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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo de la presente investigacion es implementar un Proyecto de Exportacion
de Harina de Sangorache de la Empresa SUMAK LIFE PRODUCTOS ORGANICOS
CIA.LTDA. de la Ciudad de Riobamba a la ciudad de Hamburgo-Alemania, con el
proposito de conseguir nuevos nichos de mercados y productos poco tradicionales
que puedan tener demanda internacional, y contribuyan al crecimiento de la
exportacion de amaranto negro o sangorache hacia el mercado extranjero, dandole
un valor agregado y permitiéndole posicionarse en el mercado meta. La
exportacion del grano de Sangorache en si y sus productos derivados ha tenido un
gran crecimiento en los ultimos afios debido a que este producto agricola cuenta
con un alto nivel nutritivo y ademas presenta caracteristicas que la diferencia de
otras regiones de América del Sur. Dentro del Proyecto de Exportacion de harina de
Sangorache de la Empresa SUMAK LIFE PRODUCTOS ORGANICOS CIA.LTDA. de la
Ciudad de Riobamba a la ciudad de Hamburgo-Alemania se detalla las estrategias
con las cuales vamos a introducir el producto al mercado entre ellas se encuentran
la de promocidn, publicidad, marketing, se detalla los términos de negociacion a
utilizar para este tipo de productos y las formas de pago del mismo. Al finalizar el
estudio se obtuvo un diagndstico situacional sobre la produccion de amaranto
negro o sangorache en el mundo y el Ecuador, las ventajas, los principales
competidores, barreras arancelarias, legales y fitosanitarias, las fortalezas vy
debilidades tanto de la empresa como del sector, y determinar la factibilidad de la
propuesta para poder colocar el producto en el mercado internacional a un precio
competitivo, y con altos estandares de calidad. Se recomienda siempre tener un
adecuado uso de los términos de negociacién para la exportacién de los productos,
pues una buena aplicacion de estos permitird negociar exitosamente y posicionar
su producto en el mercado internacional.



SUMMARY

The objective of this research is to implement an Export Project for Sangorache
Flour for the company SUMAK LIFE PRODUCTOS ORGANICOS CIA.LTDA. of
Riobamba, Ecuador destined for Hamburg, Germany. The purpose of this study is to
develop new niche markets and nontraditional products that may have
international demand, and contribute to the export growth of black amaranth or
sangorache to foreign markets, thereby adding value to promote product
positioning in the target market. The export of grain Sangorache itself and its
derivatives has had tremendous growth in recent years because agricultural
product has a high nutritional and because it differentiates with other regions of
South America. In the Export Project details strategies which will introduce the
product to market including: promotion, advertising, and marketing. It also
included the negotiating terms used for this kind of products and forms of
payment. At the end of study was obtained a situational diagnosis on the
production of black amaranth or sangorache in Ecuador and the rest of the world,
the advantages, the main competitors, sector and company strength and
weaknesses, and tariff, legal and phytosanitary barriers. The study helped
determine the feasibility of international market product placement at a
competitive price and high quality standards. It is recommended to always use
adequate contract terms in export endeavors which allows the successful
negotiation and positioning in the world markets.

VI
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INTRODUCCION
En la actualidad se vive en un mundo globalizado donde todos los paises estan obligados a
relacionarse con otros por la creciente competencia internacional, obligando de esta
manera a que los empresarios muestren una actitud seria y responsable, para aprovechar
las oportunidades que ofrecen los mercados extranjeros.

El comercio internacional desde el inicio de la historia de la humanidad ha sido una
manera de unir a los pueblos, mediante el intercambio no solo de productos sino también
de costumbres y tradiciones.

El Ecuador ha sido un pais netamente agricola toda su historia, con una riqueza Unica e
incomparable de productos de alta calidad para su exportacién como es el caso del cacao,
banano, azucar y café. Asi mismo cuenta con otros productos no tan conocidos pero por
sus altos beneficios nutricionales estan encontrando sus nichos de mercado en el gusto de
los extranjeros, tal es el caso del grano de Amaranto Negro o Sangorache.

El consumo de los derivados del grano de sangorache en nuestro pais se ha convertido en
una alternativa para las personas que consumen este cereal. Especialmente la harina de
sangorache esta convirtiéndose en uno de los productos no tradicionales mas atractivos
para las exportaciones incluso debido a su proceso totalmente natural y organico ya que
no es un producto que necesite de varios quimicos para su elaboracion.

Es por esta razén que se ha planificado realizar el proyecto de Exportacion de la Harina de
Sangorache para brindar una nueva alternativa de consumo. El mercado meta que se ha
elegido para dicha exportacidn es el pais de Alemania, debido a que en los ultimos anos ha
sido escenario potencial para la exportacion de productos alimenticios organicos de alta
calidad y especialmente nutritivos.

La idea del presente proyecto es exportar un producto nutritivo y rico en vitaminas. Estara
dirigido a todas las personas en general, ya que representa una de las mayores fuentes de
energia natural para el organismo humano y no genera ningln perjuicio para la salud.

Ademads se busca dar a conocer un producto aborigen natural que no es muy conocido a
nivel mundial elaborado a base de granos de Sangorache de calidad previamente
seleccionados y producido en el territorio nacional con la mejor calidad para de esta
manera satisfacer las necesidades de los potenciales consumidores en el mercado aleman.



CAPITULO 1

1. GENERALIDADES DEL PROYECTO
1.1. PROBLEMA

1.1.1. Planteamiento del Problema
En la actualidad el mundo vive un fendmeno que no hay forma de frenar. La globalizacién
es un proceso histdrico que se esta dando como resultado de los avances tecnolégicos e
innovadores del hombre y se refiere a la integracién de las economias alrededor del
mundo a través del intercambio comercial. No existen en estos momentos economias
autosuficientes.

Se han establecido bloques comerciales alrededor del mundo que facilitan el comercio
internacional abriendo sus fronteras y reduciendo sus aranceles. El intercambio
internacional toma mayor fuerza y cada dia brinda mas oportunidades y beneficios a
productores, vendedores y consumidores. Y esto constituye un gran paso para la
exportacion de productos.

El Ecuador cuenta con una riqueza de flora y fauna incomparable a la de otros paises y
esto le permite tener una ventaja comparativa con los paises que producen el mismo tipo
de productos, su riqueza en flores y frutas, le permiten al pais ser un potencial exportador
de productos reconocidos a nivel mundial, como es el caso del grano de Amaranto Negro
o Sangorache que de acuerdo a su alto valor nutritivo tiene una gran acogida en los
mercados internacionales debido a la cantidad y calidad de sus proteinas, aminoacidos y
minerales.

Los granos de Sangorache, ademas, se pueden aprovechar de multiples formas, como
grano, verdura, harina y hasta productos mas sofisticados como aceites comestibles,
elaboracion de colorantes, cosméticos, e incluso plasticos biodegradables.

En el caso de nuestro pais, siempre se ha caracterizado por ser poco investigativo e
innovador y no aprovecha al maximo los recursos que le brinda la naturaleza y no ha
optado por salir de lo tradicional. Mediante este proyecto se pretende exportar un
producto no tradicional hacia la industria alimenticia de Alemania, asi como de fomentar
nuevas fuentes de trabajo para el pais, debido a que estamos con altos indices de
desempleo y esto constituye un gran problema social en el Ecuador.



1.1.2. Formulacion del Problema

La Harina de Sangorache es Ideal en anemias y desnutricion, es un alimento rico en hierro,
proteinas, vitaminas y minerales; a tener en cuenta también en la osteoporosis, ya que
contiene calcio y magnesio.

El Ecuador tiene una mayor ventaja comparativa ante los demds paises que producen el
Amaranto Negro o Sangorache ya que contamos con el suelo y el clima apto para el cultivo
para luego procesar la Harina de Sangorache y esta a su vez va a ser un producto
innovador y de calidad de exportacidon para de esta manera satisfacer las necesidades
alimenticias de consumo del mercado aleman, tomando en cuenta que es un producto
rico en hierro, vitaminas, proteinas y minerales y se lo puede emplear en muchos platillos.
Tanto para nifios como para adultos.

La planta de Sangorache todavia no es aprovechada ni tampoco explotada en todo su
potencial en nuestro pais como otros productos porque el cultivo requiere de mucho
trabajo, pero su cosecha y comercializacion trae mucho mas beneficios. Es sin duda una
planta valiosa considerada como un tesoro sin explotar. Se ha valorado la exportacion del
grano de Amaranto Negro o Sangorache en si, pero con el pasar del tiempo se ha visto en
la necesidad de explotar cada uno de sus derivados en este caso nos referimos a la Harina
de Sangorache la cual es desconocida a nivel nacional e internacional y en base a esta
realizar un proyecto de exportacién hacia un mercado internacional buscando nuevas
alternativas que nos permitan ser reconocidos y de comercializar nuestros productos
organicos.

1.1.3. Delimitacion del Problema
El presente trabajo de investigacidn se lo realizard en la provincia de Chimborazo, cantén
Riobamba en el periodo comprendido entre Febrero — Diciembre del 2013.

2. ]USTIFICACI()N
La agricultura organica se ha expandido en los ultimos afos debido al tratamiento
ecoldgico en los métodos de produccion, exenta de contaminacidn que garantiza el
consumo de alimentos confiables para la salud y lo cual acapara la demanda de estos
productos en los mercados internacionales tales como: Unién Europea, Estados Unidos,
Japony Canada.



Se eligid la exportacién de la Harina de Sangorache hacia el mercado de Alemania ya que
es un mercado nuevo y con grandes oportunidades para comercializar nuestro producto,
ya que la harina se utiliza para preparar pasteles, panes, tamales, humitas, tortillas,
bebidas refrescantes y alcohdélicas (chicha).

Es por esto que la empresa de Productos Organicos de Chimborazo "Sumak Life" se
encuentra empefiada en que la empresa sea la pionera en la produccién y
comercializacion de granos de Sangorache y pensando a futuro que los comuneros de la
zona tengan un centro de Acopio de la materia prima para satisfacer la demanda del
mercado local e Internacional lo cual les ayudaria a mejorar el nivel de vida de sus familias
y aportarian enormemente a la conservacién del medio ambiente.

Ademas el PROYECTO DE EXPORTACION desde un punto de vista profesional tiene como
objetivo aplicar los conocimientos adquiridos en la carrera de Comercio Exterior y aportar
con el desarrollo social, econdmico y productivo de la ciudad y de la provincia.

3. OBJETIVOS

3.1. Objetivo General
Realizar un proyecto de Exportacion para que la empresa “ Sumak Life ” de la ciudad de
Riobamba pueda exportar su Harina de Sangorache, hacia el mercado de Alemania
especificamente a la ciudad de Hamburgo.

3.2. Objetivos Especificos

» Realizar un analisis del proceso de produccion en la obtencién de la Harina de
Sangorache, para determinar si cumple con las normas establecidas desde su inicio
para convertirse en un producto de exportacién.

» Elaborar el estudio de mercado con respecto al analisis de la Oferta, Demanda,
Precio, competencia y canales de distribucién para ingresar el producto con éxito
en el mercado aleman.

» Determinar los procesos necesarios para llevar a cabo la exportacion del producto
y los requerimientos para su envio.

» Disefiar una estrategia promocional para el producto.

» Analizar la factibilidad financiera de ejecucion del proyecto.

» Determinar la importancia y demanda que han tenido los productos organicos en
los mercados mundiales.



4. MARCO TEORICO-CONCEPTUAL

4.1. Fundamentacion Teoérica
Origen del Comercio Exterior

Los origenes del Comercio Internacional empezaron a tener mayor relevancia a partir del
siglo XVI con la creacion de los imperios coloniales europeos, los cuales median la riqueza
de un pais en funcién de la calidad de metales preciosos que tuviera como el oro y plata.
Esta época se denominé mercantilismo la cual predomino durante los siglos XVIy XVII.

Durante los siglos XVII y XVIII el comercio exterior empezd a expresar cambios actuales
con la aparicion de los estados nacionales.

En 1776, el economista escocés Adam Smith creia que para poder satisfacer una demanda
creciente de bienes de consumo, los recursos limitados de un pais debian asignarse de
modo eficaz a los procesos productivos.

Segun la teoria de Smith, un pais que comercia a escala internacional debe especializarse
en producir los bienes en los que tiene ventaja absoluta, es decir, los que produce con
menores costes que el resto de los paises. El pais exportaria parte de estos bienes para
financiar las importaciones de otros que los demds producen con menores costes.!

4.2. Marco Conceptual
a) Globalizacion

La globalizacién es un fendmeno de caracter internacional: su acciéon consiste
principalmente en lograr una penetracion mundial de capitales (financieros, comerciales e
industriales), ha permitido que la economia mundial moderna (mecanismos que la
integran: el comercio, la producciéon y las finanzas), abra espacios de integracién activa
gue intensifiquen la vida mundial y surge como consecuencia de la internalizaciéon cada
vez mas acentuada de los procesos econdmicos, los conflictos sociales y los fendmenos
politicos-culturales.?

b) Comercio Internacional

El comercio internacional suele ser utilizado como sinénimo de comercio mundial o
comercio exterior. Esta modalidad comercial implica la existencia de economias abiertas
(es decir, dispuestas a permitir el ingreso de bienes procedentes de otros paises).

! Mercado S. 2004. La importancia del comercio exterior. Primera edicién. Mexico. Limusa. Pag 18.
2 Ferrer A. 1997. Hechos y Ficciones de la Globalizacién. Buenos Aires. Pag 13
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El proceso de comercio internacional se potencio a partir de la segunda mitad del siglo XX,
con el avance de las telecomunicaciones y de los medios de transporte. El sistema
capitalista, ya asentado en todo el mundo tras la caida de la Unién de Republicas
Socialistas Soviéticas (U.R.S.S.), basa su crecimiento en el libre comercio y en Ia
eliminacidn de fronteras y trabas.

Existen diversas teorias econdmicas que explican la importancia y la necesidad del
comercio internacional. Adam Smith (1723-1790) afirmaba que las mercancias debian
producirse en los paises con los costes de produccidon mas bajos y desde alli exportarse al
resto del mundo, lo que se conoce ventaja absoluta. David Ricardo (1772-1823), por su
parte, apelaba a la ventaja comparativa, que hacia hincapié en los costes relativos que
surgian de la comparacion entre los paises.3

C) Bloques Econémicos

Es el agrupamiento de varios paises que tiene como objetivo promover modelos de
vinculacidon econdmica y entendimiento, orientados a impulsar el desarrollo, la integracion
econdmica y la liberacién comercial.

d) Acuerdo Comercial

Convenio, Tratado o cualquier otro acto vinculante por el cual dos o mas paises se
comprometen a cumplir ciertas acciones para mejorar su intercambio comercial.

e) Exportacion

Consiste en la salida de mercancias, capitales y servicios con destino al mercado exterior.
La exportacion, como la importacién, se halla condicionada para el desarrollo de la
produccién mercantil y por la divisién internacional del trabajo. Bajo el capitalismo v,
sobre todo, en la época del imperialismo, la realizacién de las mercancias, en los mercados
exteriores se convierte en uno de los problemas mas graves y dificiles, y una de las causas
de la lucha entre los paises capitalistas por los mercados, las esferas de inversion de
capitales y las fuentes de materias primas.*

f) Arancel

Los aranceles son derechos de aduana que pueden ser especificos o ad -valorem: los
primeros obligan al pago de una cantidad determinada por cada unidad del bien
importado, por cada unidad de peso o por cada unidad de volumen; los segundos se

3 Vazquez M. Madrigal R. 2007. Comercio Internacional. Pimera Edicién. Mexico; Grupo Editorial Patria
4 Guia Bésica del Exportador, 82 Edicién, México 2000. Bancomext.
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calculan como un porcentaje del valor de los bienes y son los que mas se utilizan en la
actualidad. Los aranceles aumentan el precio de los bienes importados.

Con los tratados de libre comercio y la globalizacion de los mercados, las tasas
arancelarias en el mundo han caido constantemente.

g) Importacion

Ingreso legal al pais de mercancia extranjera para su uso y consumo, la que debe pagar,
previamente, si corresponde, los gravdmenes aduaneros, el Impuesto al Valor Agregado
(IVA) y otros impuestos adicionales.

h) Proyecto de Exportacion

El proyecto de exportacién es un plan de mercadotecnia, aplicado a diversos y especificos
mercados en el exterior, es necesario diferenciar y hacerlo por separado, debido a que las
condiciones del mercado internacional suelen ser diversas y diferentes en cuanto los
siguientes aspectos: canales de distribucién, perfil, usos y costumbres de los
consumidores, ademas de las diversas complicaciones impuestas por las barreras
arancelarias, no arancelarias, tramitacién aduanal, transporte, embalaje, contratacion,
medios de pagos internacionales, y las ventajas y restricciones que surgen de la existencia
de acuerdos comerciales bilaterales y multilaterales.

i) Incoterms

Los Incoterms son términos utilizados en el comercio internacional, cuyo propdsito es
determinar los niveles de responsabilidad tanto del importador como del exportador con
respecto a:

-Costos.
-Riesgo de pérdida o dafio
-Documentacion.

De esta manera, cuando existe una compraventa internacional, se puede determinar con
claridad donde termina la responsabilidad del exportador y donde comienza la del
importador.

En términos mas claros, los Incoterms nos especifican en qué punto y en qué condiciones
el vendedor debe entregar la mercancia al comprador.>

5> Llamazares O. 2011. Capitulo 4: Guia Prdctica de los Incoterms 2010 (12 edicidn).Pag 133
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j) Oferta

Es el conjunto total de todos los bienes y servicios que los productores ofrecen en el
mercado®

k) Demanda

Es la cantidad de bienes y servicios que es demandada o requerida por el mercado y que
esta necesita.’

1) Productos Organicos

Se denomina alimento orgdnico al producto agricola o agroindustrial que se produce bajo
un conjunto de procedimientos denominados "orgdnicos". Estos procedimientos tienen
como objetivo principal la obtencién de alimentos sin aditivos quimicos ni sustancias de
origen sintético y una mayor proteccion del medio ambiente.

Segun definié la FAO en 1999, "lo que distingue a la agricultura organica es que estdn
prohibidos casi todos los insumos sintéticos y es obligatoria la rotacién de cultivos para
fortalecer el suelo. Las reglas basicas de la produccién organica son que estdn permitidos
los insumos naturales y prohibidos los insumos sintéticos".

m) Innovacion

En el uso coloquial y general, el concepto se utiliza de manera inespecifica en el sentido de
nuevas ideas e inventos y su implementacién econdmica. En el sentido estricto, en
cambio, se dice que de las ideas solo pueden resultar innovaciones luego de que ellas se
implementan como nuevos productos, servicios o procedimientos y que realmente
encuentran una aplicacion exitosa imponiéndose en el mercado, a través de la difusion.

n) Normas de Origen

Son el conjunto de normas y especificaciones con apego a las cuales habra de calificar el
origen (pais) de las mercancias transables internacionalmente. Como criterios para
establecer el origen de un producto se aplican los mecanismos de:

1) Valor agregado.- Es el valor que se agrega a una mercancia en funcién de la
transformacion que esta tenga, confiriéndole una individualidad caracterizada,

6 Aquino R. 2008. Capitulo 1: Oferta y Dermanda. Pag. 4
7 Aquino R. 2008. Capitulo 1: Oferta y Dermanda. Pag. 6
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2) Transformacion sustancial y salto arancelario.- El producto obtenido se considera que
ha sufrido una transformaciéon suficiente si corresponde a una partida, en una
nomenclatura sistematica de mercancias, diferente de la aplicable a cada uno de los
productos utilizados en su fabricacién.

i) Normas Técnicas, Sanitarias, Fitosanitarias y Zoosanitarias

La Organizacion Mundial de Comercio, dentro de su marco juridico comercial, implementdé
el Acuerdo sobre la Aplicacion de normas Sanitarias y Fitosanitarias y el Acuerdo sobre
Obstaculos Técnicos al Comercio, donde se plantean los principios, condiciones vy
procedimientos dentro de los cuales es permisible utilizar estas medidas.

Basicamente, los paises tienen el derecho a aplicar cualquier medida de caracter técnico o
sanitario que juzguen necesaria, siempre y cuando estas medias tengan como Uunico fin
claramente constatable, proteger y garantizar condiciones iddneas para la salud humana,
animal, vegetal y del medio ambiente, que puedan ser puestas en peligro o afectadas por
el comercio internacional.

o) Certificado de Origen

Garantiza el origen de los productos a fin de que, las preferencias arancelarias existentes
entre ciertos paises; el importador pueda justificar la exoneracidn total o parcial de los
impuestos arancelarios.

El MICIP, Camaras de la Produccion: Artesania, de Comercio, de Industria, de Pequefios
Industriales y FEDEXPOR otorgan este certificado para la exportacion.

5. HIPOTESIS O IDEA A DEFENDER

5.1. Hipdtesis General

La exportacion de Harina de Sangorache contribuird al mejoramiento de la calidad de vida
de los habitantes del Mercado de Alemania gracias a sus cualidades nutricionales y
medicinales.

5.2. Hipoétesis Especificas
» La capacidad de produccién de la empresa "Sumak Life” productos organicos sera
suficiente para satisfacer las necesidades del mercado alemdn y a sus clientes.
» La Harina de Sangorache serd demandada en el Mercado Aleman gracias a que
contiene todos los grupos de vitaminas y nutrientes.
» La aplicacion del presente Proyecto de Exportacidn, facilitara la comercializacion e
introduccidn del producto en el mercado de Alemania con éxito.
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CAPITULO 11

2. ANTECEDENTES DE LA EMPRESA "SUMAK LIFE PRODUCTOS
ORGANICOS

2.1. Reseiia Historica

Productos Orgdanicos de Chimborazo “SUMAK LIFE” Cia. Ltda., fue constituida el 31 de
enero de 2006. Su giro del negocio es el acondicionamiento post-cosecha, el
procesamiento y comercializacion a los mercados locales e internacionales de productos
agro-organicos certificados provenientes principalmente de las comunidades asociadas a
la COPROBICH.

Socios:
Sus socios por partes iguales son las Escuelas Radiofénicas Populares del Ecuador (ERPE) y

la Corporacién de Productores y Comercializadores Organicos Biotaita Chimborazo
(COPROBICH).

desarrollo social propio
Riobamba - Ecuador

W)
a4
- o

i me K
UEanh

ERPE: fundada en 1962 por el obispo de Riobamba Monsefior Lednidas Proafio, tiene
como misiéon generar, facilitar y acompafiar procesos sustentables con grupos sociales
marginados para que sean actores de su propio desarrollo. Para ello fortalece las
capacidades locales a través de la promocidn, capacitacion, acompanamiento presencial,
radiofénico y los TIC's (Tecnologias Integradas de Comunicacién) en los ambitos de: salud,
agropecuaria organica, economia propia, educacion y organizacion.
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COPROBICH: fue creada por iniciativa de ERPE en 1998 y con personeria juridica a partir
del 31 de julio del 2003, actualmente se encuentra en los sectores rurales de la provincia
de Chimborazo con la participacién activa de 156 comunidades indigenas asociadas que
suman aprox. 2340 familias de pequefios/as agricultores/as (11.700 miembros) con
sistemas de produccidon organicas y con certificacion. Sus objetivos son realizar planes,
proyectos y programas de desarrollo integral en beneficio de sus socios; potenciar y
diversificar la produccién, consumo y comercializacién de productos organicos ancestrales
andinos protegiendo y conservando los suelos, defendiendo el medio ambiente, cuidando
la biodiversidad y la salud de productores y consumidores.

Es importante saber que gracias a SUMAK LIFE, las comunidades proveedoras de materia
prima obtienen un ingreso de mds de un millén de ddlares desde 1998 y se ha cimentado
una cadena de valor que cierre el circulo productivo, con valor agregado y comercio en el
mercado nacional e internacional.

2.2. Mision
“Ofrecer productos organicos de calidad con criterios de eficiencia y eficacia al mercado
nacional e internacional conjugando el talento humano con los recursos financieros y
tecnoldgicos que satisfagan los requerimientos de los clientes”.

2.3. Vision
“Para el 2015, ser la empresa lider en el pais en produccién, procesamiento y
comercializacién de productos orgdnicos y alternativos nutricionales y saludables
destinados al mercado nacional e internacional”.
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2.4. Certificacion
Los productos que elabora le empresa SUMAK LIFE a base de quinua orgdnica, amaranto
organico y plantas medicinales poseen las siguientes caracteristicas:

> Certificacién organica de la Certificadora Internacional BCS OKO Garantie, un
organismo de control independiente y privado que certifica mundialmente
productos organicos conforme a diversos estandares legales y normas privadas.

» El Certificado Organico que los productos de SUMAK LIFE poseen es el BIO
CONTROL SYSTEM DE ALEMANIA.

2.5. Propuesta

e La Empresa Sumak Life propone a los agricultores reintroducir el cultivo de
amaranto en sus parcelas.

e Cultivar productos sanos, con técnicas organicas amigables con el medio

ambiente.
e Tecnificar el cultivo de amaranto para mejorar los rendimientos y la productividad

de los suelos.

2.6. Ubicacion Geografica de la Empresa
La empresa Sumak Life estd ubicada en la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo
en las calles Velasco 20-60 y Guayaquil; y la planta de produccidon se encuentra ubicada

en la parroquia Los Elenes perteneciente al cantén Guano.
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2.7. Analisis F.0.D.A

2.7.1. Factores Internos

1. Producto orgdnico con certificacion.

2. Corporacion de productores legalizada.

3. Aproximadamente 600 Hectareas
certificadas.

4. Producto con valor agregado.

5. Infraestructura ya establecida.

6. Personal conoce la misidn y vision.

7. Ponen en practica principios y valores.

8. Se planifican los gastos.

9. Control del desperdicio en materia prima.
10. Personal con nivel de educacion superior.

1. Falta de apoyo a programas de
transferencia de tecnologia e
industrializacién.

2. Falta de socializacion de politicas.

3. Desconocimiento de existencia de manual
de funciones.

4. Ausencia de procesos documentados.

5. Falta de comunicacién al momento de
coordinar y realizar diversas actividades.

6. Falta de socializacion del manual de
seguridad industrial.

7. No hay programacién para capacitaciones .

Fuente: Sumak Life Cia. Ltda.
Elaborado Por: Renato Palacios

2.7.2. Factores Externos

1. Tendencia creciente del mercado de
productos organicos.

2. Precios atractivos para derivados de
guinua y amaranto organico.

3. Ausencia de competidores potenciales.

4. Acuerdos contractuales generan seguridad
y liquidez.

5. Existe suficiente materia prima.

6. Confianza en sus clientes.

1. Factores climaticos adversos con incidencia
en produccién de materia prima.

2. Ensayos y pruebas de industrializacion por
otras empresas.

3. Existe solo un distribuidor a nivel local.

4. Mercado potencial local no se encuentra
acostumbrado a consumir y preferir
productos organicos y naturales.

5. Proveedores inconformes con el trato.

Fuente: Sumak Life Cia. Ltda.
Elaborado Por: Renato Palacios
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2.8. Organigrama
Productos Organicos Chimborazo Sumak Life Cia. Ltda., cuenta con un organigrama, el cual
se muestra en la siguiente figura.

FIGURA No. 1: ORGANICO FUNCIONAL

2 |
DIRECTORIO
L J
r .
GERENCIA
L J
\ \
CONTABILIDAD / TECNICOS
SECRETARIADO AGRICOLAS
J/ 1 r 1 1
ESPECIALISTA EN ADMINISTRADOR DE GERENTE DE
*
ALIMENTOS | L LA PLANTA ] VENTAS ]
\
1 r 1 1
JORNALEROS JORNALEROS TIENDA / DIST.
J L J J

(*) Representa al departamento de comercializacién

Fuente: Sumak Life Cia. Ltda.
Elaborado Por: Sumak Life Cia. Ltda.
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2.9. Esquema de Comercializacion
Un Esquema de Comercializacion involucra la eleccion de un proceso de acciones
encaminado hacia una meta determinada.® Para ello debemos definir no solo los pasos a
emprender, sino también sus secuencias y los recursos que debe emplearse, como:

e Llamar la atencidn de los compradores potenciales.

e Lograr que los compradores potenciales conozcan los puntos adecuados de
la venta de los productos.

e Lograr que el producto sea accesible en los lugares correctos y en el
momento indicado.

e Hacer que nuestro producto sea el mas atractivo para que el publico lo
compre y con precios acorde al proceso de produccidn.

e Determinar el precio correcto para que la empresa tenga ganancia.

e La diferencia entre los consumidores en gustos, necesidades y deseos,
permite una diferencia de productos y mercadeo, elevando la importancia
de una estrategia de segmentaciéon adecuada como herramienta
innovadora.

El Esquema de Comercializacion se lo realizard a través de la vinculacion indirecta entre
los productores, brékeres y comerciantes, para que de esta manera la Empresa Sumak Life
Cia. Ltda. posea una alta gama del producto para abastecer el mercado local como
Internacional.

8 Kotler P. Armstrong G.. “Marketing” — Ed. Prentice Hall — 8a. Ed — 2001
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FIGURA No. 2: ESQUEMA DE COMERCIALIZACION
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Elaborado Por: Renato Palacios

-16 -



2.1. Produccion local de Harina de Sangorache
Principalmente la produccion de la Harina de Sangorache se va a dar en base a la
demanda local e internacional y también va a influir mucho la calidad de materia prima
que logremos adquirir para la industrializacién de la misma para cumplir con los
estandares de calidad que necesitamos para ser conocidos en el mercado meta Alemania.

La produccién de Harina de Sangorache, ha tenido un crecimiento relativo en relacion a la
comercializacion del producto en grano.

La harina para consumo humano, toma especial relevancia en la alimentaciéon popular
especialmente en los sectores urbanos, donde las dificultades de conseguir amaranto
negro o sangorache fresco son relevantes. En la actualidad, muchos programas de
alimentacion infantil y escolar, toman en consideracion la preparacion de coladas en base
a este tipo de harina.

-17 -



CAPITULO III

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. EL PRODUCTO
Una de las formas mayormente utilizada de los granos de sangorache es en la forma de
harina. La Harina de Sangorache es muy apetecida por su alto valor nutritivo por esta
razon se propone la idea de realizar su exportacion para esto realizaremos un estudio de
las posibilidades que pueda tener la harina de posicionarse en el mercado internacional.

3.1.1 Definicion del Producto
La Harina de Sangorache es un producto 100% natural. Tiene una apariencia de polvo de
textura fina, de color blanco cremoso, posee un 12% de humedad; y se obtiene a base de
amaranto negro organico conocido en nuestro pais como Sangorache tostado a 168 °C con
el fin de mejorar sus caracteristicas organolépticas para ser molido posteriormente.

Es un alimento que tiene muy buenas perspectivas. A diferencia de la de trigo, la harina
de Sangorache no tiene gluten, lo que la convierte en apta para celiacos vy es
recomendada en caso de intolerancia a las harinas de trigo, avena, cebada o centeno,
favorece el crecimiento de los nifios, su consumo es recomendado durante los primeros
afios de vida ayudando el desarrollo de las células cerebrales y fortaleciendo la memoria.

En la industria de la panificacion la mezcla de 50% de harina de trigo y 50% de harina de
sangorache le da a la masa del pan una adecuada textura y un mayor valor nutritivo.

La Harina de Sangorache es el producto de origen vegetal mas completo, es una de las
fuentes mas importante de proteinas, minerales y vitaminas naturales: A, B, C, B1, B2, B3;
ademas de acido fdlico, niacina, calcio, hierro y fosforo. Ademas, es uno de los alimentos
con altisima presencia de aminoacidos como la lisina. La cantidad de proteina de la semilla
de sangorache es mayor que la de otros cereales. Contiene el doble de proteina que el
maiz y el arroz, y de 60 a 80 por ciento mas que el trigo.

Consumir tanto la harina de sangorache como el grano en si, es muy beneficioso y que
facilmente puede ser ingerido por nifios y adultos mayores, es el complemento en jugos
de frutas, leche, yogurt y por sus caracteristicas puede ser usado en la preparacién de
sopas v frituras, o en la reposteria y panaderia para la elaboracion de galletas, panes,
tortas y otros.

A continuacion se ilustra una fotografia del producto en el cultivo, el grano cosechado y la
harina procesada:
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FIGURA No. 3: AMARANTO NEGRO O SANGORACHE
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Elaborado Renato Palacios Fuente INIAP

3.1.2 Origen del Producto
El cultivo de amaranto, conocido en nuestro pais como “sangorache™ es originario hace
4.000 afios en el Continente Americano, por culturas precolombinas y de alli posiblemente
se difundié a otras partes del mundo. Fue cultivado y utilizado junto al fréjol y la calabaza
por los aztecas en Meéxico, por los mayas en Guatemala y por los Incas en Sudamérica
tanto en Peru, Bolivia como Ecuador junto a la papa y maiz y a su vez fue considerada
como la principal fuente de proteinas para estas culturas.

Los principales granos que encontraron los espafioles a su llegada América fueron: maiz,
fréjol, quinua y amaranto, este ultimo, ademas de alimento, formaba parte de ciertos ritos
religiosos de los Aztecas o era utilizado como pago de tributos o impuestos. Por su uso en
actos religiosos fue prohibido por los espafioles y desde entonces, se ha ignorado su
cultivo y valor alimenticio en América Latina, a pesar de que en otros continentes es muy
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relevante ya sea para la alimentacién humana o animal. Actualmente se esta retornando a
su explotacién en varios paises latinos debido entre otros factores a su excelente calidad
nutritiva, y a su amplio rango de adaptacion a ambientes desfavorables para otros
cultivos.

A partir del afio 1980, aparecen las primeras investigaciones de este grano, garantizando
el éxito de la cadena nutritiva, su Unica desventaja es la pérdida de su tradicion, su
rendimiento econdmico en zonas de temporal y de riego es mayor que las siembras de
otras especies tradicionales, por ser un cultivo de ciclo corto, resistente a las sequias y por
su alto valor nutricional.

En el afio 1992, gracias al aporte del Dr. Rodolfo Neri Vela, astronauta mexicano, el
amaranto fue seleccionado como un alimento de profundas raices latinoamericanas, es
por eso que desde esa fecha forma parte de todas las misiones espaciales, ya que este
remueve el didxido de carbono de la atmédsfera y, al mismo tiempo, genera alimentos,
oxigeno y agua para los astronautas cuando estan en el espacio.

En nuestro pais, este alimento de origen vegetal se produce principalmente en la Sierra,
en las provincias de Chimborazo, Imbabura, Pichincha, Bolivar, Caiiar, Azuay, Carchi y
Cotopaxi. Hasta la actualidad en nuestro medio se usan las hojas de sangorache como
aromatizantes y colorantes de la comida ritual de los muertos, llamada “colada morada”.
También forman parte de los ingredientes empleados en la elaboracién de morcillas.

3.1.3 Aspectos Botanicos y Agronémicos

Tabla No. 1: TAXONOMIA DEL AMARANTO NEGRO O SANGORACHE

Amaranto Negro o Sangorache
Reino: Vegetal
Division: Fanerdgama
Nombre cientifico: Amaranthus hybridus L — A. quitensis
Nombres comunes: Amaranto, Ataco, Sangorache,
Sangoracha
Tipo: Embryophyta siphonogama
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Subtipo:

Angiosperma

Clase: Dicotiledéneae

Subclase: Archyclamideae

Orden: Centropermales

Familia: Amaranthaceae

Género: Amaranthus

Especies: Caudatus, cruentus, Hybridus / A.

quitensis e hypochondriacus.

Otros nombres:

Amaranto (espafiol); Amaranth (ingles)

Achita (Ayacucho,Peru), Achis (Huaraz,
Peru), Sangorache, Ataco, Quinua de
Castilla, (Ecuador), Alegria y Huanthi
(México), Ramdana (India).

Fuente: Instituto Nacional Auténomo de Investigaciones Agropecuarias (INIAP).

Elaborado Por: Renato Palacios




3.1.3.1 Descripcion Botanica
PLANTA

La planta de Sangorache es una especie que alcanza gran desarrollo en suelos fértiles; en
algunos casos supera los 2 m de altura. Generalmente tiene un solo eje central, aunque
también se presentan ramificaciones desde la base y a lo largo del tallo.

Es una planta muy eficiente en la fijacién de CO2. También se caracteriza por no presentar
foto respiracidén y un bajo empleo de agua para producir la misma cantidad de follaje que
los cereales. ®

RAIZ

La raiz es pivotante con un buen nimero de ramificaciones y multiples raicillas delgadas,
que se extienden rapidamente después de que el tallo empieza a ramificarse, facilitando la
absorcion de agua y nutrientes.

TALLO

El tallo es cilindrico y anguloso con gruesas estrias longitudinales que le dan una
apariencia acanalada, alcanza de 0,4 a 3 m de longitud, cuyo grosor disminuye de la base
al apice, presenta distintas coloraciones que generalmente coinciden con el color de las
hojas, presenta ramificaciones que en muchos casos comienzan desde la base o a media
altura y que se originan en las axilas de las hojas. El color del tallo es variable, va desde un
color blanco amarillento hasta verde claro, inclusive rojo vinoso.

HOJAS

Las hojas son pecioladas, sin estipulas de forma oval, eliptica, alternas u opuestas con
nervaduras prominentes en el envés, lisas de color verde o purpura cuyo tamafio
disminuye de la base al apice, presentando borde entero de tamafio variable de 6,5 — 15
cm.

Las hojas también varian en su forma; pueden ser romboides, lisas y de escasa o nula
pubescencia.

FLOR

El Sangorache posee grandes inflorescencias que llegan a medir hasta 90 centimetros de
largo y pueden ser decumbentes, semierecto y erectas, adoptando formas glomerulares o
amarantiformes, densas, laxas o compactas.

% Nieto, C. 1989. El cultivo del amaranto Amaranthus spp., una alternativa para Ecuador. Ecuador. 28 p
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FRUTO

El fruto es un pixidio unilocular, es decir, una cdpsula, que cuando madura presenta
dehiscencia transversal, lo que facilita la caida de la semilla.

SEMILLA

La semilla es muy pequefia, mide de 1 a 1,5 mm de didmetro y el nimero de semillas por
gramo oscila entre 1.000 y 3.000. Son de forma circular y de colores variados, asi: existen
granos blancos, blanco amarillentos, dorados, rosados, rojos y negros. Todas las especies
silvestres presentan granos negros y de cubiertas muy duras. Anatdmicamente en el grano
se distinguen tres partes principales: la cubierta, que es una capa de células muy fina
conocida como episperma, una segunda capa que esta formada por los cotiledones y es la
parte mas rica en proteina y una capa interna, rica en almidones conocida como
perisperma.

3.1.3.2 Requerimientos Ambientales para el Cultivo de Sangorache
en Ecuador
Los requerimientos agrondmicos para cultivar Sangorache en Ecuador son los siguientes:

a) TIPO DE SUELO

Se deben preferir suelos de textura franca, con buen contenido de materia organica y
siempre que estén bien drenados.

b) ALTITUD

Las zonas mas aptas para el cultivo y adaptacién de la planta de Sangorache estarian
entre los 2.000 y 2.800 msnm de altitud, siempre y cuando no se presenten heladas.

c) TEMPERATURA

La temperatura éptima para el cultivo y posterior germinacién oscila entre 152 C y 24 ¢
C, lo que lo hace comparable con el maiz.

d) AGUA

La cantidad de agua necesaria para lograr su cultivo es extremadamente importante
durante la germinacién de las semillas y el crecimiento inicial. Se pueden dar cosechas
aceptables en ambientes con 400 o 600 mm de precipitacidon durante el ciclo.
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3.1.3.3 Practicas agricolas para el cultivo de Sangorache en Ecuador
Las practicas agricolas que son utilizadas en nuestro pais para el cultivo de la planta de
Sangorache son las siguientes:

a) ZONA DE CULTIVO:
Valles de la sierra (libre de heladas)
b) SIEMBRA:

Epoca: Las siembras deben realizarse a entradas de invierno (Octubre - Enero), de tal
manera que la cosecha coincida en un periodo seco (Julio- Septiembre), de acuerdo al
calendario lunar.

Cantidad: 6 a 8 kg por ha.
Sistema: Monocultivo (chorro continuo).
Distancia entre surcos: 60 cm.
Hileras por surco: una.
c) PREPARACION DE SUELO

Los suelos deben ser bien preparados para lograr un buen desarrollo del cultivo. Se
necesita tierra suelta pero firme, a fin de ordenar la siembra a una profundidad uniforme
(2.5 cm). Las labores de arada, rastrada y surcada pueden realizarse con yunta o tractor.

d) MATERIA ORGANICA

Es recomendable suelos bien abonados orgdnicamente con estiércol de bovinos, ovinos,
cuyes, conejos etc. en cantidades de 2 a5 ton/ hectarea.

e) ROTACION DE CULTIVOS:
Se recomienda rotar con leguminosas y maiz-fréjol.
f) FERTILIZACION:

Una recomendacion de fertilizacion general es aplicar 100-60-20 kg por hectarea de N-
P,0s-K20, equivalente a 200 kg de 10-30-10 mas 200 kg de urea o 200 kg de nitrato de
amonio.
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g) CONTROL DE MALEZAS

Manual: Una deshierba o rascadillo entre 30 y 45 dias después de la siembra. Una
deshierba y aporque a los 60 dias después de la siembra.

Quimico: En post emergencia, usando pantalla, se recomienda el uso del herbicida
Paraquat (Gramoxone) en dosis de 2 litros por hectarea.

h) CONTROL DE PLAGAS:

Se recomienda aplicar pesticidas solamente cuando el nivel de poblaciéon de las plagas
pueda causar dafio al cultivo.

Para trozadores (Agrotys sp.), se recomienda Decis (Deltametrina, piretroide) en dosis de
400 cc por hectdrea.

i) CONTROL DE ENFERMEDADES:

Entre las enfermedades que afectan al cultivo estan el mal de semillero causado por
Pythium, Phytophthora y Rhizoctonia, por lo que se recomienda evitar suelos con estos
problemas. Las enfermedades foliares que afectan al Sangorache son oidium, esclerotinia,
curvularia y alternaria y no constituyen un problema importante en este cultivo, por lo
que no se recomienda controles quimicos.

J) RIEGO:

El cultivo de Sangorache es de temporal o secano. En areas con disponibilidad de agua de
riego se debe regar por gravedad o surcos, el volumen de entrada (gasto) del agua no
debe ser abundante y debe distribuirse simultdaneamente en varios surcos; su avance a lo
largo del surco debe ser moderado. El numero y frecuencia de riegos varia con el tipo de
suelo, las condiciones climaticas y en ausencia de lluvia puede ser necesario regar cada 30
dias, con énfasis en floracion.

k) COSECHA:

Se realiza cuando las plantas presentan un color pardo amarillento y las panojas hayan
llenado de frutos. La siega se puede hacer con hoz o podadoras, para formar gavillas para
luego trillar.

Se realiza en forma manual, cortando las panojas que presentan cierta dehiscencia o caida
de grano de la base de las mismas. Los granos presentan cierta dureza cuando estan
llegando a su madurez.
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) TRILLA:

La trilla puede ser manual o con maquinas para cereales de grano pequeiio, cuando las
plantas estan completamente secas.

Al tratarse de semilla de buena calidad y una vez manejados los lotes bajo este concepto,
la trilla debe realizarse preferentemente con vara o maquina. El secado del grano debe
hacerse a la sombra y las selecciones del mismo, por mayor tamafo, bien formadas y
uniformes.

La limpieza y clasificacion del grano o semilla se puede realizar con zarandas manuales o
con maquinas clasificadoras de semillas.

m) ALMACENAMIENTO:

Luego de la trilla es conveniente procesar el grano, previo al almacenamiento o la
comercializacion. Se debe proceder al secado, el mismo que puede realizarse al sol o con
secadoras convencionales. La eliminacién de impurezas (restos de hojas, bracteas o
cubiertas de la semilla) es conveniente realizar para mejorar la calidad del producto.

El grano con humedad inferior al 13%, debe almacenarse en cuartos secos y frescos.
n) CICLO VEGETATIVO Y RENDIMIENTOS

En general el ciclo del cultivo varia entre 120 y 180 dias, pero puede darse casos extremos
como 90 o 240 dias. Los rendimientos de grano son muy variables, asi se han reportado
rendimientos desde 900 hasta 4.000 kg/ha. (12 a 38 quintales por hectarea).'°

3.1.4 Valor Nutricional
En la siguiente tabla se describe el valor nutricional del producto objeto de estudio del
presente proyecto:

10 peralta, E. 2012. Amaranto y Ataco, preguntas y respuestas. INIAP. Quito, Ecuador. 8 p.
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Tabla No. 2: COMPOSICION NUTRICIONAL DEL AMARANTO NEGRO O

SANGORACHE
COMPOSICION SANGORACHE
Humedad % 13,7
Proteina % 14,3
Fibra cruda % 13,9
Grasa % 6.8
Cenizas % 3,58
E.L.N % 61,9
Calcio % 0,30
Faésforo % 0,61
Magnesio % 0,35
Potasio % 0,60
Sodio % 0,04
Cobre (ppm) 10,0
Fe (ppm) 68,0
Mn (ppm) 44,0
Zinc (ppm) 44,0
Energia (Cal/1009) 361
Calorias x 100g 366

Fuente: Peralta Eduardo, Villacrés E., Mazdn N., Murillo A., Rivera M., Subia C. Noviembre 2008.
“El Sangorache o amaranto negro (Amaranthus hybridus L:) en Ecuador”.
Elaborado Por: Renato Palacios

Tabla No. 3: Contenido Nutricional del Amaranto Comparado Con Otros

Cereales
Analisis Maiz
nutricional % | Sangorache | Arroz Trigo Amarillo | Avena Soya
Fibra Dietética 14,5 6,5 10,7 9,4 16,9 5
Proteina 9,3 2,8 12,7 7,3 10,6 38
Grasas 6,5 0,5 2 4,7 6,9 18
Carbohidratos 66,2 79,2 75,4 74,3 66,3 30
Calcio 0,153 0,003 0,034 0,007 0,054 0,028
Hierro 0,008 0,004 0,005 0,003 0,005 0,008
Calorias 374,00 358,00 340,00 365,00 389,00 | 442,00
kcal kcal kcal kcal kcal kcal

Fuente: Instituto Nacional Auténomo de Investigaciones Agropecuarias (INIAP).

Elaborado Por: Renato Palacios
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3.1.5 Usos del Producto
El Sangorache es un cultivo que puede ser utilizado en la alimentacién humana y animal.

Para la alimentacion humana:

Con el grano entero, previamente reventado (a manera de maiz canguil) se pueden
preparar desayunos, postres, papillas, turrones, budines y otros, se puede también
consumir los granos reventados mezclados con miel de cafia, chocolate o miel de
abeja.

Se puede preparar harina, la misma que se puede consumir mezclada con dulce a
manera de pinol o se pueden preparar cualquier derivado de la industria molinera
tales como: (panes, galletas, pastas, sopas, papillas, infinidad de potajes, pasteles,
humitas, tortillas, bebidas refrescantes y alcohdlicas etc.), estos productos se
pueden preparar con harina de amaranto sin tostar, es decir no contienen ningln
compuesto alérgenos como es el caso de las saponinas en la quinua o de las
lupininas en el chocho, las que deben ser eliminadas por escarificado o lavado
antes del consumo.

Las hojas y tallos tiernos, sobre todo si la planta no ha pasado los 50 dias desde la
siembra, son de excelente sabor en ensaladas y sopas.

Las inflorescencias después de la trilla son usadas como colorantes de comidas,
especialmente aquellas que poseen coloraciones rojas o purpura.

La planta de Sangorache también se puede utilizar en su follaje como hortaliza, el
grano puede emplearse en la elaboracion de colorantes, cosméticos, e incluso

pldsticos biodegradable y para alimentacién animal (balanceados).

3.1.6 Productos Sustitutos
El producto que se describe en este trabajo puede ser sustituido de acuerdo a la

preferencia o gusto de los consumidores por otros productos similares, esto desde el

ambito comercial y preferencias del consumidor basado en la calidad, precio, cantidad

y publicidad que se haga a los productos.
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La Harina de Sangorache puede ser un buen sustituto de la Harina de Maiz, Harina de
Trigo y de Arroz en sus distintas presentaciones. EI Sangorache en su presentacion
de cereal se convierte en sustituto de productos como: Las hojuelas de maiz en sus

distintas marcas, hojuelas de trigo, entre otros.

3.1.7 Beneficios del Producto

Un estudio realizado, en 1975, por la Academia Nacional de Ciencias de los Estados Unidos
para conocer vegetales poco explotados pero con gran potencial, demostré que el
Sangorache es uno de los 36 cultivos mas prometedores del mundo, por esta razén la
misma academia lo describié como "El mejor alimento de origen vegetal para consumo

humano".

Sus hojas anchas y de color brillante y de color rojo, violeta, anaranjada y doradas,
contiene hierro superior a las espinacas, alto contenido de fibra; mientras que su semilla
aporta mas proteinas que el trigo o el maiz, teniendo 80% mas proteinas que el trigo y el
doble que el maiz o el arroz. Ademas, aporta calcio, fésforo, vitamina E, tiene bajo

contenido de grasa.

El Sangorache, a diferencia de otros cereales, contiene lisina, metionina y cisteina,
haciéndolo un cereal mas opcional para el consumo y que en los ultimos tiempos se le
estd dando preferencia, con relacién al trigo su contenido de lisina es cinco veces superior

y tiene el doble de metionina.

El grano de Sangorache es un alimento nutracéutico que cumple mdultiples funciones
curativas en nuestro organismo, nutricionalmente es de gran de importancia por su alto
contenido de fibra, superando a otros cereales por eso recomendado para pacientes con
enfermedades cronico degenerativas como diabetes mellitus, obesidad, contribuyendo a

disminuir las concentraciones séricas de trigliceridos y colesterol en dislipidemias.
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También es recomendable para pacientes con hipertension arterial, enfermedades

cardiovasculares, estrefiimiento y diverticulosis entre otros.

El grano no posee gluten por eso recomendado para los celiacos o aquellas personas que
son intolerantes a este elemento, y el cereal hecho papilla es recomendado para pacientes

con problemas bucodentomaxilares, geriatricos, desnutridos y pacientes oncologicos.

3.1.8 Proceso de Produccion

La fabricacion de todo producto lleva una secuencia de pasos que permiten
transformar la materia prima hasta su culminacién en un producto terminado.

El Amaranto Negro o Sangorache es un grano muy versatil para la transformacion e
industrializacién, puede transformarse y utilizarse como cualquier cereal; légicamente con

mayores ventajas nutricionales.

La harina se puede obtener tanto del grano crudo como del grano tostado sin llegar a
reventar. El proceso de produccidn se lo muestra a continuacién mediante el siguiente

diagrama:
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FIGURA No. 4: PROCESO DE PRODUCCION DE LA HARINA DE SANGORACHE
[ RECEPCION DEL GRANO ]
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Elaborado Por: Renato Palacios
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A continuacién se explica cada paso del diagrama que se debe llevar a cabo en el proceso
de elaboracién de la Harina de Sangorache:

Recepcion: Se trasporta el grano de Sangorache desde los campos a la bodega y
almacenamiento de la materia prima para la elaboracién.

Seleccion: En este paso se clasifica la materia prima de acuerdo a las caracteristicas
requeridas, ademas se elimina el producto con golpes, magulladuras o con contaminacion.

Lavado: Una vez escogido el producto sano se procede a lavar con agua corriente. Esto se
realiza con el fin de eliminar impurezas como tierra y ayudar a reducir la carga microbiana.

Secado: Se lo realiza exponiendo el grano al sol, se puede extender el producto en sitios
secos, cubiertos por mallas para evitar el ataque de roedores e insectos y mecdnicamente
se puede realizar el secado utilizando una maquina de secadora a 40 grados centigrados
gue se pasa sobre los productos, eliminado el exceso de humedad.

El producto debe alcanzar humedad de 12% al final del secado.

Limpieza: Luego se procede a la limpieza, la cual busca la eliminacién de elementos no
deseables diferentes al grano, entre los cuales encontramos palos, pajas, piedras, algunas
particulas metdlicas y granos no deseados, se lo realiza utilizado diferentes mallas.

Reventado. Una vez seco el grano, se revienta a una temperatura entre los 175 a 195 °C,
este proceso es un tratamiento térmico que se utiliza, no sélo para mejorar las
caracteristicas organolépticas del alimento sino también para aumentar su digestibilidad,
cuando el amaranto es sometido a dicho tratamiento, cambian sus cualidades fisicas y
guimicas, siendo este cambio deseable, ya que mediante el calor, la configuracién de las
proteinas se altera, haciéndolas mas digeribles.

Molienda: Una vez que el grano de Sangorache ha sido reventado se lo deja enfriar y se lo
lleva a molienda que es un proceso que se lleva a cabo utilizando un molino eléctrico de
discos con el objeto de triturar y obtener la harina.

Tamizado: El producto molido se tamiza para uniformar el tamafo de la particula en la
harina y asi poder homogenizar una granulometria definida con dimensiones del tamiz 30
— 80 mesh.

Envasado y Etiquetado: Se realiza con la maquina selladora en fundas de polietileno de
300 gramos cada funda. Con su respectiva etiqueta, con el nombre del producto, fecha de
elaboracién y caducidad.
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El empaque o envase primario es una etapa importante ya que incluye la envoltura del
producto y sirve para proteger la mercancia (fundas de polietileno).

El empaque secundario, es el que proporciona una proteccion adicional y la oportunidad
de promocidn, la etiqueta forma parte del empaque y esta constituida por la informacién
impresa que aparece en él y que describe al producto, también debe realizar muchas
tareas de venta, como captar la atencion del cliente, descubrir las caracteristicas del
producto, dar confianza al consumidor y crear una buena impresién en el punto de venta.

Almacenamiento y Comercializacidon: Finalmente la Harina de Sangorache una vez
empaquetada se almacena en un drea propia de productos terminados para su
comercializacién en los distintos puntos de venta o distribucién directa.

3.1.8.1 Control de calidad de la Harina de Sangorache
El producto terminado es controlado minuciosamente antes, durante y después de
culminado su proceso de produccidn para de esta manera verificar la calidad y la eficacia
del producto, a través de los organismos que supervisan la calidad de la misma que son los
siguientes:

AGROCALIDAD, es un organismo que se encarga del control de la calidad de productos
agricolas, facilitando las exportaciones de productos agropecuarios y protegiendo la
produccién y la salud del consumidor, mediante el control de la aplicacién de la normativa
de inocuidad de alimentos durante la fase primaria de produccién.

CERTIFICADORA BCS, es un organismo de control independiente y privado que certifica
mundialmente productos orgdnicos conforme a diversos estdndares legales y normas
privadas.

Cabe recalcar que el cumplimiento de las obligaciones que la empresa tiene con los
diferentes organismos de control, genera confianza en sus clientes y proyecta una buena
imagen institucional, lo que representa una oportunidad para Sumak Life.

3.1.9 Ciclo de Vida
El producto que se oferta se ubica aun en la etapa de introduccién debido a que existe
cierto nivel de incertidumbre a pesar de que hay una demanda potencial por cubrir. En
este periodo de introduccién, las ventas de la Harina de Sangorache registrardan un
crecimiento lento, mientras el producto se introduce en el mercado, y por ende habrd
utilidades de lento crecimiento.
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Esta es la etapa mas riesgosa y costosa del proyecto porque se tiene que gastar una
considerable cantidad de dinero no sdélo en desarrollar el producto sino también en
procurar la aceptacion de la oferta por el consumidor.

3.1.10 Etiqueta
Este elemento nos brinda la posibilidad de informar al cliente de aspectos importantes del
producto tales como tipo de producto, la marca, informacién nutricional del contenido,
recomendaciones de uso, fecha de elaboraciéon, empaquetado, fecha de caducidad todos
ellos puntos que en el mercado meta son requeridos para la mejor aceptacion del bien. !

Para este producto se disefié una etiqueta en la que lleva toda esta informacidn citada a
continuacion:

1. Nombre de la marca

2. Logotipo

3. Contenido 300gr.

4. Alternativa de preparacidén (licuado, aderezo para ensalada, pastel, etc.)
5. Modo de preparacion

6. Codigo de barras

7. Informacién nutricional por porcion

8. Registro Sanitario

9. Datos del exportador

10. Recomendacion de manejo “Consérvese en lugar seco y fresco”

11. Fecha de elaboracién o empaquetado y caducidad.

1 Ferrer E. El lenguaje de la Publicidad, Capitulo 11, Caracteristicas del Lenguaje Publicitario, la marca, 1994
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3.1.10.1 Marca
Es el simbolo que identifica al producto y lo diferencia de los demas, es necesario que se
registre para contar con la proteccion ya sea por el uso, manejo o explotacién de la misma
marca.

3.1.10.2 Logotipo
Es un disefio grafico que se usa para denotar el simbolo de la marca, el nombre de ésta o
ambos; el cual, es utilizado por empresas y organizaciones para que sus marcas
(corporativas o de productos) sean facilmente identificadas, rapidamente reconocidas y
mentalmente relacionadas con alguna cosa con la que existe alguna analogia.

El logotipo forma parte de la identidad visual de una empresa o institucidon y por tanto
debe estar presente en el disefio grafico de la web corporativa.

3.1.10.3 Contenido Neto
El rétulo de un producto empacado debe llevar una declaracion del contenido neto del
producto al momento de empaque o de importacion, establecido como un elemento
preciso en la cara principal de exhibicion.

“El contenido neto se debe expresar en términos de masa, volumen, longitud, drea o
conteo numérico, o una combinacion de éstos, para dar informacién exacta al
consumidor.”

Las declaraciones de cantidad en términos de masa pueden incluir el término "peso neto"
y las unidades seran el kilogramo, el gramo o el miligramo y apareceran en negrilla o
impresidn facilmente legible, que contraste visiblemente con el fondo u otra informacién
evitando asi que exista una mala interpretacion de esta informacion.

Para este producto la presentacién que se maneja para su colocacidn en el mercado meta
es la de 300 gramos, siendo indicado en el anverso del empaque con la leyenda.

Peso neto 300g

3.1.10.4 Codigo de Barras
Conocidos hoy por una buena parte de la humanidad los cédigos de barras, son una
técnica de entrada de datos (tal como la captura manual, el reconocimiento dptico y la
cinta magnética), con imagenes formadas por combinaciones de barras y espacios
paralelos, de anchos variables.

Representan niumeros que a su vez pueden ser leidos y descifrados por lectores épticos o
scanners.
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El cddigo sirve para identificar los productos de forma Unica pues cuenta con informacidn
detallada del articulo o del documento que los contiene, a través de una asociacién con
una base de datos.

Estructura del codigo de barras

“Como muestra analizaremos la estructura general de un cddigo de barras lineal, sin
embargo, los conceptos se aplican también a los cddigos de dos dimensiones.

Cabe hacer mencién que el ancho de las barras y los espacios, asi como el niumero de
cada uno de éstos varia para cada simbologia

©Quiet zone

Se le llama asi a la zona libre de impresion que rodea al cddigo y permite al lector dptico
distinguir entre el cddigo y el resto de informacién contenida en el documento o en Ila
etiqueta del producto.

@ Caracteres de inicio y terminacién.
Son marcas predefinidas de barras y espacios especificos para cada simbologia.

Como su nombre lo indica, marcan el inicio y terminacion de un cddigo. En el ejemplo que
se muestra son iguales, pero en otras simbologias pueden diferir uno de otro.

© Caracteres de datos.
Contienen los numeros o letras particulares del simbolo.
© Checksum

Es una referencia incluida en el simbolo, cuyo valor es calculado de forma matematica con
informacién de otros caracteres del mismo cddigo. Se utiliza para ejecutar un chequeo
matematico que valida los datos del cddigo de barras. Aunque puede ser importante en
cualquier simbologia, no son requeridos en todas ellas.

—O
ro Terminacién

|-

Inicio @)—

) S
|
b
23 4s
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3.1.10.5 Contenido de la Informacion nutrimental
La tabla que a continuacion se muestra es un ejemplo de la que lleva el empaque
secundario del producto, detallando las cualidades de la Harina de Sangorache.

3.1.10.6 Recomendaciones de manejo
En este apartado se le sugiere al almacenista y al consumidor la manera de conservar el
producto en éptimas condiciones por mas tiempo, sin que agentes externos a este,
afecten de forma significativa el margen de vida de la mercancia, o el empaque primario o
secundario, otorgandole asi, un periodo amplio para disfrutar de la harina y que su
presentacion cumpla con los objetivos principales de los empaques.

Las recomendaciones que se emplean para este bien, sin que ninguno de sus
componentes se vea afectado son las que a continuacién se enuncian:

e Manéjese con cuidado

e Conservar en lugar fresco y seco

3.1.10.7 Fecha de Caducidad
La fecha de caducidad es una informacién de gran importancia para determinar el tiempo
de vida util de los alimentos, comprar el alimento fresco o recién elaborado es una de las
caracteristicas mas valoradas por el consumidor. Generalmente, la frescura de un
producto suele asociarse a la calidad y ésta a seguridad.

Cabe recordar que por ser un producto 100% natural, la Harina de Sangorache tiene un
tiempo de caducidad de 6 meses.

-37-



3.2 MERCADO EXTERNO

3.2.1 Definicion del mercado Meta

FIGURA No. 5: CIUDAD DE HAMBURGO

Elaborado Renato Palacios Fuente Imagenes
Google

El nombre completo de Hamburgo es «Ciudad libre y hansedtica de Hamburgo». La ciudad
forma su propio estado federado, con una extensién de 755.3 km?.

Es una ciudad situada al norte de Alemania a orillas de los rios Elba y Alster, cerca del mar
del Norte. Su puerto es el segundo con mayor trafico de Europa y el mas importante del
pais y a la vez la principal plaza del comercio exterior aleman. Segun un dicho popular, el
horizonte de Hamburgo es el mundo.

Hamburgo es la segunda ciudad mas grande de Alemania (tras Berlin) y presenta un aire
cosmopolita, un consumismo ostentoso y una oferta cultural propia de una capital del
norte de Europa.

La importancia econdmica de Hamburgo para el norte de Alemania es un hecho innegable.
Es una ciudad de superlativos: el segundo puerto de mayor envergadura de Europa, la
tercera mayor sede de construcciones aeronauticas de todo el mundo, el mayor punto de
enlace ferroviario del norte de Europa y el mayor nimero de millonarios de Alemania se
concentran en Hamburgo. Esta ciudad hansedtica cuenta con mas de 1.800 empresas
dedicadas al comercio exterior.
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3.2.1.1 Caracteristicas de la Poblacion
Hamburgo cuenta con una poblacion de 1.786.448 habitantes, lo que la convierte en la
segunda ciudad mas poblada en Alemania tras Berlin y la séptima de la Unién Europea. La
densidad de poblacion es de 2365,7 hab/km?. Las densidades de poblacion en la antigua
Alemania Oriental son, por lo general, mas bajas que en Alemania Occidental.

La poblacién consta en su mayor parte de dos grupos de raza caucasica. El principal es el
tipo alpino, que se concentra en las regiones centrales y meridionales; la poblacién del
grupo teutdnico vive principalmente en la zona septentrional.

En cuanto a los residentes extranjeros, hay una cantidad de 257.060 habitantes de origen
extranjero (aproximadamente un 14,8% de la poblacidn. El 22,6% de los residentes
extranjeros son espafioles (58.154 habitantes). También hay una considerable cantidad de
poblacién de origen polaco (20.743 habitantes), inglés (4.046 habitantes) vy
estadounidense (4.369 habitantes).

Los habitantes de Hamburgo aman el agua. Los dos rios, el Elba y el Alster, el
impresionante puerto y los numerosos canales y puentes aportan a la ciudad hanseatica
su inconfundible encanto maritimo. Hamburgo también cuenta con una amplia oferta
turistica y deportiva: la bicicleta es un medio ideal para recorrer la metrépoli verde.
Existen muchos atractivos lugares y paisajes por descubrir hasta los que se puede llegar en
bicicleta.

3.2.1.2 Acceso Maritimo

FIGURA No. 6: PUERTO MARITIMO DE HAMBURGO

Elaborado Renato Palacios Fuente Imagenes
Google
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El puerto de Hamburgo es un puerto y bahia de aguas profundas, sobre el rio Elba, que
desemboca en el Mar del Norte. Creado en 1189, es un importante lugar de conexion
comercial ya que tiene una ubicacién privilegiada, por lo que es llamado La puerta
de Alemania al mundo. Se destaca por su infraestructura y la facilidad que brinda,
permitiendo hacer trasbordos, asi como ingresos y salidas de mercancia.

La unidad econdmica mas importante de Hamburgo es el puerto de Hamburgo, tiene una
superficie de 75 kildbmetros cuadrados, lo cual equivale a la décima parte del area
metropolitana. Y ocupa el segundo puesto en Europa, sélo superada por Rotterdam, y el
noveno en todo el mundo, con transbordos de 9,8 millones de TEU de carga y 134
millones de toneladas de mercancias. Después de la reunificacién alemana, Hamburgo
recuperé la parte oriental de su interior y el puerto pasé a ser el de mayor crecimiento en
Europa. El comercio internacional es también, la razén por la cual hay un del gran nimero
de consulados en la ciudad.

Mds de 200 servicios de linea, incluyendo mas de 100 servicios de contenedores y roll-on-
roll-off y servicios con escalas multiples, ofrecen anualmente unas 12.000 travesias a
destinos en todo el mundo desde el puerto de Hamburgo. Mas de 290.000 trabajadores se
desplazan diariamente a la ciudad hanseatica desde el drea metropolitana. Hamburgo es
el principal centro bancario del norte de Alemania y una de las ciudades del pais con
mayor nimero de companiias de seguros. Hamburgo es también la ciudad del mundo con
mayor numero de consulados (mas de 95). El «Congress Centrum», estratégicamente
situado en el corazdn de la ciudad, es uno de los centros de congresos mas modernos y de
mayor actividad del continente europeo. El recinto ferial, situado en sus inmediaciones,
potencia mas si cabe su atraccidon como sede de ferias y exposiciones de relieve.

3.2.2. Macro-segmentacion del Mercado
Conforme a la investigacion vy las caracteristicas del producto, dentro de la segmentacion
del mercado al que nos vamos a dirigir tenemos lo siguiente:

Necesidades: La Harina de Sangorache organico busca contribuir con la satisfaccién de la
creciente demanda que existe en Alemania por los productos organicos y la conciencia
generada por la salud en la mayoria de sus consumidores. A través de este grano exético
proveniente de nuestro pais, se busca también promover el crecimiento de exportacién
del grano de Sangorache organico en el Ecuador.

Ecoldgico: Nuestro producto terminado, la harina de Sangorache organico se cultiva sin
pesticidas, a base de procesos agricolas tradicionales con escasos aditivos, esto hace que
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el producto sea mucho mas saludable para las personas y a su vez contribuye a la
preservacion del medio ambiente en que se cultiva, y sus alrededores.

Empresas Compradoras: Importadoras de productos exéticos u organicas provenientes de
Latinoamérica, que distribuyan a otras empresas mayoristas o minoristas (supermercados,
tiendas, tiendas discounter) de Alemania, ciudad de Hamburgo.

Se requiere una respuesta combinada a tres dimensiones: grupos de clientes interesados
por el producto, funciones desarrolladas para los clientes y la tecnologia empleada para
producir dichas funciones.

Grupos de clientes: éa quiénes se quiere satisfacer?

Hombres y mujeres que pertenezcan a un nivel socio-econémico bajo y en adelante, que
gusten de la preparacion de alimentos con harinas.

Funciones: éen qué se les desea satisfacer?

Proporcionar una harina elaborada a base de amaranto negro orgdnico o sangorache,
saludable y nutritivo.

Tecnologia: écOmo satisfacer sus necesidades?

La agricultura orgdnica encargada de los productos orgdnicos en la actualidad en nuestro
pais se encuentra en un proceso de mejoramiento continuo, debido a que en los ultimos
afos se ha evidenciado un gran potencial de comercializacidn en el mercado nacional e
internacional, por lo que los productores estan implementando distintas certificaciones en
sus parcelas para dicha comercializacion. Esto indica que se cuenta con suficientes
proveedores de la materia prima necesaria para la elaboracion de la harina.

Esta planta tradicionalmente es cultivada en la sierra ecuatoriana aisladamente, su uso ha
sido muy limitado y en muchas localidades se ha perdido, por lo que el Iniap, a través de
los técnicos del Sistema Nacional de Transferencia de Tecnologias, impulsa la generacion
de este tipo de cultivos.

3.2.3. Micro-segmentacion del Mercado
Una vez efectuada la macro-segmentacion, se hace necesario un analisis mas minucioso y
detallado de los segmentos o conjuntos que los integran. Este estudio mas particularizado
apunta a detectar caracteristicas referidas fundamentalmente a los consumidores.
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El objetivo de la micro-segmentacion es destacar estos aspectos e investigar cuantos y
cuales de ellos son comunes a la mayor cantidad posible de clientes, a fin de contar con un
grupo que constituya un segmento razonable desde el punto de vista del interés comercial

y econdémico.

- Clase Social: Baja y en adelante.

- Personalidad: Abiertos al Cambio y degustacion de nuevos productos.

- Estilo de vida: Consumo de productos saludables, nutritivos y econémicos.

- Valores: Familiar.

- Sexo: Masculino y Femenino.

- Edad: Personas de cualquier edad.

- Actividad: Estudiantes, empleados, profesionales, empresarios, deportistas, jubilados

- Intereses: Satisfaccién personal.

. Empresas Compradoras de nuestro Producto: Se ha investigado sobre cada empresa y

supermercados que existe en Hamburgo y su trayectoria las cuales son las siguientes:

Inter-Wiechert: Esta empresa es importadora de productos tropicales y orgdnicos
provenientes de Latinoamérica, y provee a las principales cadenas de
supermercados de toda Alemania, siendo su sede en la ciudad de Hamburgo.
Cuenta con una amplia experiencia en este tipo de negocios y mas de 100 afos de
trayectoria, que avalan su eficiencia y logros.

www.interweichert.de

Edeka: Es la mayor red de comercio minorista de Alemania, en particular se
destaca por ofrecer una amplia gama de productos exdticos. Incluye cerca de
2.000 supermercados en el pais en diferentes formatos comerciales,
hipermercados, supermercados, tiendas de descuentos, bajo nombres
subsidiarios.

www.edeka.de

Rewe: Es una de las cadena de supermercados mas importante de Alemania,
contando con mas de 3,000 filiales.

www.rewe.de

Aldi: Es una cadena de supermercados de descuento, que ofrece productos
organicos provenientes de paises latinoamericanos.

www.aldi.de
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e Markant: Es una empresa que actla como agente mayorista, opera como
consolidado de asociaciones de compradores, con una plataforma
cooperativa, donde logra mayor eficiencia en la compra, el mercadeo y la oferta
de otros servicios a los detallistas, especialmente a los independientes de tamafio
mediano.
www.markant.de

3.2.4. Mercado Objetivo
El mercado organico que existe actualmente en Europa, es uno de los sectores mas
dinamicos de la industria alimenticia; la creciente demanda y la conciencia generada por la
salud en la mayoria de sus consumidores han permitido que exista acogida por los
productos organicos.

Ecuador busca nuevas oportunidades comerciales ingresando al mercado de Hamburgo en
Alemania con sus productos organicos. Asi es el caso de la Harina de Sangorache, debido a
que los habitantes de esta ciudad se encuentran atraidos por el concepto de imagen sana,
reflejado en el consumo natural que transmiten los alimentos producidos en forma
ecoldgica.

Se considera que los consumidores potenciales requieren calidad al momento de comprar
la harina y que sea identificable facilmente, para de esta manera poder adquirirla con alto
grado de confiabilidad, asi como también que su disponibilidad en el mercado sea factible,
es por esto que nuestra empresa tiene la finalidad de ofrecer este producto a través de
distribuidores autorizados, los cuales se encargardn de la comercializacién, aunque cabe
mencionar que el mismo siempre contara con la insignia que indicara que es un producto
ecuatoriano, como parte de fomentar las exportaciones no tradicionales organica en
nuestro pais.

En los ultimos tiempos el puerto de Hamburgo se ha convertido en la puerta no solamente
de América sino del mundo entero debido a que es uno de los centros financieros mas
importantes del pais y en sus alrededores se sitlan gran parte de las empresas dedicadas
al comercio exterior que operan en Latinoamérica y todo el mundo.
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2.2.5. Referencias Economicas del Pais de Destino

2.2.5.1. Caracteristicas generales del Mercado de Alemania
El mercado aleman es muy competitivo y segmentado, en él prima la calidad y la garantia
de servicio. Con una de las normativas mas restrictivas de la Unién Europea, Alemania
marca tendencias en estdndares y normativas. Ademads es eje comercial y financiero en la
relacion con los mercados emergentes de Europa Central y Oriental.

Es uno de los paises a escala mundial con mayor nimero de ferias internacionales. Entre
las distintas ciudades alemanas con gran tradicion ferial, Dusseldorf goza de gran prestigio
internacional. La Feria de Dusseldorf es uno de los tres recintos feriales alemanes con
mayor volumen de ventas

Una infraestructura muy desarrollada facilita hacer negocios y apoya la integracién de
Alemania en el mercado mundial. La red ferroviaria alemana es una de las mds densas del
mundo y cuenta ademas con 12.000 kildmetros de autopistas.

El puerto mas prdspero de Europa es el de Hamburgo que, segun las estimaciones, pronto
rebasara al puerto de Rotterdam como el de mayor movimiento en el continente.

Un numero de aeropuertos internacionales establecidos permiten una excelente
interconexiéon domestica tanto para Europa como para el resto del mundo. En particular,
los aeropuertos de Frankfurt y Munich, se encuentran entre los diez mejores centros de
conexiones en la Unién Europea.

La concentraciéon empresarial es uno de los rasgos mds caracteristicos de la economia
alemana. De hecho el tamafio medio de las empresas alemanas es el segundo de Europa
superadas tan sélo por las austriacas.

2.2.5.2. Acceso al Mercado
Desde la integracion en la UE, Alemania adoptd las normas respectivas de la Unidn; dentro
del mercado comun europeo no existen aranceles. La reglamentacion de importaciéon es
en principio liberal, por ello son escasas o practicamente nulas las dificultades que las
empresas van a encontrar a la hora de exportar a este pais.

2.2.5.3. Inversion en Alemania
Alemania sigue siendo una localizacién atractiva, dotada de una excelente infraestructura
y de mano de obra altamente cualificada y motivada. Otros elementos caracteristicos de
la proyeccién econdmica del pais son las realizaciones punteras en el dmbito de la
investigacion y el desarrollo. Las empresas internacionales consideran Alemania el
mercado mas atractivo para la inversidn en Europa.
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Alemania atrae a los inversores extranjeros y las 500 mayores empresas del mundo estan
alli presentes, un total de 22.000 empresas extranjeras con un personal total de 2,7
millones, goza de una sdlida reputacién en todo el mundo como destino de inversion. El
interés en Alemania entre los inversores extranjeros se mantiene firme a pesar de la crisis
financiera. Los inversionistas extranjeros listan como razones para invertir en Alemania: el
tamafio del mercado, el acceso al mercado doméstico europeo, Alemania y la
infraestructura del panorama de investigacidon pendientes, la disponibilidad de empleados
calificados, reconocidos internacionalmente y el sello de calidad , realizado en Alemania.

Francfort de Main, su sobrenombre “Mainhattan” es producto de sus mas de 80 torres
bancarias y edificios altos, centro europeo financiero por excelencia, y donde esta ademas
ubicado el Banco Central Europeo.

Stuttgart, la ciudad es sede de importantes empresas automovilisticas como
DaimlerChrysler, Porsche y Neoplan. Ademas de numerosas firmas proveedoras como
Bosch, Mahle y Behr. En ningun otro lugar de Alemania se registran anualmente tantas
patentes. Casi 45% de la capacidad de investigacion y desarrollo del estado de Baden-
Wurtemberg esta en Stuttgart.

Munich es el centro de la industria alemana de alta tecnologia y una de las regiones
lideres en el drea de tecnologia de la informacién y de la comunicacién, economia de
medios de comunicacidén, finanzas y en Life-Sciences. Las once renombradas escuelas
superiores generan constantemente excelente personal especializado.

Berlin cumple las expectativas como ciudad capital: la feria de Berlin es una de las diez
ferias con mas volumen de ventas del mundo. Centralmente situada, bien conectada a una
de las mejores redes de trafico de cercanias a nivel mundial y con conexién directa a uno
de los centros de congresos mas exitosos del mundo, la feria de Berlin atrae anualmente a
cerca de 1,5 millones de visitantes y 23.000 expositores.

Essen es el centro de la economia de la energia europea y también es lider importante en
el campo de la economia medioambiental. Debido a su céntrica ubicacidén, en uno de los
espacios econdmicos mas grandes de Alemania, grandes potenciales de inversidn y fuertes
demandas de consumo estan garantizados.

Hamburgo, mezcla de economia moderna, tradicion y calidad de vida hanseatica hacen de
esta ciudad un ideal entorno de trabajo. Ademads invierte en su futuro: la segunda
metrépoli mas grande de Alemania va a construir en los préximos afios uno de los centros
feriales mas modernos mundialmente.
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2.2.5.4. Comercio Exterior de Alemania
Con un alto grado de apertura, Alemania es el tercer importador del mundo y segun la
OMC absorbe 7,4% del comercio mundial. El mercado aleman es muy competitivo y
segmentado, con el foco puesto en la calidad y la garantia de servicio. Con una de las
normativas mas restrictivas de la Uniéon Europea, Alemania marca tendencias en
estandares y normativas. Ademas es eje comercial y financiero en relacién con los
mercados emergentes de Europa Central y Oriental.

Desde el afio 2003 hasta 2008 Alemania fue el primer exportador mundial, siendo
desplazada en 2009 por China. Las exportaciones retrocedieron en 2009 un -17,9% vy las
importaciones en -16,4%. Casi 63% de las exportaciones y 58,4% de las importaciones
corresponden al comercio con la Unién Europea (27 paises miembros). El grado de
apertura de Alemania en 2011 ascendié a casi 75% (importaciones+exportaciones / PBI).
La balanza comercial alemana exhibié en 2011 un saldo positivo de 158.242 (USS 204.785)
millones de euros, alrededor de 8,2% del PBI.

El saldo de la cuenta corriente en 2011 tuvo un balance de 147.652 (US$205.532) millones
de euros, un 7,6% del PBI aleman. En 2010 el resultado fue igualmente deficitario 150.668
(USS 199.741) millones de euros.

Exportaciones totales de Alemania: € 1.060.036 (USS 1.475.570) millones (2010).

Principales productos exportados: automdéviles, maquinarias, quimicos, metallrgicos,
electrotécnicos, dptica y medicinal, telecomunicaciones, etc.

Importaciones totales de Alemania: € 901.952 (USS 1.195.718) millones (2011)

Principales productos importados: quimicos, automdviles, metales, petréleo y gas,
magquinarias, telecomunicaciones, alimentos, partes de maquinaria y electrénica, textiles y
metales.

Principales socios comerciales globales (importaciones+exportaciones): Francia (9,2%),
Paises Bajos (7,6%), EE.UU. (6,3%), China (6,2%), Italia (6,1%), Reino Unido (5,8%), Austria
(5,2%), Bélgica (4,8%), Suiza (4,3%) y Polonia (3,7%).
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CUADRO No. 1: COMPOSICION DEL COMERCIO DE ALEMANIA

Exportaciones

Australia/Oceania

Asia 0.4%

191‘
América

8% > Paises UE
. ases Ut
o 56,3%
24%
Europa, excl. UE
13,0%

Importaciones
Asia Australia/Oceania
15,8% 0.9%

América
10,4%
Afiica ==t Paises UE
1,9% 59,2%
Europa, excl. UE

1.7%

Fuente: Fondo Monetario Internacional (FMI)
Elaborado Por: Fondo Monetario Internacional (FMI)

2.2.5.5. Balanza Comercial Ecuador - Alemania

CUADRO No. 2: BALANZA COMERCIAL NO PETROLERA ECUADOR -

ALEMANIA
Miles USD FOB
600,000 [~
500,000
a 400,000 |~
2 300,000
P 200,000
= 100,000
(100,000) |~
(200,000) |-
2008 2000 | 2010 2011 2012 A
Marzo
2013
* Exportaciones 314,077 326,865 320,264 | 492588 378,304 106,520
" |mportaciones 352,706 363,806 440,897 | 536,460 560,131 | 144,059
Balanza Comercial | (37.729)| (36.942) (129.634 | (43.881) (181,826 | (38.438)

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)
Elaborado Por: Banco Central del Ecuador (BCE)
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CUADRO No. 3: BALANZA COMERCIAL PETROLERA ECUADOR - ALEMANIA

Miles USD FOB
4.000
3.000 |
a 2.000
%]
B 1.000
E - .
S (1,000) [~ | I
(2,000) [~ |
|
(3.000) |
(4,000) [ 4
2008 2009 2010 2011 012 A marzo
2013
"Exportaciones 0 1 0 0 - -
® |mportaciones 1505 1574 1346 2936 3784 1110
Balanza Comercial | (1595) | (1573) @ (1846) | (2036) | (3784)  (1.110)

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Elaborado Por: Banco Central del Ecuador (BCE)

CUADRO No. 4: PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS POR ECUADOR A
ALEMANIA
Miles USD FOB (A Marzo 2013)

0803.90.11.00 BAMAMAS FRESCAS TIPO
«CAVEMDISH VALERY »

1604.14.10.00 ATUNES EN CONSERVA

2101.11.00.00 EXTRACTOS, ESENCIAS Y
COMCENTRADOS DE CAFE

1801.00.19.00 CACAD EN GRANG CRUDO, LOS
DEMAS EXCEPTO PARA SIEMBERA

0603.11.00.00 ROSAS FRESCAS CORTADAS

4407.22 00.00 MADERAASERRADA O DESBASTADA
DE VIROLA, IMBUIAY BALSA

1801.00.20.00 CACAD EN GRAND, TOSTADD

0710.80.90.00 LAS DEMAS HORTALIZAS
COMGELADAS, EXCEPTO ESPARRAGOS

0306.17.98.00 LOS DEMAS
CAMARONES, LANGOSTINOS ¥ DEMAS |

1803.10.00.00 PASTA DE CACAD 5IN DESGRASAR

42992

21,535
13,714
13,224
3,314
2,110
1,883
1,629
B44
615
0 10,000 20,000 30,000 40,000

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Elaborado Por: Banco Central del Ecuador (BCE)
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CUADRO No. 5: PRINCIPALES PRODUCTOS IMPORTADOS POR ECUADOR
DESDE ALEMANIA
Miles USD FOB (A Marzo 2013)

3004.90.29.00 LOS DEMAS MEDICAMENTOS PARA USO
HUMAMC

5018.19.00.00 LOS DEMAS APARATOS DE
ELECTRODIAGNOSTICO

3822.00.90.00 LOS DEMAS REACTIVOS DE
DIAGMOSTICO O DE LABORATORIO

3104.20.10.00 CLORURD CON UM CONTENIDD DE
POTASIO MAXIMO DE 62% EM PESO

8702.10.90.90 LOS DEMAS VEHICULOS DIESEL PARA
TRAMSPORTE MAXIMC DE 16 PERSOMAS
8703.23.90.90 LOS DEMAS VEHICULOS DE CILINDRADA
ENTRE 1.500 CM3 Y 3.000 CM3
3808.92.99.00 LOS DEMAS INSECTICIDAS A BASE DE
BROMURO DE METILO

5018.90.90.00 LOS DEMAS INSTRUMENTOS Y
APARATOS DE MEDICINA

8483.40.91.00 REDUCTORES, MULTIPLICADORES *
VARIADORES DE VELCCIDAD

7210.50.00.00 PRODUCTOS LAMINADOS REVESTIDOS
DE OXIDO DE CROMO O DE CROMOD

0 1,0002,0002,0004,0005,0006,0007,0002,0009,000

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)
Elaborado Por: Banco Central del Ecuador (BCE)

2.3. ANALISIS DE LA DEMANDA

3.3.1. Situacion mundial de la Produccion Organica
Durante los ultimos anos la agricultura organica ha tenido un rapido desarrollo en el
mundo y actualmente es practicada en mas de 120 paises. La participacion de la
agricultura organica en la cantidad de tierra dedicada a la produccidon agricola en el
mundo y la cantidad de fincas dedicadas a esta actividad continta en crecimiento.

De acuerdo al ultimo estudio realizado por La fundacién de Ecologia y Agricultura (SOEL) y
el Instituto de Investigacion en Agricultura Organica (FIBL) actualmente en el mundo se
manejan mas de 31,000,000 de hectareas de forma organica y hay mas de 623,174 fincas
organicas en el mundo . En la figura se puede observar la distribucién geografica a nivel
mundial de la superficie dedicada a la produccidn organica.
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CUADRO No. 6: DISTRIBUCION DE AREAS EN PRODUCCION ORGANICA POR

CONTINENTES
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13%

Fuente: The World of Organic Agriculture
Elaborado Por: Renato Palacios

Las principales causas para el crecimiento del mercado de productos organicos son:

Por el lado de la Demanda: Existe preocupacidn por los alimentos contaminados
(agroquimicos), la gripe aviar y los organismos genéticamente modificados, etc.
Existe un mayor interés y conciencia en los temas ecoldgicos, el manejo sostenible
de recursos, el cambio climatico, interés por la salud, la nutricién y preferencia en
la calidad de los productos.

Por el lado de la Oferta: Existe una mayor disponibilidad de productos organicos en
Bio-supermercados, supermercados, mercados convencionales, tiendas de
descuentos, mayor publicidad y marketing de los productos organicos y mayores
precios con relacién a los productos convencionales.

Los principales mercados para los productos orgdnicos se ubican en Europa (Alemania,

Holanda, Italia, Francia, Inglaterra, Espaiia), Japon y Estados unidos.
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3.3.1.1. Certificacion de los Productos Organicos
Los productos organicos requieren de la certificacidon organica: que es el proceso a través
del cual los organismos de certificacion acreditados y aprobados, constatan que los
sistemas de produccién, manejo y procesamiento de productos organicos se ajustan a los
requisitos establecidos en las leyes y regulaciones sobre la materia.

El concepto de productos ORGANICO que se comercializa en Alemania bajo la nominacién
”Bio” y "Oko”, evidencia que son cultivados de manera bioldgica que no perjudica ni la
salud humana ni tampoco, el medio ambiente. El desarrollo del mercado "biologisch”
(bioldgico) y “Okologisch” (ecoldgico) se refleja en que se debe garantizar con aquellos
requisitos principales establecido por la Unién Europea (Norma: EWG Nr. 2092/91), donde
se puntualiza las condiciones y controles para Agricultura Orgdnica. Este compromiso
consiste en producir de manera sustentable y en que se asegure la calidad para los
consumidores de alimentos bioldgicos, basandose que los cultivos no se empleen
fertilizantes minerales, se evite elementos agroquimicos, desarrollar, cuidar y mantener la
biodiversidad del medio ambiente agricola y respeto profundo por el entorno y la
naturaleza.

3.3.2. Caracteristicas en la Demanda de Productos Organicos en
Alemania y Europa

3.3.2.1. Alemania
La busqueda de un socio importador es esencial al momento de ingresar en el mercado
alemadn, debido a que los alemanes son muy exigentes sobre la calidad de los productos
gue ellos van a consumir.

En particular, los consumidores de la Unién Europea (UE) muestran un fuerte interés por
las caracteristicas de los alimentos orgdnicos. Como resultado, la demanda de los
productos organicos ha ido en constante aumento.

El mercado de la Unidn Europea se ha posicionado a nivel mundial como el mas
importante para la comercializacién de dichos productos.
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Caracteristicas de la Demanda en Alemania:

El mercado de consumo organico aleman, el mayor de Europa, registré en el 2012 un
crecimiento del diez por ciento, con ganancias de casi 6.000 millones de euros (poco mas
de 8.000 millones de ddlares).

Alrededor de un 20 por ciento de los productos consumidos en Alemania son organicos.

Sus consumidores estan ligados principalmente a la conciencia sobre salud y medio
ambiente y organizaciones ecologistas.

El 20% de las ventas de productos orgdnicos corresponde a frutas y hortalizas, un 15% a
l[dcteos y un 40% a cereales. Su mayor comercializacién se lo realiza en tiendas
especializadas, que concretan el 40% de las ventas totales.

Alemania debe importar el 60% de los alimentos que consume. Las importaciones
principalmente se realizan desde Francia, Dinamarca, Paises Bajos e Italia, y se
complementan con productos de Estados Unidos, América Latina, Caribe y algunos paises
de Africa y Asia.

De las ventas totales de los productos organicos, el 40% se refiere a cereales, como es el
caso de nuestro producto a exportar (Harina de Sangorache).

El mercado crece de en un 10 a 20% anual, se requiere mejor calidad y mayor
presentacion en tiendas y grandes supermercados que comercialicen productos
organicos.
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CUADRO No. 7: PARTICIPACION DE LOS PRODUCTOS ORGANICOS EN EL
MERCADO EUROPEO

Resto de

Espana
5%

Fuente: Fondo Monetario Internacional (FMI)
Elaborado Por: Renato Palacios

3.3.3. Demanda global de Amaranto Negro o Sangorache y sus
Derivados
La demanda mundial del grano de Sangorache y sus derivados, se encuentra concentrada
en Estados Unidos (24,4 % ), Alemania (19,8 %), Japdn (13,2 %), Espafia (12,6 %), Canada
(8,1 %), Italia (5,4 %), Francia (4, 3%), Bélgica (3,5 %), Holanda (3,2 %), Nueva Zelanda
(2,8 %) e Inglaterra (2,7%) y que han importado cerca de 950 toneladas desde Ecuador y
demas paises andinos.

En la actualidad existe una demanda creciente de sub productos de Sangorache y el
Sangorache orgdnico como producto organico certificado.
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CUADRO No. 8: PRINCIPALES PAISES IMPORTADORES DE AMARANTO

NEGRO O SANGORACHE
® ESTADOS UNIDOS M ALEMANIA = JAPON m ESPANA
® CANADA = ITALIA = FRANCIA m BELGICA
HOLANDA » NUEVA ZELANDA = INGLATERRA

3%

3%
3%

Fuente: Fondo Monetario Internacional (FMI)
Elaborado Por: Renato Palacios

2.4. ANALISIS DE LA OFERTA
3.4.1. Productores de Amaranto Negro o Sangorache

3.4.1.1 Productores Nacionales
El Amaranto Negro o Sangorache es un cereal que se encuentra disponible en la regién
andina y puede ser cultivado a lo largo de toda la sierra ecuatoriana a alturas
comprendidas entre 2000 y 3000 m.
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Esta variedad de granos andinos se produce principalmente en la Sierra, en las provincias
de:

e Chimborazo
e Imbabura
e Pichincha

e Bolivar
e Caiar
e Azuay
e Carchi

e Tungurahuay
e Cotopaxi.

Es una planta termdfila, muy susceptible a las heladas, por lo que se deben evitar las areas
sensibles a este fendmeno, puede ser cultivado en suelos arenosos y arcillosos, solo
asociados con el maiz y otros cultivos.

Especialmente en la provincia de Chimborazo, se logra una cosecha de 20 quintales a 30
quintales por hectdarea al aflo, mientras que en la provincia de Cafiar se cultivan alrededor
de 12 quintales por hectarea anuales.

A pesar de la reducida produccion, la industria del Sangorache se esta desarrollando en el
pais, y en ciudades como Quito y Riobamba ya se elabora harina a base de este cereal,
por lo que su disponibilidad seria viable.

En Riobamba la empresa agroexportadora Sumak Life, mantiene relaciones directas con
las comunidades productoras de quinua organica, amaranto y plantas medicinales,
principalmente. En la actualidad, los productores que son proveedores de materia prima
de Sumak Life ascienden a mas de 1700 productores en parroquias tales como Calpi,
Flores, Lican, San Andrés; y dentro de 5 cantones como Riobamba, Colta, Cajambamba,
Penipe y Guano. Que cultivan alrededor de 10 hectareas.

Gracias a esta relacidén con el proveedor, la organizacion tiene una gran oportunidad en
este sentido debido que existe suficiente materia prima como para abastecer a la planta
de produccién para poder satisfacer la demanda de los clientes.

La materia prima que los productores venden a la empresa debe ser entregada bajo
parametros de control de humedad e impurezas.
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3.4.1.2. Productores Internacionales
El Amaranto Negro o Sangorache, se puede cultivar en varias partes del mundo, como en
América, Asia, Africa, y en Europa aun en la parte septentrional. Los rendimientos son
satisfactorios, cuando se siembran las especies y lineas de mayor adaptacién a estas
condiciones, usando prdcticas dptimas para el cultivo. Sin embrago se recomienda antes
de la introduccion del amaranto como un cultivo nuevo, hacer mas investigaciones sobre
una optimizacién de la siembra y la cosecha, asi como en el mejoramiento, seleccionar
material precoz, con una madurez determinada.

En general el cultivo del amaranto en la zona andina, estd replegada a areas muy
especificas y lugares de condiciones climdticas mas favorables, habiendo sido
reemplazado su cultivo por los cereales introducidos de Europa; sin embargo en estos
ultimos afios dado el interés de los consumidores de productos naturales de alto valor
nutritivo, consumidores vegetarianos, interés de los agroindustriales, requerimientos del
mercado internacional europeo, asiatico y de Norteamérica, estd haciendo retomar
importancia tanto en el aspecto de la produccion, investigacion y transformacién de este
grano; a ello se debe que la situacidn del cultivo en la zona andina como en otros paises
con posibilidades de produccién estd siendo cambiada y alterada positivamente.

Los principales paises productores del grano de Sangorache son:
CHINA

Hace mas de cien anos este grano fue introducido en China, pero a partir de la década de
1980, el gobierno impulsd su cultivo en suelos salinos y con problemas de irrigacién,
transformdandolo en una fuente invaluable de alimento.

Actualmente, China es el pais en donde se cultiva la mayor superficie de amaranto, con
mas de 150 mil hectareas, y posee uno de los bancos de germoplasma mas importantes
del mundo. Los chinos utilizan la harina para hacer fideos, panqueques y dulces, utilizan el
colorante para la salsa de soja, y alcanzan excelentes resultados empleando la planta
como forraje para animales.

INDIA

La India es otro de los principales productores del mundo (1800 has) y tanto el grano
como las hojas se encuentran en numerosos platos de la cocina tradicional hindu. Este
pais se ha convertido en un centro secundario de diversificacidon y cuenta con el segundo
banco de germoplasma de amaranto mas relevante del planeta.
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PERU

La produccidon de Amaranto en Perd, es una tradiciéon milenaria que decayd largos siglos.
Durante el afio 2000 se cosecharon 1800 hectdreas y se produjeron 2700 toneladas, y en
el primer semestre de 2001 la produccion aumenté 50% respecto al mismo periodo del
afio anterior. Los avances agrondmicos en este pais son muy importantes, cuenta con dos
de las colecciones de germoplasma de Amaranto mds importantes del mundo y es el pais
donde se han alcanzado los mayores rendimientos. En algunos ensayos experimentales se
obtuvieron rendimientos en grano de hasta 72 qg/ha de grano, muy superiores al
promedio mundial, que ronda 10- 30 qq/ha.

ESTADOS UNIDOS

En Estados Unidos el interés por el amaranto se incrementé a mediados de la década de
los 70 con la creacion de la Fundacion y el Centro de Investigacion Rodale. Aunque la
superficie sembrada no alcanzé grandes dimensiones, estabilizandose en cerca de 500
hectdreas, el interés por el producto ha ido en aumento y actualmente EE.UU. comparte
con Japon la vanguardia en la investigacién agrondmica y la tecnologia de uso alimentario.

MEXICO

En México, su region de origen, el cultivo tomd nuevo impulso en la década de los 80,
pero a partir de los 90, se encuentra en retroceso, con superficies inferiores a las 900
hectdreas y producciones inferiores a las mil toneladas. Los granos se consumen molidos,
reventados, tostados, germinados y extrusados. Esta ultima forma es con la que se logra
un mayor valor nutritivo.

3.4.2. Costos de Produccion de Amaranto Negro o Sangorache
Dentro del esquema de la productividad, podemos sefalar que Ecuador registra una
media ponderada en el orden de 20 quintales a 30 quintales por cada hectarea de cultivo
al afio.

El precio del quintal (46 kg) de grano bordea los $53.00, este valor se deben a la falta de
demanda actual. Y cabe recalcar que este precio puede variar segun la época de cosecha y
segun las condiciones climaticas del pais. Costo de cada kg: $1,17 ctvs.
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En la provincia de Chimborazo, con el apoyo de fundacidn de Escuelas Radiofénicas
Populares (ERPE), se cultivan alrededor de 10 hectdreas y su produccién supera los
4320 kg (96 qq por hectarea al afio). Mensualmente se produce 20 quintales, equivalentes
alTM.

Producir una Hectdrea cuesta los $ 1000.00, y parte de la produccién se exporta a través
de la empresa Sumak Life (Buena Vida), ya sea como grano o como productos elaborados
a base de este grano.

En cuanto a la forma de pago a las comunidades, se realizan dos abonos, el 30% a partir de
8 dias de efectuada la compra y el 70% después de 30 dias del primer pago,
aproximadamente. Esta politica de pagos crea una oportunidad para Sumak Life ya que de
esta forma puede hacer frente a sus obligaciones de una manera planificada.

Los productores consideran que el trato que reciben en el proceso de compras va de
bueno a regular ya que protestan porque se les realiza descuentos a sus productos por no
cumplir con los estandares de calidad establecidos.

3.4.3. Exportaciones de Ecuador de Amaranto Negro o Sangorache y
sus Derivados
Los dos principales mercados de las exportaciones ecuatorianas de amaranto negro son
Estados Unidos y Alemania.

El Amaranto Negro se comercializa cominmente como grano para consumo o grano como
semilla.

La produccién de amaranto negro en Ecuador se exporta como grano para consumo,
mientras que se importa semilla desde Francia, segln los requisitos establecidos por
AGROCALIDAD.

En lo que respecta al mercado de amaranto negro, el Ecuador se ha caracterizado por ser
neta y Unicamente exportador, por lo que su balanza comercial es igual al nivel de
exportaciones. Como se puede ver, el mercado del amaranto es incipiente para el
Ecuador, lo cual no resulta extrafio si se considera que el mismo se abre en el afio 2009.
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CUADRO No. 9: EXPORTACIONES EN MILES DE $ (BALANZA COMERCIAL)

",

Miles USDS

Mk&m
| Acuacultura y Pesca

3,5

2,5

1,5

0,5

2009

2010

2011

M Alemania 2
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Fuente: BCE, Naciones Unidas, Aladi
Elaboracion: Direccion de Inteligencia de Mercados

Podemos notar que las exportaciones de Amaranto Negro o Sangorache de nuestro pais
hacia Alemania en los afios 2009 y 2010 se mantienen igualadas en USD 2000 ddlares,

mientras tanto que el ailo 2011 existe un incremento a USD 3000 ddlares.
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CUADRO No. 10: EXPORTACIONES EN TONELADAS
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Las exportaciones de Amaranto Negro o Sangorache de Ecuador hacia Alemania en el en
el ano 2009 fueron de 0,19 toneladas métricas, en el afio 2010 de 0,88 toneladas métricas,
mientras tanto que en el afio 2011 fue de 0,9 toneladas métricas.

Se estima que las exportaciones de nuestro pais hacia Alemania vaya incrementando cada
afo, para de esta manera ir ganando espacio y consolidarnos en el mercado con precios
codmodos para nuestros consumidores.

2.5. ANALISIS DE LOS PRECIOS
La determinacién del precio de un bien es de gran relevancia dentro del estudio de
mercado, este estudio implica contemplar diferentes factores que influyen para
obtenerlo.!?

Precio es el valor monetario de un bien o servicio el cual desempefa varias funciones,
sirve como sefial para que los productores aumenten o reduzcan su produccion,
refleja el valor social marginal del bien y entre otras cosas es un instrumento de
racionamiento de la oferta existente entre los posibles compradores.

El precio que se va a determinar en esta parte del estudio va a servir de base para
efectuar el célculo de los ingresos futuros. La determinacién del precio no depende de
un sélo factor; sino de varios como la cantidad, la calidad del producto, la materia
prima a utilizar, entre otros.

3.5.1. Determinacion del Precio del Producto Final (Harina de
Sangorache)
La Empresa SUMAK LIFE PRODUCTOS ORGANICOS CIA. LTDA. a lo largo de su ejercicio
como productor y distribuidor de Harina de Sangorache, entregara al mercado su
producto en relacién a los siguientes precios promedio:

Tabla No. 4: PRECIO DE VENTA A NIVEL NACIONAL

DETALLE PESO MERCADO NACIONAL
Fundas de Harina 300 gramos $3,25
Saco de Harina 46 kilogramos $ 53,00

Elaborado Por: Renato Palacios

12 Schiffman, L. (2005). Comportamiento del consumidor (82 edicién). Pearson Educacién. pp. 688.
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3.5.2. Canales de Distribucion
Los Canales de Distribucion son todos los medios de los cuales se vale la Mercadotecnia,
para hacer llegar los productos desde el punto inicial hasta el consumidor, en las
cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los precios mas convenientes para
ambos.

Gran parte de las satisfacciones, que los productos proporcionan a la clientela, se debe a
Canales de Distribuciéon bien escogidos y mantenidos.

3.5.2.1. Intermediarios
Por lo general, los productores o fabricantes, no suelen vender sus productos
directamente a los consumidores o usuarios finales; sino que tales productos discurren a
través de uno, o mads, Intermediarios, los cuales se caracterizan por hacer llegar los
productos a los consumidores y facilitarles su adquisicién, en alguna forma.

Como sabemos para poder ingresar a muchos sectores y actividades comerciales en
Ecuador y en el extranjero, se requiere contar con un agente que cuente con relaciones y
gue reconozca el mercado, la utilizacion de esta figura puede ser de gran utilidad en
operaciones comerciales internacionales.

Un comerciante intermediario, es aquel que adquiere la propiedad de productos para
revenderlos a terceras personas u organizaciones, la utilidad que genera la empresa se
obtiene de un porcentaje de incremento al precio del producto final. Los comerciantes
intermediarios son una buena opcidén sobre todo cuando la empresa no desea invertir
grandes cantidades de tiempo, dinero o esfuerzo en la plaza destino, ya que ellos se
encargan en gran mediad de promover y comercializar nuestro producto en el extranjero.

Las ventas del producto (Harina de Sangorache), en el exterior se realizaran a través de
intermediarios (agente, broker), pues al ser una mediana Empresa aun, se considera que
es la mejor forma de llegar a nuestro mercado Hamburgo y por ende al consumidor final.
El exportador, con el contacto directo con el intermediario, podra obtener datos sobre la
aceptacidn del producto sugerencias y también las necesidades del cliente final. Estos
factores sirven para mejorar el marketing.

Por esta razén y debido al alcance que se desea para ingresar al mercado aleman, el canal
de distribucion elegido y por medio del cual se pretende hacer llegar el producto (Harina
de Sangorache) a Alemania, ciudad de Hamburgo funciona de la siguiente manera:
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e La empresa Sumak Llife, Productos Organicos. Funcionara como mayorista
vendiendo su producto al posible bréker que se proponen para este proyecto, el
cual serd la empresa importadora Inter-Wiechert con sede en la ciudad de
Hamburgo, la cual proveera del producto a las principales empresas mayoristas y
minoristas de toda Alemania entre las que podemos mencionar a Edeka, Rewe,
Aldi y Markant, ellas se encargaran de poner a disposiciéon el producto en sus
cadenas de supermercados, tiendas y tiendas de descuento, y tendran la funcién
de hacer llegar el producto al consumidor final.

El medio de transporte que se ha elegido de mutuo acuerdo es el Maritimo por las
siguientes razones:

e El puerto maritimo de Hamburgo es la principal entrada comercial a Alemania.
e Exportariamos el producto a un costo relativamente bajo.
e Poca cantidad a exportar.

La mercaderia luego de ser transportada hacia el Puerto de origen “Puerto de Guayaquil”
Ecuador, serd entregada a la Consolidadora, de mutuo acuerdo con el bréker, quien es el
qgue coordina el transporte hacia el Puerto de destino “Puerto Internacional de
Hamburgo” Alemania, siendo esta la mejor alternativa de distribucion.
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FIGURA No. 7: DISTRIBUCION DEL PRODUCTO

PRODUCCION ALMACEN EXPORTADOR TRANSPORTE

PUERTO DE HAMBURGO

DISTRIBUCION CADENAS DE CONSUMIDOR
NACIONAL SUPERMERCADOS

Elaborado Por: Renato Palacios

3.6. ESTRATEGIA DE PROMOCION
Es importante el considerar los aspectos de promocién, como una estrategia que ayuda
para darle una apertura comercial a la Harina de Sangorache en el mercado destino
Alemania (Hamburgo), utilizando las 3 herramientas de promocion: la publicidad, la
promocion de ventas y las ferias internacionales, todos ellos apoyan al producto a tomar
un lugar importante en el mercado aleman y posicionar productos ecuatorianos con éxito
en el extranjero fortaleciendo asi a nuestro pais dentro del comercio internacional.3

3 philip Kotler, Gary Armstrong, "Fundamentos De Mercado Tecnia", Pearson Educacién (2003), pagina240
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3.6.1. Promocion
La promocidn sirve para informar, persuadir y recordar al mercado la existencia de un
producto o su venta, con la intencién de influir en los sentimientos, creencias o
comportamiento del consumidor.

La finalidad principal de la promocion es:

e Incentivar la compra de un producto o servicio

e Generar ventas de corto y largo plazo

e Ofrecer informacion inmediata al consumidor

e Diferenciar el producto de otros similares

e Generar asi un buen posicionamiento del producto en el mercado meta

e Aumentar el valor de la marca

3.6.2. Publicidad
Los mensajes de publicidad van dirigidos a grupos o segmentos del mercado no a personas
especificas. Como estrategia de comunicacion, la publicidad disefa mensajes impresos,
peridodicos, revistas, carteleras, audiovisuales, para radio, televisién, cines e Internet, los
cuales comunican al mercado las caracteristicas de los productos y servicios.

Lo que se busca en el mercado meta es que tenga una opinion favorable de la Harina de
Sangorache, proporcionando la informacién necesaria para su introduccién y colocacién
en el mercado aleman.

La publicidad puede atraer la atencién de sus presuntos compradores, respecto a otros
similares, en repetidas veces y a intervalos cortos.

Las ventajas que se obtienen de esta herramienta importante son:

e Puede usarse para difundir informacidon en zonas distantes y puede alcanzar y
crear demanda entre personas que no se consideran como buenos compradores
potenciales

e Ayuda ala ventay crea conocimiento del producto

e Influye positivamente en las actitudes de los consumidores

La desventaja que muestra es que tiene caracter impersonal y se puede pasar
desapercibido, que no conteste las preguntas necesarias y se pueda facilitar la
informacién necesaria.
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La estrategia que se desarrollé buscando difusidén de este producto a nivel internacional es
la herramienta mas utilizada por la gente, el Internet. Con la pagina de la empresa, el
publico puede tener acceso a la toda la informacién relacionada con este producto, asi
como se puedan tener contactos, con medios de informacion, revistas especializadas en el
tema, eventos relacionados y principalmente con los consumidores potenciales.

Pagina de Internet:

www.sumaklife.com.ec

3.6.3. Promociones de Ventas
Esta herramienta implica todos los ofrecimientos que hace la empresa a su mercado
objetivo como los son los descuentos, premios, degustaciones, muestras gratis, cupones,
ofertas, demostraciones y exhibiciones tendiendo como propésito incrementar las ventas
y la participacion en el mercado en un periodo inmediato.

Sus objetivos principales se mencionan a continuacion

e Incrementar las ventas de la empresa

e Consolidar la lealtad de los clientes actuales

e Atraer nuevos clientes

e Ayudar en la etapa de lanzamiento del producto.

e Aumentar las ventas en épocas criticas.

e Obtener ventas mas rapidas en productos en su etapa de declinacion y de los que
se tienen todavia mucha existencia.

Tipos de estrategias de promocién de venta

Estos tipos de estrategias de promocion se aplican para obtener el éxito del plan
promocional ganando mercado dentro del publico consumidor y ademds obtener un
volumen de ventas adicional.

Con la estrategia de promocion se trata de motivar a los consumidores y despertar en
ellos el deseo de compra de los clientes y adquieran el producto (Harina de Sangorache);
asi como también a los comerciantes y distribuidores.
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Dentro de estas estrategias se manejan los premios, cupones, reduccién de precios y
ofertas, muestras, concursos y sorteos, exhibidores, vitrinas y demostradores se emplean
para estimular a los revendedores a comercializar un producto especifico.

Por el tipo de producto que se va a exportar y para poder incentivar al consumo de la
Harina de Sangorache en el pais meta se proponen las siguientes herramientas en la venta
del producto y en las ferias internacionales.

e Premios adheridos a los paquetes: estos premios se adhieren a los paquetes lo que
ocasiona que sean percibidos de inmediato como una oferta especial por los
compradores.

e Muestras: es una manera de lograr que los clientes conozcan el producto sin
ningun costo y de esa forma compre el cereal de amaranto natural.

Otra forma de dar a conocer los beneficios de la Harina de Sangorache es mediante
triptico, volantes, pancartas, tarjetas de presentacién, degustaciones.

3.6.4. Ferias Internacionales

Las ferias internacionales son eventos realizados en distintos paises en los cuales existe la
participaciéon de todas partes del mundo y dentro de uno de ellos es Ecuador, la finalidad
de estos eventos es realizar la exhibicién de productos y servicios, organizados con el
objetivo de facilitar las transacciones comerciales con una imagen global entre diversos
paises, dicho instrumento brinda una gran oportunidad para desarrollar e incrementar las
exportaciones, se considera también como una herramienta de promocién para promover
productos y/o servicios, y tener contacto con personas de todas partes del mundo.

La concentracion en un mismo lugar de importadores es con la finalidad de incrementar el
numero de compradores potenciales, cabe mencionar que dentro de ellas se dan otro tipo
de actividades como son talleres, degustaciones, rondas de negocio, etc.

A partir del momento en que una firma sale de su mercado, las ferias internacionales
pueden revelarse como una estrategia de promocién, ventas o estudio de mercado. La
presencia en las mismas tiene que estar totalmente apoyada por la empresa con una
fuerza de venta competente y utilizando una lengua de origen en todos los medios de
comunicacidn. Asi como dar a conocer los beneficios de la Harina de Sangorache en la
alimentacion y la salud de los consumidores, y sus posibles usos en la gastronomia de
cualquier pais.
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Para este tipo de eventos se utiliza un stand que va a representar una embajada en el pais
donde se realice la feria, es necesario que cuente con el espacio indispensable para
mostrar el producto y todos los articulos de promocién e informacién que se le hace llegar
al cliente, en algunas ocasiones se requiere del uso de edecanes las cuales pueden atraer
al publico.

Los principales objetivos de las ferias internacionales son:

e El cliente viene a ver el producto.

e Es una primera presentacion directa en tres dimensiones.

e Se puede conocer un maximo de clientes en un minimo de tiempo.
e Introducir nuevos productos.

e Reforzar laimagen de la empresa.

e Construir o ampliar la lista de clientes potenciales.

e Introducir nuevos productos.

e Construir o ampliar la lista de clientes potenciales.

Las razones para la presencia en las ferias de las respectivas empresas pueden ser de
diversa indole:

e “La costumbre («Siempre hemos estado»).

e La obligacién («Los clientes esperan que estemos», «La competencia esta»).
e El placer (por celebrarse en un mercado, para encontrarse con los clientes).
e El prestigio.

e La promocion («Vamos a introducir nuestro nuevo modelo»).

e Los negocios («Queremos aumentar nuestras ventas»).”

La principal recomendacién es informarse adecuadamente sobre la feria: su antigliedad,
su reconocimiento dentro del sector, su dimensién nacional o internacional, su
periodicidad, y lo que es mas importante, su poder de convocatoria, ya que,
evidentemente, cuando se realiza un esfuerzo econémico como el exponer en una feria.

Elegir la feria mas adecuada para la promocion y consolidacion de la imagen de la empresa
es vital, porque a una feria hay que exigirle ser el punto de encuentro entre la mejor
oferta y la demanda mas especializada de su sector.
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En la Unidn Europea existen diferentes ferias a lo largo del afio, a continuacién se detalla
algunas ferias de cacao y productos relacionados:

¢ ECAS COCOA Concoction, Barcelona, Espafia
e Feria Internacional de alimentacién, Republica Checa.
¢ Feria Internacional BIO FACH, Alemania.

e Feria Internacional de BIOCULTURA, Espafia

SUMAK LIFE, ha seleccionado una en la que podria participar, la feria de productos
ecolégicos mds importante en el ambito mundial la BIO FACH, feria monografica mundial
de alimentos bioldgicos y productos naturales, que se realiza todos los afios en Alemania.

En la ultima BIO FACH por primera vez las empresas extranjeras representaron la mayoria
de los 1.267 expositores, alcanzando el 51%. Sudamérica tuvo la mayor representatividad
con 13 paises y 110 expositores

Algunos de los articulos promocionales que se utilizan en el Stand de ferias
Internacionales se encuentran los llaveros y plumas con el logo de la empresa y del
producto “Harina de Sangorache”, cabe sefialar, que también se ha llegado a considerar
articulos representativos de Ecuador dando referencia al origen del producto.
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CAPITULO IX

4. PROCESO DE EXPORTACION
4.1 Analisis de la Normativa Legal Nacional e Internacional

4.1.1. Analisis de la Normativa Legal Nacional
Régimen Aduanero (40). En la Legislacién Nacional del Ecuador y en el Cédigo Organico de
la Produccion Comercio e Inversiones para la exportaciéon desde el Ecuador, el régimen
Aduanero a ser utilizado es:

“Exportacién a consumo.- La exportacidon a consumo es el régimen aduanero por el cual
las mercancias, nacionales o nacionalizadas, salen del territorio aduanero, para su uso o
consumo definitivo en el exterior. Las exportaciones no generan tributos o impuestos. "4

Para que las mercancias salgan del pais, se requiere la presentacién de una Orden de
Embarque (régimen 15) y posteriormente se presenta la Declaracién Aduanera de
Exportacién (régimen 40), teniendo como plazo para presentar la Declaracién Aduanera
Unica (DAE) 15 dias hébiles a partir del ingreso a Zona Primaria.

Bases Legales de la Exportacion a Consumo:
e Art. 56 y 90 de la Ley Organica de Aduana (COPCI).
o Art. 69 del Reglamento General al COPCI.

Cabe recalcar que a partir de Enero del 2011 la Ley Organica de Aduana LOA cambio su
nombre a Cdédigo Organico de la Produccidon Comercio e Inversiones COPCI en el cual
indica que la Corporacién Aduanera Ecuatoriana CAE pasa a nombrarse como Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador SENAE segun la publicacion del Registro Oficial del
pasado 29 de diciembre de 2010

4.1.2. Analisis de la Normativa Legal Internacional

4.1.2.1. Acuerdos Comerciales
Las barreras arancelarias y no arancelarias que las economias imponen al ingreso de
bienes provenientes de otros paises, como medio de proteccidn a los sectores internos o

14 John D. Daniels, L. H. (2004). Negocios internacionales. Prentice Hall.
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como mecanismos fiscales, son los principales obstaculos a los que se enfrentan las
empresas en su afdn de colocar en el exterior sus productos.

Es por esto que la politica de comercio exterior ha girado en torno al establecimiento de
convenios y tratados comerciales, ya sea de libre comercio o de tratamiento preferencial,
para eliminar o disminuir la discriminacién en los aranceles aduaneros de un pais contra
los productos originarios de otro, o bien para reducir los tramites de que deben seguir
paraingresar.

Para un pais de mercado interno pequefio le es necesario tener una presencia activa en el
comercio internacional para:

° Aumentar el nivel de empleo.
° Aumentar la innovacidn tecnoldgica.
° Dar una mayor eficiencia a la asignacion de recursos.

La estrategia econdmica internacional del Ecuador esta consagrada en tres vias:

Apertura Unilateral. La apertura unilateral implica mantener los aranceles con la region y
reducir el arancel aplicado sobre importaciones desde terceros mercados. A su vez, la
negociacion de acuerdos comerciales bilaterales con los grandes paises o regiones
desarrollados implica mejorar el acceso de los productos a esos mercados.

Negociaciones Multilaterales. Las negociaciones multilaterales de comercio garantizan los
derechos humanos y promueven un crecimiento econémico sustentable, que asegura el
acceso a empleo digno al tiempo que cuida y protege nuestro medioambiente
compartido.

Apertura Negociada a Nivel Bilateral y Regional. Para ello, la organizacidn gubernamental
gue implementa las negociaciones es el Ministerio de Relaciones Exteriores, Comercio e
Integracion.

En los acuerdos comerciales se negocia basicamente los siguientes aspectos:

Acceso a Mercados. Su objetivo principal es que los productos se puedan vender en el
exterior sin aranceles ni trabas administrativas. A cambio de ello se permite que otros
paises vendan sus productos al Ecuador en similares condiciones, salvo ciertos productos
muy sensibles debido a bajos niveles de competitividad y que puedan quedar excluidos de
la negociacion o que se difiera su desgravacion.
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Reglas de Origen. Disposiciones especificas aplicadas por un pais para determinar el
origen de las mercaderias, recurriendo a los principios establecidos por la legislacion
nacional o por acuerdos internacionales. Los bienes exportados desde un pais receptor de
preferencias, para ser elegibles dentro del tratamiento tarifario preferencial, tienen que
ser reconocidos como originarios en ese pais bajo el criterio de origen del esquema SGP. El
Ecuador bdsicamente ha aplicado reglas de origen que utilizan dos criterios: el uno es el
de contenido regional y el otro es el de “salto de partida o salto”.

e Salto de Partida o Salto NAB: Los productos en cuya elaboracidon se utilicen
materiales no originarios de los Estados Partes, cuando resulten de un proceso de
transformacion que les confiera una nueva individualidad, caracterizada por el
hecho de estar clasificados en una partida arancelaria (primeros cuatro digitos de
la Nomenclatura Comun del MERCOSUR) diferente a la de los mencionados
materiales.

4.1.2.2. Acuerdo Bilateral Ecuador - Alemania
En el Cuadro No. 11 se detalla el Acuerdo Comercial - Preferencial que Alemania
mantiene con el Ecuador.

CUADRO No. 11: REGIMEN COMERCIAL APLICADO POR ALEMANIA A

ECUADOR
Descripcion del Régimen de Comercio Observaciones
con Ecuador
NMF (Nacion Mas Favorecida) Aplica a todos los paises

Tarifas  Preferenciales para paises | Paises en desarrollo, comercio
beneficiarios del acuerdo del incentivo de | internacional y desarrollo sustentable: La
desarrollo sustentable. funcion del Comité del Sistema
Generalizado de Preferencias (SGP) para
el periodo de 10 afios 2006 — 2015
establece la guia para la aplicacién del
esquema de tarifas preferenciales
generalizadas.

Fuente: Sistema Generalizado de Preferencias, SGP - Plus.
Elaborado Por: Renato Palacios
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4.1.2.3. Sistema Generalizado de Preferencias (SGP - Plus)

En la Il Conferencia de las Naciones Unidas para el Comercio y Desarrollo, celebrada en
Nueva Delhi en 1968, los paises en desarrollo que conformaron el Grupo de los 77 en el
seno de la UNCTAD solicitaron y alcanzaron de los paises desarrollados y de Europa
Oriental, el compromiso de otorgar un tratamiento preferencial y diferenciado para el
ingreso de productos originarios y procedentes de paises en desarrollo a mercados
seleccionados. Este tratamiento que posteriormente fue incluido en la Parte IV del GATT
bajo el nombre de comercio y desarrollo es lo que a partir del 1970 se conoce como el
Sistema Generalizado de Preferencias.

Objetivos:

e Fomentar las corrientes del intercambio comercial, sobre todo de productos
industrializados;

e Incrementar el ingreso de divisas por exportaciones;

e Promover los procesos de industrializacién para la diversificacion de las
exportaciones.

Por tratarse de un compromiso adquirido en forma unilateral, en el otorgamiento de
preferencias arancelarias para productos determinados, se ha impuesto el principio de la
defensa de la industria nacional. Por esta razén, los productos de los sectores agricolas y
agroindustrial que constituyen la base de las exportaciones de los paises en desarrollo, no
se encuentran comprendidos en los esquemas que contienen la ndmina de productos
beneficiados.

Fue la Comunidad Econdmica Europea con sus 12 estados, la que en su cumplimiento de
compromisos adquiridos con la UNCTAD, oficializé el SGP en 1970; posteriormente lo
hicieron los Estados Unidos de América, Japon, Australia, Nueva Zelanda, paises nordicos y
de Europa Oriental que conformaron la URSS.

A la fecha, son 28 los estados que, bajo diferentes denominaciones y con diferentes
objetivos, mantienen en vigencia los principios del SGP: Australia, Canada, Bulgaria,
Polonia, Hungria, Republica Checa y Eslovaca, Federacion de Rusia, Alemania, Austria,
Bélgica, Dinamarca, Espafia, Finlandia, Francia, Grecia, Holanda, Irlanda, Italia,
Luxemburgo, Portugal, Reino Unido y Suecia; y los Estados Unidos de América.

Un breve analisis de los esquemas preferenciales nos permite confirmar que fue el SGP de
los Estados Unidos de América que estuvo en vigencia hasta Octubre de 1993, es el que
mayores beneficios concedid a los paises en desarrollo, al establecer una cobertura para
4100 categorias de productos que podian beneficiarse del trato preferencial, sin
considerar que los productos basicos o tradicionales como el banano, café, cacao, en su
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estado natural como industrializado, entre otros tradicionales tenian franquicia libre para
el ingreso a ese mercado.

El Régimen Especial de Estimulo al Desarrollo Sostenible y la Gobernabilidad: SGP-PLUS.

Una de las principales modificaciones del nuevo SGP consiste en la eliminacién del
régimen especial de apoyo a la lucha contra la produccién y el trafico de droga para
sustituirlo por el régimen especial de estimulo al desarrollo sostenible y la gobernabilidad,
dentro del cual se incluye Ecuador.

Este nuevo régimen , conocido como SGP Plus ya no abarca la problematica droga sino
que incorpora mas bien nuevos elementos que obligan al pais al cumplimiento de
estandares internacionales y a la aceptacién de convenios e instrumentos internacionales
relacionados a derechos humanos, aspectos laborales, medioambiente, entre otros.

4.1.2.3.1. Paises Beneficiarios

El SGP Plus considera que deben contar con preferencias arancelarias adicionales,
destinadas a fomentar el crecimiento econdémico (y de este modo responder
positivamente a la necesidad de desarrollo sostenible), aquellos paises en desarrollo
vulnerables por su falta de diversificaciéon y su insuficiente integracién en el comercio
mundial, los cuales al mismo tiempo, asumen responsabilidades especiales como
consecuencia de la ratificacion y aplicacidon efectiva de los convenios internacionales sobre
derechos humanos y laborales, proteccion del medio ambiente y gobernabilidad.

Los paises enmarcados dentro de este criterio y que por tanto pueden gozar de las
ventajas que otorga el SGP Plus son catorce, entre los cuales se encuentran los paises
Andinos: Bolivia, Colombia, Costa Rica, Ecuador, Georgia, Guatemala, Honduras, Sri Lanka,
Mongolia, Nicaragua, Panama, Peru, El Salvador, Venezuela.

4.1.2.3.2. Preferencias Arancelarias a los Productos
Bajo el SGP Plus se eliminan todas las tarifas ad-valorem del arancel aduanero comun
europeo para todos los productos enumerados en el Anexo Il del Reglamento
(CE N2 980/2005), originarios de alguno de los paises acogidos a este Régimen.

La aplicacion del régimen especial de estimulo al desarrollo sostenible y la gobernabilidad
serd a todos los productos que se encuentran contenidos en el Anexo Il del Reglamento. A
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diferencia del Régimen SGP Droga, la distincion entre productos “sensibles” y no
“sensibles” a los efectos de la aplicacidn de las preferencias arancelarias bajo este régimen
es irrelevante.

Es decir, todos aquellos productos consignados en el Anexo Il del Reglamento tienen un
arancel preferencial igual a 0% para los productos exportados desde Ecuador,
indistintamente del hecho de que estén categorizados como sensibles o no sensibles.

Por ejemplo, en el Cuadro No. 12 se muestran dos productos de la canasta de bienes
incluidos en el Anexo Il del Reglamento; uno de ellos es sensible y el otro es no sensible,
pero por el solo hecho de constar en el Anexo Il del Reglamento ambos ya gozan de un 0%
de arancel para su ingreso al mercado europeo.

CUADRO No. 12: EJEMPLO DE COMO IDENTIFICAR UN PRODUCTO

BENEFICIARIO DEL SGP
Codigo Descripcién Sensible/No
Sensible
4114 Cueros y pieles agamuzados, incluido el agamuzado
combinado al aceite; cueros y pieles charolados y sus S

imitaciones de cueros o pieles chapados; cueros vy
pieles metalizados

42010000 | Articulos de talabarteria o guarnicioneria para todos los
animales, incluidos los tiros, rodilleras, bozales, NS
sudaderos, abrigos para perros y articulos similares, de
cualquier materia.

Fuente: Reglamento SGP - Plus.
Elaborado Por: Renato Palacios

Para que el Ecuador se acoja a las preferencias arancelarias provistas en el SGP Plus, debid
presentar una solicitud formal ante la Comisién Europea dentro de los 3 meses siguientes
a la publicacién del reglamento (CE) N2 980/2005.5.

Esta solicitud ya fue presentada y el Ecuador se comprometié a ratificar y efectivamente
implementar para el 31 de diciembre de 2008, aquellas convenciones listadas en la Parte B
del Anexo lll del Reglamento.

Este nuevo Reglamento permite que 7200 productos gocen de arancel cero, y otorga un
arancel cero a todos los productos industriales y algunos productos agricolas.
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La nomenclatura NANDINA contiene en la actualidad 6815 items, por lo que el exportador
debe verificar la correlacidén entre la partida por la que exporta su producto con la partida
a través de la cual se registra importacién del mismo producto en Europa.

De esta manera los principales productos que no tenian preferencias arancelarias en el
marco del SGP Droga, ahora las poseen gracias al SGP Plus. Varios productos industriales
serian beneficiados porque el arancel que anteriormente pagaban estos productos para
ingresar al mercado europeo, se redujo al 0%.

4.1.2.4. Normas de Origen
Las normas de origen son leyes, reglamentos y decisiones administrativas de aplicacidon
general que adopta un pais miembro para determinar si a un producto le corresponde
recibir el trato preferencial acordado dentro de un acuerdo comercial.

Como en cualquier contexto de preferencias comerciales, las derivadas del SGP aplican
Unicamente a aquellos productos originarios del pais que disfrute del régimen SGP, en
este caso originarios del Ecuador.

En la medida en que las preferencias otorgadas por la Unidn Europea garantizan un acceso
preferencial y por tanto discriminan de ese acceso a otros paises, los requisitos que deben
cumplirse para que los productos puedan darse por originarios son ligeramente mas
estrictos en el caso de importaciones no preferenciales.

“Para que los productos exportados por el Ecuador hacia Europa sean considerados
originarios, éstos deben satisfacer algunas exigencias que se establecen en las normas de
origen”.

El MIPRO, coherente con la politica institucional de promocién y desarrollo industrial,
responde a las demandas de reactivacién, generando mecanismos operativo-
administrativos que faciliten el flujo comercial entre los paises suscriptores de acuerdos;
tratando de unificar criterios, procedimientos y tramites que reduzcan tiempos
administrativos y disminuyan algunos sobre costos de exportacién y por tanto producir
mas y mejor. En esa linea, el certificado de origen es otorgado por el MIPRO para el
Sistema General de Preferencias (SGP) y el Sistema General de Preferencias Comerciales
(SGPC).
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4.1.2.4.1. Certificado de Origen (SGP)
El certificado de origen preferencial es el documento que certifica el pais de origen de la
mercancia que en él se detalla, es decir, acredita que la mercancia ha sido fabricada en
ese pais y de esta manera el importador pueda justificar la exoneracion total o parcial de
los impuestos arancelarios.

Esto quiere decir que el Certificado de origen no es obligatorio para todas las
exportaciones. El Certificado de origen se podra utilizar solo para los mercados que le dan
una preferencia arancelaria a las mercancias ecuatorianas.

Entidades que Emiten Certificados de Origen

e MIPRO: Quito, Guayaquil, Manta: SGP, ATPDEA
e MIPRO: Cuenca Y Ambato: SGP, ATPDEA, CAN, ALADI, MERCOSUR.

Para la certificacién, el MIPRO deberd efectuar la constatacién en el centro de acopio de
qgue los productos a exportarse efectivamente son de origen nacional, dentro de esta
constatacion se determinara si el exportador es productor a la vez o Unicamente
exportador, en el proceso de constatacion generalmente se envia un funcionario desde la
matriz o la oficina mas cercana. El costo de este certificado es de 12.00 USD.

4.2. Requisitos para ser Exportador

4.2.1. Registro del Exportador ante el SRI
Obtencion del RUC de exportador en el Servicio de Rentas Internas.

e Ecuatorianos presentaran el original y entregaran una copia de la cédula de
identidad o de ciudadania a color.

e Los ecuatorianos presentaran el original del certificado de votacién del ultimo
proceso electoral dentro de los limites establecidos en la ley de elecciones.

e Original y copia de uno de los siguientes documentos que acrediten la direccién del
domicilio actual y de cada uno de los establecimientos en la que realiza la actividad
econdmica: planilla del servicio eléctrico, telefonico, de agua potable o televisiéon
por cable.
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4.2.2. Registro del Exportador en la Aduana
1. Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado por el Servicio de
Rentas Internas (SRI).

2. Registrarse en el nuevo Sistema ECUAPASS, para lo cual debe cumplir:
Paso 1

Adquirir el Certificado Digital para la firma electrénica y autenticacién otorgado por las
siguientes entidades:

e Banco Central del Ecuador: http://www.eci.bce.ec/web/guest/
e Security Data: http://www.securitydata.net.ec/

Paso 2

Registrarse en el portal de ECUAPASS:(http://www.ecuapass.aduana.gob.ec)

* Aqui se podra:
1. Actualizar base de datos
2. Crear usuario y contrasefia
3. Aceptar las politicas de uso
4. Registrar firma electrdénica

El Consejo Nacional de Comercio Exterior e Inversiones (COMEXI) establecié que los
exportadores adicionalmente se registren con el Ministerio de Industrias y Competitividad
cuando se refieran a:

¢ Exportaciones de chatarra y desperdicios metales ferrosos y no ferrosos. Resolucién 400
del 13 de septiembre de 2007 y publicada en el Registro Oficial Suplemento 233 del 17 de
diciembre de 2007.

e Exportaciones de cueros y pieles. Resolucion 402 del 13 de septiembre de 2007 y
publicada en el Registro Oficial 222 del 29 de noviembre de 2007.
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4.3. Exportacion a Consumo
La exportacién a consumo, de conformidad al cédigo orgdnico de la produccién comercio
e inversiones, es el régimen aduanero por el cual las mercancias, nacionales o
nacionalizadas, salen del territorio ecuatoriano para su uso o consumo definitivo en el
exterior.

La exportacidn consiste en establecer contacto directo con el importador y realizar todo el
proceso de la operacidn de exportacion. Esto involucra la utilizacion de mayores recursos,
contar con recursos humanos bien capacitados en comercio internacional y ademas, con
una red de contactos de proveedores de servicios a las exportaciones.

Se propone efectuar la exportacién a través de un brdker, enviando las mercancias y
finalmente efectuando la cobranza. Todo este proceso implica asumir los riesgos propios
de toda operacion de exportacidon, como por ejemplo, la ocurrencia de siniestros (gastos
internos, incendios, desastres naturales, accidentes, entre otros), todo esto dependiendo
del tipo de negociacién que se acuerde. Por otro lado, asume el riesgo de no pago lo que
dependerd del medio de pago utilizado y de las medidas de proteccién que pueda adoptar
el exportador. Esta estrategia se aplicard porque se considera que es la forma mas
apropiada para llegar al mercado meta.

4.3.1. Declaracion de Exportacion
Para todas las exportaciones debe presentarse la Declaracién Aduanera Unica de
Exportacién y llenarlo segun las instrucciones contenidas en el Manual de Despacho
Exportaciones en el distrito aduanero donde se transmita y tramita la exportacién.

Al exportar se le notificara el canal de aforo asignado, los mismos que pueden ser:
e Canal de Aforo Documental
e Canal de Aforo Fisico Intrusivo
e Canal de Aforo Automatico

Para el caso del Canal de Aforo Automatico, la autorizacidon de salida, entiéndase con ello
la autorizacion para que se embarque, sera automadtica al momento del ingreso de la
carga a los depdsitos temporales o zonas primarias.

En el caso del Canal de Aforo Documental se designara al funcionario a cargo del tramite,
al momento del ingreso de la carga, luego de lo cual procedera a la revision de los datos
electréonicos y documentacidon digitalizada; y procederd al cierre si no existieren
novedades. Cualquier observacidn serd registrada mediante el esquema de notificacidon
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electronico previsto en el nuevo sistema. Una vez cerrada la Declaracion Aduanera de
Exportacién (DAE) cambiara su estado a salida autorizada y la carga podra ser embarcada.

En el caso del Canal de Aforo Fisico Intrusivo se procede segln lo descrito anteriormente
adicional al proceso la inspeccidon fisica de la carga y su corroboracidon con la
documentacion electrdnica y digitalizada.

4.3.2. Agente Afianzado de Aduana
Segun la nueva reglamentacién de Aduana dispuesta en el Cddigo Organico de la
Produccion Comercio e Inversiones (COPCI) no es necesaria la utilizacién de los servicios
de un agente de aduana para los tramites de importacién y exportacion, exceptuandose
las importaciones a consumo.

4.4. Estructura de Comercializacion

4.4.1. Medio de Transporte
Utilizaremos el transporte maritimo para comercializar nuestro producto (Harina de
Sangorache) a Alemania, se utilizara el Incoterm FOB (Free OnBoard), debido a esto,

nosotros como exportadores no pagamos el transporte de exportacion.

4.4.2. INCOTERMS (Acuerdo Comercial entre las Partes)
Los Incoterms son términos utilizados en el comercio internacional, cuyo propédsito es
determinar los niveles de responsabilidad tanto del importador como del exportador con
respecto a:

-Costos.
-Riesgo de pérdida o dafio
-Documentacion.

De esta manera, cuando existe una compraventa internacional, se puede determinar con
claridad donde termina la responsabilidad del exportador y donde comienza la del
importador.

En términos mas claros, los Incoterms nos especifican en qué punto y en qué condiciones
el vendedor debe entregar la mercancia al comprador.
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Los Incoterms se clasifican segun el medio de transporte:
(V): Vendedor (C): Comprador
Transporte maritimo y vias navegables internas

EXW Ex Works En fabrica: (V) entrega la mercancia en sus instalaciones poniéndola a
disposicion de (C) sin cargarse en el medio de transporte.

FAS Free alongside ship Franco al costado del buque: (V) entrega la mercancia a (C) o su
transportista en el muelle al costado del buque.

FOB Free on board Libre a bordo: (V) entrega la mercancia a bordo del buque.

CFR Cost and freight Coste y flete: (V) entrega la mercancia a bordo del buque. Ademas
(V) ha de pagar el coste del flete.

CIF Cost, insurance and freight Coste, seguro y flete: (V) entrega la mercancia a bordo del
buque. Ademads (V) ha de pagar el coste del flete y un seguro de transporte con cobertura
minima. Si (C) desea mayor cobertura del seguro se pactara.

La Empresa Sumak Life Cia. Ltda y su cliente luego de la negociacién llegan a un acuerdo y
determinan que el término que mas conviene, de forma mutua es:

FOB (Free OnBoard) - LIBRE A BORDO (puerto de carga convenido)

La responsabilidad del vendedor termina cuando las mercancias sobrepasan la borda del
buque en el puerto de embarque convenido. El comprador debe soportar todos los costos
y riesgos de la pérdida y el dafio de las mercaderias desde el punto.

El término FOB exige al vendedor despachar la mercancia para la exportacion y sélo puede
utilizarse para la navegacion maritima o fluvial.

Obligaciones del vendedor

e Entregar la mercaderia y documentos necesario

e Empaque y embalaje

e Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
e Gastos de exportaciéon (maniobras, almacenaje, agentes)
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Obligaciones del Comprador

e Pago de la mercaderia

e Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)
e Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)

e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

e Flete (lugar de importacién a planta)

e Demoras

Lo cual quiere decir que:

e El lugar de entrega sera el Puerto Internacional de Hamburgo, el cual cuenta con
mas de 200 servicios de linea, incluyendo mas de 100 servicios de contenedores y
servicios con escalas multiples, que otorga amplias facilidades para el envio de
cargay es el segundo puerto mas grande de Europa.

Con este puerto maritimo tenemos la facilidad de que nuestro producto llegue a
las cadenas comerciales de Hamburgo a tiempo y en éptimas condiciones para su
consumo final.

e La transferencia de riesgos entre Importador y Exportador se da el momento en
gue la mercancia es puesta a bordo.

e El exportador “SUMAK LIFE CIA. LTDA” correrd con todos los gastos internos como
son: Obtencidn de certificados, embalaje y estiba, almacenaje, transporte interno
Riobamba — Guayaquil y una vez entregada la mercancia a la naviera, el resto
corre por cuenta del importador (bréker).

e La Empresa debe proporcionar al importador: Factura Comercial, PackinglList,

Certificado de Origen, Certificado Sanitario. La naviera entrega en destino al
importador la Orden de Embarque.

-81-



FIGURA No. 8: INCOTERM FOB

FOB el wm Documentos BN Riesgo - Coste
2 3 4

Elaborado Por: Renato Palacios

4.4.3. Valor FOB
Cabe recalcar que la Empresa Sumak Life Cia. Ltda realiza la negociacidn con el bréker, con
un pedido de 20000 unidades de 300 GRAMOS, lo que significaria un valor FOB de acuerdo
al siguiente calculo:

Tabla No. 5: VALOR FOB DE 20000u A VENDER

Precio Unitario Precio Total
Costo de Produccion 1.45 29000
Margen de Utilidad 1.80 36000
EX — WORK (En Fabrica) 3.25 65000
Transporte Interno 200
FAS (Franco al Costado) 65200
Gastos Internos 242
VALOR FOB 64958 USD

Elaborado Por: Renato Palacios

4.4.4. Determinacion de Gastos Internos de Exportacion
Los gastos internos de exportacién son aquellos pagos que la Empresa Sumak Life Cia. Ltda
realiza para que el producto llegue al lugar convenido de embarque.

Es aqui donde acaba la responsabilidad de la empresa como vendedora.
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Tabla No. 6: GASTOS INTERNOS DE EXPORTACION (20000 u)

GASTOS INTERNOS
Embalaje 35.00
Almacenaje 67.00
Estiba y Desestiba 50.00
Gastos de Despacho 90.00
TOTAL 242.00 USD

Elaborado Por: Renato Palacios

4.4.5. Aranceles
Un arancel es el impuesto o gravamen que se debe pagar por concepto de la importacion
o exportacion de mercancias.

TIPOS DE ARANCEL:

Ad Valorem: Es un porcentaje cobrado al valor de los bienes.

Especifico: Es un valor determinado por unidad de peso o volumen, ejemplo: USS5
por kilo neto.

Los aranceles se emplean para obtener un ingreso gubernamental o para proteger a la
industria nacional de la competencia de las importaciones.

BASE IMPONIBLE: La Base Imponible de los impuestos arancelarios en las importaciones
es el valor CIF y en las exportaciones es el valor FOB de las mercancias, determinados
segun las normas del valor en aduana.

4.4.5.1. Nomenclatura NANDINA
La NANDINA constituye la Nomenclatura Arancelaria Comun de la Comunidad Andina y
estd basada en el Sistema Armonizado de Designacién y Codificacion de Mercancias.
Comprende las partidas, subpartidas correspondientes, Notas de Seccidn, de Capitulo y de
Subpartidas, Notas Complementarias, asi como las Reglas Generales para su
interpretacion.

El Cédigo numérico de la NANDINA estd compuesto de ocho (8) digitos:

e Los dos primeros identifican el Capitulo; al tener cuatro digitos se denomina
Partida; con seis digitos subpartida del Sistema Armonizado y los ocho digitos
conforman la subpartida NANDINA.
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e Las mercancias se identificaran en la NANDINA haciendo referencia a los ocho (8)
digitos del cédigo numérico que corresponda. Si una subpartida del Sistema
Armonizado no se ha subdividido por necesidades comunitarias, los digitos
séptimo (7) y octavo (8) seran ceros (00).

4.4.5.2. Aranceles Exportaciones Ecuatorianas de Sangorache

El ingreso de este producto (Harina de Sangorache) al mercado de Alemania, ciudad de
Hamburgo tiene un arancel del 0%, debido al arancel preferencial para los paises
beneficiarios del régimen de incentivos para el desarrollo sostenible.

Tabla No. 7: ARANCEL POR PARTIDA ARANCELARIA PARA EXPORTACION

DE SANGORACHE
Partida Descripcion Denominacion del Tarifa Advalorem Base
del Producto | Régimen Comercial | Aplicada Total Imponible
Arancel
Equivalente
(Estimado)
Arancelario
Sangorache | Preferencial para los
10089092 (Amarathus | paises beneficiarios 0.00 % 0.00 % PRECIO FOB
caudatus), | del régimen especial
excepto para | de estimulo para el
siembra Desarrollo
Sostenible
Arancelario
Preferencial para los
10089099 Los demas paises beneficiarios 0.00 % 0.00% PRECIO FOB

del régimen especial

de estimulo para el
Desarrollo
Sostenible

FOB: Free on Board

Fuente: Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE)
Elaborado Por: Renato Palacios
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4.4.6. Requisitos Fitosanitarios y Legales para Exportar Sangorache

Ecuador reporta exportaciones a la Union Europea, para ello se requiere cumplir con los
requisitos detallados.

Tabla No. 8: REQUISITOS FITOSANITARIOS Y LEGALES, SEGUN PAIS DE DESTINO

Pais Requisitos Fitosanitarios y Certificaciones Requisitos Legales

a) Directiva 91/414/EEC, a) Factura Comercial,
b) Certificacion Global Gap, b) Documentos de

UE (Alemania) | ¢) Certificado fitosanitario de importacién Transporte,
emitido por la ONPF del pais de origen en el c) Lista de Carga,
gue se consigne que el producto esta libre d) Declaracién de Valor en
de: Amphimallonmajalis, Cercospora Aduana,
insulana, Satatice virus, Colletotrichumspp, e) Seguro de Transporte,
Scletoritumrolfsii; f) Documento Unico
d) El producto estara en empagques nuevos; administrativo (DUA).
e) Inspeccion fitosanitaria en el punto de
ingreso al pais.

ONPF: Organismo Nacional de Proteccidn Fitosanitaria
Fuente: Agrocalidad
Elaborado Por: Renato Palacios

Como parte de los requisitos fitosanitarios, es importante considerar los limites de
residualidad mdaxima de sustancias agroquimicas permitidas, también conocidos como
MRL, los MRL de amaranto negro o sangorache son iguales a los determinados para la
quinua, para el mercado de Unidn Europea.

4.4.6.1. Certificado Fitosanitario (Documento de Control Previo)
Para ingresar al mercado aleman, debemos emitir un Certificado Fitosanitario de
Exportacién del Producto, para lo cual realizamos el siguiente procedimiento, el mismo
gue se lo tramita en la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la Calidad del Agro-
Agrocalidad, localizados en los diferentes puertos maritimos, aeropuertos y puertos
terrestres de las fronteras.

e Se obtiene los netos y brutos de lo que vamos a enviar, estos datos se detallan en
una carta dirigida a la Agrocalidad, en la que explicamos la necesidad de que un
inspector verifiqgue lo que vamos a cargar (numero de sacos o pallets) la marca,
destino y nombre de nuestro cliente.

e Una vez que hacemos esta carta adjuntamos 50 USD correspondientes a la
inspeccidn y 4 USD correspondientes al pre-certificado, que son depositados en la
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cuenta de la Agrocalidad en el Banco de Fomento, una vez con el depdsito de los
50 USD y la carta nos dirigimos a Agrocalidad, dejamos estos papeles y la
institucion se encarga de realizar la lamada hasta el dia siguiente.

Coordinamos para que vengan a nuestra planta, por lo general es el mismo dia que
nos realizan la llamada, un inspector revisa la planta y verifica que todo se
encuentre sin novedad con respecto del proceso total y emite un pre-certificado
ademads coloca unos stikers de inspeccién en por lo menos un pallet. Este pre
certificado es adjuntado a la papeleta de 4 USD y se encuentra tramitado el
certificado fitosanitario de exportacion en la aduana.

La inspeccidén por parte de la Agrocalidad puede también hacerla en la bodega a la
cual se ha ingresado la carga previa a ser despachada, zona primaria. Pero la
mayoria de veces es en la bodega o planta del exportador.

Cabe indicar, que cada certificado al comprarlo tenemos que indicar en la misma
papeleta de depdsito el nombre de la institucion beneficiaria y empresa que lo
compra.

Tiempo: 48 horas

Costo: 50 USD por inspeccién y 4 USD el certificado, total 54.00 USD.

4.4.7. Empaque y Embalaje del Producto
Uno de los elementos mas importantes en el proceso de exportacion es el empaque y el

embalaje, debido a que la correcta utilizacidn de ellos garantizara que el producto (harina

de sangorache) llegue al mercado meta en las adecuadas condiciones de calidad y a su

debido tiempo.

4.4.7.1. Empaque
Luego del procesamiento de la Harina de Sangorache; el producto es empacado de la

siguiente manera:

1)

2)

El empaque primario, se lo realiza a través de una maquina selladora de fundas
herméticas de polietileno de 300 gramos cada una, la que sirve como contenedor
del producto.

El empaque secundario, que son las cajas de cartdon y que proporciona una
proteccion adicional al empaque primario (fundas de polietileno).

En este empaque en la parte frontal consta el nombre del producto, etiqueta,
contenido neto, tipo de producto y en el centro es transparente permitiéndole al
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cliente tener contacto visual con el producto, siendo este detalle un punto atractivo
para el consumidor.
Al costado derecho del empaque se encuentra impresa la tabla nutrimental.
Al costado izquierdo del empaque se encuentra la fecha de caducidad, cddigo de
barras, registro sanitario, lugar de procedencia y algunos datos del exportador.
En la parte posterior del empaque le brinda al consumidor, informacién que
describe al producto y diferentes opciones de preparacién de dicho producto para
integrarlos en su alimentacion.
Este empaque es el mas importante debido a que debe realizar muchas tareas de
venta, como captar la atencion del cliente, dar confianza al consumidor y crear una
buena impresion en el punto de venta.

3) La empresa utilizara un tercer empaque, el cual va hacer cartéon corrugado en
donde se coloca las cajas de carton (empaque secundario) para su posterior
embalaje y exportacion.

4.4.7.2. Embalaje
La empresa cuenta con las especificaciones de embalaje para que no se produzca ningun
dafio en la transportacién, manipulacion o almacenado del producto, como son los
esquineros, sunchos, grapas o peliculas envolventes para que el producto no tenga ningun
movimiento brusco y pueda danarse el producto.

Las operaciones de estiba, transporte y almacenamiento motivan a que el embalaje se
adecue a las situaciones que se le presenten, como lo es su transportacion, su apilamiento
a los que se somete en bodega, camiones y almacén, asi como la manipulaciéon que se
pueda presentar durante revisiones aduaneras, el clima, la humedad.

4.4.7.2.1. Simbologia para Embalaje de Exportacion
Es importante sefialar que el embalaje debe de contar con la simbologia necesaria para
indicar el manejo que se debe de tener con el producto, asi como su procedencia y si
cumple con todos los requerimientos necesarios para ser transportado y para su
exportacion.

La mayoria de dafios e incidencias sufridas por el producto, el empaque, y el embalaje se
dan durante el periodo de distribucion, suelen darse durante su manipulacion y mas
concretamente durante el proceso de carga y descarga. Frecuentemente se dan casos de
productos mal manipulados, productos mal colocados para su transporte o productos

sobre los que se apila o remonta cargas con mas peso del que puede soportar, dafidandolos
y llegando a su destino en malas condiciones.
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Para tratar de reducir estos dafios y dar una serie de pautas o instrucciones de manejo de
los productos embalados, se normalizé una serie de simbolos e indicaciones graficas a
través de la norma ISO 780:1999. Estas indicaciones graficas principalmente empleadas
para el manejo de embalajes de transporte y consisten en un grupo de simbolos usados
convencionalmente para transmitir las instrucciones de manejo, en esta norma no se
utilizan instrucciones escritas.

Logotipos Empleados

Actualmente los empaques primarios y secundarios presentan el logotipo de reciclable la
mayoria de veces, con el fin de contribuir con el medio ambiente del pais y de cualquier
lugar del mundo a donde sea exportado.

(A
.

El simbolo de fragil, no necesariamente se utiliza para los productos elaborados con vidrio
o algun cristal, sino también para objetos que durante, su manipulacidon ya sea en el
almacenamiento, transportacion, se dafie su empaque, lo que permita que otros agentes
como la humedad, puedan alterar la naturaleza del mismo, los mas comunes son los
siguientes

;R““LE |

FRAGIL
Otros simbolos empleados son el de colocarse en forma vertical, o no mojarse, el de
colocarse en forma vertical nos indica que quiza pueda darse un derrame del producto, o
gue se dafie al colocarlo en una posicién distinta, se reconoce por las flechas que indican
la forma de almacenamiento. El simbolo de no mojarse se caracteriza por usar una
sombirilla, con ello se evita que se pueda crear bacterias, o simplemente que el producto
no llegue en condiciones éptimas a su destino
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También se utiliza en los productos alimenticios, verduras, cereales, frutas, etc. Una

simbologia especial llamada fitosanitaria, indicando que el o los productos se encuentran
libres de gérmenes, bacterias, hongos o enfermedades que puedan dafiar a los
consumidores o manipuladores del mismo, por otra parte se emplea en las tarimas o
palets en los que se transportan los productos, de acuerdo a las normas de cada pais.

|

P MX-XXX

P

¢ 1T
4 {AA4)

El embalaje que va a manejar este producto es una caja de cartén corrugado donde son
colocadas los empaques secundarios, permitiéndole, asi, contar con espacio necesario
para su éptimo traslado a Alemania (Hamburgo), la forma en que se empaqueta para su
exportacion, cuenta con todas las especificaciones necesarias para su transportacion,
como lo es, simbologia indicada para su manipulacién, norma fitosanitaria, etiqueta con
todos los datos necesarios, como se muestra en la siguiente imagen.

En cada caja de cartdn corrugado van 10 productos permitiéndole de esta manera contar
con el espacio necesario para su optimo traslado hacia Alemania.

Costo: 35.00 USD correspondiente al embalaje de la mercancia.
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4.4.7.2.2. Pallets
El pallet, paleta o también conocida como tarima se define como una “construccién de
madera sobre la que se situa la mercancia (una o varias unidades) con la finalidad de
constituir una mayor unidad de trabajo y que el producto pueda ser manipulado con las
magquinas sin preparacién previa”

Algunas ventajas que se tienen de los pallets son:
e Simplificar las operaciones de carga y descarga.
e Evitar riesgos de robo o extravio en un porcentaje muy elevado.

e Reducir el coste de manipulacién o transporte para la industria y sus
distribuidores.

Por lo general, sus medidas, son un tanto universales. Un pallet, puede llegar a medir, mil
doscientos milimetros de largo y mil milimetros de ancho. Su altura no siempre es regular,
pero podemos seialar, que generalmente, llega a tener ciento setenta milimetros.

En el proceso de exportacién se utilizard europalets de madera de 1200 x 1000 x 120mm
que son los que rige para la exportacion a Europa el mismo que cumplen con las normas
internacionales, asi mismo cuenta con el sello verde para proteccién del medio ambiente.

Este tipo de pallet satisface las necesidades que se requieren para este proyecto y en cada
pallet se transportaran 8 cajas de cartén, que a su vez contiene el producto.

4.4.8. Forma de Pago
Las condiciones de pago dependerdan de los términos en los que acordaron negociar tanto
el exportador como el importador, generalmente se utilizan los términos FOB (Free On
Board) y CIF (Cost, Insurance and Freight).

-90-



Al tratarse de uno de los aspectos mas importantes de las operaciones de comercio
exterior. Es aconsejable que ambas partes hayan investigado previamente a su socio
comercial para ganar confianza y seguridad, para desarrollar todo el proceso en los
mejores términos.

Existen varias formas para recibir o realizar el pago de mercancias, a continuacién se
detallan algunas de estas:

- Cheques: Se aplica cuando se tiene la certeza de que se cobrara sin dificultad, es decir
confianza en el comprador. Si se decide aceptar esta forma de pago deberd prestar
atencién a que: el nombre del beneficiario se anote correctamente asi como las
cantidades escritas en numeros y letras coincidan, y el documento no presente
alteraciones o enmendaduras.

- Orden de Pago: Es una operacién que se establece directamente entre un banco local y
un banco foraneo con el que el primero mantiene relaciones de corresponsalia, para que
se deposite cierta cantidad de recursos en la cuenta del vendedor por orden del
comprador. En esta forma lo mas aconsejable es que el exportador no embarque la
mercancia hasta que no verifique que los fondos respectivos estén acreditados en su
cuenta

- Giro Bancario: Se define como un titulo de crédito nominal que debe expedirse a
nombre de una persona fisica o de una empresa. Son de negociabilidad restringida, ya que
los bancos sdlo los reciben como abono en cuenta. Debe buscarse que los giros a cargo del
banco del importador sean de facil aceptacién en el banco del exportador. No debe
despacharse las mercancias mientras no se reciba y se presente el documento original
para el cobro.

- Cobranzas Bancarias Internacionales: Para el manejo de este mecanismo los bancos se
rigen por las “Reglas Uniformes para Cobranzas”. La cobranza es un servicio bancario de
manejo de documentos sobre la base de instrucciones recibidas para la aceptacion y/o el
pago de un adeudo y la entrega de documentos.

La cobranza bancaria se divide en:

» Cobranza simple, si se manejan exclusivamente documentos financieros: cheques,
giros bancarios, pagarés o letras de cambio, que como se recordard son
representativos del pago de las mercancias.

» Cobranza documentaria, que es la mas usual y en la que se acompafian, ademas
de los documentos financieros, los documentos comerciales: factura, documento
de transporte, etc., que son indispensables para tomar posesion de la mercancia.
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- Carta de Crédito: Constituye la modalidad mas utilizada en el comercio internacional. Los
participantes corresponden a: exportador o vendedor que inicia el procedimiento al
negociar las condiciones de la carta de crédito y embarcar las mercancias; importador o
comprador que pone en marcha los tramites para establecer la carta de crédito; banco
emisor, es el que abre la carta de crédito de acuerdo con las instrucciones del importador;
banco intermediario (corresponsal) cuya principal funcidn es la de evaluar o calificar a los
clientes y a los documentos. Al respecto, el importador solicita la apertura del crédito al
banco emisor y éste transmite las instrucciones al banco intermediario para que se lleve a
cabo la operacion conforme a los términos y condiciones convenidas entre el importador y
exportador. Por medio del banco corresponsal, el banco emisor avisa al beneficiario del
crédito (exportador) para que proceda al embarque de la mercancia y una vez que
presente los documentos comprobatorios podrd hacer efectivo el importe de Ia
operacion.

Las cartas de crédito dan seguridad al exportador de la solvencia del importador.

Por la facilidad de Modificar /cancelar Revocables
Irrevocables

Notificada (avisada)
Por compromiso de pago Confirmada

La forma de pago que se efectuara para este proyecto de exportacion es la Carta de
Crédito Irrevocable y confirmada no solo por las seguridades que ofrece, sino porque
mediante su uso se consigue un equilibrio entre los riesgos de tipo comercial que asumen
ambas partes (vendedor y comprador).

La operacion debera realizarse a través de un banco (emisor) alemdan que serd el Deutshe
Bank A.G como confirmador y un corresponsal o intermediario en Ecuador el cual serd el
Banco del Pacifico.

La parte exportadora recibira el pago de la mercancia a través del banco pagador que en
éste caso seria el Banco del Pacifico.
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4.4.9. Contratacion del Transporte Interno
La empresa Sumak Life Cia. Ltda decide contratar para el transporte de la mercancia a
exportar, a la Compafiia de Transporte Terrestre Pesado TRANSCOMERINTER CIA.LTDA,
cuya matriz principal se encuentra ubicada en la ciudad de Quito y con sucursal en la
ciudad de Guayaquil. La Compaiiia cuenta con modernas unidades equipadas con radios,
celulares y asistencia de monitoreo GPS, lo cual permitird que nuestro producto llegue en
Optimas condiciones, en el momento indicado y al lugar de embarque acordado ”“Puerto

III

maritimo de Guayaquil”. El costo del transporte debe ser cancelado en el momento de

llegada al destino final.

Una vez que sale la mercancia de la bodega de la empresa exportadora con destino al
Puerto de maritimo de Guayaquil, se envia conjuntamente con el custodio los documentos
necesarios para ingresar a zona primaria.

Tiempo: 8 horas (transito Riobamba - Guayaquil).
Costo: 200 USD correspondiente al transporte

Tiempo: 1 dia de anterioridad contacto con la empresa y envio del camidn.
Carga de las cajas en el camidn 2 horas.

4.5. Logistica de Salida del Producto
La exportacion de Harina de Sangorache se realizard basicamente por via maritima desde
el puerto de salida (Puerto Maritimo de Guayaquil) en Ecuador hacia el puerto de llegada
(Puerto Maritimo de Hamburgo) en Alemania.

El producto se exporta en cajas de cartén corrugado paletizadas de 10 unidades cada
carton, de acuerdo a los estandares de empaque y embalaje del producto para la
exportacion. El contenedor utilizado durante la exportacion es de 20ft (pies) DRY.

La mayoria de veces la exportacion se realiza Free on Board (FOB) por lo que los costos de
flete, seguros, asi como los tramites de internacion son asumidos por el comprador.

Las navieras mas usadas en las operaciones comerciales que Ecuador y Alemania realizan
son Hamburg Sud y Hapag Lloyd, de igual manera se puede encontrar muchas compaiiias
navieras que ofrecen precios y tarifas similares, lo cual depende del trayecto del viaje asi
como de la temporada; en las que las tarifas se elevan en los meses de Agosto a
Diciembres, mientras que para los meses de Enero a Mayo aplican tarifas bajas. El tiempo
de transito desde Guayaquil a Hamburgo, es de aproximadamente 20 dias.
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4.5.1. FASE PRE - EMBARQUE
Para el desarrollo del pre embarque se necesitara de un agente afianzado de aduana de
caracter obligatorio para exportaciones superiores a los USD 2000 “ART. 168 del cédigo
orgdanico de la produccidon comercio e inversiones”.

El agente afianzado de aduana generara y transmitird la orden de embarque a la SENAE a
través del sistema interactivo de comercio exterior SICE quien valida y acepta la orden de
embarque otorgando un nimero través de la opcidn correo seguro.

4.5.1.1. Generacion de la Orden de Embarque
La Orden de Embarque (régimen 15), es el documento que consigna los datos de la
intencién previa de exportar.

El exportador a través del Agente de Aduana deberd transmitir electronicamente al
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador SENAE la informacion de la intencién de
exportacion, utilizando para el efecto el formato electrénico de la Orden de Embarque,
publicado en la pagina Web de la Aduana en la cual se registraran los datos relativos a la
exportacion tales como: datos del exportador, descripcidn de la mercancia, cantidad, peso
y factura provisional.

El envio debera realizarse dentro del plazo de vigencia de la orden de embarque, y
establecer el régimen (15) como cddigo de identificacién.

Realizado él envid y si este es aceptado por el SICE, el Agente de Aduana recibira un
mensaje de respuesta con el nimero de refrendo de la Orden de Embarque, el cual tendra
la siguiente estructura:

028 -2013-15-000123 -1
Donde:
028: Codigo de Distrito Aduanero Maritimo (Guayaquil)
2013: Afio de la Orden de Embarque
15: Codigo de identificacion de la Orden de Embarque
000123: Correlativo

1: Digito Verificador
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Una vez que es aceptada la orden de embarque por el SICE, el exportador se encuentra
habilitado para movilizar la carga al recinto aduanero (zona primaria) donde se
embarcaran las mercancias a ser exportadas para su destino final.

El agente afianzado de aduana presenta la orden de embarque impresa firmada y sellada
ante el funcionario de la ZPA (Zona Primaria de Aduana) encargado del registro de este
documento.

A su vez el funcionario de la ZPA realiza lo siguiente:

» Registra la orden de embarque en el sistema.
Sellay firma la orden de embarque.
Coordina con la unidad de antinarcéticos de la policia para las inspecciones.

YV V V

Coordina con los funcionarios de la zona primaria, encargada de los embarques,
para la realizacion del mismo.

La Orden de Embarque tendra una validez de 45 dias calendario, contados a partir de la
numeracion por parte del SICE

Tiempo: 30 minutos

Costo: No tiene costo la generacion de la Orden de Embarque.

4.5.1.2. Generacion del Numero de Manifiesto de Carga
Antes de la salida del medio de transporte, la empresa transportista debera obtener el
numero del manifiesto de carga electronico de exportacidn a través del SICE para que la
nave pueda salir del puerto con la mercancia que se exporta.

Para la generacion del numero, el transportista o su representante en el pais, deberd
ingresar obligatoriamente los siguientes datos:

e Operador / Propietario del medio de transporte.
e Nombre del medio de transporte

e Numero de viaje /vuelo del medio de transporte.
e Puerto de embarque.

e Fecha estimada de salida.

La agencia naviera transmitird en 48 horas después de la salida del medio de transporte, el
Manifiesto de Carga, el cual se validara con la informacién de la Fase de post-Embarque.
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4.5.1.3. Coordinacion con la Naviera
Se llama a la naviera HAMBURG SUD con la cual trabajaremos para hacer la reserva del
contenedor de 20ft DRY, el cual sera utilizado en este proceso y solicitar la orden de retiro
del mismo.

Con todos los datos solicitados por el exportador, se realiza un borrador de conocimiento
de embarque, el exportador lo revisa, si estd todo bien da el ok para la impresion del
mismo, si existe algun error notifica a la naviera para que corrija el documento, y luego se
proceda con la impresién del documento de Embarque.

Tiempo: 1 hora.
Costo: No tiene costo la generacién de este documento.

4.5.1.4. Carga de la Mercancia
Una vez que arriba nuestra mercancia desde la planta de produccién (Riobamba) hasta el
puerto de embarque (Puerto maritimo de Guayaquil), se procede con la carga de la
mercancia en el contenedor de carga seca de 20 pies.

Tiempo: 2 horas, con tres personas.
Costo: 50.00 USD

4.5.1.5. Ingreso de la Mercancia a Zona Primaria del Puerto de
Guayaquil
Antes del ingreso al mddulo de INARPI (Zona Primaria) en el Terminal Portuario de
Guayaquil. Se debe entregar los siguientes documentos:

o Orden de Embarque: debe ser entregada a zona primaria del distrito
de salida de la carga, una vez sellada la orden de embarque, se procede
al ingreso de la mercancia a la zona primaria asignada, ya sea en
aeropuerto o puerto.

o Guia de Remisién: emitida por el exportador donde constan los
productos que han sido cargados en el contenedor.

o Guia de Embarque/transportista (papel membretado de empresa
fabricante): en el cual constan los productos, niumero de AISV
(Autorizacién de Ingreso y Salida de Vehiculos), nombre del agente, la
naviera, sello del contenedor, nombre del transportista, nimero de
contenedor, nombre del conductor, agente, fecha de salida y puerto de
carga y despacho.
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o Autorizacion de ingreso de salida de vehiculos: la AISV se lo realiza por
Internet en la pagina www.tpg.com.ec con una clave previa que tiene
cada exportador, en este documento se registra mercancia, sello,
numero de contenedor, peso neto, naviera, buque, autorizacion de la
SENAE, puerto de embarque, puerto de destino y datos del conductor
del transporte.

Una vez que la mercancia ingresa a la zona primaria, el almacenista estampa el sello de
admitido o ingresado en la orden de embarque, consignando la cantidad de bultos y peso
de la mercaderia recibida.

Costo: Desde el 15 de Octubre de 2008, el TPG (INARPI) cobra la recepcion de
contenedores el valor de 45.90 USD + 13.10 USD de porteo, ambos sujetos a IVA, ninguna
unidad podra ingresar sino se cancela dichos valores por el ingreso de un contenedor. En
total USD 66.08.

Tiempo: Esto se lo realiza un dia antes del ingreso del contenedor a la zona primaria,
también el pago se lo puede realizar al momento de ingresar. Se debe tener en cuenta el
tiempo de travesia desde la planta hasta el arribo al puerto y el zarpe del vapor, ya que la
carga deberd estar en el puerto por lo menos 12 horas antes de que arribe el vapor al
puerto, caso contrario no entrard en el manifiesto de embarque y perderd el vapor
debiendo esperar al siguiente y la naviera le facture almacenaje por el tiempo de
permanencia en el sitio.

4.5.1.6. Inspeccion de Antinarcoéticos
Una vez ingresado el contenedor se coordina todo para la inspeccién de antinarcéticos,
con carta se indica: exportador-comprador, naviera, mercancia, destino, hora y fecha de
inspeccidn; se contrata los estibadores y si es necesario un montacargas para la
inspeccién. Terminada la inspeccién y sin novedad alguna, la unidad de antinarcéticos
coloca un sello adicional en el contenedor y lo envian al patio de espera para el embarque
hacia Alemania.

La inspeccion de antinarcdticos es obligatoria, una vez que el contenedor ingresa a zona
primaria se realiza la solicitud de Inspeccién Antinarcéticos, la misma que se entrega a la
policia ubicada en la SENAE, los cuales designan un inspector que realiza tal operacion,
una vez realizada la inspeccién se emite el informe respectivo y por consiguiente, colocar
un sello en el contenedor, el informe debe evidenciar el sello de la SENAE para proceder a
entregar a la naviera y asi continuar con el embarque.
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4.5.1.7. Mercancia a Bordo
Se procede a embarcar la mercancia en el buque, segln itinerario de la naviera. En caso
que se cambiara el término de negociacion a CIF, los valores a pagar serian:

Flete Internacional: 1500.00 USD
THC: (Terminal Handling at origin) 150.00 USD

Seguro: 780.00 USD

Tiempo: 20 dias de transito internacional.

Una vez realizado el embarque se procede a solicitar a la naviera la emisién del B/L
(conocimiento de embarque) original. Servicios, costos administrativos y control de
formularios de embarque (emisidn del B/L) 22 USD + IVA por B/L.

4.5.2. FASE POST- EMBARQUE
El agente afianzado de aduana transmite electrénicamente los datos definitivos en la DAE
40 (Régimen de exportaciéon de consumo), la misma que podra ser acompafiada por una
factura o proforma y sus documentos de acompafiamiento a la SENAE a través del nuevo
sistema ECUAPASS.

Los datos que se consignaran en la DAE son:
¢ Del exportador o declarante
e Descripcién de mercancia por item de factura
e Datos del consignante
e Destino de la carga
e Cantidades

¢ Peso; y demas datos relativos a la mercancia.
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Los documentos digitales que acompanan a la DAE a través del ECUAPASS son:
e Factura comercial original.
e Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

e Certificado de Origen Electrénico (cuando el caso lo amerite)

4.5.2.1. Transmision de la Declaracion Aduanera de Exportacion
(DAE)
Dentro del plazo de 45 dias de vigencia de la Orden de Embarque se deberd regularizar la
exportacion, con la transmision de la DAE definitiva de exportacion.

Previo al envio de la DAE definitiva de exportacidn con la cual se regularizara la Orden de
Embarque, se deberd revisar en “Consulta a Base de Datos de Manifiestos de Carga
Aceptados (DRM entregado)”, la informacién de los manifiestos de carga de exportacién
con sus respectivos documentos de transporte (AWB) enviados por los transportistas de
carga.

Si la informacién del manifiesto de carga y de los AWB es correcta, se transmitird la DAE
definitiva de exportacion, para lo cual se utilizara el cédigo de régimen 40.

Se validara la informacidn de la DAE contra la del Manifiesto de Carga. Si el proceso de
validacién es satisfactorio, se enviara un mensaje de aceptacién al agente de aduana con
el refrendo de la DAE, el mismo que tendra la siguiente estructura:

028 -2013-40-000123 -1
Donde:
028: Codigo de Distrito Maritimo (Guayaquil)
2013: Afio de la Orden de Embarque
40: Codigo de identificacion de la Exportacion a Consumo
000123: Correlativo
1: Digito Verificador

Numerada la DAE, el exportador a través del agente de aduana presentard ante el
Departamento de Exportaciones del Distrito por el cual salié la mercancia, los siguientes
documentos:
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a. DAE impresa

b. Orden de Embarque impresa

c. Factura(s) comercial(es) definitiva(s)

d. Documento(s) de Transporte — AWB.

e. Originales de Autorizaciones Previas (cuando aplique)

f. Pago a CORPECUADOR (exportaciones de banano, cuando aplique)
g. Certificado Fitosanitario (copia auténticas)

h. Certificado de Origen (copia auténticas)

De acuerdo al Articulo 43 del Cédigo Organico de la Produccion Comercio e Inversiones la
declaracion 40 se presentara en la aduana de salida, desde siete dias antes hasta quince
dias habiles siguientes al ingreso de las mercancias a la zona primaria aduanera.

Se anexa un modelo al final. Anexo No. 01

4.5.3. Documentos Basicos de Acompafiamiento
Se constituyen documentos de acompafiamiento aquellos que son de control previo,
deben tramitarse y aprobarse antes del embarque de la mercancia. Deben presentarse,
fisica o electronicamente, en conjunto con la Declaracion Aduanera, cuando estos sean
exigidos. (Art. 72 Reg. COPCI).

a) Factura comercial.
b) Documento de transporte.
c) Documentos que ampare el seguro de la mercancia, de corresponder.

d) Otros documentos de soporte que justifiquen los elementos de hecho y
circunstancias comerciales de la negociacién. (RUC copia simple por primera
vez; autorizaciones previas; certificado de origen; certificado fitosanitario).
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4.5.3.1. Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
Las personas naturales o juridicas deben tener el RUC debidamente actualizado en el SRI
(Servicio de Rentas Internas), estar catalogadas como exportadores en estado activo y con
autorizaciones vigentes para: Emitir facturas o comprobantes de venta, y, guias de
remision.

4.5.3.2. Factura Comercial
Es un documento elaborado por el exportador para declarar el valor de la mercancia que
va a ser exportada.

La factura comercial debe ser un documento original y definitivo. En tal sentido no se aceptara una
factura pro forma. Ademas de carecer de borrones, enmendaduras o adulteraciones.

La factura comercial debe tener los siguientes datos:

e Fechay lugar de emisién.

e Los nombres del Exportador e Importador, con respectivas direcciones y datos.

e Los detalles técnicos de la mercaderia.

e Unidad de medida, cantidad de unidades que se estan facturando.

e Precio unitario y total de venta.

e Moneda de la transaccion comercial.

e Condiciones de venta.

e Plazoy forma de pago.

e Peso bruto y neto.

e Numero de cajas que contiene la mercancia

e Medio de transporte.

e Lugar y condiciones de entrega de la mercancia, segun los términos
Internacionales de Comercio (INCOTERMS).

e Firma vy sello al pie por la persona responsable de la empresa

Se anexa un modelo al final. Anexo No. 02

4.5.3.3. Lista de Empaque (Paking List)
El PackingList es un documento que complementa y acompafia a la Factura Comercial, es
un listado detallado de los bultos, cajas, fundas, etc, en los que va contenida la mercancia
a ser exportada y el peso de cada uno de ellos. Esto facilita a las autoridades de aduanas
realizar su inspeccidn, y al cliente, identificar el contenido.
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En el caso del presente proyecto, se ha tomado la determinaciéon de que cada caja a
exportarse, contendra la cantidad de10 unidades de 300 gramos.

Su finalidad es informar el contenido, peso bruto y neto de la mercaderia a ser exportada,
de acuerdo a como se encuentra embalada.

La emite el exportador en hoja membrete de la empresa, y los principales datos que
figuran en ella son:

e Datos del exportador.
o Datos del importador.
e Marcas y numeros de las cajas.
e Lugary fecha de emision.
e Modo de embarque
e Cantidad de cajas y descripcién de la mercaderia.
e Total de los pesos brutos y netos.
e Tipo de embalaje.
e Firmay sello del exportador.
Se anexa un modelo al final. Anexo No. 03

4.5.3.4. Certificado de Origen
El Certificado de Origen es el documento, donde se manifiesta que el producto es
originario del pais o de la regién y que por lo tanto, puede gozar del trato preferencial
arancelario. Por consiguiente es un documento necesario para el desaduanamiento de las
mercancias en Alemania. Este documento se exige en Alemania con el objeto de
determinar el origen de las mercancias a fin de obtener los beneficios arancelarios
negociados en el SGP. Anexo No. 04

4.5.3.5. Certificado Fitosanitario (AGROCALIDAD)

Este documento es emitido por la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la Calidad del
AGROCALIDAD, su finalidad es aplicar las medidas fitosanitarias para garantizar la
situacion fitosanitaria de los productos agricolas de exportacion, en amparo a la Ley de
Sanidad Vegetal, Norma Andina y sus respectivos reglamentos. Todo envio de plantas,
productos vegetales y articulos reglamentados a ser exportados a cualquier pais debera
ser producido por productores registrados y comercializados por exportadores y
productores - exportadores registrados en AGROCALIDAD.

Se anexa un modelo al final. Anexo No. 05
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4.5.3.6. Conocimiento de Embarque (Bill of Lading o B/L)
Se utiliza para el transporte maritimo y es el titulo que representa la propiedad de Ia
mercancia, ademas de ser la prueba del contrato de transporte y prueba de recibido de la
mercancia a bordo. Los datos que contiene son:

e Datos del cargador

e Datos del exportador

e Datos del consignatario

e Datos del importador

e Nombre del buque

e Puerto de carga y de descarga

e Indica si el flete es pagadero en destino o en origen
e Importe del flete

e Marcas y numeros del contenedor o de los bultos

e Numero del precinto

e Descripcidon de mercancias, pesos brutos y neto, volumen y medidas
e Fecha de embarque

Al enviar la carga via maritima y al emitirse la correspondiente guia que la ampara, junto
con ella viajan los documentos de embarque que se originan con motivo de la misma, por
ejemplo: factura comercial, certificado de origen, packinglist, etc. Estos son entregados al
importador en el pais de destino junto con la guia maritima original.

Ademas de acuerdo con lo informado a través del Boletin N2: 011 — 2011 emitido por el
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador SENAE ya no se realiza el pago a la CORPEI por lo
tanto tampoco se debe adjuntar ningin comprobante en los documentos de
acompafiamiento.
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CAPITULO YV

5. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO Y EVALUACION DEL
PROYECTO
ESTUDIO PRESUPUESTARIO

El presupuesto es la base fundamental del desarrollo del proyecto, el cual comprende la
estimacion formal de los ingresos y gastos para un periodo en un negocio, el mismo que
sirve para la planeacidon de politicas financieras tanto comerciales, como productivas y
comprenden presupuestos resumidos y detallados. *°

5.1. INVERSION

Cuadro presupuestario, que describe la inversién del proyecto y se encuentra entrelazado
para determinar el Flujo de Caja, el Valor Actual Neto (VAN), asi como la Tasa Interna de
Retorno (TIR). 16

15 SARMIENTO, E. Los presupuestos teoria y aplicaciones. Universidad Distrital. Bogotd. 1989.

16 COSS .R. Analisis y Evaluacion de Proyectos de Inversién. Segunda Edicién 1994. Limusa.
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Tabla No. 9: PRESUPUESTO DE INVERSION EMPRESA SUMAK LIFE
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5.2. INGRESOS Y EGRESOS

Cuadros presupuestarios que describen los gastos en los que incurre el proyecto -
empresa, en Administracidon, Ventas y Financieros; y que igualmente se entrelazan para
formular el Flujo de Caja y obtener los resultados del VAN y la TIR.Y/

17 Gallardo J. Preparacién y Evaluacién de Proyectos. México.1968. Pag.250
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Tabla No. 10: PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS
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5.3. FLUJO DEL EFECTIVO

Es el resultado que se describe tanto los ingresos (entradas), como, los egresos
(desembolsos) de efectivo segun el presupuesto del proyecto.*®

5.3.1. Valor Actual Neto (VAN)

El método del Valor Actual Veto (VAN), permitira evaluar que tan conveniente es el
proyecto, para lo cual es necesario traer a valor presente el flujo de efectivo.

Los criterios de viabilidad son:
e Cuando el VAN es mayor o igual a cero el proyecto es rentable.

e Si el resultado es menor a cero, el proyecto se vuelve inviable, puesto que los
requerimientos son menores para su aceptacion.

Para la aplicacion de los métodos de evaluacién se considerard la siguiente tasa de
descuento.

Tabla No. 11: TASA DE DESCUENTO
TASA DE DESCUENTO

Tasa activa anual 8,00 %
Inflacién anual 5,00 %
TOTAL 13.00 %

5.3.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

El cdlculo de la Tasa Interna de Retorno es importante para la evaluaciéon del presente
proyecto ya que es la tasa de descuento que equiparara el valor presente de las entradas
de efectivo que genere el proyecto con la inversidn inicial realizada.

La tasa interna de retorno que se calculara sera:

TIR= i1+ (i2-i1) VAN 1
VAN1 — VAN2

5.3.3. Sensibilidad Economica

Permite evaluar diferentes escenarios al planteado, dado que todo lo planificado
representa variables estimadas, que en determinado momento no pueden ser del todo
iguales a la realidad, pudiendo presentarse variaciones a lo largo de la vida util del
proyecto.

18 van Horne.J. Fundamentos de Administracién Financiera. México. edicion 11.pag.743
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Tabla No. 12: FLUJO DE CAJA (VAN Y TIR)
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Tabla No. 13: SENSIBILIDAD ECONOMICA
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5.4. BALANCE GENERAL

Es un estado financiero que demuestra la situacion econdmica financiera de la empresa al
inicio o al final de un ejercicio econdmico, segun el caso. *°

1 MORENDO, J. "Contabilidad Intermedia ". Instituto Mexicano de Contadores Publicos A.C. México, D.F 1994.
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Tabla No. 14: BALANCE GENERAL
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5.5. ESTADO DE RESULTADOS

Es un informe que determina la utilidad o pérdida de un ejercicio econémico, como
resultado de los ingresos y gastos; en base a este estado, se puede medir el rendimiento
econdmico que ha generado la actividad de la empresa.?°

20 MORENO, J. "Contabilidad Intermedia". Instituto Mexicano de Contadores Publicos A.C. México, 1994.
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Tabla No. 15: ESTADO DE RESULTADOS
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CAPITULO VI

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL PROYECTO

6.1. Conclusiones

e El grano de Amaranto Negro o Sangorache no es aprovechado ni tampoco
explotado en todo su potencial en nuestro pais como otros productos, debido a
que es un producto aborigen poco conocido. Por ello se busca fomentar la
exportacion de este producto y sus derivados en vista que el Ecuador tiene una
mayor ventaja comparativa ante los demas paises que producen este cereal ya que
contamos con el suelo y el clima apto para el cultivo.

e La Harina de Sangorache al ser un producto innovador y de alta calidad goza de
varias caracteristicas que la vuelven interesante no solo para el mercado nacional
sino también para el mercado internacional. Lo que representa una gran
oportunidad para cualquier persona que quisiera aprovechar sus bondades y la
oportunidad de comercializacidén tanto nacional como internacional.

e Como objetivo general se tenia desarrollar un proyecto de exportacion de harina
de Sangorache hacia Europa, particularmente hacia la ciudad de Hamburgo,
Alemania. Se puede observar que para nuestro producto no existen tantas
barreras comparado con otros paises, debido a que la poblaciéon alemana en los
ultimos afios ha tomado mas conciencia, y ha optado por empezar a cuidar mas su
salud, a través de productos naturales y productos organicos, para lo cual este
producto encajaria perfectamente, y no se tendria mayores dificultades al ingresar
a ese mercado. Ademads este producto al estar sujeto al SGP y estar exento de
aranceles goza alin mas de mayores beneficios.

e El proyecto busca generar rentabilidad social, mayor participacion de los pequefios
y medianos productores de sangorache y la generacion de empleo permanente en
las diferentes zonas donde se explota dicho cereal, asi como también el cuidado
del medio ambiente.

e Luego de haber realizado un andlisis financiero profundo con respecto a este
proyecto, se llegd a determinar que es totalmente viable, puesto que los
resultados obtenidos de los indicadores econémicos VAN y TIR son satisfactorios,
lo que significa que después de recuperada la inversidon ya se cuenta con
ganancias. Ademas en la sensibilidad econdmica del flujo de caja se procedid a
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duplicar los costos y gastos de tal forma que el VAN y la TIR sean positivos.
Demostrando de esta manera la rentabilidad del proyecto.

El estudio de este proyecto nos ha permitido profundizar de manera mas detallada
los conocimientos adquiridos durante nuestro ciclo universitario y también ha
permitido estudiar uno de los productos no tradicionales de nuestro pais
reconocido por su calidad vy y valor nutritivo como lo es el amaranto negro o
sangorache.

6.2. Recomendaciones

Realizar programas de capacitacion dictados por el gobierno hacia los pequefios y
medianos agricultores para fomentar la produccidn y comercializacién de
productos orgdnicos poco conocidos tanto a nivel nacional como internacional.

Los productores de Amaranto Negro o Sangorache en nuestro pais deberian
aprovechar la ventaja que tiene a nivel internacional e incursionar con ideas
nuevas en la produccién de este cereal de tal forma que contribuya de manera
positiva al medio ambiente y el cuidado de la salud humana.

La comercializacién del producto a ser exportado depende esencialmente de las
necesidades, gustos y preferencias de los clientes, por lo mismo es preciso
implementar e innovar constantemente elementos que sirvan de impulsadores;
como marketing y publicidad en la industria alimenticia dando cada vez mas un
valor agregado a nuestro producto y hacerlo mas competitivo.

Aprovechar las ferias internacionales que se desarrollan en los diferentes paises
para que este producto sea mas valorado y reconocido al nivel internacional y por
ende aumentar la rentabilidad de la Empresa.

Incrementar las exportaciones no solamente de la Harina de Sangorache, sino
también de otros productos orgdnicos hacia el pais de Alemania ya que este
muestra grandes oportunidades de negociacion.

Fortalecer mediante los diferentes organismos del gobierno las relaciones sociales

y econdmicas entre los paises de la unién europea, debido a que son nuevos
nichos de mercado y con gran oportunidad para ingresar con nuestros productos.
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