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2. JUSTIFICACION

Ecuador es uno de los principales paises productores de camardn a nivel mundial, es el tercer
mayor productor de camardén vannamei del mundo por detras de China e Indonesia (Under
Current News, 2015). La gran produccion de camardn que tiene el pais se debe a las favorables
condiciones climaticas que permite que se pueda tener tres cosechas en el afio, tecnificacion en el
cultivo del camaron y a que el sector camaronero se ha recuperado de enfermedades como la
mancha blanca. En el 2015 se exportaron 330.000 toneladas y para el 2016 se espera una
cantidad similar(Under Current News, 2016). Este producto es de vital importancia en la
economia del pais, ya que genera aproximadamente 180.000 fuentes de trabajo (Opinion, 2015) y
ya que es el segundo producto no petrolero mas exportado solo por detras del banano. No
obstante, segun el banco central del ecuador las ventas totales de las exportaciones de camardn
del mes de enero a octubre del 2014 fueron superiores a las banano de $2.170 millones a $2.156

millones respectivamente. (EI Comercio, 2014)

Estados Unidos es el mercado més importante para la exportacion del camardn, ya que tiene una
gran poblacion de aproximadamente 322 millones de habitantes, con un poder adquisitivo alto de
$55.862 en el 2015 (Datos Macro, 2016), ademas su propia produccion de camaron es muy baja,
por lo que esta obligado a importar casi todo lo que requiere para consumo interno. El camaron

ecuatoriano es muy reconocido y muy prestigioso en este mercado, por ofrecer un producto de



alta calidad, por su buen sabor y textura, siendo el tercer pais con mayor presencia en este

mercado, por detras de India e Indonesia.

En Estados Unidos se importa alrededor del 91% de todo lo que necesita de frutos del mar, de
esa cantidad el 25% importa solo camardn, siendo este el producto mas consumido en este pais;
Ecuador actualmente es el tercer proveedor de camar6on por detrds de India e Indonesia (Andes,
2015). Estados Unidos es el segundo destino del camardn ecuatoriano, solo por detras de
Taiwan. El 25.5% de sus exportaciones van a este mercado. Este mercado tiene como ventaja
para los ecuatorianos, el no tener que pagar aranceles. Exportaciones de paises como Malasia si
tienen que pagar aranceles de hasta el 63% para poder comercializar camaron a USA ya que

reciben subsidios por parte de su gobierno. (El Universo, 2013)

Bésicamente este proyecto tiene como objetivo analizar la viabilidad de una idea de negocios de
exportar camaron congelado a Estados Unidos, pais que tiene una alta demanda de camaron

ecuatoriano.

3. PROBLEMA A RESOLVER

China, el mayor productor de camaron del mundo esté pasando por un problema de
desabastecimiento interno porque su produccion ha disminuido debido a una enfermedad de
mortalidad temprana, por esta razon muchas empacadoras ecuatorianas han preferido exportar
hacia este mercado ya que hay una gran demanda y porque este mercado no exige tanto producto
de valor agregado y por consecuente ha disminuido su oferta de camaron a otros mercados como

es el estadounidense. Las empacadoras ecuatorianas suelen exportar a China simplemente



camar6n entero congelado en bloque, este proceso es mucho mas rapido y practico por lo cual

pequefias y medianas empacadoras suelen practicarlo bastante.

En este plan de negocios se intentara cubrir la necesidad de oferta ecuatoriana de camarén que
tiene el mercado americano por productos con mayor valor agregado como es el camaron

precocido, sin cabeza, pelado y desvenado con congelamiento rapido individual (IQF)

Muchos restaurantes y hoteles en Estados unidos necesitan comprar camaron listo para preparar
y para ahorrar tiempo y dinero. El tiempo siendo un factor clave en restaurantes americanos ya
que en este pais existe una cultura donde se valora mucho la prontitud del servicio, ademas va
contribuir en la optimizacion de recursos monetarios de la empresa porque se va tener que pagar
menos horas de trabajo a los cocineros, siendo un pais desarrollado con salarios mas altos,

muchas empresas buscan bajar sus costos.

4. OBJETIVO GENERAL
Evaluar la viabilidad técnica, comercial, legal y financiera en la exportacion de camardn al

mercado de los Estados Unidos.

4.1. Objetivos especificos:

a. Planear una estructura organizacional que permita a la empresa funcionar de una manera
efectiva
b. Realizar una investigacion detallada para cumplir con todos los procedimientos legales y

permisos.



c. Buscar clientes potenciales (distribuidores) para comenzar relaciones comerciales e
iniciar con la exportacion.
d. Presentar un negocio con un atractivo indice de rentabilidad, tasa interna de retorno, valor

actual neto y retorno de la inversion.

5. RESUMEN EXECUTIVO

Expromar es una empresa que va exportar camardn con valor agregado, a diferentes
distribuidores en los Estados Unidos, la compaiiia se va a enfocar en comercializar el producto al
mejor precio posible. Debido a que los precios del camardn varian continuamente dependiendo
del correspondiente aguaje, se usara una pagina web llamada Urner Berry, la cual establecera los
precios de oferta y demanda. Con este sistema se podra determinar el precio para comprar y
vender el camaron. Ademas se utilizara los reportes de compra y venta de camarén de una

empacadora ecuatoriana.

Se comprara camaron a productores conocidos del sector, los cuales estaran interesados por los
precios competitivos y los pagos a tiempo. Los proveedores enviaran su camaron a una
empacadora llamada Excamecor, la cual brindara el servicio de co-packing a Expromar y
proporcionara reportes de precios de camaron. Una vez terminado el proceso, el producto final se
dirigir4 en un contenedor al puerto de Guayaquil para posteriormente enviarlo al distribuidor en

los Estados Unidos.

Se desarrollara una alianza estratégica con la empacadora, con el objetivo de mantener relaciones
comerciales a largo plazo. Se firmara un contrato legalizado con la empacadora, esta empresa

tiene una infraestructura y tecnologia adecuada para garantizar estdndares internacionales de



calidad, cuenta con todos los permisos para exportar a los Estados Unidos y tiene experiencia en
la comercializacion de este producto en dicho pais, ademas esta planta estd cerca de muchas
camaroneras, con lo cual ayudara a que el producto llegue en buenas condiciones a la

empacadora.

Expromar tiene como prioridad consolidarse como una de las compaiiias exportadoras de
camaron mas reconocidas y con mayor prestigio en el pais. La estructura organizacional de la
empresa estara conformada por el presidente, un vendedor y comprador, un supervisor, una

recepcionista, una contadora y un aduanero.

Se realizara una fuerte estrategia de marketing online por medio de una pagina web y redes
sociales como Facebook, Twitter, YouTube etc. , ya que todos los clientes de la empresa estaran
en el extranjero. ademas, desarrollara publicidad de la empresa en revistas americanas de pesca y
acuacultura, y participara de ferias de comercio de mariscos en Estados Unidos, todo con el fin

de expandir la red de contactos y adquirir nuevos clientes.

Expromar es una empresa con una gran vision y tiene un plan de trabajo de 5 afios, con flujos de
efectivos anuales positivos y crecientes. El van es de $899.869 y el TIR de 779%, esto refleja

que el proyecto es rentable.

6. MISION Y VISION
Mision: Hacer de Expromar una empresa exportadora de camardn con la mas alta calidad,
competitiva en el mercado estadounidense, y lograr tener alianzas comerciales estratégicas con

importadores y distribuidores reconocidos.
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Vision: Ser una de las 4 mayores empresas exportadoras de camardn en el Ecuador al final de los

primeros 5 aflos de trabajo.

7. METAS

A. Crear una empresa exportadora de camarén llamada Expromar

B. Ser una empresa exportadora reconocida mundialmente

C. Tener alianzas estratégicas con los proveedores y los clientes.

D. Asegurar que el proceso de transformacion del camardn en la empacadora sea el requerido y
especificado por el cliente

E. Lograr que los productos exportados sean altamente competitivos en el mercado americano.

F. Cerrar contratos de ventas de camardn con los importadores y distribuidores de este

producto, mas importantes de los Estados Unidos.

8. VIABILIDAD LEGAL (PERMISOS, LICENCIAS, REGISTRO DE MARCAS)

1.Una compaiiia limitada tiene que ser constituida bajo el nombre de Expromar, los pasos

para la constitucion de la compaiiia son los siguientes:
- Reservar el nombre la superintendencia de compafiias
- Elaborar un estatus social, es hecho por un abogado

-Abrir una cuenta bancaria para la compania
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-Eleva a escritura publica con notario

- Recibir la aprobacion del estatuto por parte de la superintendencia de compaiiias

-Publicar la resolucion aprobatoria en un diario nacional

-Obtener los permisos municipales

-Inscribir la compaiiia en el registro mercantil

- Realizar junta general accionistas

- Obtener el documento habilitante

-Inscribe el nombramiento del representante

-Obtener ruc

-Obtener una carta para el banco (Cuida tu futuro, 2016)

El tiempo aproximado para constituir la empresa es de 60 dias y el valor varia entre $1.000 y

$3.000 (Ministerio de Produccion , 2016)

2. Requisitos legales para exportar productos originarios de la acuacultura y pesca:

1. Legalizar un contrato con los proveedores de camardn.

2. Legalizar un contrato de co-packing con la planta procesadora de camarén que necesita
tener los permisos requeridos para exportar a Estados Unidos. Se gastara aproximadamente $ 100
por los contratos.

3. Registrarse como comercializadores en el ministerio de agricultura y pesca

(MAGAP).Los documentos que se necesitan para obtener el registro son:
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- Copia del Ruc

- Copia de identificacion del presidente de la empresa

- Contratos legalizados con proveedor y la empacadora

4. Acta de produccion efectiva, con una inspeccion del establecimiento por parte de la
subsecretaria de pesca y acuacultura, esta acta de produccion efectiva ya la tiene la camaronera

que va ser el proveedor de la empresa

5. Presentar el registro que tiene la camaronera del proveedor con en el instituto nacional de
pesca o INP
6. Presentar las certificaciones de sanidad y calidad, las mismas que también ya tienen la

camaronera del proveedor.

Tiempo estimado es de 3 dias, con un valor $100

3.Requisitos legales para que productos del mar entren a mercados extranjeros:

Todos los productos del mar deben tener permisos para entrar a mercados extranjeros, en el caso
de Expromar su camarén debe tener un permiso para entrar en el mercado americano, por lo
tanto se necesita estar registrado en la FDA y tener la certificacion HACCP, para adquirir este
permiso el producto debe pasar por analisis quimicos, fisicos y bioldgicos en cada paso del
proceso de produccion. Para que Expromar exporte a Estados Unidos es necesario que tanto la
empresa como la empacadora estén registrados en la FDA y que la empacadora cuente con la

certificacion HACCP, los pasos para registrase en la FDA son los siguientes:
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- Ingresar a la padgina web www.acess.fda.gov, se debe crear una cuenta

- Seleccionar las opciones del sistema al producto que se va exportar, en este caso seria

productos congelados

- Una vez creada la cuenta se va registrar la empresa, se puede actualizar el registro cada afio par

o cancelarlo

- Una vez registrada la empresa, la FDA asignara un cédigo o PIN.

- Se debe rellenar 13 secciones para terminar el registro

Food Facility Registration User Guide: Step-by-Step

Instructions
f share in LNKEDIN | @ FINIT S EnAIL | & FRINT
April 2016

Return to Online Registration

- Section 1 — Type of Registration

« Section 2 — Facility MName / Address Information

= Section 3 — Optional; Preferred Majling Address Information

« Section 4 — Parent Company Mame / Address Information and Trade Mames

- Section 5§ — Facility Emergency Contsct Information

. Section 6 — Trade Mames
- Section 7 — United States Agent

« Section 8 — Seasonal Facility Dates of Operation

« Section 9 — Type of Storage (for Facilities that are Primarity holders)

« Section 10a — Type of Activity Conducted at the Facility and General Product Categories — Human/Animal/Both

« Section 100 — Type of Activity Conducted at the Facility and General Product Categories — Food for Animal Consumption

= Section 11 — Cwner, Operator, or Agent in Charge Information

+ Section 12 — Ingpection Statement

= Section 13— it

« Save and Exit - Save a Partially Completed Registration

Figura 1: Presentacion de los 13 pasos para registrar la empresa en la FDA
Fuente:www.fda.gov/Food/GuidanceRegulation/FoodFacilityRegistration/ucm073706.ht
m#tsave and_exit

No tiene costo el registro y se lo puede hacer en 24 horas


http://www.acess.fda.gov/
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4. Pasos que requiere la aduana al exportador:

1.Conseguir el Certificado Digital para la firma electronica y una autenticacion otorgada por las

siguientes entidades:

Banco Central del Ecuador: www.eci.bce.ec/web/guest/

Security Data: www.securitydata.net.ec/

Se debe registrar la empresa en estas paginas webs y cancelar $ 49,50 por el primer afio o

$135,15 por 5 afios y después se debe retirar el dispositivo token.

2.Se debe registrar en el portal de ECUAPASS: www.ecuapass.aduana.gob.ec

En esta pagina web se puede:

1. Actualizar la base de datos

2. Crear usuario y contrasefia

3. Aceptar las politicas de uso

4. Registrar la firma electronica

Fuente: (Aduana del Ecuador, 2012)

En todos los tramites y permisos se gastara aproximadamente $2.235, en 65 dias

9. ANALISIS DE MERCADO


http://www.securitydata.net.ec/
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9.1 Mercado Objetivo

Estados unidos es el principal importador de mariscos del mundo, siendo el camaroén el producto
del mar mas importado (Agriculture and Agri-Food Canada, 2016). Las importaciones totales de
productos del mar de Estados Unidos en el 2014 fueron de $20,5 billones y las importaciones

solo de camaron fueron de $5,2 billones (Agriculture and Agri-Food Canada, 2016)

Top Ten Suppliers of Fish and Seafood to the United States and Top Imported

Total Import Top Import
Rank Country Value (USS) Top Import Supplied Value (USS)
Waorld 20,536,897, 397 Frozen shrimp and prawns 5,251,699 285
1 China 2.903,316,878 Frozen tilapia fillets 717,540,827
2 Canada 2,784 987,859 Frozen lobster 485,428 466
3 Indonesia 1,899,135,034 Frozen shrimp and prawns, NESOI 1,096, 137,901
4 Chile 1,720,956,860 Freshi/chilled Pacific, Atlantic, Danube salmon 963,357,885
fillets
5 Vietnam 1,641,696,509 Frozen shrimp and prawns 668,645 317
6 Thailand 1,521,059,310 Prepared/presemnved tuna/skipjack/banito, 459 170,980
whole or in pieces, not minced
7 India 1.467,186,204 Frozen shrimp and prawns, NESOI 1.270,302,074

Figura 2: Presentacion del valor total de los camarones y de todos los mariscos importados por

los Estados Unidos.

Fuente: Agriculture and Agri-Food Canada (http://www.agr.gc.ca/eng/industry-markets-and-
trade/statistics-and-market-information/agriculture-and-food-market-information-by-
region/united-states-and-mexico/market-intelligence/inside-the-united-states-the-fish-and-

seafood-trade/?1d=1448546826734)

Los principales proveedores de camardn de este mercado son India, Indonesia, Ecuador,
Tailandia y Vietnam. Siendo Ecuador el tercer mayor proveedor de este pais. (NOAA Fisheries,

2016)



U.S. IMPORTS OF SHRIMP (ALL TYPES) BY COUNTRY
WITH COMPARISONS, DEC 2015
............................... METRIC TOH S ssisssseisissains

** Note ** Data can be sorted by the Country Name or Previous Year's total by clicking on the column's heading.

Shrimp Input Parameters

Year | 2015 ¥ | Month | December ¥ || Submit

Shrimp Imports

Rows | 100 ¥ | | Go |

Country Name DEC 2014 DEC 2015 JAN-DEC 2014 JAN-DEC 2015 JAN-DEC 2014 ¥
INDI1A 8734 11,900 108,651 135,352 108,651
INDOMESIA 8,822 8,082 103,331 114,413 103,331
ECUADOR 7,207 6,586 92,345 85,612 92,345
VIET NAM 4703 7,329 73,151 60,326 73,151
THAILAMD 7,897 8,530 64,416 73,562 64,416

Figura 3: Presentacion de los principales proveedores de camaron de los Estados Unidos.

Fuente: U.S imports of shrimp (https://www.st.nmfs.noaa.gov/apex/f?p=169:2:0::NO:::)

El Mercado objetivo de Expromar seran los distribuidores, de mariscos en los Estados Unidos,
generalmente el producto mas demando de ellos es el camaron, estos distribuidores entregan el
producto a minoristas, restaurantes y hoteles. Los distribuidores se preocupan mucho por la
calidad del producto demandado porque no pueden correr riesgo de que su producto sea
rechazado. Ellos buscan proveedores confiables para poder mantener relaciones comerciales a
largo plazo, ya que algunas veces necesitan cumplir con contratos anuales con sus clientes.
Ademas, muchos de ellos buscan comprar productos con valor agregado para tener un mayor

margen de ganancia.

De acuerdo con la cdmara nacional de acuacultura, las importaciones de camaron de Estados
Unidos en el 2015 se incrementaron de acuerdo al 2014 en un 3,5% por ciento incluso con una

caida en el precio. (Camara Nacional de Acuacultura, 2016)

16
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9.2 Analisis PESTAL

9.2.1. Analisis Politico

Actualmente Ecuador esta promoviendo que las industrias aumenten sus exportaciones, ya que
las estadisticas registran que hay mas importaciones que exportaciones en la balanza comercial.
De acuerdo con Fedexpor, en el 2015 hubo un déficit en la balanza comercial de 3.140 millones

(La Hora, 2016)

El gobierno con la intencién de disminuir las importaciones y mejorar la balanza comercial, ha
adoptado algunas politicas de proteccionismo en el pais y esto ha debilitado fuertemente el
comercio, haciendo que los productos importados sean muy caros y de menor acceso. Por lo
tanto, debido a como esta la situacion actual del pais, exportar seria la mejor opcion para tener

una mayor rentabilidad en algiin negocio.

Estados Unidos tiene una norma estricta relacionada a la higiene y la seguridad de los productos
alimenticios importados y para regular esto existe el sistema administrativo HACCP que

examina y autoriza la entrada de algiin producto al mercado americano.

9.2.2. Analisis Econémico

Para que alglin negocio se pueda realizar es necesario estudiar los principales indicadores socio-
econdémicos del Ecuador y los Estados Unidos. De acuerdo con el BCE, El PIB nominal de
Ecuador en el afio 2015 fue de $100.000 millones con un crecimiento anual del 3% y una

inflacion del 4%, mientras que en el 2005 el PIB fue de $41.000 millones. Ademas el PIB per
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capita del 2015 fue de $6.010 y del 2005 fue $2.900, por lo tanto en esta tiltima década se ha
visto un gran crecimiento econémico, gracias a la explotacion de petrdleo (Banco Mundial,
2016); Del otro lado, el PIB de los Estados Unidos en el 2015 fue de $17.95 trillones, mientras
que el crecimiento anual fue de 2.4% y una inflacion del 1% y con una poblacion de 321

millones de habitantes (Banco Mundial, 2016)

Las relaciones econdmicas de Ecuador con Estados Unidos estan bien, de hecho el pais
Estadounidense es uno de los principales socios econdmicos, ya que este es el segundo pais que
mas compra el camardn ecuatoriano, solo por detras de Vietnam con un 33%. El mercado

Norteamericano tiene una participacion total del 25.5%.(Expreso, 2016)

9.2.3. Analisis Social

El sector camaronero es un sector con mucho crecimiento y mucha importancia en la economia
del pais, lo que significa que genera una fuerte entrada de divisas y una gran oferta de empleos,
segiin Camposano presidente del CNA, esta industria genero 180 mil empleos directos e

indirectos (CNA, 2016)

Ecuador cuenta con una poblacion de 16.4 millones de habitantes en el 2016, con un poblacion
masculina del 50.1% y femenina del 49.9% (Countrymeters, 2016).Ademas, el movimiento
migratorio de los ecuatorianos aumento en un 20% en el 2015, ya que en el 2014 salieron del
pais 90 mil personas y en el 2015 salieron 120 mil. Por otro lado de acuerdo a la CIA, los
Estados unidos tienen una poblacion de 321 millones de habitantes y con una tasa de crecimiento

de poblacion del 0,78% en el 2015(CIA, 2015)
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9.2.4. Analisis Tecnolégico

El producto que se va ofrecer, serd procesado con equipos de alta tecnologia que ayudaran a
bajar los costos de la mano de obra y a procesar en un menor tiempo. Se usara un equipo llamado
IQF que sirve para congelar el camardn individualmente y en tiempo mas rapido. Muchos
distribuidores prefieren que se use este sistema de congelacion, ya que permite que sus clientes

descongelen el producto mas rapido a diferencia del congelado en bloque.

La evolucidn del uso de las redes sociales y la globalizacion, tendra un impacto positivo ya que
va a favorecer a la implementacion de una estrategia de marketing y captacion de nuevos

clientes.

9.2.5. Analisis Ambiental
De acuerdo con la agencia Andes, en el pais se ha perdido alrededor de 54.000 hectareas de
manglar debido a algunos productores de camardn que han deforestado por mas de 4 décadas

(Andes, 2013)

Por esta razon uno de los requisitos de Expromar es que sus proveedores tengan practicas
sustentables, respetando el medio ambiente, se promueve la no deforestacion de los manglares ya

que son muy importante en la parte ecoldgica, ademas para la flora y fauna del sector.

9.3.  Analisis FODA
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9.3.1. Fortalezas

- Poca inversion en infraestructura y personal

- Equipo de trabajo joven y dinamico

- Equipo de trabajo comprometido con la mision y vision de la empresa

- Fuerte interaccion con las redes sociales

9.3.2. Oportunidades

- Posibilidad de expandir el negocio y ofrecer otro tipo de productos del mar

- Posibilidad de inversion de tercero para tener una empacadora propia

- Crecimiento de la demanda del camaron ecuatoriano en los Estados Unidos.

- Gran prestigio y reconocimiento del camaron ecuatoriano en los Estados Unidos por su alta

calidad

- El camaron es el marisco, mas consumido en los Estados Unidos.

9.3.3. Debilidades

- Negocio pequefio

- Poco capital inicial

-Ausencia de planta procesadora de camaron propia, que aumentaria la capacidad de produccion

y exportacion de la empresa.
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9.3.4 Amenazas

- Competencia es grande y fuerte

- Caida de los precios del camardn en los Estados Unidos

- Precios de camar6n de paises como India e Indonesia sean mucho mas bajos que los
precios del camardn ecuatoriano, haciéndolo menos competitivo.

- Posibilidad de una enfermedad del camaron en Ecuador que disminuya mucho la oferta

9.4. Analisis de las 4 Ps

9.4.1. Producto

El producto que va ser exportado a los Estados Unidos por Expromar es un camaron llamado
vannamei blanco, este tipo de camardn suele ser mas dulce y con un color mas claro. Este es el
camaron con mayor produccion a nivel mundial, los paises que mas lo producen son China,

Indonesia, Taiwan, India, Ecuador y Tailandia.(FAO, 2016)

Se ofrecera este camardn con valor agregado porque va a ser precocido, pelado y desvenado con
congelamiento individual rapido IQF (individually quick frozen), de acuerdo al pedido del
cliente se puede vender diferentes tallas, se ofreceran 3 tallas: 31-40 talla grande, 41-50 talla
mediana, y 51- 60 talla pequefia. Este producto se va empaquetar en cajas blancas con 4.8 libras
de camar6n y con un peso neto de 5 libras, en la parte posterior de la caja estard descripta la talla
del camarodn, asi como se puede en la foto de abajo. Ademas las cajas estaran adentro de una caja
grande llamada “master” la cual contendra 10 cajas con producto. En el master va a estar

descrita la talla y el codigo.



Figura 4: Presentacion de la caja

Fuente: imagen personal

Figura 5: Presentacion de la cajas master

Fuente: Imagen personal
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9.4.2. Precio

Los precios de camardn estan regularizados internacionalmente. Expromar usara la informacion
de la empresa Urner Barry y de la empacadora Excamecor para poder mantener precios
competitivos en el mercado ecuatoriano y estadounidense. Urner Barry ofrece reportes de los
precios de compra y de venta de camaron en el mercado norteamericano, la misma cobra $771
por afio. Reportes de precios cambian cada semana por lo que serd de suma importancia conocer
todas las fluctuaciones en los precios para ser mas competitivos y poder tener una mayor
rentabilidad. La procesadora de camaron Excamecor también ofrece reportes de los precios de

compra y venta de camardn en su pagina web.

Con el objetivo de atraer a los clientes, Expromar comenzara vendiendo el producto con el
menor precio posible. Una vez que la compaiiia este bien posicionada en el mercado los precios

podrian subir un poco por la calidad del producto.

Es un muy importante tener un analisis cercano a los cambios en los precios para determinar los

mejores momentos para negociar con los importadores.

A continuacion se detalla los precios de las diferentes tallas que se venderan:

Estos son precios referenciales proporcionados por la empacadora Excamecor

Precios de compra a productores, camaron cola

Talla 31-40: $4,50

Talla 41-50: $4,20

Talla 51-60: $3,90
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Precios de venta a Estados Unidos, camaron precocido pelado y desvenado IQF

Talla 31-40: $6,25

Talla 41-50: $5,95

Talla 51-60: $5,65

9.4.3. Plaza

El producto sera vendido y entregado en diferentes estados del pais norteamericano. Los estados
donde se entregara el producto son Florida, Nueva York, Texas, California y Washington. Se
escogid estos estados porque tienen una gran poblacion y porque tienen las rentas per-capitas
mas altas del pais. Ademas estan ubicados estratégicamente, ya que estan bien separados entre

ellos, lo cual facilita el acceso y abastecimiento a otros estados.
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Figura 6: Presentacion de los estados donde se exportara el producto.

Fuente: la historia con mapas (http://www.lahistoriaconmapas.com/atlas-new/america-map-

new/us-states-maps-new.htm)

9.4.4. Promocion

Para atraer y conseguir potenciales clientes Expromar va enviar contenedores usando CIF

incoterms que incluye el costo del flete y el seguro. Normalmente en este negocio el envio de los

contenedores se realiza con CFR incoterms que solo incluye el costo del flete.

Otra estrategia de promocion sera establecer precios mas bajos del mercado, siendo lo mas

competitivos posible y teniendo un margen no tan alto en los primeros meses hasta que la

empresa sea mas reconocida.
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9.5. Analisis de la oferta y demanda

9.5.1. Demanda:
Segun Urner Barry la demanda total de camardn importado en los Estados Unidos en el 2015 fue
de 585.826 toneladas y la demanda en el mismo afio de camaron cocinado con valor agregado

fue de 49.951 toneladas(Brown, 2016).

Expromar espera tener una participacion de mercado aproximada del 1% en este tipo de
producto, para lograrlo, se estima satisfacer una demanda de 480 toneladas de camardn cocinado

por afio o 40 toneladas por mes .

9.5.2. Oferta:

La oferta de Expromar sera enviar dos contenedores de camaron con valor agregado de 20
toneladas cada uno por mes, se exportara solo esta cantidad mensual porque la empresa es
pequefia y no tiene mucha experiencia, tal vez al finalizar los primeros cinco afos de trabajo,

Expromar sea mas madura y crezca su demanda y su capacidad de exportacion

9.6 Estrategia de diferenciacion

La estrategia de diferenciacion de Expromar es ofrecer productos con valor agregado, como se
mencionod anteriormente, la empresa ofrecerd camardn con 3 diferentes tallas, talla pequena 51-
60, mediana 41-50 y grande 31-40. Ademas el producto tendra un valor agregado ya que sera

precocido pelado y desvenado con congelamiento IQF.
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Figura 7: Presentacion del camaron vannamei blanco entero, crudo y sin ningin proceso

Fuente: inzualca.com.ve (http://inzualca.com.ve/ES/productos/)

Figura 8: Presentacion del camaron precocido pelado y desvenado con congelamiento IQF

Fuente: Thailand shrimp (http://thailandshrimp.yolasite.com/product-list.php)

Otra diferenciacion es que los clientes de la empresa pueden elegir entre cajas blancas o cajas de

empaquetado de Excamecor. La mayoria de los clientes no necesitan que el producto sea


http://inzualca.com.ve/ES/productos/
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empaquetado en cajas con marca de terceros, ya que cuando el producto llega a su destino este
pasa por otro proceso y se empaca con la marca de la empresa del cliente. Sin embargo, si hay
otros importadores que son pocos y prefieren la marca de la empresa ya que ellos lo venden asi,
como producto final. En ese caso, se puede ofrecer el empaque de Excamecor ya que estan a

disposicion de Expromar si se llegase a necesitar.

9.7 Acciones de promocion

9.7.1 Estrategia de Promocion

Con el fin de promover los productos de la empresa, se planea asistir a diferentes ferias de
negocios en los Estados Unidos para poder tener un mayor reconocimiento empresarial y mayor
captacion de clientes. Es importante asistir a estas ferias porque aqui aparecen importadoras y

distribuidoras que buscan nuevos proveedores para tener relaciones comerciales a largo plazo.

Se asistira a la feria Seafood Expo, la misma que es la mas importante de Norte América. Esta
feria se realiza en Boston del 19 al 21 de Marzo. En la tltima edicion del evento asistieron mas
de 20.680 personas relacionadas con el sector alimenticio de mariscos, entre ellos compradores
potenciales como representantes de supermercados, hoteles, cruceros, restaurantes, etc. (Seafood

Expo, 2016)
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Figura 9: Presentacion de la feria Seafood Expo

Fuente:Lpfoods(http://www.lpfoods.com.sg/#!International-Boston-Seafood-

Show/cqde/55029¢120ct27b8ab27a9¢2c¢)

Ademas, Expromar espera tener un reconocimiento fuerte entre las exportadoras de camarén del
Ecuador, por esa razon también se asistird a ferias y a reuniones de negocios en este pais. Se
asistird a la macrorrueda de negocios organizado por Pro ecuador en Guayaquil, en este evento se
conglomeran los distribuidores mas importantes de diferentes tipos de productos y de diferentes
paises. En este evento cada participante tiene una hora para manifestar sus ofertas y entablar

nuevas relaciones comerciales.
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Figura 10: Presentacion de la macrorrueda de negocios

Fuente: El ciudadano (http://www.elciudadano.gob.ec/la-macrorrueda-de-negocios-ecuador-

2015-se-inicio-hoy-en-guayaquil/)

9.7.2 Estrategia de Marca

Para tener una marca posicionada y reconocida se necesita un nombre y logo , El nombre ya se
lo tiene el cual es Expromar y el logo de la empresa ya estd creado también, serd usado en los
folletos de promocion de productos, tarjetas de presentacion de los directivos de la empresa, en

los mensajes de correo electronico, en la pagina web, etc.

El logo de la empresa tiene un disefio simple pero vistoso y elegante. El logo tiene una forma de

camarén, con un color anaranjado.
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Figura 11: Presentacion del logo de la empresa

9.7.3. Estrategia de comunicacion

Expromar buscara a sus clientes potenciales de camardn congelado con valor agregado en una
pagina web llamada www.bestfoodimporters.com, la misma que proporciona una base de datos
de 3290 importadores y distribuidores de pescado y mariscos en 86 paises. Usando esta pagina se
ahorrara tiempo y se tendra mas informaciones de contacto, con esta base de datos se podra
analizar los mejores compradores de camardn para los intereses de Expromar. Esta base de datos

cuesta $129 por ano.

Se enviara una propuesta de negocios a los correos de todas las empresas importadoras
seleccionadas ofreciendo el camardn de Expromar. Una vez que se pueda llegar a un acuerdo en
los precios y los términos de compra y venta, el comprador puede venir si quiere a Ecuador a las
oficinas de Expromar para conocer las instalaciones y a los directivos de la empresa, ademas

puede ir a la empacadora para ver el proceso que tiene el camaron antes de exportarlo.

La comunicacion se realizara con los clientes por medio de correo electronico o Skype, ademas

se planearan visitas a los Estados Unidos para conocer bien a los clientes y a las instalaciones de
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las empresas, con el fin de mejorar las relaciones comerciales y estar seguro de que sean
empresas serias en cual se pueda confiar, también se va incentivar a que visiten las instalaciones

de Expromar en Ecuador.

Con el objetivo de mejorar la comunicaron y visibilidad de la empresa, se creara una pagina web
y cuentas en las principales redes sociales, las cuales deben contener informacion relevante,

como los productos de la empresa, precios, informacion de contacto, fotos de la empresa, etc.

9.7.4 Estrategia de marketing
Expromar piensa tener un marketing directo en los Estados Unidos y en Ecuador, se espera estar
presente en revistas locales de la industria de pescados y mariscos, ademads tener una fuerte

presencia en las redes sociales mas conocidas por el medio empresarial.

9.7.5 Estrategia de presencia online

Expromar tendra una fuerte presencia online con una pagina web, con correos electronicos y con
cuentas en las redes sociales mas importantes. En las Gltimas décadas las redes sociales han sido
una herramienta muy buena para las empresas, ya que las han ayudado a tener mayor visibilidad
de sus productos y su marca. Esto quiere conseguir Expromar, para ser reconocida nacional e

internacionalmente.
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DARTE A CONOCER CREAR CONTENIDOS SABER QUE SE DiCE BUSCAR NUEVAS DECIDIR EN EL MOSTRAR TUS
DE CALIDAD DE TU MARCA COLABORACIOMNES PROCESO DE COMPRA PRODUCTOS
GAMNAR VISIBILIDAD
VIDEQS SOBRE TU SERVICIO CLEENTE FACLITAR RELACIONES MOSTRAR TUS CREAR UNA
FADELIZAR CLIENTES MARCA Y PRODUCTOS POSTVENTA CON OTRAS MARCAS PRODUCTOS COMUNIDAD
LLEGAR DE MAMNERA DHALOGAR CON CREAR MAGEN CAPTAR NUEVOS MEJORAR LA
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Figura 12: Presentacion de algunas de las redes sociales que Expromar usara

Fuente: Social8 (http://socialocho.com/difunde-con-exito-en-las-redes-sociales)

ewww.expromar.com, sera el nombre de la pagina web de la empresa, donde estard la

informacion mas relevante de la misma .La creacion de la pagina costara $400, a continuacion
se presenta la pagina web de la empresa Expalsa, que servira como modelo para el desarrollo de

la pagina web de Expromar.

ESPANOL R

J

/EXPALSA

f EXPORTADORA DE ALIMENTOS S.A. f

COMPANY PRODUCTS NEWS SUSTAINABILITY LINKS CONTACT

WORLD’S BEST SHRIMP ’



http://www.expromar.com/
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Figura 13: Presentacion del modelo de la pagina web de Expromar

Fuente: Expulsa (http://www.expalsa.com/en/index.php)

I Iexpromarecuador@gmail.com, sera el nombre de usuario de la cuenta principal de correo
electronico de la empresa, la manejara la secretaria y la contadora, ademas se crearan cuentas

individuales para el vendedor y el gerente de la empresa.

Google | a | # 0

Gmail - C Mis 1-4ded 0
& Principal 2 Social [(EED % Promociones +
Recibidos (4) Twitter Confirma tu cuenta de Twitter, Expromar - Expromar, Ultimo paso. . Confirma tu dir 21:02
Destacados
Enviados Equipo de Gmail Organizate mejor con la bandeja de entrada de Gmail - Hola, Expromar: Con la ba 19:33
Borradores Equipo de Gmail Lo mejor de Gmail estés donde estés - Hola, Expromar: Descargate la aplicacion o 19:33
Mas » . . . - ) . - -

@ Equipo de Gmail Tres consejos para sacarle el maximo partido a Gmail - Hola, Expromar: Consejos 19:33

Expromar Q
[ ]

Figura 14: Presentacion del correo electronico de la empresa

@expromarecuador, sera el nombre de usuario de la cuenta de Facebook, en esta pagina se
expondra fotos, todas las novedades de la empresa y los datos de contacto, ademas que las

personas pueden hacer sus preguntas o sugerencias y siempre habrd alguien que responda con

brevedad.

En Facebook también hay paginas que funcionan como una comunidad donde uno puede estar
presente y ofrecer sus productos a un grupo grande de empresas o personas, en este tipo de

paginas se espera estar presente.
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Figura 15: Presentacion de la pagina de Facebook de Expromar

E] @expromar, sera el nombre de usuario de la cuenta de Twitter, en esta pagina se podra

encontrar las tltimas novedades, y productos de la empresa.

Ng

Expromar Elige tu primer tweet A qUIEN Sequir - Adualizar - Vertodos
@expromar Tu primer Tweet est listo. La etiqueta #miprimerTweet ayudara a otros a enconfrarte y Rafael Correa & (MashiR
Expromar es una empresa ecuatoriana chariar confige. NG £+ Seguir
exportadora de camarén con valor
agregado. Su oficina se encuentra en la ‘vp EXpromar (expomar l Instituto Geofisico ©/Cecu
ciudad de Machala, Ecuador. 7" Acabo de confgurar mi Twitter. mrﬁ A+ Seguir
ittear

AR #mlprlmerTWeet Ecuavisa £ (ecuavisa
Se unio en agosio de 2016 H -
@ Naci6 el 13 de julio de 1992 &+ Seguir

i" Expromar (expromar 4 Encontrar amigos

B . . =
ir jHola, Twitter! #miprimerTweet Twittear

Tendencias - cambiar

Figura 16: Presentacion de la pagina de Twitter de Expromar
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ﬁYuri Caicedo, serd el nombre de usuario de la cuenta de LinkedIn del presidente de la
empresa, €s una ventaja tener una cuenta en esta red social porque la empresa tendrd mayor

visibilidad, sera vista con mas seriedad y profesionalidad.

In uscar gente, empleos, empre y demas Q Avanzada ﬂ

Inicio Perfil Mi red Empleos Intereses Servicios comerciales Prueba una cuenta Premium gratis

Add Your Position — Recruiters are looking for someone like you | Update Your Profile »

Yuri Caicedo e Gente que podrias conocer

Presidente en Expromar Juan C. Zerna
Afiade tu educacion para que te Managing Director Statistics...

Mejora tu perfil encuentren hasta 7 veces mas Conectar « Saltar

Jorge Teran Burbano
Gerente General en EDUTI..

6 & Comparte una actualizacion P cargar una foto Conectar » Saltar
Tendencias en Your Career Siguiendo * 1d
ink
Why is salary history so important? Connect with
Dgario Stringfield en Linkedin = “Employers can no longer ask about co-workers
#salary history in Mass. Should it be that way everywhere?” When employers
ask about#salary h Learn more about

who they are.
Recomendar * Comentar + Compartir + w 422 gm61

Mostrar comentarios anteriores

ﬁ Sherry 5. Isenberg, MBA As a sr. mgmt exec searching for a new job, its a Poker 1h Add your position
game move! Even when | know I'm more than qualified, it's been used against me as

mnectrar mac

Figura 17: Presentacion de la pagina LinkedIn del Presidente de Expromar

l@:]expromarecuador, sera el nombre de usuario de la cuenta de Instagram, donde se expondran

fotos de todos los productos de la empresa, ademas de fotos de todas las etapas de produccion del

producto final.
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Figura 18: Presentacion de la pagina de Instagram de Expromar

°Expromar Ecuador, sera el nombre de usuario de la cuenta de YouTube, en este canal se
puede subir videos de las instalaciones de la empresa, de los productos y de todo el proceso de

transformacion del camaron.

En el departamento de ventas de Expromar al comienzo solo un vendedor va recibir todos los
correos, las llamadas telefonicas, responder cualquier requerimiento del cliente y va realizar las
actualizaciones en la pagina web de la empresa y en las redes sociales. Cuando la empresa crezca

y este mas solida se va contratar un vendedor mas si es que se necesita.
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# Inicio 0 suscriptores 3 Gestor de videos
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b Videos del momento

i@ Suscripciones

X Historial Afiadir cabecera del canal
© Ver mas tarde
SUSCRIECIONES Expromar Ecuador

© Descripeion del canal

Videos subidos Solo tii puedes verla

No has subido ningdn videe publice recientemente, por lo que esta informacidn no aparecera en tu canal. Para afiadir centenido, sube un video.
Figura 19: Presentacion de la pagina de YouTube de Expromar

Eexpromarecuador, sera el nombre de usuario de la cuenta de Skype, este aplicativo es una
herramienta muy buena para hacer llamadas internacionales, ademas que se lo puede hacer o

pagando poco.

En el departamento de ventas de Expromar al comienzo solo un vendedor y la secretaria
recibira todos los correos, las llamadas telefonicas, responder cualquier requerimiento del cliente
y va realizar las actualizaciones en la pagina web de la empresa y en las redes sociales. Cuando

la empresa crezca y este mas solida se contratara un vendedor mas si es que se necesita.
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A" Expromar Ecuador
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Figura 20: Presentacion de la pagina de Skype de Expromar

9.6 Canales de distribucion

Procesadora Exportacion

Productor
de camaron de expromar

Figura 21 : Presentacion del canal de distribucion

El productor enviara su pesca a la empacadora, después de recibir la pesca, la empacadora
demorara alrededor de 3 a 5 dias para terminar el proceso, la empacadora entregara el producto
terminado a Expromar y el producto se embarcara en el contenedor para que se movilice al

puerto de Guayaquil, al llegar al puerto principal el contenedor pasa por una inspeccion anti-
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narcoticos. Posteriormente la naviera ira a su destino, después de una semana el contendor
llegara, en ese momento un aduanero representante de Expromar liberara y nacionalizara el

producto entregando el BL. Después de esto, el comprador se hace responsable por el producto.

En el grafico # 22 se indica la cadena de distribucion del importador o mayorista.

Figura 22: Presentacion del canal de distribucion del mayorista
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10. ANALISIS OPERATIVO

10.1. Localizacion y descripcion de las instalaciones

El negocio iniciara con una oficina en la ciudad de Machala. La oficina estard ubicada en el
Professional Center Office, que esta afuera de la ciudadela Ciudad Del Sol. La oficina se
encuentra en un edificio nuevo y moderno construido por Pronobis. No se necesitan otras
instalaciones porque solo esté relacionado con la comercializacion del producto final al momento
que salga de la empacadora para su debida exportacion. Por lo tanto, no se necesita de un espacio

grande, ni de un lugar para almacenar el producto.

La oficina estara ubicada en el segundo piso del edificio. Tendra un tamafo de 55 metros
cuadrados y el costo es de $ 750 por mes, esta oficina tendra una sala de recepcion con un
escritorio para la secretaria, un bafio, cuatro escritorios para el presidente, contadora, el vendedor
y el supervisor de produccion. La oficina ademas tendra una sala de reuniones donde estara la

oficina del presidente de la empresa.

m Torres del Sol Machala

Cafe GU Restobar ¥

Professional
Center - pronohis

McDaonald's Machala

Centro Comercial Paseo &
Shopping Machala

MNaturissimo

d

Chili's
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Go gfe La Casa del Tigrillo 1
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Figura 23: Presentacion en Google Maps de la oficina, en el Professional Center de Machala

Fuente: Google Maps.

Window

’ > . ___ Main desk

—— Sessions table

= Secondary desks
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Reception

4 mts

Figura 24: Presentacion de la estructura de la oficina

10.2. Métodos de produccion

El proceso de produccion comienza cuando el proveedor de camaron envia su pesca en el camion
de la empacadora Excamecor con la cual se tiene un contrato de co-packing. Cuando el producto
esté listo después de 3 a 5 dias de trabajo, el mismo se lo transportara en un camion de un
tercero que ira al puerto de Guayaquil para preparar ¢l envié del producto a los Estados Unidos.

Expromar trabajara con la empresa naviera Andinave S.A y el valor aproximado para exportar un
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contenedor con un sistema de congelacion a el estado de la Florida costara un valor de $3000, el

cual tomara 8 dias de transito.

Proceso de inspeccion

Se recibe la pesca en y embarque del
el yatch club de

Machala producto es de una
hora

Tiempo estimado de
_ llegada a la empacadora
Envio de la pesca en

un camion de tercero es de 45 minutos
a la empacadora

Tiempo estimado para
LLegada de la pesca a terminacion del
la empacadora, ,
proceso de 3 a 5 dias

transformacion del
producto

Producto final Tiempo estimado

terminado, envio del para llegada al

producto en
contendor al puerto puerto de 3 horas

de Guayaquil

Tiempo estimado de
Preparacion del
contenedor, llegada al puerto de

inspeccion anti- Miami de 7 dias
narcoticos

Nacionaliza
cion del
producto

Envio del producto.

Arribo del producto al

puerto de destino

Figura 25: Presentacion de la logistica de Expromar
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10.3. Capacidad Instalada

Expromar no va a producir, sino que va estar a cargo de la comercializacion del producto
terminado, por lo que la capacidad instalada necesita ser analizada desde el punto de vista de la
capacidad que tiene la empresa para comercializar y exportar su producto, considerando la oferta
y demanda. Esta capacidad tendré una relacion directa con la cantidad de dinero que la empresa
puede usar cada mes para adquirir el producto y también dependera de los requerimientos de los

clientes.

La empacadora Excamecor se encargara del proceso y transformacion del producto, esta planta
tiene una capacidad de produccion de 100.000 libras diarias, por lo tanto, no hay ninguna
limitacion por parte de ellos ya que Expromar tiene planeado solo exportar 2 contenedores

mensuales de 44.000 libras o 20 toneladas cada uno.

Esta empacadora tiene experiencia exportando camaron a los Estados Unidos y a otros
mercados, cuenta con todos los permisos necesarios para exportar, esta es una de las razones por
lo que se ha escogido a esta planta para trabajar haciendo co-packing y formar una alianza

estratégica,
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Figura 26: Presentacion de la empacadora Excamecor

Fuente: www.excamecor.com
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10.4. Diagrama de trabajo

-Acuerdo de venta
-Acuerdo de copacking

-Acuerdo de compra de
camaron
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-Deposito del 40% del
contenedor

-Envio del camaron a la
empacadora (45 minutos),
inspeccion del proceso por
parte del supervisor (3 a5

dias)

-Cancelacion total a la
empacadora

-Cancelacion del 40% al
proveedor

v

-Envio del contenedor al
puerto de destino

-24 horas antes de la
llegada al puerto,
depositan el valor restante
del contenedor

-Arribo del contenedor al
puerto (7 dias
aproximado), entrega del
Bill of Landing.

-

-Se realiza el pago del
valor restante al
proveedor (dos semanas
despues de la entrega del
camaron)

Figura 27: Presentacion de las principales actividades de Expromar
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10.5. Recursos Humanos

CEO

Vendedor y
comprador

Aduanero Contador Supervisor Recepcionista

Figura 28: Presentacion del organigrama estructural de la empresa

Presidente: Encargado de tomar la direccion de la empresa

Vendedor y comprador: Encargado de buscar nuevos clientes, y de dar seguimiento a los
antiguos. Este trabajador también tiene la responsabilidad de encontrar nuevos proveedores y

comprarla materia prima para satisfacer la demanda de la empresa.

Supervisor: Encargado de verificar la calidad y la cantidad del camarén en la pesca y de dar
suporte técnico al productor cuando sea necesario, también debe estar presente en el proceso de
transformacion del camardn en la empacadora, para que el producto tenga los requerimientos del

cliente.

Contador/a:El contador de la empresa, debe llevarlos costos , las cuentas por pagar, cuentas por

cobrar, los pagos a los proveedores y colaboradores de la empresa, entre otras actividades.
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Recepcionista: Es la encargada de recibir a los clientes y proveedores en la empresa , ademas se
desempefiara como secretaria, atendera a las llamadas telefonicas y respondera ciertos correos de

la empresa

Aduanero: Es la persona que estd a cargo de realizar todos los tramites y procedimientos

aduaneros para la exportacion del contenedor.

Expromar tendra 6 miembros trabajando en la empresa. Los conforman el presidente que estard a
cargo de administrar y tomar las decisiones de la empresa, el vendedor y comprador, un

inspector de pescas, una contadora, un aduanero y una recepcionista.

11. ANALISIS FINANCIERO

11.1. Estado de resultados proyectado a 5 afos
El estado resultados refleja una utilidad neta de $244.273 en el primer aflo, mientras que en el
quinto afio hay una utilidad neta de $248.445 por lo tanto ha habido un crecimiento leve. Este

estudio demuestra que el proyecto es muy rentable y da la luz verde para emprenderlo.

11.2. Flujo de caja proyectado a 5 afos
Este flujo de caja demuestra un crecimiento anual importante. En el afio 0 hubo un flujo
acumulado de $37.920 y una inversion fija de $7.080, en el primer aflo fue de $405.218, el

segundo de $650.806, tercero de $889.458, cuarto de $1.134.358 y el quinto de $ 1.381.761



11.3. Analisis de punto de equilibrio
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Expromar tiene que exportar 843.409 libras por afio o 70.284 por mes, para alcanzar el punto de

equilibrio, quiere decir para cumplir todos los costos y tener una ganancia de 0 dolares. El costo

variable es de § 4.525.724, el costo fijo esde § 1.411.249,05 y el costo variable unitario es de

$4.28

COSTOS FIIOS

Costo co-packing/ afio
Sueldos vy Salarios / afio
Serv. Basicos / afio
Suministros al afio
Asesoria Jf afno

Internet y Celular
Permisos / afio

Deprec. Area Adm. [ afio
Alguiler de oficina fano
Gastos Pre-operacionales
Representante aduanero
Publicidad anual

Gastos financieros
COSTO FJO TOTAL

S 1.322.775,00
S 49.172,40
S 240,00
s 240,00
S 1.440,00
s 780,00
] 300,00
S 1.192,00
S 9.000,00
S 8.235,00
s 7.200,00
S 8.400,00
s 1.674,65
$ 1.411.249,05

PE =

PE =

11.4. Analisis de sensibilidad

COSTOS VARIABLES

Costo materia prima, afio

Transporte para comercializacion

viajes de negocios

TOTAL

# Unidades Prod. / Afio
Costo Variable Unitario

Precio de Venta Unitario

PE=CF/(P-cCvU)

843.400 unidades al afio, o

70.284 unidades al mes, o

W N

4.444 524 00
73.200,00
8.000,00

A4.525.724,00

1.058.220

4,28

5,95

5.018.284,5b6

418.190,38

En este analisis se pudo demostrar que este proyecto con las ventas estimadas es bastante

rentable pero es muy sensible a los cambios en las ventas o en los precios. Esto sucede porque
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los costos de venta son sumamente elevados. Se analiz6 dos escenarios posibles, el optimista y
pesimista. Solo el escenario optimista superaba el punto de equilibrio y era rentable.

Escenario optimista: Ventas anuales

5 6.296.409 00
Tasa interna de retorno T76,70%
Valor actual neto 5  B79.353,50
Plazo de recuperacion -0,36 anos
FLUJO NETO DEL PERIODO 3 (45.315,00) § 36689860 § 23633767 § 22918648 § 23558009 $  518.954,05

Escenario pesimista: Ventas anuales

s 3.148.204 .50

Tasa interna de retorno B6103%
Valor actual neto s (6.154.661,52)
Flazo de recuperacion -0,51 afios

FLUJO NETO DEL PERIODO 5 4531500 $ (2.781.30550) § (1.812.971,50) §(1.847.107,30) § (1.872.989,40) $ (1.619.973,12)

11.5. Analisis de TIR, VAN, ROL IR

Considerando el flujo neto del periodo, la inversion inicial de 45.315 y un margen de utilidad de
0,2306 centavos por libra exportada, el proyecto tendra un TIR de 779,93% , VAN de $899.869
, ROS de 3.88% y ROI de 813,36% quiere decir que en menos de un afio se recupera la

inversion. Esto demuestra que el proyecto es muy rentable

12. VIABILIDAD DEL PROYECTO (CONCLUSIONES)

Las conclusiones del plan de negocios para la empresa Expromar son las siguientes: vender
camaron en los Estados Unidos es una buena idea ya que este pais tiene una alta demanda de
camar6n precocido congelado y el mercado continua en crecimiento, siendo este pais el mayor

importador de camardn del mundo.
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En la actualidad el mayor proveedor de camardn de los Estados Unidos es la India, seguido por
Indonesia y Ecuador, lo que hace notar que Ecuador es un pais muy competitivo debido a su
precio y calidad que es reconocido en el mundo entero. Uno de los aspectos mas interesantes de
este proyecto es el acuerdo de co-packing con la empacadora Excamecor, haciendo esto
Expromar no tendra que invertir en la adquisicion de una empacadora, algo bueno ya que en este
momento la empresa no estd en la capacidad de hacer una inversion tan fuerte y tan riesgosa.
Cuando la empresa haya adquirido una madurez y mucha experiencia, después de los primeros
cinco afios de trabajo, seria una buena opcion invertir en una empacadora para ser productor y

exportador al mismo tiempo.

Los analisis financieros también demuestran la efectividad de la idea del proyecto, con una
inversion inicial baja hubo un alto margen de utilidad. El TIR es muy alto, es de 779% y el VAN

es $ 899.869 lo que confirma la rentabilidad y el éxito del proyecto.
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14. ANEXOS

14.1. Estado de resultado proyectado a 5 afios

EXPROMAR

ESTADOS DE RESULTADOS INTEGRALES PROYECTADOS

| o1 | aio2 | Aio3 | o4 | Aios |

VENTAS $6.296.409,00 $6.381.066,60 $6.465.724,20 $6.560.964,00 $6.656.203,80
(-) Costo de Venta $5.767.299,00 $5.851.956,60 $5.936.614,20 $6.021.271,80 $6.105.929,40
(=) Utilidad Bruta $ 529.110,00 $ 529.110,00 S 529.110,00 S 539.692,20 S 550.274,40

(-) Gastos Administrativos
(-) Gastos de Ventas

(62.199,40) $ (56.163,30) $ (58.446,15) $ (60.816,31) $ (63.277,29)
(96.800,00) $ (100.384,00) $ (104.111,36) $ (107.987,81) $ (112.019,33)

S

$
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 370.110,60 $ 372.562,70 $ 366.552,49 $ 370.888,07 S 374.977,79
(-) Gastos Financieros $ (1.674,65) $ (1.379,23) $ (1.046,34) S  (671,23) S  (248,56)
(=) VAIT $ 36843595 $ 371.183,48 $ 365.506,15 $ 370.216,84 S 374.729,23
(-) Participacion Trabajadores 15% $ (55.265,39) $ (55.677,52) $ (54.825,92) $ (55.532,53) $ (56.209,38)
(-) Impuesto a la Renta 2% $ (68.897,52) $ (69.411,31) $ (68.349,65) $ (69.230,55) $ (70.074,37)
UTILIDAD NETA $ 244.273,04 § 246.094,65 $ 242.330,58 § 245.453,76 S 248.445,48

14.2. Flujo de caja proyectado a 5 afios

EXPROMAR

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

| Ao | o1 | a2 | A3 ] Aioa ]| Ados |

INVERSION FLJA* $ (7.080,00)

UAIT S 368.435,95 S 371.183,48 S  365.506,15 $ 370.216,84 S 374.729,23
Pago Part. Trab. S - $ (55.265,39) $  (55.677,52) S (54.825,92) $ (55.532,53)
Pago de IR $ - $ (68.897,52) $ (69.411,31) $ (68.349,65) $ (69.230,55)
EFECTIVO NETO S 368.435,95 S 247.020,56 S 240.417,32 S 247.041,26 S 249.966,16
(+) Deprec. Area Adm. S 1.192,00 S 1.192,00 $ 1.192,00 $ 1.192,00 $ 1.192,00
(+) Aporte Accionistas S 30.000,00

(+) Préstamo concedido $ 15.000,00 $ (2.329,35) $  (2.624,77) $  (2.957,66) $  (3.332,77) $ (3.755,44)
FLUJO NETO DEL PERIODO $ 37.920,00 $ 367.298,60 $ 245.587,79 $§ 238.651,66 $ 244.900,50 $ 247.402,71
(+) Saldo Inicial S - S 37.920,00 $ 405.218,60 S 650.806,39 S 889.458,05 $1.134.358,54
(=) FLUJO ACUMULADO $ 37.920,00 $  405.218,60 $ 650.806,39 $  889.458,05 $ 1.134.358,54 $1.381.761,26



14.3. Punto de equilibrio

COSTOS FUOS COSTOS VARIABLES

Costo co-packing/ afio % 1.322.775,00 Costo materia prima/ afio 3
Sueldos y Salarios / afio 49.172,40 Transporte para comercializ 5
Serv. Basicos [ afio 240,00 viajes de negocios 3

Suministros al afio
Asesaria f afio

Internet y Celular 780,00
Permisos / afio 300,00

]

]

3 240,00

s

5

]
Deprec. Area Adm. [ afio  $ 1.192,00

]

s

s

s

s

1.440,00 TOTAL 5

Alguiler de oficina fafio 9.000,00

8.235,00 # Unidades Prod. / Afio
7.200,00

2.400,00 Costo Variable Unitario 5
Gastos financieros 1.674,65

COSTO FUO TOTAL | $ 1.411.249,05 .I Precio de Venta Unitario 5

Gastos Pre-operacionales
Representante aduanero
Publicidad anual

PE=CF/(P-CVU)

PE= 842.409 unidades al afio, o 5
PE= 70.284 unidadesal mes, o 5
14.4. Analisis de sensibilidad
EXPROMAR

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

oo ]l ] aRe2 | s | Ak | Aios ]

INVERSION TOTAL 5 (45.315,00)

WENTAS S 6.296.409,00 S 6.381.06660 S 6.465724,20 S5 6.560.96400 § 6.656.203,80
(-} Costo de Venta S 5767.299,00 5 5.851.956,60 $ 5.936.614,20 $ 6.021.271,80 $ 6.105.929,40
(=) Utilidad Bruta 5 529.110,00 | 5 52911000 $ 529.110,00 $§ 539.692,20  § 550.274,40
(-} Gastos Administrativos $  (62.199,40) § (56.163,30) & (58.44615) &  (60.81631) §  (63.277,29)
(-} Gastos de Ventas 5 (97.200,00) 5 (100.384,00) § (104.11136) 5 (107.987,81) § (112.019,33)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 5 369.710,60 S 372.562,70 & 366.552,49 & 370.888,07 § 374.977,79
(- Gastos Financieros 5 (1.674,65) 3§ (1.379,23) § (1.046,34) $ (671,23) & (248 56)
(=) UAIT 5 36803595 S 37118348 S 36550615 & 37021684 S 37472923
Pago Part. Trab 3 - % (5520539) § (55.677,53) §  (S4.83593) §  (55.532,53)
Pago de IR 5 - 5 (78.207,64) § (78.876,43) S (77.670,06) § (78.671,08)
EFECTIVO NETO $ 368035095 § 23777044 & 23095214 & 23772086 & 240.53563
(+) Deprec. Area Adm. 5 119200 5 119200 % 119200 119200 $ 1.152,00
(+) valor Residual de Act. Tang. 3 1.120,00
(+) Recuperacion Cap. Trabajo s 27987187
(4] Préstame concedido s (2.329,35) 5 (2.62477) & (2.957,66) S (3.33277) S (3.755,44)
FLUIO NETO DEL PERIODO 3 (45.315,00) $ 366.898,60 S 236.337,67 $§ 22018648 $ 235580,00 § 518.954,05
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4444 5324 00
73.200,00
8.000,00

4.525.724,00

1.058.220 libras
4,28

5,05

5.018.284,56 B80%

418.190,38

Escenario optimista: Ventas anuales

5 6.296.409,00

Tasa interna de retorno 776,70%

wvalor actual neto & B79.353,50
Plazo de recuperacion -0,36 afios

Escenario moderado: Ventas anuales

s 4.7232.360,30
Tasa interna de retorno 2635%
Valor actual neto $ (2.849.508,32)
Plazo de recuperacion -0,36 =fios
Escenario pesimista: Ventas anuales

s 3.148.204,50
Tasa interna de retorno 6103%
valor actual neto -6154661,52
Plazo de recuperacion -0,509119643 afios

Se puede ver que el proyecto es muy rentable, pero es muy sensibilidad.

alos cambios en los precios de compra y venta
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14.5. TIR, VAN, ROIL, IR

EXPROMAR

CALCULO DE TIRY VAN

[ | w0 | aer | Az | A3 | Aws | A5 |

INVERSION TOTAL

$ (45.315,00)

UAIT $ 368.435,95 S 371.183,48 S 365.506,15 S 370.216,84 S§ 374.729,23
Pago Part. Trab. $ - $§ (55.265,39) $ (55.677,52) $ (54.825,92) $  (55.532,53)
PagodelR S - $ (68.897,52) $ (69.411,31) $  (68.349,65) $  (69.230,55)
EFECTIVO NETO $ 368.435,95 S 247.020,56 S 240.417,32 S 247.041,26 S 249.966,16
(+) Deprec.AreaAdm. S 119200 S 1.192,00 S 1.192,00 S 1.192,00 $ 1.192,00
(+) Valor Residual de Act. Tang. S 1.120,00
(+) Recuperacion Cap. Trabajo S 279.852,98
(+) Préstamo concedido $ (2.329,35) $ (2.624,77) $  (2.957,66) $  (3.332,77) $  (3.755,44)
FLUJO NETO DEL PERIODO $ (45.315,00) $ 367.298,60 $§ 245.587,79 $ 238.651,66 $ 244.900,50 $ 528.375,69

Tasa interna de retorno 779,93%

Valor actual neto = $899.869,20
Plazo de recuperacion -0,31 arios

INDICES DE RENTAEBILIDAD

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
ROS 3,88% 3,86% 3,75% 3,74% 3,73%
ROA 542 24% 59,92% 36,98% 27,50% 21 86%
ROE 80,05%  47,32%  31,78%  2435%  19,78%
RO 813,36% 82032% 807,77% 818,18% 82815%%

I U P O T R VRN U

Utilidad Neta $ 244.007,84  246094,6455  242330,5792 2454537634 5 248.445,48
Cantidad de libras por afio 1,058,000 1,058,000 1,058,000 1.058.000 1.058.000
Margen de utilidad netapor libra 50,2306 5 0,2326 & 0,2290 § 0,2320 § 0,2348
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