitado a la CFN, se van cargando intereses
del 10% anual, los cuales constan en el pasivo de largo plazo.
9.7. TASA INTERNA DE RETORNO
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Tomando los flujos netos, realizamos los analisis, los cuales nos dieron
una TIR del 100%. En este caso, fue aplicada una tasa promedio de
rendimiento minima atractiva (TREMA) del 32.71%. Esta cifra se debe a que

actualmente los bonos del Estado estan ofreciendo rendimientos del 28%. Mas

adelante analizaremos las variaciones en esta tasa, en varios escenarios.
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TIR CONSIDERANDO DEFLACTOR DE INFLACION

Asi mismo, se tomod en cuenta el factor inflacionario para realizar el
calculo de la TIR a fin de que esta sea mas ajustada a la realidad nacional. Se
tomo una tasa del 8% para este efecto. Esta nos da un resultado del 86%. Es
muy importante este indice sobretodo en paises como el nuestro donde la

inflacion se encuentra en niveles poco estables.
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CAPITULO X
ANALISIS FINANCIERO

10.1. REQUERIMIENTOS DEL CAPITAL

Para la creacion de la empresa, el capital inicial ha sido aportado por
cuenta de los socios en un 50%, y la diferencia es financiada por medio de un

préstamo otorgado por la CFN.

Con estos fondos se realizaron todas las acciones pertinentes a fin de
que el negocio funcione correctamente. En este caso, se ha realizado una
inversion de $2,000,000 a fin de cubrir la compra de maquinarias para la
planta de procesamiento, asi como las oficinas y la diferencia a fin de cubrir

el capital de trabajo.
10.2 RAZONES FINANCIERAS BASADAS EN LAS PROYECCIONES ANUALES
RAZONES FINANCIERAS
indices de Liquidez
Razon Circulante
e Como podemos notar, este indice se encuentra en aumento
constante. Este se paso de 3.13 a 7.83 para el ano 2014. En este
caso, los activos corrientes son totalmente liquidos, debido a la

politica de cobros por anticipado para recibir las cajas de maiz

procesado.
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Dias de Compra

e Esto muestra cuantos dias puede seguir funcionando la empresa
si el dinero deja de ingresar de repente. En el primer periodo se
podia funcionar por 371 y a partir de éste, aumentan hasta 926
dias debido a que tenemos liquidez adicional dada por los fondos

del préstamo, ademas del capital propio.
indices De Solvencia
Coeficiente De Endeudamiento
e Este indice muestra como cada afo nuestra empresa se va
controlando mas con nuestros fondos. Este paso del 83 al 22% al

final de la proyeccion.

Apalancamiento

e Por cada dolar que se encuentra invertido en patrimonio, se
obtiene $1.83 en activos. Esta cifra se redujo a $1.22 en los

siguientes anos.

Cobertura de Intereses

e Este nos indica que los intereses generados por la deuda
contraida con la CFN pueden pagarse hasta 30 veces en el primer

ano, pero para el quinto puede ser cubierta hasta 50 veces.

69



COEXPO
iRl
~ I'ONCE

indices De Rentabilidad
Margen De Utilidad Bruta

e En este caso estimamos que las ventas aumenten un 10% anual,
pero en el costo de ventas no aplicamos nada. Este margen se

mostro de 54% constante para todo el estudio realizado.
Margen De Utilidad Operativa

e Los gastos operativos representan un 12% de los gastos generales
del negocio, mostrandose entre el 41 y 42% para los periodos en

revision.
ROS

e La rentabilidad sobre ventas se encuentra estable, es un
resultado muy bueno, ya que se encuentra en un margen del
26%, lo cual facilita en gran manera el tiempo de recuperacion

de la inversion inicial.
ROA
e El rendimiento sobre los activos esta por el 42%, y con el paso de

los anos, este se redujo a un nivel del 21%. Esto se da debido a

que los activos estan creciendo mas rapido que las utilidades.
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indices De Productividad
Dias De Cobro
e En este caso, nosotros nos manejamos bajo una politica de pagos
en efectivo exclusivamente, para nuestros negocios a nivel local.
Entonces, eso explica que el indice sea cero.
Dias De Pago
e Aqui se aplica la misma logica que en los dias de cobro.
Ciclo Operativo
e No poseemos inventarios porque toda la mercaderia se vende de
golpe, por lo tanto esta cifra sera igual a la del periodo de
cobros.

Ciclo De Efectivo

e En este caso, se puede apreciar claramente como funciona

nuestra politica, tanto de cobros como de pagos.

Rotacion De Activos
e En el primer ano podiamos ver que por cada délar invertido en

activos, se obtienen $1.64 en ventas, y ya para el 5to ano, este

ha pasado a ser de $0.82.
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indice DuPont

El ROE ha pasado de un 78% al 26% con el paso de los periodos en
revision. Podemos notar claramente que los indices que
incidieron en mayor proporcion han sido el de rotacion de los

activos y el apalancamiento.

ANALISIS DE BLOQUES

Activo Corriente > Activo No Corriente
Pasivo > Patrimonio
Pasivo Corto Plazo > Pasivo Largo Plazo
Recursos Espontaneos > Recursos Negociados

La inversidon en activos corrientes comenzo en niveles de
alrededor del 75% y en aumento debido a que no se ha
proyectado compra de maquinarias durante estos anos, y ademas
se siente el efecto de la depreciacion de los activos fijos ya

existentes en la empresa.

Asi, podemos ver que para el periodo 5, los corrientes ya
conforman el 94% del total de inversion. La tendencia se
mantendra al alza hasta que surjan maquinarias mas modernas y

necesarias para mantenernos a la par que nuestra competencia.

En cuanto a financiacion, por medio de pasivos o fondos propios,
podemos apreciar que nuestra empresa funciona mas con fondos
propios. La tendencia se mantiene de esta manera a través de la

proyeccion.
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e Nuestro Unico pasivo de largo plazo es el préstamo solicitado a la
CFN. Este es a su vez el Unico que genera costos financieros. Su
influencia va decayendo en el transcurso de la proyeccion dado
que esta deuda se va amortizando anualmente, y su relevancia
pasa del 45 al 18%.

o El capital de trabajo aumenta de un 68% al 87% dado el paso de
flujos netos mayores a la cuenta caja ya que recibimos ganancias

mayores cada ano.

10.3. EVALUACION: SENSIBILIDAD Y RENTABILIDAD

Para ilustrar de mejor manera estos supuestos, utilizaremos el Estado
de Pérdidas y Ganancias para establecer un escenario tanto optimista asi
como pesimista, con los cuales demostraremos comos se comportaria la

rentabilidad del negocio, incluso en los casos mas extremos.

Para lograr este efecto, se modifico:

e NUmero de hectareas que se van a cultivar
e Precio de compra de cada mazorca a los agricultores
e Precio de venta de las cajas

¢ Nivel de ventas anual
ESCENARIO REALISTA

o Al realizar este analisis de sensibilidad, tomamos como estandar, un
nivel de crecimiento en general del 10%, un precio de compra de
mazorcas de $0.09 la unidad y uno de venta de $0.60. Este vendria a
ser nuestro escenario realista. El nUmero de hectareas a cosechar
en las exportaciones aumentara en 1 pasando 1 periodo, empezando

por 4 hectareas anuales.
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En este caso, la TIR nos muestra un nivel del 100%. El VAN se

encuentra en $2,440,333, con una tasa de rendimiento del 32.71%.

ESCENARIO OPTIMISTA

En este caso, tomamos como estandar, el mismo nivel de
crecimiento del 10%, un precio de compra de mazorcas de $0.08 la
unidad y uno de venta de $0.70. También se proyecté un aumento
en el area cosechada para ventas locales de 250 con un aumento de
10 anuales; y para fines exportables el aumento de 1ha anual. Los
precios son factores muy sensibles en este analisis, por esos son

cambios no muy drasticos.

En este caso, la TIR nos muestra un nivel del 225%. El VAN se

encuentra en $6,917,737, con una tasa de rendimiento del 32.71%.

ESCENARIO PESIMISTA

Aqui se estimd un nivel de ventas de tan solo un 70%, se descarto el
cultivo adicional de maiz anual, se planifico un precio de compra de
$0.13 y un precio de venta de $0.65. Para las exportaciones se dejo
estable el area de 4 hectareas cultivadas con este fin. Este
escenario podria darse si la situacion local se volviera inestable vy si

la demanda de maiz en lata a nivel internacional decae.
Ahora podemos notar que esto provoco una caida fuerte en nuestra

TIR hasta un 35%, y el VAN quedd6 en apenas $57,733 con la TREMA
del 32.71%.
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OBSERVACIONES

A pesar del castigo aplicado, seguimos percibiendo ganancias, por lo
tanto, nuestro negocio demuestra ser rentable en cualquiera de estos
escenarios. Solo debemos mantener nuestra cartera de clientes constante,

controlar los costos de ventas, y gastos de mantenimiento.
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CAPITULO XI
ECOLOGIA Y MEDIO AMBIENTE

El analisis ambiental tiene como proposito basico el manejo de asuntos
humanos de una forma que sea amigable al medio ambiente, es decir que

proteja a la naturaleza.

Una gestidn de impacto ambiental intenta reducir al minimo los efectos
del ser humano en los diversos ecosistemas, elevar al maximo las posibilidades
de supervivencia de todas las formas de vida siendo esto un equilibrio

bioldgico.

11.1. PROCESO, PROCEDIMIENTO E IMPACTO QUE SE SIGUIO Y CULMINO

ANALISIS DE AREAS INFLUENCIADAS

Para determinar las areas o segmentos influenciados y el nivel del
impacto ambiental que produciria la implementacion del proyecto, se
utilizara el método de la Matriz de Leopold, que consiste en tratar de
calificar, de una manera cualitativa, la magnitud e importancia del efecto
producido por una actividad realizada por el proyecto, sobre un factor

ambiental determinado.
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Para calificar los impactos tanto positivos como negativos, se utilizan

las siguientes tablas:

IMPACTOS NEGATIVOS
- | |
W’W’W’H Duracién | Influencia = Calificacion
Baja Baja -1 H Temporal Puntual 1
Baja Media -2 H Media Puntual 2
Baja Alta -3 H Permanente | Puntual 3
Media Baja -4 H Temporal Local 4
Media Media -5 Media Local 5
Media Alta -6 H Permanente Local 6
Alta Baja -7 H Temporal Regional 7
Alta Media -8 H Media Regional 8
Alta Alta -9 H Permanente | Regional 9
Muy alta Alta -10 H Permanente | Nacional 10

IMPACTOS POSITIVOS

Intensidad | Afectacion | Calificacion _ Duracion | Influencia | Calificacion
Baja Baja 1 _ Temporal Puntual 1
Baja Media 2 _ Media Puntual 2
Baja Alta 3 _ Permanente | Puntual 3
Media Baja 4 _ Temporal Local 4
Media Media 5 _ Media Local 5
Media Alta 6 _ Permanente Local 6
Alta Baja 7 _ Temporal Regional 7
Alta Media 8 _ Media Regional 8
Alta Alta 9 _ Permanente | Regional 9

Muy alta Alta 10 _ Permanente = Nacional 10
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MATRIZ DE LEOPOLD

En la matriz se detallan las actividades del proyecto (columnas), que
causan impacto en el medio ambiente. También se muestra los factores
ambientales (filas) que son afectados por la implementacion del proyecto. En
la interseccion de las actividades con los factores ambientales, se coloca la
calificacion de la magnitud en el triangulo superior y la calificacion de su
importancia en el triangulo inferior. Luego se debe multiplicar la magnitud
por la importancia para obtener la calificacion de cada impacto. Una vez
obtenidas las calificaciones, se procede a sumar las filas y las columnas para
obtener la agregacion de impactos, que muestra cuan beneficiada o
perjudicada fue la actividad para el medio ambiente, o cuan beneficiado o

perjudicado fue el factor por las actividades realizadas por el proyecto.

-1
4 1 3

Buen uso del suelo
4
1
Zona 4 0 4
3
-4
Generacion de Gas, polvo 1 4 -3
1
4
Empleo 9 0 9
5
-3
Ruido 2 3 -1
2
4 12 4 Comprobacion
3 5 4

78



COEXPO
iRl
~ I'ONCE

Finalmente, para la comprobacion, se suma la agregacion de impactos
(columna y fila) las cuales deben sumar lo mismo. El valor obtenido

determinara si el proyecto es positivo o negativo para el medio ambiente.

En la tabla vemos que el proyecto es positivo para el medio ambiente,
pues es beneficioso en las diversas actividades como en el buen uso del suelo,
en la producciéon y en otras actividades como la generacion de empleos fijos

y en la ubicacién de la Planta.
MINIMIZACION DEL IMPACTO AMBIENTAL

La organizacién debe desarrollar capacidades y apoyar los
mecanismos para lograr la politica, objetivos y metas ambientales, para
ello, es necesario enfocar al personal, sus sistemas, su estrategia, sus

recursos y su estructura.

Por lo tanto, se debe insertar la gestion ambiental en la
estructura organizacional, y ademas, dicha gestion debe someterse a la
jerarquia que la estructura de la empresa establece. En consecuencia,
se hace imprescindible contar con un programa de capacitacion dirigido

a todos los niveles de la empresa, con los siguientes topicos:

e Se debe disponer de Recursos humanos, fisicos y financieros que
permitan la implementacion.

e Debe asignarse responsabilidades por la efectividad global del
estudio ambiental a una o varias personas de alto rango.

e La alta gerencia debe motivar y crear conciencia en los
empleados.

e Se debe impartir educacion ambiental permanentemente e
incorporar criterios ambientales en la seleccion de personal.
Ademas, el personal debe conocer los requisitos reglamentarios,

normas internas, politicas y objetivos de la organizacion.
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ACCION DE APOYO

e Se debe establecer procesos para informar interna vy
externamente las actividades ambientales, mas aun, los
resultados de monitoreos, auditorias y revisiones deben
comunicarse a los responsables ambientales.

e Debe documentarse apropiadamente (sumario de documentos)
los procesos y procedimientos operacionales actualizandose
cuando sea necesario.

e Se deben establecer y mantener procedimientos y controles
operacionales.

e Debe establecerse planes y procedimientos de emergencia
ambientales para asegurar la existencia de una respuesta
adecuada ante incidentes inesperados o accidentes (emergencias
ambientales se refieren a descargas accidentales de

contaminantes a la atmdsfera).
MEDICION Y EVALUACION

e La empresa debe medir, monitorear y evaluar su
comportamiento ambiental, puesto que asi, se asegura que actla
en conformidad con el programa de gestidon ambiental. Por lo
tanto:

e Se debe medir y monitorear el comportamiento ambiental para
compararlo con los objetivos y metas ambientales.

e Una vez documentado los resultados del punto anterior, se
deben identificar las acciones correctivas y preventivas que
correspondan y sera la gerencia quien deba asegurar la
implementacion de estas acciones.

e Se debe contar con un sistema de informacion y documentacion
apropiado, que cubran: requisitos legales, permisos, aspectos

ambientales e impactos, actividades de capacitacion, actividades
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de inspeccion y seguimiento, identificacion del producto:
composicion y datos de la propiedad, informacion sobre
proveedores y contratistas

e Se deben efectuar auditorias periodicas del desempeio
ambiental de la empresa, con el objeto de determinar como esta

funcionando y si se requieren modificaciones.

11.2. RESULTADOS ESPERADOS

La empresa debe desarrollar capacidades y apoyar los mecanismos para
lograr la politica, objetivos y metas ambientales. Para ello, es necesario

enfocar al personal, sus sistemas, su estrategia, sus recursos y su estructura.

Por lo tanto, se debe insertar la gestion ambiental en la estructura
empresarial y ademas, dicha gestion debe someterse a la jerarquia que la
estructura que la empresa establece. En consecuencia, se hace imprescindible
contar con un programa de capacitacion dirigido a todos los niveles de la

empresa, con los siguientes topicos:

e La persona encargada de la supervision de la sucursal en Manta debe
motivar y crear conciencia en los empleados.

e Se debe impartir educacién ambiental permanentemente e incorporar
criterios ambientales en la seleccion de personal. Ademas, el personal
debe conocer los requisitos reglamentarios, normas internas, politicas y
objetivos de la compaiia.

e Se debe establecer procesos para informar interna y externamente las
actividades ambientales, mas aun, los resultados de monitoreos,
auditorias y revisiones deben comunicarse a los responsables
ambientales.

e Debe documentarse apropiadamente los procesos y procedimientos

operacionales actualizandose cuando sea necesario.
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Se deben establecer y mantener procedimientos y controles
operacionales.

Debe establecerse planes y procedimientos de emergencia ambientales
para asegurar la existencia de una respuesta adecuada ante incidentes
inesperados.

Se debe medir y monitorear el comportamiento ambiental para
compararlo con los objetivos y metas ambientales.

Una vez documentado los resultados del punto anterior, se deben
identificar las acciones correctivas y preventivas que correspondan y
sera la gerencia quien deba asegurar la implementacion de estas
acciones.

Se debe contar con un sistema de informacion y documentacion
apropiado, que cubran: requisitos legales, permisos, aspectos
ambientales e impactos, actividades de capacitacion, actividades de
inspeccion y seguimiento, informacion sobre proveedores.

Se deben efectuar auditorias periodicas del desempeiio ambiental de la
empresa, con el objeto de determinar cémo esta funcionando y si se

requieren modificaciones.
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CAPITULO Xl
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una vez elaborado el estudio y el plan de mercadeo y de haber

realizado un adecuado analisis financiero del proyecto de expansion, se pone

en consideracion algunas conclusiones y recomendaciones.

12.1.

CONCLUSIONES

Los estudios preliminares determinan que la situacion actual del
mercado es ideal para la agroindustrializacion de ACOEXPO, lo cual

asegura una alta rentabilidad.

La principal estrategia de posicionamiento sera: calidad en los

productos, valernos de nuestros contactos y nuestro excelente servicio.

El estudio también demuestra que la operacion del prototipo
implementado es rentable y que los rubros de las ventas y utilidad son

atractivos.
La propuesta demuestra en su funcionamiento que es un negocio viable
y atractivo con una utilidad acertada, con un manejo operativo y

administrativo eficiente.

Las diferentes actividades de la empresa crearan fuentes directas de

trabajo.
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12.2. RECOMENDACIONES

Luego de la evaluacion y conclusion del estudio se plantean las

siguientes recomendaciones:

e Es necesario un estudio de mercado exhaustivo antes de lanzar el
producto en otros paises, ya que hay algunos en los cuales puede

resultar mas riesgosos, o simplemente no rentable.

e Los proyectos de este tipo deberan contar con la debida asistencia
técnica especializada en el sector para un adecuado rendimiento del
negocio sin dejar de tomar en cuenta el manejo sustentable de los

recursos.

e Establecer controles y realizar ajustes periodicos en el plan de

mercadeo de la empresa.
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PROCESO DE PRODUCCION

Recepcion

Deshojado

Lavado
Agua 25°C

Seleccion

Desgranado

Eliminacion de
Impurezas
5% almidon + 5% NaCi

:

Seleccion

Envasado
1329 granos de maiz,
88ml solucién (11°brix),
8,3% azucar, 1,6% NacCl,
0,20g/1, EDTA 30°C

Exhausting
90°C x 5min

Sellado

Esterilizacion
123,3°C x 32 min

Enfriamiento
Agua 25°C

Escurrimiento
25°C x 2 horas

Almacenaje
25°C x 110 dias
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Inversién Inicial $ 2.000.000

Préstamo S 1.000.000

Recursos propios S 1.000.000
PRODUCCION LOCAL
Hectareas a sembrar 200 210 220 230 240
Plantas c/ha 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
Mazorcas x planta 1 1 1 1 1
Precio x mazorca S 0,09 S 0,09 $ 0,09 $ 0,09 S 0,09
Total Mazorcas 12.000.000 12.600.000 13.200.000 13.800.000 14.400.000
Total Maiz ($) $ 1.080.000 $§ 1.134.000 $ 1.188.000 S 1.242.000 S 1.296.000
Cosechas anuales 1 1 1 1 1
Total Mazorcas 12.000.000 12.600.000 13.200.000 13.800.000 14.400.000
Gran Total $ 1.080.000 S 1.134.000 $ 1.188.000 $ 1.242.000 S 1.296.000
Total Cajas (24 unds) 500.000 525.000 550.000 575.000 600.000
PRODUCCION PARA EXPORTACION
Hectareas a sembrar 4 4 5 5 6
Plantas c/ha 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
Mazorcas x planta 1 1 1 1 1
Precio x mazorca S 0,09 S 0,09 0,09 0,09 S 0,09
Total Mazorcas 240.000 240.000 300.000 300.000 360.000
Total Maiz ($) S 21.600 $ 21.600 27.000 27.000 32.400
Cosechas anuales 1 1 1 1 1
Total Mazorcas 240.000 240.000 300.000 300.000 360.000
Gran Total S 21.600 S 21.600 27.000 27.000 32.400
Total Cajas (24 unds) 10.000 10.000 12.500 12.500 15.000

Elaborado por: Christopher Maldonado
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INFORMACION: VARIABLES DEL FLUJO DE CAJA

Costo Financiero 10%
Part Trab 15%
Imp Rta 25%
Costo Unitario
Mazorca S 0,090
Agua S 0,005
Azucar S 0,003
Sal S 0,001
Lata S 0,100
Costos por uso de maq S 0,070
Total Lata S 0,268
Crec Ventas 1,10
Inflacion 0,08
Depreciacién 10%
Precio S 0,60

Elaborado por: Christopher Maldonado
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SUELDOS Y SALARIOS

Beneficios
Cargo Sueldo # Mes Anual Décimo Décimo . IESS IESS SECAP Totales
Vacaciones
Tercero Cuarto 9,35% 12,15% IECE
Gerente General S 3.000 1 S 3.000]$ 36.000| $ 3.000 S 137,91 S 1.500 $ 3.366 S 4374 S 360 S 48.738
Gerente Produccion S 1.800 1 S 1.800]S 21.600|$ 1.800 S 137,91 S 900 S 2.020 $ 2624 S 216 S 29.298
Gerente Contable S 1.000 1 S 1.000|$ 12.000] S 1.000 $ 137,91 § 500 $ 1.122 S 1.458 $ 120 $ 16.338
Gerente Comercio Exterior S 1.000 1 S 1.000|$ 12.000] S 1.000 S 137,91 S 500 $ 1.122 $ 1.458 $ 1201 $ 16.338
Asistente S 550 2 S 1.100]$ 13.200] S 1.100 S 137,91 S 550 S 1.234 §$ 1.604 S 1321S 17.958
Supervisor Produccidn S 1.000 1 S 1.000|$ 12.000] S 1.000 $ 137,91 § 500 $ 1.122 S 1.458 $ 120|$ 16.338
Obreros S 250 15 S 3.750] $ 45.000] S 3.750 $ 137,91 S 1.875 S 4208 $ 5.468 S 450]1$ 60.888
Total sueldos y salarios S 8.600 22 S 12.650|S  151.800]S 12.650 S 965 $ 6.325 $ 14193 S 18.444 S 1.518|S 205.895

Fuente: Departamento de Contabilidad de ACOEXPO CIA. LTDA.

Elaborado por: Christopher Maldonado




TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO

Amortizacion de Préstamo

S 1.000.000 monto
10% interes

10 plazo
Afo Pago Intereses  Amortizacion Saldo
0 S 1.000.000
1 S 162.745 100.000 62.745 S 937.255
2 S 162.745 93.725 69.020 S 868.235
3 S 162.745 86.823 75.922 $ 792313
4 S 162.745 79.231 83.514 § 708.799
5 S 162.745 70.880 91.866 $ 616.933
6 S 162.745 61.693 101.052 $§  515.881
7 S 162.745 51.588 111.157 S 404.724
8 S 162.745 40.472 122.273 §$ 282.451
9 S 162.745 28.245 134.500 $ 147.950
10 S 162.745 14.795 147.950 $ 0

Elaborado por: Christopher Maldonado
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COSTOS DE EXPORTACION A VENEZUELA
Costos de Exportacion
Detalle Base 1 2 3 4 5

Ocean Freight (Flete Maritimo) S 2.356,00 2.356,00 2.356,00 2.356,00 2.356,00 2.356,00
# contenedores 1 4 4 5 5 6
Total Flete S 2.356,00 S 9.424,00 $ 9.424,00 $ 11.780,00 $ 11.780,00 $ 14.136,00
THCO S 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00
Bill Of Loading (B/L) S 76,16 76,16 76,16 76,16 76,16 76,16
Sello X Contenedor S 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00
Handling X Contenedor S 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00
Echo X Contenedor S 39,20 39,20 39,20 39,20 39,20 39,20
Gastos Administrativos S 84,00 84,00 84,00 84,00 84,00 84,00
Manipuleo X Contenedor S 54,88 54,88 54,88 54,88 54,88 54,88
Antinarcoticos S 211,68 211,68 211,68 211,68 211,68 211,68
Transporte Interno Rural S 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Transporte Interno Pto S 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Tramite De Exportacidn S 190,40 190,40 190,40 190,40 190,40 190,40
Certificado De Origen S 78,40 78,40 78,40 78,40 78,40 78,40
Total Costos Exportacion S 3.751,72 10.819,72 10.819,72 13.175,72 13.175,72 $ 15.531,72

Fuente: Latinoamérica Carga S.A., Asesora Comercial Gladys Menéndez. Teléf. 042-680405
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DETERMINACION DE TREMA PARA EL PROYECTO

Costo de Capital (Ke) 32,71%

Modelo CAPM Ke = rfr + B* (rm - rfr) + cr

Tasa Libre de Riesgo (rfr)
US Treasury Notes (10 afios)’ = 3,31%

Beta de la Industria (B)

(B) Industrial de Procesamiento de Alimentos de paises Emergentes? 0,52

Rendimiento del Mercado (rm)

Rendimiento promedio de empresas small cap US y similares en el Ecuador® 12,36%

Riesgo Pais (cr)

Tasa de los Bonos Globales Ecuatorianos® 28,00%
(-) Tasa Libre de Riesgo 3,31%
Riesgo Pais 8,69%

Elaborado por: Christopher Maldonado

! Fuente: www.bloomberg.com

2 Fuente: Bolsa De Commodities de Chicago

® Fuente: Bolsa De Commodities de Chicago

* Fuente: Informe semanal de Walter Spurrier
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Estado de Resultados

Ventas Nacionales 7.200.000 7.560.000 7.920.000 8.280.000 8.640.000
Ventas Exportacion 144.000 144.000 180.000 180.000 216.000
Total Ventas 7.344.000 7.704.000 8.100.000 8.460.000 8.856.000
Costo de Ventas Local 3.216.600 3.377.430 3.538.260 3.699.090 3.859.920
Costo de Ventas Exportacion 64.332 64.332 80.415 80.415 96.498
Costo de Exportacion 10.820 10.820 13.176 13.176 15.532
MOD 60.888 66.977 73.674 81.042 89.146
CIF 10.000 11.000 12.100 13.310 14.641
MOI 110.712 121.783 133.961 147.357 162.093
Utilidad Bruta 3.870.649 4.051.659 4.248.414 4.425.610 4.618.170
Gastos Administrativos S 66.696 S 73.365 S 80.702 S 88.772 S 97.649
Investigacidn y Desarrollo S 464.478 S 486.199 $ 509.810 S 531.073 S 554.180
Fomento al Agricultor S 193.532 S 243.100 $ 254905 $ 265.537 § 277.090
Depreciacion S 120.000 $ 120.000 S 120.000 S 120.000 S 120.000
Utilidad Operativa $ 3.025.943 $§ 3.128.995 $ 3.282.997 S 3.420.228 S 3.569.250
Gastos Financieros S 100.000 $ 93.725 S 86.823 S 79.231 S 70.880
Utilidad antes de Imp $ 2.925.943 $§ 3.035.269 $ 3.196.174 S 3.340.997 S 3.498.370
(- )Participacion Trabajadores S 438.891 $ 455290 $§  479.426 S 501.150 $  524.756
Utilidad antes de Imp Rta $ 2.487.051 $§ 2.579.979 $ 2.716.748 S 2.839.847 S 2.973.615
(-)Imp. Renta S 621.763 § 644.995 $ 679.187 $ 709.962 $ 743.404
Utilidad Neta $ 1.865.288 $§ 1.934.984 $ 2.037.561 S 2.129.886 S 2.230.211
Compra Act Fijos S 800.000 S 3.316.875 S 4.858.724 S 6.489.301 S 8.175.699
Imp. Renta y Part. Trabajadores $ 1.060.654 S 1.100.285 S 1.158.613 $ 1.211.111 $ 1.268.159
Inversidn Inicial $ -2.000.000

Pago de Préstamos capital S 62.745 $ 69.020 S 75.922 S 83.514 S 91.866
(-) Pago de Dividendos S 466.322 S 483.746 S 509.390 $ 532.471 S 557.553
(+) Depreciacion S 120.000 $ 120.000 S 120.000 S 120.000 S 120.000
(-) Imp. Rentay Part. Traba anterior S 1.060.654 S 1.100.285 S 1.158.613 $§ 1.211.111
Flujos Netos $ -2.000.000 $ 2.516.875 S 1.541.849 S 1.630.577 $ 1.686.398 S 1.757.841
ANALISIS

VAN S 2.440.333

TIR 100%

TIR Deflactada 86%

TREMA 32,71%

Elaborado por: Christopher Maldonado
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Punto de Equilibrio
Costos Fijos S 286.696 $ 287.091 S 287.525 S 288.003 S 288.529
Costos Variables S 850.430 $ 939.878 $ 997.626 § 1.051.495 $ 1.112.682
Total Costos $ 1.137.125 § 1.226969 S 1.285.151 S 1.339.498 S 1.401.212
Punto de Equilibrio ($) S 256.942 S 255.875 S 255.996 $ 256.165 S 256.324

Elaborado por: Christopher Maldonado
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Balance General

Activo
Circulante

Caja - Bancos /Valores Neg. Corto Plazo $ 3.316.875 S 4.858.724 $ 6.489.301 $ 8.175.699 $ 9.933.540
Ctas x Cobrar $ - S - S - S - $ -
Total Act Circulante $ 3.316.875 S 4.858.724 S 6.489.301 S 8.175.699 S 9.933.540
Fijo

Mobiliario S 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000
Magq y Equipos S 800.000 S 800.000 $ 800.000 $ 800.000 $ 800.000
Depreciacion Acum S 120.000 $ 240.000 S 360.000 S 480.000 $ 600.000
Total Act Fijo S 1.080.000 $ 960.000 S 840.000 $ 720.000 S 600.000
Total Activo $ 4.396.875 $ 5.818.724 $ 7.329.301 S 8.895.699 S 10.533.540
Pasivo

Corriente

Proveedores S - S - S - S - S -
Participacion Trabajadores S 438.891 S 455290 $  479.426 S  501.150 S  524.756
Imp x Pagar S 621763 S 644.995 $ 679.187 $ 709.962 $ 743.404
Total Pas Corriente $ 1.060.654 S 1.100.285 $ 1.158.613 S 1.211.111 $ 1.268.159
Largo Plazo

Préstamos x Pagar S 937.255 § 868.235 § 792.313 § 708.799 §$ 616.933
Total Pas Largo Plazo S 937.255 S 868.235 $ 792.313 §$ 708.799 $ 616.933
Total Pasivo $ 1.997.909 § 1.968.520 $ 1.950.926 $ 1.919.910 S 1.885.092
Patrimonio

Aporte Accionistas $ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 1.000.000 S 1.000.000 S 1.000.000
Reserva Legal S 186.529 $ 380.027 S 583.783 S 796.772 S 1.019.793
Util Acum Ejer Anterior S 1.212.437 $ 2.470.177 S 3.794.592 $ 5.179.017
Utilidad Neta $ 1.212.437 $ 1.257.740 $ 1.324.415 S 1.384.426 S 1.449.637
Total Patrimonio $ 2398966 S 3.850.204 $ 5.378.375 S 6.975.789 S 8.648.448
Total Pas + Pat $ 4396875 $ 5.818.724 $ 7.329.301 $ 8.895.699 S 10.533.540

Elaborado por: Christopher Maldonado
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RAZONES FINANCIERAS
Razones Financieras
A) Liquidez
Razon Circulante 3,13 4,42 5,60 6,75 7,83
Prueba Acida 3,13 4,42 5,60 6,75 7,83
Dias de Compra 371 518 660 796 926
B) Solvencia
Coeficiente de Endeudam 0,83 0,51 0,36 0,28 0,22
Apalancamiento 1,83 1,51 1,36 1,28 1,22
Cobertura de Intereses 30,26 33,38 37,81 43,17 50,36
C) Rentabilidad
Margen de Util Bruta 54% 54% 54% 53% 53%
Margen de Util Operativa 42% 41% 41% 41% 41%
ROS 26% 26% 26% 26% 26%
ROA 0,42 0,33 0,28 0,24 0,21
ROE 0,78 0,50 0,38 0,31 0,26
D) Productividad
Rotacidn de Activos 1,64 1,30 1,08 0,93 0,82
E) Férmula DuPont
ROS * 0,26 0,26 0,26 0,26 0,26
Rotacién de Activos * 1,64 1,30 1,08 0,93 0,82
Apalancamiento 1,83 1,51 1,36 1,28 1,22
= ROE 0,78 0,50 0,38 0,31 0,26

Elaborado por: Christopher Maldonado
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AGRICULTORES

JORNALEROS Y MATERIA PRIMA
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RESTAURANTE

ALMACENAJE DEL MAIZ

01/08/2008
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EXTERIORES DE LA FABRICA
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DESGRANADORA DE MANI
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ALMACENAJE Y SECADO DE MAIZ DE FIBRA

ALMACENAJE

102



QCOEXPO
Io o
JLONCE

PISTA PARA SECADO
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LISTA DE MAQUINARIAS
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Cestas plasticas

Camidn para transportar

Romana para pesar

Mesa Vibratoria

Rodillos para eliminar hojas y barbas (2)
Banda metalica

Tunel

Aspersores de agua a presion

Mesa para colocar bandas

Bandas plasticas (2)
Bateria de desgranadoras de alimentacion manual

(3)

Tanque de flotacion

Mesa vibratoria con perforaciones
Aspersores de agua a presion

Balanza

Llenadora automatica volumétrica
Tunel con vapor caliente

Selladora automatica con 4 cabezales
Equipos de esterilizacion

Cestas plasticas

Bodega (Ambiente)

Total Maquinarias y Equipos

$

800.000
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