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RESUMEN EJECUTIVO

Con el fin de determinar la viabilidad del presente proyecto de creacion de un Plan
de negocio para la producciéon y comercializacion de manteca de cacao en el
mercado local y extranjero, se realiz6 un estudio de mercado, técnico,

organizacional y financiero, el mismo que presento los siguientes resultados:

Para elaborar el estudio de mercado se efectué una investigacion de campo, la
misma que dio a conocer los gustos y preferencias del grupo objetivo (productores
de cacao, Mercado Local, y Mercado extranjero) el mismo que estd compuesto

por:

Productores de cacao en la parroquia Febres Cordero de la Provincia de los Rios
1105, de los cuales se realiz6 encuestas a una muestra de 201 productores,
donde la mayoria de los productores cuentan con varias hectareas de sembrios
de cacao fino de aroma el mismo que lo pondrian a nuestra disposicion para que
sea procesado, exportado de una manera diferente dandole un valor agregado a

este producto.

Mercado local el cual estuvo constituido por 358 farmacias de la provincia de Los
Rios, de las cuales se tom6 una muestra de 146 donde la mayoria de los
encuestados conocen los beneficios y bondades de la manteca de cacao y
estarian dispuestos a ser nuestros clientes ya que sus actuales proveedores no

satisfacen sus necesidades.

Mercado Extranjero el mismo que afirman conocer el producto (manteca de
cacao), sus usos y beneficios en la cosmetologia, desconocen la calidad de
manteca de cacao que se genera en el Ecuador, ademas existe una insatisfaccion
con el servicio que brindan los paises vecinos, y muchos de ellos estarian

dispuestos a ser nuestros clientes.
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Se establecié la macro localizaciébn en la provincia de Los Rios en el Canton
Babahoyo, y la micro localizacion de la empresa se determindé mediante el método
cualitativo por puntos que la ubicacién sera en la parroquia Febres Cordero. La
organizacion estara constituida legalmente como una sociedad, cuya razon social
es EXPROT CACAO S.A. El nombre del producto ser& Manteca de Cacao

Ecuatoriana.

Para el proyecto se necesitara una inversion inicial de 56.875,94 ddlares de los
cuales se financiara el 70% ($ 39.813,16), y el 30% (17062,782) sera capital
propio.

Para el proyecto se obtuvo una TIR del 53,98% que implica la viabilidad del
proyecto ya que supera al costo de oportunidad mas la tasa por riesgo; ademas el
proyecto posee un VAN de $ 73.980,16 dolares que determina que el proyecto
posee una renta superior a la exigida, donde segun la relacion beneficio costo, por
cada dolar invertido se obtendra de utilidad 0.54 centavos de dolares de utilidad,

por lo que es conveniente la inversiéon

Ademas el periodo de recuperacion de la inversion estara reflejado en un tiempo

no mayor de un afio, seis meses y catorce dias.
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EXECUTIVE SUMMARY

In order to determine the feasibility of this project to create a business plan for the
production and marketing of cocoa butter in the local and overseas market, we
conducted a market survey, technical, organizational and financial support, the

same as presented the following results:

To develop the market study was conducted field research, it became known that
the tastes and preferences of the target group (producers of cocoa, Local market

and foreign market) it is composed of:

Cocoa farmers in the parish Febres Cordero from the 1105 Rivers Province, which
was conducted surveys of a sample of 201 producers, where most producers have
several acres of crops of fine aroma cacao the same as would put at our disposal

to be processed, exported in a different way giving an added value to this product.

Local market which consisted of 358 pharmacies in the province of Los Rios, of
which a sample of 146 where the majority of respondents know the benefits and
virtues of cocoa butter and would be willing to be our customers as their current

suppliers do not meet their needs.

Foreign Market the same who claim to know the product (cocoa butter), its uses
and benefits in cosmetology, know the quality of cocoa butter that is generated in
Ecuador, plus there is a dissatisfaction with the service provided by the

neighboring countries, and many of them would be willing to be our customers.

Macro location was established in the province of Los Rios in Canton Babahoyo,
and micro enterprise location was determined by the qualitative method that the
location spot will be in the parish Febres Cordero. The organization is legally
constituted as a company whose name is exprot COCOA SA The product name

will Ecuadorian Cocoa Butter.
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For the project will require an initial investment of $ 56,875.94 of which will fund
70% ($ 39,813.16), and 30% (17062.782) will be equity.

For the project was obtained an IRR of 53.98% which implies the feasibility of the
project and that exceeds the opportunity cost rate risk, plus the project has an
NPV of $ 73,980.16 dollars it determines that the project has a income above that
required, where according to cost-benefit ratio, for every dollar invested is

obtained from 0.54 cents profit utility, so it is convenient investment

Besides the recovery period of the investment will be reflected in a time not

exceeding one year, six months and fourteen days.



INTRODUCCION

Segun fuentes historicas, desde principios de 1600 ya habian pequefias
plantaciones de cacao a orillas del rio Guayas y se expandieron a orillas de sus
afluentes el Daule y el Babahoyo, Los Rios, y en la zona denominada los “Rios
Arriba” lo cual origind el nombre de cacao "Arriba" en el mercado internacional,

que va ligado a su denominacion de origen.

La variedad que da origen a este cacao se denomina nacional y botanicamente
pertenece a los denominados forasteros amazonicos. La variedad nacional,
productora del cacao arriba y reconocido mundialmente por su aroma floral, es

producido exclusivamente por Ecuador.

El Ecuador ha sido tradicionalmente uno de los paises mas grandes productores
de cacao fino de aroma. La actividad agricola dedicada al cultivo de cacao tiene
una historia relevante en la economia nacional; este producto conocido ademas
como “LA PEPA DE ORO”, dominé varias décadas en la generacion de divisas
para el pais, dando lugar al aparecimiento de los primeros capitales y
desarrollando sectores importantes como la banca, la industria y el comercio. Eh
aqui la preocupacion para darle un valor agregado al cacao ecuatoriano e
industrializarlo, debido a que en la actualidad del 100% de la produccién nacional
apenas el 2% se lo exporta como cacao elaborado, el 3% como semielaborado y

el 95% como cacao en grano.

Este proyecto beneficiard al desarrollo socioeconémico de Babahoyo y la
Provincia, puesto que demandara mano de obra calificada y no calificada,
fomentara el cultivo del cacao en los campos evitando la migracion del campesino

a la ciudad y generara el ingreso de divisas.



1.1.

1.2

OBJETIVOS.

Objetivo general

Disefiar un plan de negocio para la produccién y comercializacién de

manteca de cacao que genere divisas al pais.

Objetivos especificos

e Fundamentar el plan de negocio para la produccién y

comercializacién que genere divisa al pais

e Investigar el mercado local y extranjero que permita la

comercializacién de manteca de cacao.

e Elaborar un proyecto de factibilidad que permita generar divisas al

pais



Il. MARCO REFERENCIAL

2.1. Antecedentes de Investigaciones Anteriores.

No existen registros de investigaciones anteriores sobre la creacion de una
procesadora de manteca de cacao en la parroquia Febres cordero provincia de

Los Rios para dar valor agregado a las exportaciones de cacao.

El plan de negocio para la produccion y comercializacion de manteca de cacao en
el mercado local y extranjero, servird para aprovechar las grandes producciones

de cacao que se generan en este sector.

Los estudios relacionados para establecer la factibilidad o no de crear una planta
procesadora de manteca de cacao dependera de la eficiencia con que responda

ante las exigencias del mercado.

2.2. MARCO TEORICO

2.2.1. Plan de negocio y componentes

Las organizaciones modernas requieren, para lograr la satisfaccion de las
necesidades del publico objetivo que es a quien esta dirigida su actividad, de la
aplicacion de conceptos y técnicas con bases cientificas, que les permita
identificar, describir y analizar las oportunidades de negocio, asi como examinar
su viabilidad técnica, econdémica y financiera, apoyandose en procedimientos y
estrategias que contribuyan a convertir esa oportunidad de negocio en un
proyecto empresarial, con la definicién y aplicacion de politicas de marketing

idéneas que posibiliten alcanzar el objetivo.

Precisamente por los cambios constantes que afloran en el ambito empresarial
surge la necesidad conceptual, metodolégica y de gestion, de introducir un
instrumento que permita concretar las estrategias en términos técnicos,
econdémicos, tecnoldgicos y financieros en las entidades, este instrumento se

denomina mundialmente como Plan de Negocio. En ese plan se debe argumentar



tanto a corto como mediano plazo una descripcion detallada de los productos y
servicios que se ofrecen, las oportunidades de mercados que se poseen, y como
esta dotada la organizacion de recursos tangibles e intangibles, que le permitan

determinada competitividad y diferenciacion entre los competidores.

La mejor férmula para que las organizaciones se mantengan competitivamente en
el mercado es desarrollando negocios que respondan a una demanda
determinada; de forma tal que el empleo de la dotacidén de recursos y habilidades
que posee, ocurra aportando valor para el cliente y también para la organizacion.
Por ello, es necesario el monitoreo permanentemente de la situacion de sus
negocios, de la sinergia que entre ellos logre, asi como aquellos nuevos proyectos

en que se involucra.

Los negocios de la organizacion se someten permanentemente a un proceso de
adaptacion a las condicionantes del entorno, satisfaciendo necesidades, deseos,
expectativas y demandas, determinando el modo de enfrentarse a competidores,
complementando sus actividades con las de otros agentes presentes en dicho
entorno, prevaleciendo en este proceso la orientacion al cliente, que es el
elemento que en Ultima instancia garantiza la permanencia exitosa de la
organizacién, partiendo de la satisfaccion sefialada de necesidades y demandas

de un publico determinado.

El plan de negocio muestra en un documento el o los escenarios futuros y mas
probables con todas sus variables, con el fin de facilitar un analisis integral que
pueda ser presentado a otras partes involucradas en el proyecto (inversionistas,
socios, bancos, proveedores, clientes). Existen varias definiciones de Plan de

Negocio, a continuacion se relacionan algunas de ellas:

*El plan de negocios es un documento amplio que ayuda a analizar y
planear la estrategia de un negocio *.

1 http://www.revistainterforum.com/espanol/articulos/mujernegocios_031801.html



*El plan de negocio puede definirse como: "...un mecanismo légico de
interpretacion del entorno en el que se desarrolla una determinada

actividad organizacional y de cémo ésta puede influir en su entorno.?

*Plan de Negocios (debe ser visto) como un proceso de utilizacién de la
informacién para proponer los mecanismos necesarios para hacer llegar al

cliente el producto o servicio®.

*"El plan de negocio es un tablero esquematico de comando, donde estan
todos los aspectos del problema en cuestion, para que todos los
subsistemas que conforman la organizacion puedan conocer de antemano
las posibles reacciones del sistema organizacion-entorno, se defina como
se defina este ultimo. El enfoque sistémico implica pensar en términos de

procesos en lugar de fotografias"*.

*"Instrumento clave y fundamental para el éxito, el cual consiste en una
serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de
la empresa. Asi como una guia que facilita la creacién o el crecimiento de

la empresa'™.

*"El plan de negocio identifica, describe y analiza una oportunidad de

negocio. Examina su viabilidad tanto técnica y econémica como financiera.

Es una herramienta indispensable para la empresa"®.

Por otra parte, existe un abundante numero de paginas web donde podra
encontrarse informacion acerca de como preparar planes de negocio; sin
embargo, no todas suministran la informacién requerida para construirlos ni

abordan con profundidad sus diferentes aspectos.

2 www.google/sears/planes de negocios/como elaborar un plan de negocios/Oscar Bravo Pelaéz.http

3 Sanchez Lozano, Alfonso. El Plan de Negocios del Emprendedor. Editorial McGraw-Hill México, 2007

4 Saporosi, G. Clinica Empresaria. Una metodologia paso a paso para desarrollar y monitorear un "Plan de Negocios". Ediciones Machi, Buenos Aires, 2008

5 Fleitman Jack, Negocios Exitosos, Mc. Graw Hill 2009.

6 Informacién obtenida por el instituto de empresas, escuela de negocios en Espafia, en su pagina www.ide.edu. En el documento "Plan de Negocio" escrito por el
profesor Ignacio de la Vega Garcia-Pastor (Director de desarrollo Estratégico y Director del Internacional de Creaciéon de Empresas del Instituto de Empresa).



Por lo tanto el lector, si necesita elaborar un Plan de Negocio, deberd ser
cuidadoso en la seleccion del material que tomara como base para su estudio.

En sintesis el Plan de Negocio debe contener: la definicion del negocio, el
mercado, la competencia, los aspectos de direccion, como se va a organizar y
operar la actividad de que se trate, las inversiones de recursos a realizar y los

elementos financieros. ’

En muchos textos se destacan los beneficios de la elaboraciéon de planes de

negocio, entre las mas importantes pueden relacionarse los siguientes:

e Ordenatodas las ideas existentes sobre un negocio determinado.

e Ofrece una vision sobre todas las facetas del negocio.

e Posibilita que las experiencias sean probadas, evitando gastos y

riesgos por el inicio de negocios no comprobados.

e Es una guia para la ejecucion de tareas de acuerdo a la estrategia

competitiva establecida por la organizacién.

e Es un importante instrumento para el reclutamiento de empleados, a
partir de conocer la perspectiva del negocio, conociéndose las

competencias requeridas en el personal que lo llevara a cabo.

El Plan de Negocio no convierte malas ideas en buenos negocios, pero permite
gue los directivos se percaten a tiempo de los problemas que puedan traer
aparejados y evitar contratiempos mayores. "Las buenas ideas convertidas en
buenos planes de negocio, generaran mejores negocios y seran la base para
iniciar un replanteamiento estratégico mas ambicioso cuando las circunstancias lo

ameriten".®

7 Estrategia organizacional, libro escrito por un grupo de prestigiosos profesores del Centro de Estudios de Técnicas de Direccién de La Universidad de La Habana
8 Derezega, Victor. www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/emp/plandez.htm. 15/10/09


http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/emp/plandez.htm.%2015/10/09

Tipos de planes de negocio

El plan de negocio esta en correspondencia con los objetivos que se plantee la
organizaciéon con el mismo y la estrategia a desarrollar. La Tabla resume los

diferentes tipos de plan de negocio en funcion de lo que se pretende.

Tipos de planes de negocio.

Tipo del plan Objetivo Variante clave
Plan de negocio para un nuevo Penetracion de
o Cuota de mercado
producto o servicio mercado
Plan de negocio para la creacion ROI de la
o Atraer a partners L
de una nueva organizacion organizacion
Penetracion de
. . Cuota de mercado.
Plan de negocio de monitoreo mercado. Aumento o
- Productividad
de rentabilidad
Plan de negocio de presentacion
_ _ Valuar la Valor actual neto y
para la venta del negocio e incluso o
organizacion valor de la marca

de toda la empresa

Fuente: Adaptacion de "Clinica Empresaria. Una Metodologia paso a paso para desarrollar y monitorear un plan de negocios" de Gerardo Saporossi.

Cuando lo que se pretende es la creacion de un nuevo producto o servicio,
el objetivo que se persigue es penetrar el mercado, por lo tanto en el plan de
negocio debe quedar reflejada la cuota de mercado que le correspondera. Este
plan se desarrolla dentro de una organizacion ya existente y esta encaminado a

complementar con algo nuevo, la cartera de negocios de la organizacion.


http://www.monografias.com/trabajos12/curclin/curclin.shtml

Tanto para la creacion de un nuevo producto o servicio como para la
creacion de una nueva organizacioén, el plan de negocio busca establecer la
relacion entre los recursos invertidos y los beneficios que traera el negocio en

cuestion.

Por su parte, el que se elabora para monitorear la marcha de un negocio,
valora la situacion de la organizacién, su posicion en el sector a que pertenece el
negocio, si esta pasando por un buen periodo, etc. Sus propuestas no se
confrontan contra una inversion inicial, pues no la hay o es muy pequefa —pues
ya se ha realizado anteriormente-, lo importante en el mismo es conocer las
potencialidades con que se cuenta. El plan de monitoreo debe ser una tarea

sistematica de la organizacion.

El plan de negocio de presentacion para la venta se realiza por aquellas
organizaciones interesadas en vender un negocio, en este caso la relacion
inversion-resultado tampoco es de interés, pues generalmente la inversion, si la
hubiera, es pequefia. De lo que se trata es de medir el grado de congruencia del
negocio con el de otra organizacién, a fin de demostrar lo atractiva que puede
resultar esta actividad de la organizacién para un posible comprador, y en este

caso lo que interesa demostrar es el valor actual neto del negocio.

Estructura del plan de negocio

Existen muchas propuestas de estructuras de plan de negocio en la bibliografia
consultada, practicamente todos los autores coinciden en que todo Plan de
Negocio debe contener un andlisis del producto, el mercado, la empresa, un
estudio administrativo, financiero y técnico. A continuaciébn se exponen las

principales caracteristicas de cada una de ellas.



PLAN DE NEGOCIO 1

Tiene una estructura descriptiva con los aspectos fundamentales de

un Plan de Negocio.

Tiene una secuencia logica.

No presenta cronograma de actividades

PLAN DE NEGOCIO 2

Tiene wuna estructura descriptiva con todos los aspectos
fundamentales de un Plan de Negocio.

Tiene una secuencia légica.

Con esta estructura se especifica y se menciona cada titulo de
manera mas amplia, a diferencia de los otros que se plantean

globalmente.

PLAN DE NEGOCIO 3

Es una estructura de Plan de Negocio sintetizada

No enuncia los aspectos legales dentro de la estructura

Tiene un orden légico de los aspectos fundamentales para

estructurar un Plan de Negocio.

PLAN DE NEGOCIO 4

Es una estructura de Plan de Negocio muy amplia



e Tiene un orden lbégico de los aspectos fundamentales para

estructurar un Plan de Negocio.

e Aligual que la anterior estructura no enuncia el aspecto legal.

El punto de partida para el desarrollo de un negocio es el surgimiento de una idea,
la misma no surge por si sola, es necesario observar y analizar muchos
fendmenos de la vida cotidiana para llegar a ellos, pues muchos son los factores
que pueden conducir a desarrollar un negocio concreto, teniendo en cuenta las
oportunidades presentes en el entorno organizacional. Por tanto, se debe estar
predispuesto a buscar esas oportunidades de negocio, a considerar que los
productos/servicios envejecen y que la posibilidad de permanencia exitosa de la
organizacion en el mercado es sobre la base del desarrollo de nuevos
productos/servicios, los que deberan ser analizados a partir de todo lo

concerniente a un plan de negocio.

El plan de negocio debe comenzar identificando la necesidad que se va a cubrir, a
partir de la idea y concepto de negocio que se quiere desarrollar, asi como la
solucion tecnolégica que la organizacion ofrecera (producto-servicio) para
solucionar el problema del consumidor que constituye el publico objetivo. En el
proceso de busqueda de oportunidades de negocio se puede hacer uso de
diferentes caminos, a saber:

e Determinacion de deficiencias internas

e Observacion de tendencias
e Busqueda de aplicaciones
e Moda

e Imitacion del éxito de otros
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Andlisis del sector

La organizacion se desenvuelve en un contexto determinado y este no se puede
excluir del andlisis del negocio. Por lo general existe consenso de que el andlisis
externo implica el estudio del entorno, en su aspecto macro y micro, es alli donde
se identifican las oportunidades y las amenazas. El macro entorno es aquel mas
alejado de la organizacion, sobre el cual la misma tiene menos influencia, a
diferencia del microentorno que al ser mas cercado permite ejercer cierto impacto

sobre él.

El andlisis del macro entorno debe ser sistematico y su objetivo es identificar las
tendencias y su nivel de impacto en los negocios de la corporacion, este analisis

"consiste en 4 actividades interrelacionadas:

Exploracién, monitoreo, pronéstico y evaluaciéon" Ginter y Duncan (1999)° y
abarca las categorias: Econdmicas, Demograficas, Socio-Culturales, Politico-

Legal, Tecnoldgicas y Ambientales-Naturales.

Para completar el andlisis del entorno se hace indispensable el estudio del
microentorno, sobre cuyas fuerzas si se tienen posibilidades de actuacion.

Michael Porter'® plantea que existen en el microentorno 5 fuerzas que influyen en
la estrategia competitiva de una compafia y determinan las consecuencias de

rentabilidad a largo plazo de un mercado o sector industrial.

9 P. Ginter y J. Duncan Macroenviromentalanalysis Tomado de Strategy: Process, content y context. Bob de Wity Ron Meyer p156-162

10 Porter, Michael E. Estrategia Competitiva. Técnicas para el andlisis de los sectores industriales. Ed. CECSA. México, 2008. 394 p.
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Las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos
competidores

Poder de
negociacion de los
proveedores

Poder de
negociacion de los
clientes

Rivalidad entre los
competidores existentes

Amenazas de productos
y servicios sustitutos

Fuente:http://www.re-ingenia.com/blog/2010/11/analisis-de-mercado-en-la-pyme-las-5-fuerzas-competitivas-de-porter/

El andlisis del entorno ofrece ademas la posibilidad de determinar los factores
claves de éxito (FCE) del negocio, aquellos que, en dltima instancia, le permiten
sobrevivir y prosperar en un mercado tan competitivo.

Para lograr este objetivo, la empresa debe cumplir dos condiciones: Suministrar a
los consumidores lo que necesitan, lo que desean adquirir y Sobrevivir a la

competencia.
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Factores claves de éxito

¢Queé desean los clientes?
|

Anélisis de la demanda
¢Quiénesson nuestros clientes?

Requisitos previos

¢Como sobrevivirala
competencia?

Analisis de la competencia
®Factoresque la dirigen
®Tamano de los competidores
®ntensidad

é¢Comoeligen entre distintas
®;Comomejorarla posicion?

ofertas?

FACTORES CLAVES DE EXITO

Fuente: Grant, Robert M. (2009, 4ta Edicién). Direccién Estratégica. Conceptos, técnicas y aplicaciones. p. 135

Analisis del mercado

El andlisis o estudio del mercado trata de determinar el espacio que ocupa un

bien o un servicio en un mercado especifico. Por espacio se entiende:

*La necesidad que tienen los consumidores actuales y potenciales de un

producto en un area delimitada.

*También identifican las empresas productoras y las condiciones en que se

esta suministrando el bien.

*Ilgualmente el régimen de formacion del precio y de la manera como llega

el producto de la empresa productora a los consumidores y usuarios.
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Varios autores identifican bloques para realizar el estudio de mercado, buscando
identificar y cuantificar a los participantes y los factores que influyen en su
comportamiento, con el objetivo de probar que existe un namero suficiente de
consumidores, empresas y otros entes que en determinadas condiciones,
presentan una demanda que justifican la inversion en un programa de produccién

de un bien o la prestacion de un servicio durante cierto periodo de tiempo.

Esqueleto de un estudio de mercado

OFERTA DEL PRODUCTO ELPRODUCTO O DEMANDA DEL
O SERVICIO SERVICIO PRODUCTO O SERVICIO

17 17 17

ESTUDIO DE MERCADO

1l 1l L L

MERCADO POTENCIAL CANALES DE PRECIO

COMERCIALIZACION

Fuente: http://www.gestiopolis.com/recursos3/docs/mar/estmktpref.htm Modificado

Analisis interno

El objetivo de este tipo de andlisis es diagnosticar la situacion actual y las
potencialidades de la organizacion, con vistas a definir las fortalezas y
debilidades, pero sobre todo las competencias organizacionales o las bases para

desarrollar las mismas

Para el andlisis interno existen fundamentalmente 2 tendencias, el andlisis
funcional y el analisis de recursos y capacidades.
Analisis Funcional: es el estudio de las diferentes areas funcionales de la

organizacion, analizando la eficacia de las funciones, la efectividad de las
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relaciones entre las &reas, etc., todo lo cual permita identificar aspectos claves
para la estrategia en términos de fortalezas y debilidades.

Las variables para el analisis varian de una organizacion a otra, pero de forma

general se consideran aquellas relacionadas con:

Produccién u Operaciones

e Marketing y Comercializacion

e Finanzas

e Investigacion y Desarrollo

e Recursos Humanos

e Direccion y Organizacion

e Logistica/Aprovisionamiento

Del andlisis funcional se sefiala como limitante que puede inducir a ver la
organizacion como la sumatoria de areas funcionales, y no como un sistema

donde se interrelacionan diversas areas funcionales.

Andlisis de recursos y capacidades: Este es un aspecto central en la estrategia
corporativa si se desean identificar las competencias basicas organizacionales

gue sirvan de base a una ventaja competitiva y obtener éxito en el mercado.

El andlisis interno debe contemplar ademas el tipo de estrategia que se seguira
para el negocio en cuestion, Porter a través de su matriz de estrategias genéricas

plantea que toda empresa debera optar entre tres estrategias posibles:

Liderazgo en costos: consiste en mantenerse competitivo a través de aventajar

a la competencia en materia de costos. La ventaja en costos puede ser reflejada
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en precios mas bajos o puede ser aprovechada para reinvertir el ingreso adicional

en el negocio.

Diferenciacion: Esta es la estrategia mas usual cuando se presenta la necesidad
de diversificar la oferta de productos o servicios. Consiste en crear un valor sobre
el producto ofrecido para que éste sea percibido en el mercado como unico.

Puede tratarse de disefio, imagen de marca, tecnologia, servicio al cliente.

Enfoque: En la actualidad, ésta es la estrategia mas frecuente para la creacion
de nuevos negocios. Reconoce que hay una gran cantidad de oportunidades en el
mercado para una oferta de productos y servicios especializada. El desarrollo de
una estrategia de foco implica la identificacion de un nicho de mercado que adn

no ha sido explotado.

En cualquier empresa ademas debe existir una Estrategia de Crecimiento o
Estrategia Competitiva, aires de crecimiento seran aires de vitalidad en la
organizacion. Se crece al obtener mayores utilidades, al ampliarse la cuota de
mercado, al aumentar el poder de la organizacion con nuevas adquisiciones o
fusiones, etc. Buscando el crecimiento, la empresa se puede definir determinados

objetivos:

« Crecimiento en el seno del mercado de referencia en el cual opera

(crecimiento intensivo).
e Crecimiento realizado en el seno del sector industrial a través de una
extension horizontal por arriba o por debajo de la actividad base

(crecimiento integrado).

« Crecimiento que se apoya en las oportunidades situadas fuera de su

campo de actividad habitual (crecimiento por diversificacion).
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El Crecimiento Intensivo se impone cuando la empresa no ha explotado
convenientemente las oportunidades que tienen los productos o servicios en los

mercados actuales. Sus variantes son:

*Estrategia de penetracion. Significa aumentar las ventas de productos

actuales en los mercados actuales.

*Estrategia de desarrollo de productos. Significa aumentar las ventas
desarrollando productos mejorados o nuevos, destinados a los mercados
ya cubiertos por la empresa, siguiendo cualquiera de las variantes.

*Estrategia de desarrollo de mercado. Significa desarrollar las ventas
introduciendo los productos actuales de la empresa en nuevos mercados

utilizando las variantes siguientes:

*Expansionarse geograficamente dentro o fuera del pais.

*Adopcion de un nuevo circuito de distribucion, distinto a los ya existentes.

Por su parte el Crecimiento por Integracion, esta condicionado por el hecho de
gque una empresa pueda mejorar su rentabilidad, controlando diferentes

actividades de importancia estratégica en el sector donde se inserta.

Lograr un crecimiento por diversificacién viene dado cuando el sector no presenta
ninguna o muy pocas oportunidades de crecimiento. De esta forma la estrategia
de diversificacion implica la entrada en productos - mercados nuevos totalmente

para la empresa.

Importacion

La importacion es el transporte legitimo de bienes y servicios nacionales

exportados por un pais, pretendidos para el uso o consumo interno de otro pais.

17


http://es.wikipedia.org/wiki/Transporte

Las importaciones pueden ser cualquier producto o servicio recibido dentro de la
frontera de un Estado con propositos comerciales. Las importaciones son

generalmente llevadas a cabo bajo condiciones especificas.

Las importaciones permiten a los ciudadanos adquirir productos que en su pais no
se producen, o mas baratos o de mayor calidad, beneficiAndolos como
consumidores. La importacién es cuando un pais le compra productos a otro. Al
realizarse importaciones de productos mas econémicos, automaticamente se esta
librando dinero para que los ciudadanos ahorren, inviertan o gasten en nuevos
productos, aumentando las herramientas para la produccion y la riqueza de la
poblacién. Pero por otro lado, también esto pone en competencia a la industria
local, con industrias extranjeras que podrian tener mejores condiciones de
producciéon (Como una poblacién laboral altamente calificada, mayor desarrollo
tecnologico y mejor infraestructura) o costos menores (Por el pago de bajos
salarios), segun algunos economistas, perjudicando la economia interna en su

mercado laboral.

Exportacién

Exportacion es cualquier bien o servicio enviado a otra parte del mundo, con
propésitos comerciales. La exportacion es el trafico legitimo de bienes y/o
servicios nacionales de un pais pretendidos para su uso o consumo en el
extranjero. Las exportaciones pueden ser cualquier producto enviado fuera de la

frontera de un Estado.

Las exportaciones son generalmente llevadas a cabo bajo condiciones
especificas. La complejidad de las diversas legislaciones y las condiciones
especiales de estas operaciones pueden dar lugar, ademas, a toda una serie de

fenébmenos fiscales.
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REQUISITOS PARA EXPORTAR MANTECA DE CACAO
PASO 1

Verificar estatus fitosanitario: verificar si le pais de destino a levantado las
restricciones sanitarias de acceso a los productos de origen vegetal ecuatoriano
atraveso del estatus Fito sanitario.

PASO 2

Registrarse en agrocalidad: Solicitar el registro de operador en agrocalidad
(ww.agrocalidad.gob.ec) segun si el usuario es exportador, productor, productor-

exportador.

Documentos requeridos

e Ruc

o Copia de cedula

o Constitucion de la empresa y nombramiento del representante legal
(persona juridica), croquis de ubicacion del centro de acopio (exportador) y

cultivo (exportador-productor)

e Factura de pago segun la solicitud del registro

PASO 3
Inspeccion y certificado de calidad:

El exportador debe solicitar la inspeccién del lote o lotes a exportar a
AGROCALIDAD. Luego, AGROCALIDAD dispone a una verificadora externa a

realizar la inspeccion, la verificadora emite un informe el cual, es analizado por
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técnicos de AGROCALIDAD. Si los pardmetros estan acorde con las normas del
tipo de cacao, se emite el Certificado de Calidad previo el pago de 0.25% del valor
FOB en las cuentas de AGROCALIDAD en el Banco Nacional de Fomento, Banco
del Pacifico o Banco De Guayaquil. Una vez aprobado el reporte se emite al
usuario un certificado de registro y un codigo de registros los cuales confirman el

registro de operado en AGROCALIDAD (Reconocidos Internacionalmente)

PASO 4

Solicitar certificado fitosanitario:

El certificado fitosanitario se lo requiere por cada exportacion y se lo debe solicitar

maximo dos dias antes del despacho de la misma.

Se solicita una inspeccidén o pre-inspeccion (si el lugar de acopio o cultivo sea
fuera del lugar de salida de la carga) esto se realiza en el punto de control,
(Aeropuertos, Puertos Maritimos, Pasos Fronterizos) o en las coordinaciones

provinciales de agrocalidad en caso de una pre-inspeccion.

Documentos requeridos

« Registros como operador

o Copia del manifiesto de embarque

o Factura proforma, u otro documento que indigue informacién del envio.

En el caso de pre-inspeccion se emitird un certificado provisional que se canjeara

por el certificado fitosanitario en el punto de control.

En el caso de una inspecciéon una vez aprobada se otorgara el certificado

fitosanitario para el envio a realizarse.
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La manteca de cacao

La manteca de cacao, también llamada aceite de

theobroma, es la grasa natural comestible procedente
del haba del cacao, extraida durante el proceso de
fabricacion del chocolate y que se separa de la masa
de cacao mediante presion. La manteca de cacao

tiene un suave aroma y sabor a chocolate. El cacao es
el unico sélido que se funde en el chocolate y su punto de fusidén coincide con la
temperatura corporal de los mamiferos. La manteca posee seis formas de
polimorfismo cristalino (indicadas en ndmeros romanos del | al VI), estas
propiedades son explotadas en las aplicaciones de confiteria. Posee, ademas,

diversas aplicaciones en el terreno de la cosmética.

Caracteristicas

La manteca de cacao es, al igual gue muchas de las grasas vegetales un conjunto
de triglicéridos. Se puede decir que el chocolate es un compuesto terciario de tres
sélidos en disolucion: los sdélidos de cacao, el azucar cristalizado y la manteca.
Tiene un punto de fusion cercano a los 34 a 38° C (93 a 100° Fahrenheit),
rindiéndole al chocolate solidez a temperatura ambiente pero derritiéndose
facilmente una vez dentro de la boca. El chocolate con leche se formula siempre
en funcién de la manteca de cacao y las grasas de la leche. Sin embargo el
chocolate compuesto empleado en las coberturas suele emplear sucedaneos de
la manteca de cacao con el objeto de reducir los costes. La presencia de diversos

tipos de grasas en el cacao cambia muchas de las propiedades fisicas del mismo.
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Caracteristicas quimicas

La composicion de triglicéridos de las grasas en general suelen determinar las
propiedades fisicas, particularmente las propiedades térmicas. Las grasas
animales suelen ser mezclas complejas de diversos triglicéridos, mientras que las
grasas vegetales suelen ser mas sencillas. Un ejemplo de grasa vegetal es la
manteca de cacao que se compone de una mezcla de tres clases de triglicéridos

(saturados, mono-insaturados y poli-insaturados).

Los triglicéridos mono insaturados constituyen el componente mayor debido a que
supone un 80% del contenido graso total de la manteca. Sin embargo sélo tres

triglicéridos constituyen el 95%

Usos de la manteca de cacao

La manteca de cacao contiene antioxidantes naturales que previenen rancidez,
otorgandole una vida de almacenaje de dos a cinco afios. Es utilizada por su
textura lisa en varios alimentos (incluyendo el chocolate), asi como en cosmética,
productos para el cuidado de la piel, jabones. Fue usado como un excipiente en

los supositorios rectales y para curar cicatrices.

La manteca de cacao es utilizada por la industria farmacéutica para la produccién
de medicamentos; por la industria de los cosméticos, para la fabricaciéon de
productos de belleza, limpiadores de la piel, mascarillas, etc., asi como jabones.
Desde un punto de vista medicinal, se puede utilizar para curar heridas,

quemaduras, reuma, tos, etc.
Una de las propiedades o virtudes mas interesantes de la manteca de cacao para

la belleza pasa porque se tiende a fundir a la temperatura corporal. Por este

motivo, puede ser aplicado directamente sobre la piel.
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Por todo ello, es un excelente hidratante corporal, siendo util incluso, segun

determinados estudios, para prevenir las estrias.

Aplicada tépicamente, la manteca de cacao impacta de manera inmediata en la
textura de la piel, haciéndola més flexible y suave. También proporciona un alivio
instantaneo para la irritacion y el dolor. Dado que puede penetrar tan
profundamente en las capas de la piel, se usa de manera efectiva en tratamientos
para el eczema y la dermatitis, ofreciendo el beneficio afiadido de no tener que
aplicar continuamente la locion o crema mas que un par de veces al dia. El uso
continuado mantiene la piel hidratada, refuerza la produccion de coldgeno y de
elastina, y previene los efectos de la influencia externa a medio-largo plazo, como
la polucion. La sensacion sedosa de la manteca de cacao y el aroma calmante
ayudan a aliviar el estrés y a obtener beneficios relajantes cuando la sustancia se

usa en masajes.

Comercializacion

La comercializaciéon de la manteca de cacao se centra en EEUU (37%) y Holanda
(23%) que concentran el 60% del total exportado, seguidos de Reino Unido
(14%), Francia (11%), Bélgica (6%) y Panama (4%) respectivamente.

Comercializacion de Manteca de Cacao

40% 37%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

23%

14%

o,

oM

11 9%
6%

EEUU HOLANDA REINO FRANCIA BELGICA  PANAMA
UNIDO

B Comercializacion de Manteca de Cacao. Fuente PROECUADOR 2012
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Las exportaciones de cacao y sus elaborados durante el periodo 2006-2010 estan
dirigidas principalmente a 2 mercados que en el 2010 abarcaron méas del 40% de
las exportaciones totales los siguientes destinos: El primer pais importador del
cacao ecuatoriano es los Estados Unidos, con una participacion en el 2010 de
20.8% y una TCPA durante 2006-2010 de 26.8%. Le sigue de cerca Holanda con
una participacion en el mismo afo de 21.8% y con una TCPA mayor de 30.9%. El
comprador que ha mantenido el mayor crecimiento en sus importaciones durante
el periodo analizado es México con una TCPA de 129.6% y una participacion en
el 2010 de 12.4%.

EEUU Principal Comprador de Cacao y sus Elaborados
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$120.000,00

$100.000,00
$80.000,00
$ 60.000,00
$40.000,00 | 34.066,89
$20.000,00 .

$0,00

2006 2007 2008 2009 2010

$59.338,67

H Fuente. Banco central de Ecuador (BCE)

Los principales importadores a nivel mundial de manteca, grasa y aceite de cacao
son: Estados Unidos, que registré una participacion en las importaciones
mundiales en el 2010 de 14% y una TCPA durante el periodo 2006-2010 de 10%;
Alemania, que alcanz0 una participacion en las importaciones mundiales en el
2010 de 13% y una TCPA durante 2006-2010 de 12%; y Bélgica con una
participacion en las importaciones mundiales en el 2010 de 8.9% y una TCPA de
6%. Los paises que han registrado una mayor TCPA durante el periodo 2006-
2010 son: Rusia e ltalia (17%), Alemania (12%), Suiza (11%).
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2.3. Postura Teorica
Segun el autor Miguel Furque, el esquema del plan de negocios varia y puede ser
modificado segun las necesidades de cada emprendedor. El esquema propuesto

es el siguiente:

Plan de negocio

1. indice

Sirve para facilitar la localizacion de los puntos concretos en cada
momento. En este apartado debe aparecer el nombre y direccién de la
empresa proyectada o ya constituida, el logotipo, anagramas, marcas

comerciales y demas elementos que conforman su identidad corporativa.

2. Descripcion del negocio

Llega el momento de describir detalladamente el producto o servicio. Por
eso, aqui deben tratarse aspectos como las necesidades que cubre el
producto o servicio, su diferenciacion con la competencia, factores claves

del éxito del negocio, entre otros.

Si el producto que se pretende comercializar ya esta en el mercado, se
pueden aportar las descripciones del uso actual del mismo, incorporar en el
anexo testimonios de clientes actuales, fotografias, articulos de prensa,
estadisticas de consumo y otros. Si se trata de un producto o servicio
absolutamente nuevo, debe hacerse hincapié en las caracteristicas del

mismo.
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3. Estudio de mercado

Debe analizarse la estructura del sector: competidores, clientes,
proveedores, productos sustitutos, amenazas de entrada, influencia de
factores exdgenos, entre otros y contrastar la existencia de un hueco en el
mercado para el producto/ servicio con las estrategias competitivas

disefadas.

La investigacion debe abordarse para los diversos grupos de clientes
identificados previamente en una segmentacion, utilizando diversas
variables (edad, sexo, poder adquisitivo, nivel de formacion, estilo de vida)
gue pueden dar lugar a distintos grupos. Es importante identificar los
elementos en los que los clientes basan sus decisiones de compra (precio,
calidad, distribucion, servicio) e intentar descubrir la posibilidad de

modificar esas decisiones mediante un cambio en los habitos de consumo.

4. Estructura legal

Otro punto que no debemos olvidar en caso de una empresa nueva, es la
forma juridica mas conveniente que se adoptara, asi como los estatutos, el
motivo de su eleccion y la composicion cooperativa. Es importante
enumerar los trdmites administrativos y legales requeridos, régimen fiscal

seleccionado, servicios de asesoria, costos y tributaciones.

5. Plan estratégico y de marketing

Una vez establecida la viabilidad de mercado, hay que trazar la estrategia a
seguir. Cualquiera sea, debe pasar por la consecucion de alguna ventaja

competitiva. Es decir, una capacidad o habilidad que sea percibida por los

consumidores, sobre la que se cimentard la participacion en el mercado.
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6. Descripcién técnica, plan de produccién y plan de

compras

En el caso de un producto, debe tratarse aqui el desarrollo del mismo y su
produccion, contemplando aspectos como la duracion de los trabajos de
investigacion, desarrollos previos, necesidades de inversion, muestra de

prototipos y demas gastos que el lanzamiento acarrea.

7. Organizacion y recursos humanos

Deben explicitarse las categorias laborales, tareas a desempeniar, perfil o
experiencia profesional requerida, convenio laboral, numero de
trabajadores por categoria y puesto, turnos de trabajo que garanticen el
correcto funcionamiento de la empresa y remuneracion, determinando el
costo total en ndéminas, sin olvidar las obligaciones fiscales y politicas

salariales.

8. Estudio econdmico- financiero

Este estudio consiste, fundamentalmente, en ordenar aquellos datos que
deben figurar en el resto de apartados del plan de negocios: hipotesis de
ventas, listado de precios, costo de materias primas, sueldos y salarios,
entre otros. Las preguntas claves que debe responder este apartado son:
¢Cuanto dinero se necesita para poner en marcha el proyecto? ¢En qué

plazos?

9. Valoracién del riesgo

La puesta en marcha de un proyecto empresarial lleva aparejados multiples
riesgos y posibilidades que el plan de negocios debe contemplar. En este

punto debe hacerse referencia a factores externos que pueden influir en el
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negocio, como recesion, nuevas tecnologias, reaccién de los competidores,

cambios en la demanda u obsolescencia prematura.

Tips para confeccionar un buen plan de negocios

Utilizar un lenguaje simple y conciso e incluir un resumen ejecutivo donde

se expliciten los datos mas relevantes.

Explicar las variables y suposiciones detras de plan financiero.

Verificar que se haya descrito claramente la oportunidad del negocio.
2.4. Hipotesis.

2.4.1.Hipotesis General.

Mediante el disefio del plan de negocio para la produccion y
comercializacion de manteca de cacao se logrard generar divisas para

el pais.

2.4.2.Hipotesis Especificas.

e Se logrard establecer el plan de negocio para la produccion y

comercializacién y generar divisa al pais.

e Luego de una Investigacién al mercado local y extranjero permitira la

comercializacion de manteca de cacao.

e Al elaborar un proyecto de factibilidad se permitira generar divisas al
pais
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.  RESULTADO DE LA INVESTIGACION.

3.1. Descripcion y analisis de resultados.

La poblacién estara constituida de la siguiente manera:

DENOMINACION CANTIDAD
Numero de productores de cacao fino de

aroma en la parroquia Febres Cordero 1105
de la provincia de Los Rios

TOTAL 1105

ELABORADA POR LOS AUTORES

Fuente: Anecacao

Se ha estimado el tamafio de la muestra mediante el sistema de muestreo

aleatorio simple, siendo:

42 PQN

2

e2 (N-1)+z PQ

En donde,

N = Poblacion

n = Muestra

e= Error de estimacion (0.05)
P=Probabilidad de éxito (0.80)
Q= Probabilidad de fracaso (0.20)
Z= Estimada de la cornial (1.96)
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3.1.1. DESARROLLO DE LA MUESTRA:

2

n (1,96) 0,80 0,20 1105
= (0,057 (1105-1) + (1,96) 0,80 0,20
n 3,842 0,80 0,20 1105
= 0,0025 1104 + 3,84 0,80 0,20
n 679,27
= 2,76 + 0,61
n 679,27
= 3,37

n = 201



Encuesta realizada a los productores de cacao del sector de
Febres cordero (Provincia de Los Rios)

1. ¢Produce Ud. Cacao?

Alternativa Datos | %

Si 201 100%
No 0 0
TOTAL 201 100%

Elaborado por los autores

éProduce Ud. Cacao?

0%

mSi

H No

Analisis:

Esta pregunta di6 como respuesta que el 100% de los encuestados producen
cacao
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2. ¢Quétipo de cacao Produce?

Alternativa Datos | %
Cacao CCN51(sin aroma) 20 10%
Cacao Trinitario (Rojo) 40 20%
Cacao Fino de Aroma o Nacional 141 | 70%
TOTAL 201 100%

Elaborado por los autores

¢Qué tipo de cacao Produce?

B Cacao
10% CCN51(sin
20% aroma)

M Cacao Trinitario
70% (Rojo)

Cacao Fino de
Aroma o
Nacional

Analisis:

El 70% de los productores de la parroquia Febres cordero de la provincia de los

Rios produce Cacao Fino de Aroma, el 20% cacao trinitario y el 10% cacao ccn51
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3. ¢Cuantas hectareas posee de sembrio de cacao?

Alternativa Datos | %
5al0 45 22%
11a15 63 31%
16 a 20 33 16%
21a 25 20 10%
Mas de lo anterior 40 20%
TOTAL 201 100%

Elaborado por los autores

¢Cuantas hectareas posee de sembrio de
cacao?
m5al0

m1la1l5

10% 16 a 20

e

m21a25

m Mas de lo
anterior

Andlisis:
De acuerdo a la encuesta realizada podemos observar que el 31 % de la muestra
posee de 11 a 15 hectareas dedicadas al a produccion de cacao, el 22% de 5 a

10 hectéreas, el 16% de 16 a 20 hectareas, el 10% de 21 a 25 hectareas y el 20%
mas de 26 hectareas dedicadas a esta produccion
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4. ¢Cuantos kilos produce cada 15 dias?

Alternativa Datos %
50 — 100 (de 1 a 2 sacos) 40 20%
150 — 200 (de 3 a 4 sacos) 31 15%
250 — 300 (de 5 a 6 sacos) 63 31%
350 — 400 (de 7 a 8 sacos) 42 21%
Mas de lo anterior 25 12%
TOTAL 201 100%

Elaborado por los autores

éCuantos kilos produce cada 15 dias?

m50-100(dela
2 sacos)

13%

H 150 - 200 (de 3
a 4 sacos)

250-300 (de 5
15% a6 sacos)

M 350 —-400 (de 7
a 8 sacos)

m Mas de lo
anterior

Analisis:

El 31% de la muestra de productores de cacao de la parroquia Febres Cordero de

la provincia de Los Rios contesto que cada 15 dias su produccién es de 5 a 6

sacos es decir de 250 a 300 kilos, el 21% de 7 a 8 sacos, el 20% de 1 a 2 sacos,

el 15% de 3 a 4 sacos y el 12% mas de 9 sacos.
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5. ¢A gqué centro de acopio dentro de la provincia le vende su

produccion?

Alternativa Datos | %
Los villares 20 10%
EICOPA 40 20%
Centro de Acopio Tres Hermanos 34 17%
Anecacao 30 15%
Instituto Tecnoldgico Agropecuario de Vinces 45 22%
Republica del cacao 12 6%
OTROS 20 10%
TOTAL 201 100%

Elaborado por los autores

¢éA qué centro de acopio dentro de la
provincia le vende su produccion?

6% 10% 10% 20%
22% qe
15% 17%
M Los villares
B EICOPA
Centro de Acopio Tres Hermanos
M Anecacao
M Instituto Tecnologico Agropecuario de Vinces

Republica del cacao

Andlisis:
El 22% de la muestra de productores Afirman vender su producciéon al Instituto
técnico Agropecuario de Vinces, el 20% a EICOPA, el 17% al centro de acopio

tres hermanos, el 15% a Anecacao, un 10% a los Villares y otro 10% a otros

centros de acopio y un 6% a la Republica del cacao
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6. ¢Estaria de acuerdo usted en ser nuestro proveedor

de

materia prima para dar valor agregado al producto en

nuestra planta procesadora de manteca de cacao?

Alternativa Datos | %
Si 176 |88%
No 25 12%
TOTAL 201 100%
Elaborado por los autores
éEstaria de acuerdo usted en ser nuestro
proveedor de materia prima para dar
valor agregado al producto en nuestra
planta procesadora de manteca de
cacao?
12%
mSi
H No

Analisis:

La repuesta a esta pregunta nos permite observar que el 88% de la muestra de

los productores de cacao de la parroquia Febres Cordero de la provincia estarian

dispuesta a vender su produccidon para ser procesada en nuestra planta

procesadora de manteca de cacao, mientras que el 12% no estaria de acuerdo
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CONCLUSION

De las encuestas realizadas a los productores de cacao, tomando una muestra de
201 en la parroquia Febres Cordero de la Provincia de Los Rios se concluye que
la mayoria de los productores cuentan con varias hectareas de sembrios de
cacao fino de aroma el mismo que lo pondrian a nuestra disposicion para que sea
procesado, exportado de una manera diferente dandole un valor agregado a este
producto.
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La poblacién estara constituida de la siguiente manera:

DENOMINACION

CANTIDAD

Numero de farmacias dentro de Ila

provincia de los Rios

358

TOTAL

358

Elaborado por los autores

Fuente: Ministerio de Salud Publica de la provincia de los Rios

Se ha estimado el tamafio de la muestra mediante el sistema de muestreo

aleatorio simple, siendo:

En donde,

N = Poblacion

n = Muestra

e= Error de estimacion (0.05)
P=Probabilidad de éxito (0.80)
Q= Probabilidad de fracaso (0.20)
Z= Estimada de la cornial (1.96)

42 PQN

2

e2 (N-1)+z P
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DESARROLLO DE LA MUESTRA PARA COMERCIALIZADORES
DE CACAO EN LA PROVINCIA DE LOS RIOS:

2

n _ 1,96 0,8 02 . 358
0,05% (358-1) + 1,96
n _ 3,8416 0,8 0,2 358
0,0025 357 + 3,8416
n _ 220,046848
0,8925 + 0,61

n _ 220,05

B 1,50
n 146
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Encuesta realizada al mercado local

1. ¢Conoce usted los beneficios de la manteca de cacao?

Alternativa Datos %
Si 121 83%
No 25 17%
TOTAL 146 100 %
Elaborado por los autores
éConoce usted los beneficios de la
manteca de cacao?
u Si
H No

Analisis:

En la presente se puede denotar que el 83% de la muestra del mercado interno

conoce los beneficios de la manteca de cacao, y el 17% no las conoce
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2. ¢Comercializa usted manteca de cacao?

Alternativa Datos %
Si 143 98%
No 3 2%
TOTAL 146 100%

Elaborado por los autores

é¢Comercializa usted manteca de cacao?

2%

| Si

H No

Analisis:

El 98% de los encuestados mencionan que Si comercializan la manteca de cacao,

mientras que el 2%

No
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3. ¢De cuantos gramos son las presentaciones que adquiere?

Alternativa Datos %
2.8gr 138 94,5%
50 gr 7 4,8%
100 gr 1 0,7%
TOTAL 146 100%

Elaborado por los autores

éDe cuantos gramos son las
presentaciones que adquiere?

5%L%

m28gr
m50gr
100 gr

Andlisis:
Segun la encuesta realizada se observa que el 94,5% de los encuestados

comercializan la manteca de cacao de 2,8 gr, el 4,8% la de 50gr, el 0,7% la de
100gr
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4. ¢Con qué frecuencia compra manteca de cacao?

Alternativa Datos %
Semanal 115 79%
Mensual 28 19%
Trimestral 2 1%
Semestral 1 1%
TOTAL 146 100%

Elaborado por los autores

éCon qué frecuencia compra manteca de
cacao?

1%

1%

B Semanal
® Mensual

Trimestral

W Semestral

Andlisis:
El 79% de los locales comerciales respondieron que realizan sus pedidos de

manera semanal, el 19% de manera mensual, el 1% de manera trimestraly el 1%
de manera semestral
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5. ¢Satisface sus necesidades su proveedor actual de
manteca de cacao?
Alternativa Datos %
Satisfactorio 12 8%
Poco Satisfactorio 52 36%
No Satisface 82 56%
TOTAL 146 100%

Elaborado por los autores

8%

H Poco
Satisfactorio

éSatisface sus necesidades su proveedor
actual de manteca de cacao?

B Satisfactorio

No Satisface

Analisis:

Con la presente podemos denotar que el 56% de los cuales comerciales NO

estan satisfechos con el servicio que le brinda su proveedor actual, para el 36%

es poco satisfactorio y solo al 8% les satisface las necesidades
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6. ¢Cuantas cajas por 50 unidades de manteca de cacao

adquiere en cada compra?

Alternativa Datos %
1-2 Cajas 60 41%
2-4 cajas 74 51%
50 mas cajas 12 8%
TOTAL 146 100%

Elaborado por los autores

éCuantas cajas por 50 unidades de
manteca de cacao adquiere en cada
compra?

8%

| 1-2 Cajas
M 2-4 cajas

50 mas cajas

Analisis:

El 51% de los locales comerciales adquieren de dos a cuatro cajas por cada

compra es decir de 100 a 200 unidades respectivamente, mientras que el 41%

solo adquiere de 1 a dos cajas y el 8% de 5 a mas cajas
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7. ¢Estaria dispuesto a comercializar manteca de cacao con

un nuevo proveedor?

Alternativa Datos %
Si 122 84%
No 24 16%
TOTAL 146 100%

Elaborado por los autores

éEstaria dispuesto a comercializar
manteca de cacao con un nuevo
proveedor?

| Si

H No

Analisis:

El 84% de los encuestados estarian dispuestos a comercializar manteca de cacao

con un proveedor nuevo, mientras que el 16% no estarian dispuestos

46




8. ¢Bajo qué modalidad le gustaria realizar sus pagos?

Alternativa Datos %
Por transferencia Bancaria 12 8%
Con Cheque 55 38%
Efectivo 53 36%
Débito bancario 26 18%
TOTAL 146 100%
Elaborado por los autores
éBajo qué modalidad le gustaria realizar
sus pagos?
M Por
transferencia
8% Bancaria

<

B Con Cheque

Efectivo

B Débito bancario

Analisis:

El 38% de los encuestados aseguran trabajar bajo la modalidad de cheques, el

36% con efectivo, el 18% mediante débito bancario, mientras que el 8% por

transferencia bancaria
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CONCLUSION

De las encuestas realizadas al mercado local la mayoria de los encuestados
conocen los beneficios y bondades de la manteca de cacao y estarian dispuestos
a ser nuestros clientes ya que sus actuales proveedores no satisfacen sus

necesidades.
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Encuesta realizada al mercado extranjero

1. ;Conoce Usted los usos que se le da a la manteca de Cacao?

Alternativa Datos %
Si 10 67%
No 5 33%
TOTAL 15 100%

Elaborado por los autores

éConoce Usted los usos que seledaala
manteca de Cacao?

mSi

m No

Analisis:

Con respuesta de la presente podemos denotar que el 67% de las empresas

encuestadas en el exterior conoce los usos que se le da a la manteca de cacao,

mientras que el 5% no lo conoce
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2. ¢Conoce los beneficios que brinda la manteca de cacao en la

cosmetologia y belleza dado que tiene numerosos nutrientes

para la piel?
Alternativa Datos %
Si 9 60%
No 6 40%
TOTAL 15 100%
Elaborado por los autores
éConoce los beneficios que brinda la
manteca de cacao en la cosmetologia y
belleza dado que tiene numerosos
nutrientes para la piel?
mSi
H No

Analisis:

La respuesta a esta pregunta nos muestra que el 60% de las empresas

encuestadas en el exterior conoce de los beneficios que brinda la manteca de

cacao en la cosmetologia y belleza, mientras que le 40% no lo conoce
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3. ¢Comercializa Usted. manteca de cacao?

Alternativa Datos %

Si 14 93%
No 1 7%
TOTAL 15 100%

Elaborado por los autores

éComercializa Usted. manteca de cacao?

mSi

m No

Analisis:

El 93% de las empresas encuestadas comercializa manteca de cacao mientras

gue existe un 7% que no lo hace
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4. ¢Conoce la calidad de manteca de cacao que se produce en el

Ecuador?
Alternativa Datos %
Si 3 20%
No 12 80%
TOTAL 15 100%
Elaborado por los autores
éConoce la calidad de manteca de cacao
que se produce en el Ecuador?
m Si
H No

Analisis:

El 80% de las encuestas nos muestran que las no se conoce la calidad de la

manteca de cacao que se produce en el ecuador mientras que el 20% si conoce

de la calidad de la manteca de cacao ecuatoriana
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5. ¢Satisface sus necesidades, la calidad de manteca de cacao

gque se produce en

Republica Dominicana)

los paises vecinos? como Brasil

o

Alternativa Datos %
Si 7 47%
No 8 53%
TOTAL 15 100%
Elaborado por los autores

éSatisface sus necesidades, la calidad de
manteca de cacao que se produce en los
paises vecinos? como Brasil o Republica
Dominicana)
| Si
H No

Analisis:

El 53% de las encuestas muestran que el 53 de no estan satisfechos con la

calidad de manteca de cacao que se produce en paises vecinos, mientras que un

47% contrapone un si
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6. ¢Estaria dispuesto a trabajar con la manteca de cacao

producida en el Ecuador?

Alternativa Datos %

Si 13 87%
No 2 13%
TOTAL 15 100%

Elaborado por los autores

¢éEstaria dispuesto a trabajar con la
manteca de cacao producida en el
Ecuador?

mSi

m No

Analisis:

El 87% de las empresas encuestadas responden positivamente en favor de
trabajar con manteca de cacao producida en el ecuador mientras que existe un

13% que no estaria de acuerdo
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7. ¢Cada qué tiempo realizarialos pedidos?

Alternativa Datos %
Mensual 10 67%
Trimestral 5 33%
Semestral 0%
Anual 0%
TOTAL 15 100%

Elaborado por los autores

Semestral

N Anual

éCada qué tiempo realizaria los pedidos?

® Mensual
M Trimestral
= Semestral

H Anual

Analisis:

El 67% de las empresas encuestada prefiere hacer sus pedidos mensuales, el

33% de manera trimestral, mientras que ninguno de los encuestados realizaria

pedidos de manera semestral o anual
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8. ¢Bajo qué modalidad desearia recibir la mercaderia?

Alternativa Datos %
CIF (Costo, Seguro y Flete) 12 80%
FOB (Libre abordo) 3 20%
TOTAL 15 100%

Elaborado por los autores

éBajo qué modalidad desearia recibir la
mercaderia?

FOB
(Libre
abordo)

20%

H CIF (Costo,
Seguro y Flete)

M FOB (Libre
abordo)
CIF
(Costo,
Seguroy
Flete)
80%

Analisis:
El 80% de los encuestados prefiere recibir su mercaderia bajo la modalidad CIF, y
el 20% bajo la modalidad FOB
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9. ¢(Cémo empresa Ustedes correrian con los gasto de
transporte?

Alternativa Datos %

Si 12 80%

No 2 13%

Talvez 1 7%

TOTAL 15 100%

Elaborado por los autores

Talvez
7%

¢Como empresa Ustedes correrian con
los gasto de transporte?

mSi

H No

M Talvez

Analisis:

El 80% de os encuestados asumirian los gastos de transporte, el 13% no

asumirian este gasto, y el 7% se encuentra en dudas de asumir o no con los

gastos de transporte
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10. ¢Bajo qué modalidad le gustaria realizar sus pagos?

Alternativa Datos %
Por transferencia Bancaria 10 67%
Débito bancario 5 33%
TOTAL 15 100%

Elaborado por los autores

éBajo qué modalidad le gustaria realizar
sus pagos?

M Por
transferencia
Bancaria

B Débito bancario

Analisis:

El 67 de los encuestados prefieren realizar sus pagos por medio de transferencia

bancariay el 33% mediante débito bancario
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CONCLUSION

La mayor parte de las empresas extranjeras encuestadas afirman conocer el
producto (manteca de cacao), sus usos Yy beneficios en la
cosmetologia,desconocen la calidad de manteca de cacao que se genera en el
Ecuador, ademas existe una insatisfaccion con el servicio que brindan los paises

vecinos, y muchos de ellos estarian dispuestos a ser nuestros clientes.

59



IV CONCLUSIONES

e Es importante mencionar que existe relativa estabilidad del mercado,
situacion que se debe basicamente a dos factores: el alto y creciente
consumo interno del Ecuador y a los bajos precios para la adquisicion del

producto.

e EIl presente proyecto cuenta con las condiciones ideales puesto que la
provincia de Los Rios tiene el clima ideal para la produccién de la materia

prima necesaria para la elaboracion del producto

e Se ha determinado mediante las encuestas realizadas que existe una
demanda insatisfecha la cual esta nueva Empresa va a cubrir generando

nuevas divisas para el Ecuador.

e Las cualidades del producto a distribuir nos dan una gran oportunidad de

llegar al consumidor con un producto nuevo y de grandes condiciones.

e Como proyecto tiene un aporte social de gran valia, el mismo que generara
puestos de trabajos, directa e indirectamente, desde el campo y en la

empresa respectivamente.

e Al culminar el presente estudio de factibilidad se prueba la viabilidad
comercial, técnica, econdmica y financiera del proyecto. El proyecto es
sostenible, sustentable, su implementacion y desarrollo es rentable, viable

en el tiempo y no afecta al medio ambiente.
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V.

RECOMENDACIONES

Se debera de promocionar constantemente el producto a través de
camparfas publicitarias, puesto que a través de este medio el producto

se posesionara el en la mente del consumidor.

En general, se recomienda que sea la empresa la que se preocupe por
una buena administracion, coordinar conjuntamente los esfuerzo con
un solo objetivo, el de brindar una excelente atencion al cliente, factor

fundamental para la existencia de la misma.

En el campo profesional y administrativo es necesario que se apliquen
todos los procesos de la administracién, como base de un trabajo
eficiente y eficaz, ya que es la clave en el desarrollo de todo proyecto

de inversion.
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VI. PROPUESTA DE INTERVENCION.

6.1. Titulo:

“‘Plan de negocio para la produccion y comercializacion de manteca de

cacao en el mercado local y extranjero”

6.2. Introduccion ala propuesta

En la actualidad los subproductos de cacao fino de Aroma (nacional), tienen una

excelente aceptacion en el mercado nacional e internacional.

Como es de conocimiento general, el cacao ecuatoriano es reconocido
mundialmente por su excelente sabor y aroma. De acuerdo con las metas
planteadas, el resultado permite abrir nuevos caminos para empresas,
encontrando soluciones concretas al problema de mercado como los precios

bajos del producto que inciden en las metas planteadas por la empresa.

Por lo tanto, de acuerdo a la investigacion realizada al establecer la procesadora
de manteca de cacao en la Parroquia Febres Cordero del Cantén Babahoyo, se
obtendran diversos beneficios a favor de la ciudadania en general (socio-
economia), ya que los agricultores podran ofrecer un producto de calidad
obteniendo un buen precio por el mismo, incrementando la economia del sector, y

estableciendo fuentes de trabajo de una forma directa e indirecta.
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6.3. Justificacion

La creacion de la propuesta nace por la necesidad de mejorar los ingresos
econdémicos de las familias productoras del cacao, Al implementar una planta
procesadora de manteca de cacao, consideramos a los productores de cacao,
como los principales clientes de la empresa, como su razon de ser, motivo por el
cual la mayor parte de sus objetivos y sus estrategias van dirigidas hacia la
satisfaccion de aquellas necesidades, ofreciendo precios justos para los

productores de cacao.

Ademas la implementacion de la planta procesadora generara mas recursos y
empleo en la zona, asi como darda un valor agregado al grano de cacao,
permitiendo su comercializacién, con el objetivo de mantener las caracteristicas

organolépticas desde el secado hasta el atemperado y empacado del producto.

Asi mismo, se proponen los equipos necesarios para el proceso y la capacidad de

estos, en base a la produccion del grano en la zona.

Se brindara un precio justo acorde a la situacién econémica del Pais.
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6.4. Objetivos de la propuesta

6.4.1. General.

Disefiar un plan de negocio para la produccion y comercializacion de

manteca de cacao en el mercado local y extranjero”

6.4.2. Especificos.

Elaborar un estudio de mercado

Estudio técnico

Investigar la estructura organizacional de la empresa

Estudio econdémico — financiero

6.5. Estudio de Mercado

Identificacion Del Producto

El producto a ser elaborado por la microempresa lo constituye basicamente los
derivados del cacao como manteca de cacao, a continuacion describiremos
algunas caracteristicas del cacao, principal materia prima a utilizar en el proceso

productivo.

Familia: Esterculiaceas.

Especie: Theobroma cacao L.
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Origen: Trépicos humedos de América, noroeste de Ameérica del Sur, zona

amazodnica.

Planta: Arbol de tamafio mediano (5-8 m) aunque puede alcanzar alturas
de hasta 20 m cuando crece libremente bajo sombra intensa. Su corona es
densa, redondeada y con un diametro de 7 a9 m. Tronco recto que se
puede desarrollar en formas muy variadas, segun las condiciones

ambientales.

Sistema radicular: Raiz principal pivotante y tiene muchas secundarias, la

mayoria de las cuales se encuentran en los primeros 30 cm de suelo.

Hojas:.Simples, enteras y de color verde bastante variable (color café
claro, morado o rojizo, verde pélido) y de peciolo corto.

Flores: Son pequefias y se producen, al igual que los frutos, en racimos
pequefios sobre el tejido maduro mayor de un afio del tronco y de las
ramas, alrededor en los sitios donde antes hubo hojas. Las flores son
pequefias, se abren durante las tardes y pueden ser fecundadas durante
todo el dia siguiente.

Fruto: De tamafio, color y formas variables, pero generalmente tienen
forma de baya, de 30 cm de largo y 10 cm de diametro, siendo lisos o
acostillados, de forma eliptica y de color rojo, amarillo, morado o café. La
pared del fruto es gruesa, dura o suave y de consistencia como de cuero.
Los frutos se dividen interiormente en cinco celdas. La pulpa es blanca,
rosada o café, de sabor acido a dulce y aromatica. El contenido de semillas
por baya es de 20 a 40 y son planas o redondeadas, de color blanco, café

0 morado, de sabor dulce o amargo.

Clima: Los factores climaticos criticos para el desarrollo del cacao son la
temperatura y la lluvia. A estos se le unen el viento y la luz o radiacién
solar. El cacao es una planta que se desarrolla bajo sombra. La humedad

relativa también es importante ya que puede contribuir a la propagacion de
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algunas enfermedades del fruto. Estas exigencias climaticas han hecho
que el cultivo de cacao se concentre en las tierras bajas tropicales.

Temperatura: El cacao no soporta temperaturas bajas, siendo su limite
medio anual de temperatura los 21 °C ya que es dificil cultivar cacao

satisfactoriamente con una temperatura mas baja.

Agua: El cacao es una planta sensible a la escasez de agua pero también
al encharcamiento por lo que se precisaran de suelos provistos de un buen
drenaje. Un anegamiento o estancamiento puede provocar la asfixia de las

raices y su muerte en muy poco tiempo.

Viento: Vientos continuos pueden provocar un desecamiento, muerte y
caida de las hojas. Por ello en las zonas costeras es preciso el empleo de
cortavientos para que el cacao no sufra dafios. Los cortavientos suelen
estar formados por distintas especies arbdreas (frutales o madereras) que

se disponen alrededor de los arboles de cacao.

Sombreamiento: El cacao es un cultivo tipicamente umbrofilo. El objetivo
del Sombreamiento al inicio de la plantacién es reducir la cantidad de
radiacion que llega al cultivo para reducir la actividad de la planta y
proteger al cultivo de los vientos que la puedan perjudicar. Cuando el
cultivo se halla establecido se podra reducir el porcentaje de sombreo
hasta un 25 o 30 %. La luminosidad debera estar comprendida mas o
menos al 50 % durante los primeros 4 afos de vida de las plantas, para

gue estas alcancen un buen desarrollo y limiten el

Suelo:El cacao requiere suelos muy ricos en materia organica, profundos,
franco arcillosos, con buen drenaje y topografia regular. El factor limitante
del suelo en el desarrollo del cacao es la delgada capa humica. Esta capa
se degrada muy rapidamente cuando la superficie del suelo queda

expuesta al sol, al viento y a la lluvia directa. Por ello es comun el empleo
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de plantas leguminosas auxiliares que proporcionen la sombra necesaria y

sean una fuente constante de sustancias nitrogenadas para el cultivo.

Clasificacion y control de calidad

El grano de cacao es previamente seleccionado de manera manual, los granos
gue guarden la consistencia, tamafo, color, y grado de humedad no son
aceptados en el proceso de comercializacion, actividad que empieza desde las
plantas procesadoras de manteca de cacao hasta el patio de ensayo de la
empresa Yy, posteriormente una vez realizado el analisis de calidad se procede a
pesar y almacenar en las bodegas respectivas, esta actividad se facilita pues se
pretende mediante los procesos de capacitacion post cosecha que la seleccion se
la realice al momento de cosechar la fruta, esto evitara pérdidas de dinero y
tiempo tanto a los proveedores de la materia prima como a los que la adquieren

para realizar el proceso de transformacion de la misma.

Manejo Poscosecha

Este comienza desde que las almendras ya extraidas llegan a nuestra planta en
quintales y luego son preparadas para los pasos que a continuacion

mencionamos:

Recoleccidn

Aun cuando el arbol del cacao florece y fructifica todo el afio, la recoleccion se
efectia entre Octubre y Marzo, periodo en el que se recolecta el 80% de la

produccion mundial.

La recoleccion, es decir, la accion de retirar los frutos del arbol, debe hacerse con
un cuidado exquisito. Como en el tiempo de los aztecas todavia es hoy una

operacion manual. Los frutos, pifias o maracas, son de forma ovalada o esférica y
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tienen una longitud de 20 cm. En su punto de madurez, momento adecuado para
la recoleccion, tienen una tonalidad dorada o rojiza con unas rayas longitudinales
y emiten un sonido caracteristico al ser golpeado. Los frutos se separan del arbol
con grandes y afilados cuchillos, atados con frecuencia a largas varas con el fin
de llegar hasta los frutos mas altos. Debe tenerse sumo cuidado y cortarse en el

momento justo y adecuado de su madurez.

La Fermentacion

La fermentacion es el proceso natural que se produce en condiciones climaticas el
tropico. Durante la misma, los microorganismos existentes en los frutos,
descomponen la pulpa en sacarosa y liberan las semillas el cacao.

Los frutos recién recolectados deben tratarse con sumo cuidado, las semillas
deben separarse de los frutos inmediatamente después de la recoleccion, ya que
de lo contrario empezaria a germinar, por el clima, y no podria aprovecharse para
la fermentacién. Esta labor se realiza en el mismo lugar de la recoleccién. Segun
las variedades, la fermentacion dura entre dos (criollo) y ocho dias (forastero). Las

semillas fermentadas se llaman granos o habas de cacao.

Secado

Esta es la ultima fase de la elaboracion que se lleva a cabo en las plantaciones,
consiste en reducir el alto contenido en agua de los granos de cacao.

Los granos fermentados del cacao se extienden sobre esteras o sobre rejillas o se
colocan en grandes cajas planas de madera para exponerlas a los rayos solares.

También puede secarse en instalaciones especiales.

Almacenamiento

Para tener reservas y para defenderse de las imprevisibles oscilaciones de los
precios del mercado mundial, el cacao se almacena en condiciones

perfectamente controladas, con un control sistemético de la temperatura, de la
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humedad, del aire y de la ventilacion, a fin de mantener en un estado ideal, un
producto sensible. S6lo un producto de gran calidad y de origen reconocido

garantiza un optimo producto final.

Depuracion

Proceso para eliminar los ultimos restos de impureza, mediante cribas y cepillos,
aplicando procedimientos y corrientes de aire, los granos de cacao se depuran
minuciosamente antes de pasar a la siguiente fase de tostadura.

Tostadura

Es la fase mas importante para lograr el deshumedecimiento, el desarrollo del

aromay el color.

Los granos del cacao, rigurosamente separados por variedades, se tuestan entre

10 y 35 minutos segun sea el grado de oscurecimiento deseado.

Partir y moler

Una vez enfriado, los granos tostados se cascan y se parten en trituradoras
continuas. De este modo se efectia el primer desmenuzamiento en molinos
especiales y después se muele hasta formar una fina pasta de cacao.

Las vias de elaboracion se separan a partir de la pasta del cacao. La manteca de
cacao, se obtiene de la pasta mediante presas hidraulicas. El resto de la masa

prensada se muele y da origen al cacao en polvo.

Manteca de Cacao

La pasta de cacao es el producto de partida para todo cuanto se elabora a partir

del cacao en crudo. Las fases de elaboracidon de la manteca de cacao se
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preparan a parti de la pasta del cacao. La pasta de cacao caliente se comprime
en pesadas prensas especiales, con calor y alta presion.

El Refinado

Es una de las fases mas importantes de la elaboracion del chocolate fino. Entre
los cilindros de un molino especial, el chocolate es sometido a un proceso de
"refinado”, la tarea que los aztecas realizaban en su época, triturando con la
fuerza de sus musculos en la moleta de granos partidos, corre actualmente a

cargo de una maquina refinada.

El producto de partida de la fabricacion del chocolate es, sin duda, la pasta de
cacao, pero para lograr el sabor tipico y la untuosidad suave debe afiadirse,
segun las diferentes recetas, diversos ingredientes: manteca de cacao, azucar,
nata o leche en polvo para el chocolate con leche, especias como la vainilla o la

canela, avellanas, almendras...

El Colchao

El colchao es un proceso de refinamiento en el que la manteca de cacao adquiere
fluidez, en virtud de un amasado ininterrumpido y el subsiguiente calor creado por
la friccion

Templar y moldear

El siguiente paso es darle su brillo seda y la untuosidad y eso se consigue
templando la pasta, mas tarde podra partirse crujientemente. Solo falta moldearlo

en tabletas o en bloques, enfriarlo y empaquetarlo.
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Empaque

La manteca cacao se ha enviado tradicionalmente en bolsas o sacos los cuales
deben estar tejidos con un material cordelero burdo. Esta definicion incluye el
yute, el sisal y los hilados de polipropileno. El saco de yute es el mas
ampliamente utilizado y combina una buena capacidad de resistencia con un

costo relativamente modesto.

Los sacos de sisal se utilizan principalmente en los paises que los producen. En
general, los contratos también requieren que los sacos sean nuevos, no

retornables, limpios y suficientemente fuertes.

Almacenamiento

Es indispensable antes de cualquier almacenamiento asegurarse de que el cacao
ha sido convenientemente secado y que su proporcion de agua es inferior al 8%.

Sino es asi, la primera operacion que se debe efectuar es un resecado.

Se admite generalmente que la cifra del 8% representa el contenido maximo de
agua por debajo del cual no pueden desarrollarse mohos. Los compradores de
cacao en los paises consumidores desean, sin embargo, que este limite sea
reducido y creen que seria mejor un contenido de 7%. Pero en los paises
productores donde la humedad relativa de la atmosfera es muy a menudo
elevada, no es simple ni facil conservar la manteca de cacao con un grado tal de

sequedad.

Transporte

La manteca cacao debe ser transportado tomando en cuenta sus caracteristicas

de almacenamiento.
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La fruta que va ser exportada se transporta en camiones acondicionados para el
transporte de la manteca de cacao hasta el puerto de embarque, los sacos deben
ir bien acomodados sobre pallets, no debe llegar hasta la parte superior del
camion ni a los extremos del camion para que exista oxigenacion y evitar el

estrés de la carga.

Etiquetado

Los envases destinados a contener la manteca de cacao beneficiado, seran

etiquetados de acuerdo a las siguientes indicaciones:

Nombre del producto y tipo.

e Identificacion del lote.

e Razon social de la empresa y logotipo.

e Contenido neto y contenido bruto en unidades del Sistema Internacional de
Unidades (SI).

e Pais de origen.

e Puerto de destino.

Para garantizar la comercializacion del producto debe ser un producto de calidad,

gue respete el medio ambiente y de ser posible que cuente con certificados bajo
normas 1SO 9000 e ISO 14000.
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Principales paises

Ecuatoriana

Chilg

Helanda

Colombia

EEL.LL

Alemania

Asgentira

Espafia

Japan

Francia

Australa

Bolivia

Venemea

Guaemal

Repibic Dominicana
Brasil

Turgquia

Repibic de Singapore
Cuba

Inelatema

336
502
393
236

209

205

200
123
122
192

donde se exporta la manteca de

2892
2726
2.359
1.699
1.400
1324
1.220
1.160
1071

Fuente: Banco Central Del Ecuador

cacao
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Exportaciones

Exportaciones del Mes por Clase de Semielaborados Expresados en TIM.

Chocolates Licor o Pasta Manteca NIBS Polvo Torta
464 786 1 363 300

24,24%

18,98%

MANTECA DE
CACAO

0,05%

41,06%

Fuente: Banco Central Del Ecuador

La cartera de clientes nacionales es:

Clientes. Nuestros clientes potenciales son los que a continuacion se muestran,

estos son:

NESTLE

Producto: manteca de caco

Contacto: Henry Padilla

LA UNIVERSAL

Producto: manteca de cacao

Contacto: Ana Maria Jiménez
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ECUACOCOA

Producto: manteca de cacao

Contacto: Marisol Robalino (International Sales)

CHOCOLATES FINOS NACIONALES S.A

Producto: manteca de cacao

Contacto: Julio César Zambrano

Competidores.

Entre los competidores que tenemos dentro de la zona y a los cuales actualmente

los productores entregan sus cosechas, estan las siguientes:

e Fundacion Maquita Cushunchic

e UNOCASE (Unién de Organizaciones Campesinas del Ecuador)

e Pequefios compradores de la zona que se dedican a almacenar el cacao
para venderlo a los comercializadores mas grandes los cuales sacan el
cacao a las grandes ciudades.

Poblacién beneficiaria del plan de negocios

La poblacion que se beneficiara con el proyecto de manera directa con la
implementacion de la produccidon y comercializacion de manteca de cacao, son la
empresas nacionales y extranjeras, los beneficiarios indirectos seran los

habitantes de las comunidades adyacentes, cuya principal actividad econémica es

la produccién y comercializacién de manteca de cacao.
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indice de producciéon de manteca de cacao

Series Historicas Nacionales

Toneladas/Hectareas
100,000
73,000 "‘\
30,000 =fl=5embrada (Ha)
==le=Cosechada (Ha)
25,000
0
1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Rendimiento (Ton/Ha)
0.700
0500 . / . \I\_.
0.400 /
0.300
0.200
0.100
ﬂlom T 1 1 T T I Ll L I 1
1993 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008
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60,000

50,000

Produccion (Ton)

40,000

e —a

l\

30,000

e

\-———-\.<r

20,000

10,000

19939 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Valor de produccion de cacao

Precio
Medio

Sembrada |Cosechada |Produccién | Rendimiento | Rural Valor de |a Produccion
Afios (Ha) (Ha) (Ton) (Ton/Ha) | ($/ton)

1999 86,008 85,648 41,055 0.479 11,313 464,458

2000 81,401 81,023 28,046 0.346 8,793 246,602

2001 83,136 83,037 46,738 0.563 8,339 389,763

2002 83,174 83,130 46,194 0.556 14,147 653,511

2003 81,987 80,903 49,965 0.618 16,920 845,413

2004 81,964 80,879 43,975 0.511\4 17,972 790,321

2005 62,688 61,477 36,366 0.592 17,871 649,909

2006 61,221 60,866 38,151 0.627 15,406 587,766

2007 61,024 60,934 29,910 0.491 16,993 508,249

2008 61,092 61,036 27,549 0.451 25,701 708,026
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Cadena productiva mayormente orientada al mercado interno

‘ Productores

Pequefia Industria Local
(Produccién de chocolates en forma

artesanal)
‘ Acopiadores Menores I—

I

‘ Acopiadores Mayores |

Industria
I Nacional
Machu Picchu Coffee Trading
(Negusa Corp)
Good Foods Importador
(Procacao-Winter's) (Productor de Alimentos)
|

Otras Industrias I

Cadena productiva de exportaciéon

Alrededor del 20% de las exportaciones de cacao y derivados las realizan
cooperativas u otros tipos de organizaciones, las cuales son formadas por
agricultores. Estas cooperativas se encargan de procesar el cacao y realizar los
contactos para su venta al exterior, ya sea a través de un broker o directamente

con el importador.
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Productores Organizados

-

Cooperativas/Procesadoras

Grano

(Convencional y Organico) (Convencional y Organico)

Derivados de Cacao

Broker

!

(Productor de Alimentos)

Importador

Analisis POTTER

.Q;; ‘
)

Poder de negociacion
de los proveedores

ey 4
- 'W'é#.‘:‘f-i

Amenaza de nuevos
competidores /

Poder de negociacion

competidores ;
de los clientes

existentes

Amenaza de productos f"’
sustitutos Y
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Poder de los Proveedores

Integracion de proveedoresy...
] I | I

Importancia del insumo *
T I I

Cambio de proveedor #
] I I
Concentracion de proveedores M‘

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Concentracion de proveedores

e Proveedores mas concentrados que la industria

Cambio de proveedor

e Algunos sustitutos o sustitucion de los insumos mas importantes.

Cambio de proveedor causaria costos moderados

e Importancia del insumo

Ofertay demanda mas o menos equilibrada. Se requiere de una

e Calidad estandar. Algun grado de diferenciacion

¢ Integracion de proveedores y conocimiento

Los mas importantes integrados hacia adelante. Alto conocimiento de los costos

volimenes y tecnologia de la industria
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Poder de los clientes

Integracion de los clientes y I | | : |
conocimiento de la industria #
Importancia del producto para el ' |
cliente ﬁ

Cambio de proveedores #
Concentracion de clentes . 1 S S
|

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Concentracion de clientes

e Hay compradores importantes pero la mayoria compra bajos volimenes

con respecto a las ventas de la industria.

Cambio de proveedor

e Algunos sustitutos o sustitutos parciales de los insumos mas importantes.

Cambio de proveedor causaria costos moderados.

Importancia del producto para el cliente

e Producto no ocupa la prioridad de los insumos pero es importante.

e El precio se negocia sin llegar a peticibn muy estricta. La calidad que se
requiere es estandar
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Integracion de los clientes y conocimientos de la industria

e Algunos integrados total o parcialmente. Conocen en forma general costos,
demandas, precios de industria. Conocimientos parciales de los procesos.

Conocen un buen nimero de proveedores

Amenaza de nuevos competidores

Economias de escala

e Obligan a entrar con altos volumenes.

Diferenciaciéon del producto

e Pequeiias diferencias. Baja lealtad al producto

Requisitos de capital

e Lainversion no es una limitacién importante

Acceso a canales de distribucioén

e No estan saturados. Sélo relacién comercial. Facil crear un nuevo canal

Desventajas en costos

e Algunas ventajas en costos. Tecnologia accesible a costos moderados.

Curva de experiencia que se puede comprar o asimilar rdpidamente

Politicas gubernamentales

e Restricciones minimas. Gobierno fomenta participacion
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Redaccién de competidores

e Algunos reaccionarian. Recursos medios para hacerles fuerte.

Presion de los Productos Sustitutos

Ll
\

Presion de los productos substitutos

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Presion de los productos substitutos

e Mantienen presion sobre los productos. Afectan en baja escala la

rentabilidad de la industria. Su posicion no ha variado significativamente.

No presenta serio peligro.

Poder de la Fuerza Laboral

| —_— | I I

Apoyo gubernamental

Requerimientos de mano de obra

Naturaleza de la organizacion sindical

0% 20% 40% 60% 80%

100% 120%
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Naturaleza de la organizacion sindical

e Sindicatos locales. No son conflictivos. Peticiones inferiores a las de otra

industria.

Requerimientos de mano de obra

¢ Abundante. No requiere especializacion. Industrias intensivas en capital.

Apoyo gubernamental.

¢ De igual ideologia. Fuertemente vinculados. Los apoya econémicamente

Ejes Estratégicos

Certificacion
Organica

g A

Estandarizacion de
procesos de
produccién

Consolidacion de
proveedores

A

Identificacion de
canales y nuevos
nichos de mercado
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Barreras de entrada y salida

De Entrada. En este negocio las barreras de entrada son débiles ya que:

Al haber poca competencia, permite el facil ingreso de nuevos entrantes.

Requerimientos de capital.

e Acceso a los canales de distribucion.

e Precio variable del producto en el mercado.

De Salida. En lo referente a las barreras de salida para la aplicacion de nuestro

proyecto en este sector citamos los siguientes:

e Costos fijos de entrada

e Interrelaciones estratégicas con nuestros potenciales clientes

e Costos laborales

6.6. ESTUDIO ORGANIZACIONAL.

Creacién de empresa
Para la realizacion del proyecto se resuelve crear un micro empresa denominada

EXPORT CACAO S.A con la finalidad de comercializar la manteca de cacao

nacional e internacionalmente.
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BASE LEGAL.

“La Empresa EXPORT CACAO S.A” - es una entidad de nacionalidad
Ecuatoriana que se rige por las leyes ecuatorianas y por las disposiciones

contenidas en sus estatutos y por la ley de compafias.

La Empresa esta constituida con autonomia y capacidad legal y administrativa,
permitiéndole cumplir con su mision econémica y finalidad social en beneficio de
los pequefios agricultores vinculados al proyecto, que es el procesamiento y

comercializacion de cacao.

MISION

Brindar un servicio de excelencia, calidad e innovacién en la produccion y
comercializacion de manteca de cacao cumpliendo con los requerimientos

necesarios para tener un impacto positivo en el mercado local y extranjero.

VISION

Ser reconocidos como la mejor organizacién pionera en la producciéon y
comercializacion de manteca de cacao a nivel nacional e internacional en 5 afios,
destacandose por la calidad en el producto, servicio, atencion integral y
personalizada logrando captar nuevos clientes y fidelizar a los existentes.

producto elaborado sea reconocido a nivel internacional.
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Estructura Organizacional EXPORT CACAO S.A.

Junta de Socios

Presidente

Gerente General

Dpto.
Comercializacion

Dpto.
Administracion

Vendedor Contador

Secretaria

Dpto. Produccion

Jefe Técnico

Bodeguero Operarios
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Disponibilidad de mano de obra

Debido a que el proyecto se encuentra ubicado en una zona donde la mayoria de
los habitantes se dedican a la actividad agricola, y existen organizaciones
dedicadas a capacitar en actividades post cosecha, se dispondra de personal
especializado, tanto para las labores de seleccion y secado como el proceso

productivo, y area administrativa.

Disponibilidad de materia prima

En el sector de Febres Cordero existen 12 asociaciones de productores
cacaoteros con un promedio por socio de entre 1 y 2 hectareas de cacao y una
produccion de entre 5y 10 qq por hectérea, lo cual nos permite visualizar la
disponibilidad de materia prima existente, Para obtener el producto final, en las
cantidades requeridas es importante que los socios realicen las actividades
previas a la cosecha de manera éptima a fin de garantizar la produccion, para ello
se cuenta con un convenio de capacitacion en actividades post cosecha con
ACDI-BOCA para los socios de estas asociaciones, la materia prima que se
utilizara en el proyecto, son de la variedad cacao fino de aroma, debido a la
aceptacion en el mercado nacional; con las empresas con las que se han

realizado acercamientos previos a este estudio

6.7. ESTUDIO LEGAL

Requisitos para ser exportadores ante la aduana

Las exportaciones de origen Ecuatoriano deberdn ser acompafiadas de los

siguientes documentos:

e RUC de exportador.

e Factura comercial original.
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e Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

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

e Registro como exportador a traveés de la pagina Web del Servicio Nacional

de Aduana del Ecuador.

e Documento de Transporte.

Procedimiento para exportar

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

Fase de Pre-embarque:

Se inicia con la transmision y presentacion de la Orden de Embarque (cédigo 15),

gue es el documento que consigna los datos de la intencion previa de exportar.

Numerada la DAU (Declaracion Unica Aduanera), el exportador o el agente de
aduana presentara ante el Departamento de Exportaciones del Distrito por el cual

salié la mercancia, los siguientes documentos:

e DAU (Declaracion Unica Aduanera) impresa.

e Orden de Embarque impresa.

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

e Documento(s) de Transporte.

e Originales de Autorizaciones Previas (cuando aplique).

e Pago a CORPECUADOR (para exportaciones de banano).
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6.8. ESTUDIO TECNICO

Localizaciéon

El sitio especifico donde se desea implementar la Procesadora de Manteca de
Cacao sera en la Region Sur Este de la Provincia de los Rios, Cantén Babahoyo,
Parroquia Febres Cordero

sm.cm Laurel / Campo ;
PUEBLO

VINCES Rita  veJo
* LaBalsa
A’ San Juan
Sotomayor .Guu
tsla e Bejuc
LaPatla »
&l Progreso * = .
BABA
de Silva

wike GUAYAS

S
@ Cabecera Cantonal s \/ia Primaria
@® Parroquias === \/ia Secundaria

Cercania Del Mercado

El segmento meta seleccionado esta relativamente cerca del sitio donde operara
la empresa, ya que existen las condiciones de movilizacion que no sera,

impedimento para trasladar el producto.
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Costo Y Disponibilidad Del Terreno

La asociacion dispone de un terreno de 800 metros

microempresa.

Disponibilidad de servicios basicos

para construir la

El sitio donde se implementara la empresa dispone de todos los servicios basicos

como agua potable, energia eléctrica, teléfono, los mismos que son necesarios

para la implantacion del proyecto

Detalle de la capacidad de las maquinarias.

Rubro Unidad Capacidad qq /hora
Elevador Elevador 60,0
Secador modelo tambor 1HP Secador 40,0
Deposito metélico Deposito 60,0
Mesa limpiadora-clasificadora Mesa 60,0
Tostadora Tostadora 20,0
Sistema de enfriamiento Enfriamiento 30.0
Banda transportadora Banda 30,0
Manteca de cacao Descascadota 20,0
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DIAGRAMA DE PROCESOS DE LA MANTECA DE CACAO

MATERIA PRIMA

I

\4

DESCASCA-
RADO

SECADO DEPOSITO CLASIFICACION TOSTADO ENFRIADO
» SELECCION > » >
ENFRIADO —— 3 MOLIDO ——3| MEZCLADOR EMPACADO

Ingenieria de Proceso para la Industrializacién dela Manteca de Cacao
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6.9. Factibilidad de la propuesta.

Al realizar el analisis del estudio de mercado a través de los instrumentos
investigativos como la encuesta, podemos indicar la factibilidad de nuestra
propuesta; esta estrategia fué de gran aporte para obtener informacion muy
importante para comprobar la viabilidad del estudio, ademas se confirmé que
existe una gran necesidad Industrial para los productos agricolas lo cual ayudaria

a la economia de la parroquia y por lo consiguiente de sus habitantes.

Con la implementacioén de la procesadora de manteca de cacao, los agricultores y
comerciantes de cacao podran contar con una mejor plaza para la produccion lo
cual acelerara los procesos de distribucion de cacao sin ninguna dificultad,
ademas tendremos la ventaja de la aceptacién de la comunidad por ser nuevos y
contar con una buena infraestructura,sin competencia cerca de esta zona; y asi
no quedamos desabastecidos de cacao sino al contrario contaremos con la

materia prima necesaria para satisfacer la demanda.

6.10. Actividades

La creacién de esta procesadora permitira generar programas de equipo de valor
agregado a los productos agricolas como el cacao (procesamiento a
subproductos), acompafiado de un sistema adecuado y seguro de
comercializaciéon, permitira disminuir la influencia del intermediario y mejorar los
rendimientos economicos de los sistemas productivos agricolas de los socios de
la organizacion de la Parroquia Febres Cordero y sectores aledafios, generando
propuestas que inserten actividades que incluyan el mejoramiento de los sistemas
productivos, tecnologia de procesamiento y sistemas adecuados de

comercializacion.

93



6.11. Estudio Econémico - Financiero

INVERSION
INVERSION FIJA Cantidad VALOR
Unitario Total

INSTALACIONES

Arreglo de local 1 850 850
Subtotal 850
MAQUINARIAS Y EQUIPOS |Cantidad Unitario Total
Elevador 1 2.000,00 | 2.000,00
Secador metalico 1 1.800,00 1.800,00
Deposito metélico 1 1.550,00 | 1.550,00
Mesa limpiadora 1 268,00 268,00
Tostadora 1 1.900,00 1.900,00
Sistema de enfriamiento 2 2.500,00 | 5.000,00
Banda 1 1.300,00 | 1.300,00
Subtotal 13.818,00
TOTAL 14.668,00
GASTOS PREOPERATIVOS

Materia prima 10.000,00
3% de imprevistos 1 1.365,32 | 1.365,32
Subtotal 11.365,32
TOTAL 26.033,32
CAPITAL DE TRABAJO Cantidad V/unit. V/total
cdupos Y Materiales  de 1 25.000,00 |25.000,00
Subtotal 25.000,00
REMUNERACIONES 5.842,63
TOTAL 5.842,63
\TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 30.842,63

| TOTAL INVERSION

| $56.875,95
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CEDULA DE PERSONAL

Orden | Cargo # Personas | S. Mensual |B. Sociales | T. Mensual | S. Anual

1 Presidente 1 318| $128,20 $446,20| $5.354,36

2 Gerente General 1 318| $128,20 $446,20| $5.354,36

3 Vendedor 1 318 | $128,20 $446,20| $5.354,36

4 Contador 1 318| $128,20 $446,20| $5.354,36

5 Jefe Técnico 1 318| $128,20 $446,20| $5.354,36

6 Bodeguero 1 318| $128,20 $446,20| $5.354,36

7 Operarios 5 318| $128,20 | $2.230,98| $26.771,78

TOTAL $4.908,16 | $ 58.897,92

BENEFICIOS SOCIALES

Orden |CARGO \I\illl.ENSUAL 13vo 14vo ggt?gr?al Eeserva Vacaciones

1 Presidente 318| $26,50|$26,50| $35,46| $26,49 $ 13,25

2 g:gfl 318| $26,50|$26,50| $3546| $26,49 $13,25

3 Vendedor 318| $26,50|$26,50| $3546| $26,49 $13,25

4 Contador 318 $26,50(%$26,50| $35,46| $26,49 $ 13,25

5 Jefe Técnico 318 $26,50(%$26,50| $35,46| $26,49 $ 13,25

6 Bodeguero 318| $26,50|$26,50| $35,46| $26,49 $ 13,25

7 Operarios 318 $26,50($26,50| $35,46| $ 26,49 $ 13,25

CEDULA DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Orden DESCRIPCION VIMENSUAL V/ ANUAL

1 Remuneraciones $ 4.908,16 $ 58.897,92

2 Suministros de oficina $ 100,00 $ 1.200,00

3 Combustibles $ 85,00 $1.020,00

4 Servicios Basicos $ 80,00 $ 960,00
TOTAL ANUAL $5.173,16 $62.077,92
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Proyeccion de ventas

Precio x Cajas a | Precio x | Unidades

Producto a Vender Caia Vender x | Unidades | a Vender

! Mes de 2,8 gr. X Mes
Manteca de Cacao
(caja x 100
unidades de 2,8 gr 75,00 400 0,75 40000
clu)
Variacion Anual 5%

Presupuesto de Venta Afio 1
Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. oct. Nov. Dic. Total
T. Ventas
30000,00 | 30000,00 | 30000,00 | 30000,00 30000,00 | 30000,00 | 30000,00 | 30000,00 | 30000,00 | 30000,00 | 30000,00 | 30000,00 | 360000,00
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Presupuesto de Venta Afio 2

Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic. Total
T. Ventas
31500,00 | 31500,00 | 31500,00| 31500,00 | 31500,00 | 31500,00 | 31500,00 | 31500,00 | 31500,00 | 31500,00 | 31500,00 | 31500,00 | 378000,00
Presupuesto de Venta Afio 3
Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic. Total
T. Ventas
33075,00 | 33075,00 | 33075,00| 33075,00 | 33075,00 | 33075,00 | 33075,00 | 33075,00 | 33075,00 | 33075,00 | 33075,00 | 33075,00 | 396900,00
Presupuesto de Venta Afio 4
Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic. Total
T. Ventas
34728,75 | 34728,75| 34728,75| 34728,75|34728,75|34728,75 | 34728,75 | 34728,75 | 34728,75 | 34728,75 | 34728,75 | 34728,75 | 416745,00
Presupuesto de Venta Afio 5
Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. oct. Nov. Dic. Total
T. Ventas
36465,19 | 36465,19 | 36465,19| 36465,19 | 36465,19 | 36465,19 | 36465,19 | 36465,19 | 36465,19 | 36465,19 | 36465,19 | 36465,19 | 437582,25
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Variacion Anual en relacién a los costos fijos 5%

Costos en Relacion a Ventas

Anos Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afno 5
Materia Prima | 240000 240000 240000 240000 240000
Costos Fijos |[$62.077,92|%$65.022,82 |$68.114,96 | $ 71.361,71 |$ 74.770,80
Total 302077,92 | 305022,82 | 308114,96 | 311361,71 | 314770,80
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Amortizacién

Capital Inicial

Periodo de Pago
Numero Total de Cuotas
Interés del Préstamo

$39.813,16
5
60
0,667%

PERIODO A. CAPITAL INTERES CAPITAL VIVO
0 $0,00 $0,00 $0,00 $39.813,16
1 $663,55 $265,42 $928,97 $39.149,61
2 $663,55 $261,00 $924,55 $38.486,05
3 $663,55 $256,57 $920,13 $37.822,50
4 $663,55 $252,15 $915,70 $37.158,95
5 $663,55 $247,73 $911,28 $36.495,39
6 $663,55 $243,30 $906,86 $35.831,84
7 $663,55 $238,88 $902,43 $35.168,29
8 $663,55 $234,46 $898,01 $34.504,74
9 $663,55 $230,03 $893,58 $33.841,18

10 $663,55 $225,61 $889,16 $33.177,63
11 $663,55 $221,18 $884,74 $32.514,08
12 $663,55 $216,76 $880,31 $31.850,53
13 $663,55 $212,34 $875,89 $31.186,97
14 $663,55 $207,91 $871,47 $30.523,42
15 $663,55 $203,49 $867,04 $29.859,87
16 $663,55 $199,07 $862,62 $29.196,32
17 $663,55 $194,64 $858,19 $28.532,76
18 $663,55 $190,22 $853,77 $27.869,21
19 $663,55 $185,79 $849,35 $27.205,66
20 $663,55 $181,37 $844,92 $26.542,11
21 $663,55 $176,95 $840,50 $25.878,55
22 $663,55 $172,52 $836,08 $25.215,00
23 $663,55 $168,10 $831,65 $24.551,45
24 $663,55 $163,68 $827,23 $23.887,89
25 $663,55 $159,25 $822,81 $23.224,34
26 $663,55 $154,83 $818,38 $22.560,79
27 $663,55 $150,41 $813,96 $21.897,24
28 $663,55 $145,98 $809,53 $21.233,68
29 $663,55 $141,56 $805,11 $20.570,13
30 $663,55 $137,13 $800,69 $19.906,58
31 $663,55 $132,71 $796,26 $19.243,03
32 $663,55 $128,29 $791,84 $18.579,47
33 $663,55 $123,86 $787,42 $17.915,92
34 $663,55 $119,44 $782,99 $17.252,37
35 $663,55 $115,02 $778,57 $16.588,82
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36 $663,55 $110,59 $774,14 $15.925,26
37 $663,55 $106,17 $769,72 $15.261,71
38 $663,55 $101,74 $765,30 $14.598,16
39 $663,55 $97,32 $760,87 $13.934,61
40 $663,55 $92,90 $756,45 $13.271,05
41 $663,55 $88,47 $752,03 $12.607,50
42 $663,55 $84,05 $747,60 $11.943,95
43 $663,55 $79,63 $743,18 $11.280,39
44 $663,55 $75,20 $738,76 $10.616,84
45 $663,55 $70,78 $734,33 $9.953,29
46 $663,55 $66,36 $729,91 $9.289,74
47 $663,55 $61,93 $725,48 $8.626,18
48 $663,55 $57,51 $721,06 $7.962,63
49 $663,55 $53,08 $716,64 $7.299,08
50 $663,55 $48,66 $712,21 $6.635,53
51 $663,55 $44,24 $707,79 $5.971,97
52 $663,55 $39,81 $703,37 $5.308,42
53 $663,55 $35,39 $698,94 $4.644,87
54 $663,55 $30,97 $694,52 $3.981,32
55 $663,55 $26,54 $690,09 $3.317,76
56 $663,55 $22,12 $685,67 $2.654,21
57 $663,55 $17,69 $681,25 $1.990,66
58 $663,55 $13,27 $676,82 $1.327,11
59 $663,55 $8,85 $672,40 $663,55
60 $663,55 $4,42 $667,98 $0,00
$39.813,16 $8.095,34 $47.908,50
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FLUJO DE EFECTIVO DEL PLAN DE NEGOCIOS

0 2013 2014 2015 2016 2017
DETALLE
INVERSION INICIAL $56.875,94
GASTOS PREOPERATIVOS
CAPITAL DE TRABAJO ($ 30.842,63)
INGRESO POR VENTA $ 360.000,00 | $ 378.000,00 | $ 396.900,00 | $ 416.745,00 | $ 437.582,25
COSTOS DE PRODUCCION $ 240.000,00 | $ 252.000,00 |$ 264.600,00 |$ 277.830,00 | $ 291.721,50
GASTOS ADMINISTRATIVO Y VENTAS $62.077,92 [$65.022,82 [$68.114,96 |$71.361,71 |$ 74.770,80
PRESTAMO ($ 39.813,16)
GASTOS FINANCIEROS $10.855,72 [$10.218,71 [$9.581,70 |$8.944,69 |$8.307,68
DEPRECIACION $2.370,24 [$2.370,24 [$2.370,24 [$2.370,24 |$2.370,24
UTILIDAD OPERATIVA $44.696,11 |$48.388,23 |$52.233,10 |$56.238,36 |$ 60.412,04
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $6.704,42 [$7.258,23 [$7.834,96 |$8.43575 |$9.061,81
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $37.991,70 |$41.129,99 |$44.398,13 |$47.802,61 |$51.350,23
IMPUESTOS 23% $8.738,09 [$9.459,90 |$10.211,57 |$10.994,60 |$11.810,55
UTILIDAD NETA $29.253,61 |$31.670,10 |$34.186,56 |$36.808,01 |$39.539,68
READICION DE DEPRECIACION $2.370,24 [$2.370,24 [$2.370,24 [$2.370,24 |$2.370,24
FLUJO EFECTIVO OPERATIVO $31.623,85 |$34.040,34 |$36.556,80 |$39.178,25 |$ 41.909,92
VALOR DE SALVAMENTO $1.381,80
FLUJO NETO DE EFECTIVO ($ 56.875,94) | $ 31.623,85 |$34.040,34 |$36.556,80 |$39.178,25 |$43.291,72
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VAN $ 73.980,16
TR $ 53,98%
Tasa de oportunidad 12%
) VAN
Relacion Beneficio/costo = ————
INVERSION
Relacion Costo Beneficio 1,30
PRI = Inversion inicial / ingresos promedio
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION 1,54
Ao 1
Meses 6
Dias 14
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6.12. Estudio Ambiental

POSIBLES IMPACTOS AMBIENTALES | MEDIDAS DE METIGACION
PROGRAMADAS
Generacion de cascarilla fruto del | Generacion de Compost con la

proceso productivo

finalidad de devolver a los agricultores
para incorporar a las plantaciones de
cacao

Generacion de Ruido en el proceso
de instalacion y operacion de las

maquinarias

Utilizacion adecuado de equipos de
proteccion auditiva

Se plantea elaborar alrededor de las
instalaciones Cercas vivas con arboles

de Sirguelo

Influencia en los productores por el

cambio en la variedad de cacao

Se plantea adquirir en la fabrica la
produccién solo de cacao nacional

para o cual se realizaran

capacitaciones relacionadas a

ventajas del uso de esta variedad

Descarga de desechos soélidos y
liquidos derivados del proceso de
operacion y mantenimiento de los

equipos

Se plantea un plan de manejo de
desechos liquidos y los sélidos seran
enterrados en fosas construidas para

este fin

Generacion de empleo

Se crearan 8 empleos directos y se
beneficiaran a aproximadamente a 100
familias productoras de cacao de la

Zzona

Contaminacion del agua y suelo por

desechos orgéanicos (microempresa).

Construccion de un pozo séptico

Contaminacién del suelo y agua por
uso de productos quimicos, en el

procesamiento de cacao

Disminucién paulatina de uso de

productos quimicos, en el

procesamiento de cacao

Mejoramiento de la
producciénagricola

Incremento de los ingresos
econdmicos

Asistencia Técnica Agricola.

Capacitacion administra
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MATRIZ DE EXTENSION (E) DEL IMPACTO

COMPONENTES AMBIENTALES AIRE AGUA | SUELO SOCIAL
> o) =z
£ | o S Sl <] & 2
< an o =) o) o 8
- 2 b < wn > = <
a8 w2l @ 2| 8] w| 2
ACTIVIDADES-ACCIONES a 4o a &) a a 2
< 0 a a) < %) a
a W g < < a w T
5 a2 a a 3 o >
I |Y> 3 3 < g 0}
O = ) 6 O 5 (|:|0J
Actividades de adecuacion
ETAPADE | de maquinarias y equipos 1 0 1 S I
CONSTRUCCION
Y MONTAGE DE | actividades relacionadas a
LOS EQUIPOS | |5 instalacion de los 1 1 0 1 0 5 5
equipos
Generacion de ruido en el
funcionamiento de las 5 5 0 0 5 5 5
maquinarias
Generacion de cascarilla 0 0 0 5 0 0 0
OPERACION Y
MANTENIMIENTO o |
Mantgmm_lento de las 0 5 5 5 5 5 5
maaquinarias
Descarga de residuos
liqguidos generados en el 0 0 5 5 1 0 5
proceso de produccién
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VII.

CONCLUSIONES

Al finalizar nuestro estudio, hemos podido llegar a las siguientes conclusiones:

La falta de incentivos al sector agricola y la poca inversién en el desarrollo
de nuevos proyectos es evidente, si se desea mantener el crecimiento de
la economia de nuestro pais, se debe tener un plan estratégico que guie a
los inversionistas hacia nuevas propuestas de inversion, impulsando la

economia y el desarrollo de los pueblos agricolas del pais.

Durante el desarrollo del presente trabajo, nos hemos podido dar cuenta de
la gran importancia que tiene la implementacion de una procesadora de
cacao para parroquia Febres Cordero y sectores aledafios para el

desenvolvimiento de una sociedad con vision diferente.

Se debe brindar productos con calidad, para ganar clientes con la
participacion de todos los actores que intervienen en el proceso de

comercializaciéon del producto.

Entre los productores se ha notado cierto desorden dentro de las
actividades agricolas, con la creaciéon de esta procesadora de cacao se
busca una sistematizacion y un control, para llegar a un mejor
desenvolvimiento de cada uno de los miembros que van a intervenir
(agricultores, sociedad, empresa), impulsado también por las constantes

capacitaciones, convenios con los proveedores de insumos agricolas.
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VIII.

RECOMENDACIONES

Se debe realizar un monitoreo constante de los avances en la aceptacion

de los agricultores y de la poblacién en el desarrollo de esta propuesta.

Ser responsable con las deudas concebidas para mantener un buen estado

crediticio.

Debe hacerse una evaluacion de la forma en que la empresa esta
desempeiiando sus actividades, determinando la calidad de los productos y

servicios que presta, para saber en qué esta fallando y mejorarlos.

Se debe trazar una estrategia que les permita distinguirse de los demas,
desarrollando una cultura de servicio, encaminando a la satisfaccion de los

clientes.
Desarrollar estrategias de comercializacion del producto, para obtener

beneficios en comun de los agricultores, proveedores de insumos agricolas

y la procesadora.
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ANEXO 1

Encuesta realizada a los productores de cacao del sector de

Febres cordero (Provincia de los Rios)

1. ¢Produce usted Cacao?

N

¢, Qué tipo de cacao Produce?

3. ¢Cuantas hectareas posee de sembrio de cacao?

4. ¢Cuantos kilos produce cada 15 dias?

o

»

¢ A qué centro de acopio dentro de la provincia le vende su produccion?

¢ Estaria de acuerdo Ud. En ser nuestro proveedor de materia prima para dar

valor agregado al producto en nuestra planta procesadora de manteca de

cacao?
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ANEXO 2

Encuesta realizada al mercado local

1. ¢Conoce usted los beneficios de la manteca de cacao?

2. ¢Comercializa usted manteca de cacao?

3. ¢De cuantos gramos son las presentaciones que adquiere?

4. ¢Con qué frecuencia compra manteca de cacao?

5. ¢Satisface sus necesidades su proveedor actual de manteca de cacao?

6. ¢Cuantas cajas por 50 unidades de manteca de cacao adquiere en cada
compra?

7. ¢Estaria dispuesto a comercializar manteca de cacao con un nuevo
proveedor?

8. ¢Bajo qué modalidad le gustaria realizar sus pagos?
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ANEXO 3

Encuesta realizada al mercado extranjero

1. ¢Conoce Usted los usos que se le da a la manteca de Cacao?

N

¢ Conoce los beneficios que brinda la manteca de cacao en la cosmetologia y

belleza dado que tiene numerosos nutrientes para la piel?

w

¢ Comercializa usted manteca de cacao?

4. ¢Conoce la calidad de manteca de cacao que se produce en el Ecuador?

5. ¢Satisface sus necesidades, la calidad de manteca de cacao que se produce
los paises vecinos? como Brasil 0 Republica Dominicana)

6. ¢Estaria dispuesto a trabajar con la manteca de cacao producida en el
Ecuador

7. ¢Cada que tiempo realizaria los pedidos

8. ¢Bajo qué modalidad desearia recibir la mercaderia

9. ¢Como empresa Ustedes correria con los gasto de transporte?

10. ¢Bajo qué modalidad le gustaria realizar sus pagos?
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ANEXO 4
UBICACION MACRO

Yalencia

Palengque
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ANEXO 5

Ubicacion de las principales zonas cacaoteras del Ecuador

FUENTE: ANECACAO (Asociacién Nacional de Exportadores de Cacao) Guayaquil-Ecuador)
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ANEXO 6

Proceso de produccién de la manteca de cacao

Cacao Fino de Aroma Descascarado
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Extraccion de manteca de cacao

Producto terminado
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ANEXO 7

Formulario de Registro como exportador a través de la pagina Web del

Servicio Nacional de Aduana del Ecuador

Tipo de Operador AGENTE AFIANZADC DE ADUANA -

Sector Ewportador =

Cédigo SICE Si es Maguiladora no tomar en cuenta este campo.

asignado Si es Importador o Exportador ingresar su RUC vigente,
LAVE O

Clave de Acceso Lz clave ingresada le servird para acceder al SICE por

temporal primera vez.

Confirmacién Clave
de Acceso

DATOS GEMERALES

Tipo de Identificacion RUC Nimero RUC

APELLIDOS ¥ NOMBRES

DATOS LICENCIA PROFESIONAL

Fecha renovacién Licencia:

Fecha otorgamiento Licencia:
Mo. Resolucidn otorgamiento Licencia: No. Resolucién renovacion Licencia:

Titule Profesional:

Mombre Universidad:

Afio de graduacién:

REPRESENTANTE LEGAL

Primer Apellido Segundo Apellide  Nombres Cargo Tipo de Documento  Nro. de Documento

RUC -

CONTACTO
Primer Apellido Segundo Apellido Nombres Cargo Tipo de Documento  Nro. de Documento

RUC -

DIRECCION

OBSERVACIONES (Agentes Navieros deben detallar las Liness con las qus oparan)

Ciudad Teléfono 1 Teléfono 2 Fax
ALAMOR -

E-mail:

PERSONAL AUTORIZADO A REALIZAR INTERCAMBIO ELECTRONICO DE DATOS

Agrega Autorizado

erimer Apellido Segundo Apellido  Nombres Cargo Tipo de Documento  Nro. de Documents  Nro. Asociacidn Nro. IESS A Eliminar

Fecha Inicio

RUC
¥

DATOS TECNICOS ¥ DE SISTEMAS
iCuanta con Infrasstructura Tecnolégica? Computader Pantium, conexidn a Intermst, —
atc.) st Ono

SOFTWARE DE GENERACION DE DATOS

9 Desarrollado por un proveedor () Desarrollo Propio

NOMBRE DEL PROVEEDOR DEL SOFTWARE

Enviar Formulario ] [ Limpiar Formulario
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ANEXO 8

FORMULARIO DE DECLARACION UNICA ADUANERA

112 Fecns usnamient

115 Finzo duteriando

1 AFechs

anuaNg cormo
DECLARACION UNICA DE ADUANAS (A) 2 [REGISTRODEADUANA
[ [— Modatiand Tpo b espachs [ e cirecin
1.1 mporaderERparmdor Facha Numeraclin:
1 IDENTIFIC &G IOH
Buets s
12 Cidlge yhecumentede Kentllcackn 15 Direcclin de mportaderExportder 1acod Mblaeo
3 1 Empre an Tranaporte oty s 2 Mo ue it st L5 UkTonaperie Godigo
s [TRansPoRTE |
¥ AFechs Tarming O escEmMb BT ¥ FEMpress Tranaports (Trensm: R eambarqus) chalge ¥ 6 UNIded Tranaporte (Trenam: R ssmberquel ERLEUELER-CIELRNEE Y Cedlge
@1 Termina e Aimace o mienn BT 22 D epaatn idunne o wuterizado Codige 2 Flnse Selictds
+ ALMACEN ‘
¢ A Entdnd Innncters ciange 12 Mo dniand Cidige
s [1Ransaccion
&1 FOEWBIGT GlaUIuIE venm €2 FlewCemialin Exterier LER-CE IR O PELLE CERERITE AT} A TemIAjuTE s £ 5 UBIGFRAUBNE /WBEIGTNE ENTTean
s VALORADUANL
1.1 NTgere ) Toml 12 EemaEjempisr BT 1z NOmero D ecIareclén Frecedents Berie 1ANImEre Certicede E epomiclin 15 God aplUttn
= DEC LARACIONDE D 4
MERCANG 143 ‘ ‘
15 Puertede Embarque codlge 1FecheEmb. 1+ Doecumente Tranaporte Detnlle 12 WY Cerfilcade drlgen kche 1.4r CentUnidad Comercial 141 nkr.Uerliceclen MCod Exensraclin
T canmieT eums T omm |18 Feso N Ko 1A Peme Brum Eios 116 CantidndUnidnd F oics Untdna AT CamlandUniand EquinFred. Uniand | 110 gmoE
115 Subpartds Haclen vy TieTipe |12 Tubpurids NALWD BAMABAND NA Tae M Tas T Taaten 1arceaLi 1 Fataarpen 121 FRRAdaR ast. Tac hagaplc
123 FOEMoneda Tranancclan Godlga TivFoBUSE 1 1FIRR USE 131 BegureuUsk Tipe B¢ 155 Ajuste Unlor US K 1:aUsloradunnn US§
] T
b escrtpoton
Warcancaal
.
.
Tre NeFacure comareet [ W [, - Feans
131 nbrmacion Compleme nmrin T3e obacrmaones
133 Tipe Obacreeclén
racidlge * 2 Membre ¢ RBT4N Soclnl
s DECLARANTE a NICONTENEDORES/PREC INTOS
s recn
FIEMAYSELLD
DILIGENC IAADUANER A 14 Cid.Eapeciniizm
0

FIRMAYSELLOD

ZONAPRIMARIA

CONTROLOFICIALDEADU ANAS REGULARIZACION/CONTROLDE
12 | EMEARQUEMORNAGU 14
111cadl0 1t AGidige
112 Fechn 1t Fechn
FIRMAYEELLD FIRMAYEELLO
D EPLS 1o ADUANERD 13 4 Fechs Término 4 ke cepelin
13 1 | TRANSPORTISTA

152 Contidad y Glazedx Bub

155 Feas Bruten Kilaa

131 Fecnp Términe ge f ¢ cepatin

FIEMAYSELLD

FIRMAYSELLD

151 Glave de Unlldnclin

45 [vaLiDacionpEDATOS
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