
éf{?
/fr6

t¡ ESCUELA SUPER¡OR POL¡TECNIGA
DEL L]TORAL

ICH[
r 'r 'l¡,¡l "ialir¡, i' (r¡

INSNTUTO DE CIENCIAS HUUANISTICAS Y
ECOt{OtlcAs

rtrmlG¡ ta ufürc§.{¡.a.r.a-

Economfa y Gecüón Emprcaarial

CIFESPOL

gsL".,9¿

(,";,b)
ql."-jt'

arB.l'.s¡0L

Autorcs

Femanda Laborde Almeida
Enrique Sánchez [lorbiones

Guayaqull - Ecuador - 2002

PROYECTO:

2.:*.-:-
, P§-EI9^.F tmpLEMENrAc¡óN DE EsrRArEGtA,
i coxtERctAL DE LA EHPRESA SAGALLE S.A. pARAi
i LA ExpoRrAcóN DEL oRtTo oncÁxrco Afi
I MERCADO AHERICANO, LUGAR NUEVA YORK i
--^"^n¡ú¡,v..-.* 

"-* -"**-¿



AGRADECIMIENTO

Agradecemos a la empresa Galarza Llerena S.A. por la

confianza que depositaron en nosotros y por

proporcionarnos toda la ayuda necesaria para concluir con

éxito nuestro Proyecto Tesis.

LCIB



Agradecemos eternamente a nuestros padres por el apoyo

y confianza incondicional que depositaron en nosotros,

Fentanda lzbord¿ Alneida 1, Enique S ánchcilforbionet

CI&ESPOL

Agradezco a Dlos por todo lo rccibido; a Yoyito, mi hijo

poryue con tan solo 1 añito de edad es mi motor que

impulsa el cumplimiento de mis metas. Gracr'as Corazón.

Agradezco a mi esposo por tenerme paciencia en las

horas difíciles y a todos esos amigos que nunca dejaron de

confraren que ¡yo si puedo!.

Fernanda



DECLARACIÓN EXPRESA

"La responsabilidad del contenido de este Proyecto Tesis

de Grado, nos corresponde exclusivamente; y el

patrimonio intelectual de la misma a la Escuela Superior

Politécnica del Litoral".

CIBESPOL
o<¿J4

Consuelo Fernanda Laborde Almeida

# 199513086

Enrique Morbiones

# 199511841

C

ptt e



TRIBUNAL DE GRADUACIÓN

Presidente del Tribun al

lng Néstor Alejandro O

Director de la Tesis

lng. Omar Maluk Salem

Vocal (Marketing)

lng. Bolivar Pastor

CIFESPOL

Vocal (Finanzas)

Econ Emilio Pfister

s,s"P.o¿

{:*J
l-lk . ¡ §tl'|t



CA

INDICE

PITULO 1 Análísis Preliminar
Característicás Generales de la Compañía

.1 Obietivos (Corto, Mediano y Largo Plazo)

.2 Forma legal

. 3 Estructura Organizacional
Análisis FODA de la EmPresa

Cáiactetist¡cas del oRlTo oRGANICo
.1 Características del Producto
2 DescriPción del Producto

3.3 Variedades

Pág inas

11

11

Capitulo 2 Aspectos del Comerc¡o Exte¡ior con el mercado

1.3.4 Mercado lnterno
1 .3.4, 1 Sistema de comercialización
1.3.4.2 Consumo
i.á.¿.á óunrl"s de Distribución para llegar a los canales

mayoristas
1.3.5 Demanda lnterna
1.3.5,1 Oferta Mundial

americano
2.1 Políticas
2.2 Cultura
z.á i"gár"ttr"gulaciones para le comercio exterior)

Capitulo 3 lnvestigación. det mercado internacional para

exDortar el ORITO ORGANICO
á.1'ó"r¡n"¡On y Descripción del mercado meta a desanollar

á.2 o"tini.¡¿n áe los obletivos de investigaciÓn

1

1

2
3
5
q

7
o

o

I
o

1

1

1

1

¿
?

J

1

1

1

1

1

1

1

I
1

3 3 Diseño de la investigación
á.á.irnrest¡gaciÓn exploratoria (datos secundarios)

3.4 Recopilación de datos
3.5 Análisis de información
3 6 tnrorme rinal 9$-f"0¿
Capitulo 4 Plan Estratégico Corporativo i' :- 'g
4.1 Misión corPorativa '. .'it-#
¿.2 VisiOn corPorafiva ..;,;¿;,t;".-
4.2.1 Objetivos ,,\.i\r.r.
4.2. I .1 Generales

15
18
20

ao

¿Y

29
29
30
30

4.2.1.2 EsPecíficos
4.3 Análisis de Porter
4.3.1 Competidores del país produclor

¿.á.2 óár'pet'Oores del sector (países exportadores del ORITO

ORGANICO
4.3.3 Clientes

J¿

32
32
33
33
33
33



4 4 Ciclo de vida del Producto
4.5 Estrategia Comercial

Capitulo 5 Plan de Marketing
51Las4C
5 1.1 Clientes Satisfecho
5 1.2 Costos
5.1.3 Contunicación
5.'l .4 Comodidad

Capitulo 6 Descripción técnica acerca del

6.1 Recursos humanos requeridos (cantidad

6 2 Métodos de producciÓn del ORITO ORG

6.2. 1 Labores Preculturales
6.2.2 PreParación del terreno
6 2 3 Siembra
6.2 4 Raleo

35

41
41
42
42
4J

ORITO ORGANICO
y fr.rnciones)
ÁNrco

44
44
44
45
45

45

46
49
49
50
52

54
IE

6.2.5 Tutoreo CIBESPOL
6 2.6 Densidad
6.2.7 Abonos orgántcos
Á 5 Ru"rrtot téánicos a utilizar (equipos y tecnología a emplear)

6.3.1 Etementos del proceso de siembra y postcosecha

6 3 2 Postcosecha del oRITO ORGÁNICO

6 4 Manejo de Plaga
é ¿ t protócción coirtra insectos en cultivo oRGÁNlCo
6.4.2 Ventaja de la protección natural y conocimienlos básicos

6 5 La certificación orgánica

Capitulo 7 Análisis económico y de riesgo
7.1 Determinación del Cronograma de obra

7 2 Desarrollo y definición del programa de inversiÓn

7 3 Determinacíón d" lo. costos de producción, adrninistraciÓn y

ventas
7 4 Flujo de caja operativo y punto de equilibrio

7.5 Proyección de estados financieros

7.5.1 Balance general
7.5.2 Eslado de resultados
7.5.3 Fluio de efectivo y flujo de fondos

7.6 Estructura de Capital y Apalancamiento
7.7 lmplicaciones en la s¡embra del ORITO ORGANICO

Capitulo B Evaluación Financiera
B 1 Determinac¡ón del costo de capital o TMAR

8.2 Criterio de decisión
8.2 1 Valor presente neto de los flujos de produccrón.

á z 2 f ,"^ áe interna de retorno de los flujos de producción

8.2.3 Período de recuperación de la inversiÓn

8.3 lndicadoresfinancieros
B 4 Análisis de sensibilidad

57
57
EO

5B
59
Áó

59
60
60
60

9s.P,.o¿

('i$B
o,+i,i*f

(-Ilt. fasPoL

66
66
66
67
67
67
71



Capitulo 9 Comparación y Beneficios ambientales
9.1 Comparación en cifras
g.2 Comparación entre agricultura orgánica y agricultura

convencional
9 2.1 Abonos
9.2.2 Plaguicidas
9.2 3 Aporte de Agua
9.2.4 Mano de Obra
9.2.5 Cultivo
9.3 Los beneficios ambientales que produce la agricultura orgánica

9.3 1 Sostenibilidad a largo Plazo
9.3.2 Suelos
9.3.3 Agua
9.3.4 Aire
9.3.5 Biodiversidad
9.3.6 Organismos modificados genéticamente (OMG)

9.3.7 Servicios Ecológicos

Conclusiones

Recomendaciones

ANEXOS

72
73

73
74

76
76
77

7B
7B
79
BO

B1
aa

q§,P&

l ¡*rDa¿";;rc
'0.rt{¡r(¡ !¡l:rql!

CIB . I,'sPOL



TABLAS Y GRAF¡CAS

Capítulo 1 Organigrama Funcional.' 
Autor. Fernanda Laborde Almeida
Ofeda Mundial C1A, C1B Y C1C

Fuente: SOL (Stiftung Okologie & Landbau)

Capítulo 3 Mercado Meta
Fuenle: D¡rección de Mercadotecniá' Capítulo 1

Dirección de Mercadotecnia' Capítulo 1

Obietivos de !a lnvestigaciÓn
Fuente: Mercadotecnia, CaPítulo 2

Anátisis de la lnformaciÓn
Fuente : PYME

Capítulo 4 Cicto de Vida del Produclo
Fuente: DirecciÓn de Mercadotecnia

Capítulo 5 Cliente Satisfecho
Fuente www.fao'org

Capítulo 9 ComParación en cifras
Autor: Enrique Sánchez Morbiones

CIB-ESPOL

Página

2

13-14

35-37

41

-t.)

30



TABLAS EXPLICATIVAS DE LA EVALUACION FINANCIERA

CUADRO 1A

CUADRO 1B
CUADRO 2
CUADRO 3
CUADRO 4
CUADRO 5
CUADRO 6

CUIADRO 8

CUADROS
DE
SOPORTE
CUADRO 9

CUADRO 1O

CUADRO 11

CUADRO 12
CUADRO 13

Cronograma de Obra 1er. Año

Cronograma de Obra 2do. Año en adelante

Gastos Adminislrativos
lnversiones
Valores Totales del Primer año

Valores Totales del segundo año en adelante

Tabla parcial de ingresos' egresos y tabla de ventás

Pá g inas
Anexo 1

Anexo 2
Anexo 3

Anexo 4
Anexo 5

Anexo 6
Anexo 7

Anexo B

Anexo 9

Anexo 1 0

Anexo 11

Anexo 12
Anexo 13

Anexo 14

Tablas de Costos fijos y Costos variables

CUADRO 7 Punto de Equilibrio
Gráfico del punto de equilibrio en volumen de ventas

Gráfica del punto de equilibrio en unidades

Balance General
Retenciones a la Fuente
Aporte Social
DepreciaciÓn de Bienes
AmortizaciÓn de Préstamos para lnfraestructura

Estado de Resultados y Flujo de Caja

Flujo de Efectivo
Recuperación de la Inversión
Análisis parcial de Sensibilidad
Escenarios del Análisis de Sensibilidad

Anexo 15

Anexo '1 6
Anexo 17

Anexo 1B

Anexo 19

esI,&
fl'.fu1,p

ror,'lIt¡ratr ct! (¡ll'l4

CIB : FSPOf,'



CI&ESPOL

La producción orgánica se produce desde hace 40 años en

Europa.

La agricultura orgánica es un sistema global de la

producción que fomenta y realza la salud de los

agroecosistemas, inclusive la biodiversldad, los ciclos

blológicos y la actividad biológica del suelo' Esto se cons¡gue

aplicando, siempre que es posible, métodos agronómicos'

b¡ológicos y mecán¡cos, en contraposición a la utilización de

materiales sintét¡cos, para desempeñar cualquier función

específica dentro del sistema.

El Orito Orgánico será producido por SAGALLE S'A' en

Ecuador para Nueva York, Estados Unidos' Se producirá en

cajas de 16 libras.

" El Orito Orgánico es ¡mportante desde el punto de vista

estratégico para SAGALLE S.A., pues es un rubro con altas

expectativas de crecimiento y con má rgenes de

co me rcia lización especialmente atractivos'

'- Las zonas princ¡pales de producción orgánica en el Ecuador

para este t¡po de producto se encuentran en los alrededores

INTRODUCCION



de Bucay, El Oro y La Maná' Estas áreas son escogidas

porque son de clima temPlado' "'



CAPITULO 1. - ANÁLISIS PRELIMINAR

esXg¿
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1 .1. - Caracteristicas generales de la compañía

1.1 1 S rto o

. Objetivos a Corto Plazo - es reunir el capital y el terreno

necesario para la producción y distribución del ORITO ORGANICO'

o Objetivos a Mediano y Largo Plazo - los frutGs orgánicos' tanto

frescos como elaborados, han encontrado ya su silio en el mercado y

todo indica que en Ia mayoría de los mercados existen buenas

perspectivas para un aumento cons¡derable de las ventas tanto a

largo y medio plazo. Sin embargo, debe tenerse en cuenta que es

probable que la competencia an este campo de frutos orgánicos

aumente considerablemente en el futuro Sin duda' es necesano

seguir esforzándose para desarrollar la industria tanto en lo que se

refiere al cultivo como a la elaboración, la comercializaciÓn y la

distribución,sinolvidareldesarrollodeproduclosydelmercado.

I



1 .1.2 Forma legal

La Constitución de la Empresa SAGALLE S'A' Cia Anónima' fue el 2

deAgostode 1991.

Los prop¡otarios de la Bananera son Néstor Galarza Llerena' Matilza

Gala¡za Llerena y Maribel Galarza Llerena'

Capital de la compañía en sus ¡n¡cios fue de 2 050'000'000 sucres'

dividido en 2.050 Acciones ordinarias y nominativas de un m'l sucres

cáda una

LahaciendaseencuentraubicadaenlaParroquiaSanJuandel

Cantón Pueblovie.jo, Provincia de los Ríos'

1.1.3 Estructura organizacional

Bananera SA GALLE S-4"

Sra., Donatila Llcrena

Presidenta

Ec. Alepndra Dillón A.

Cmtadcra

' Sr. Luis Bolalos

Jefe de Jefe de Empacadora
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El análisis FODA comprende la auditoría intema (fortaleza y

debilidades) y externa (oportunidades y amenazas)'

La auditoría interna analiza las oportunidades atract¡vas del entorno y

las habilidades necesarias para alcanzar el éxito con dichas

oportunidades.

Fortale la empresa posee todo el c¡nocimiento necesario en lo

que a producción de banano se refiere' y además conoce el medio

donde se desemPeña.

La empresa maneja bajos costos en la producción lo que la hace

competitiva.

Posee los equipos y los métodos de cultivo necesános para cumplir

con todos los estándares requeridos en el ámbito intemacional y las

exigencias de los consumidores'

Oportu nidad es.- como empresa de larga trayectoria en el mercado

¡nterno de banano, presenta la experiencia necesaria para producir

en gran cantidad y reuniendo todos los estándares necesarios para

poder dar al consumidor finat el mejor producto del mercado'

Noexistenmuchasempresasgueesténproduciendoyexportando

ORITO ORGANICO.

¡
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El mercado de alimentos y bebidas orgánicas está aumentando

rápidamente en la mayoria de los países de Europa occ¡dental'

América del Norte, Japón y Australia' así como en algunos países en

desarrollo. Se aumentan las posibilidades de crecim¡ento no sólo

haciendo que el consumidor tenga más conciencia de los problemas

de la salud y el medio amb¡ente, sino también mediante una

promoción sumamente activa y orientada a objetivos concretos

organ¡zada por los principales grupos minonstas' También ayÚdaé a

aumentar la demanda mundial, el desarrollo de productos y las

innovacionesenmateriadeenvasado'queintroduzcanlos

elaboradores y fabr¡cantes de al¡mentos, asi como una politica oficial

de apoyo en muchos Países

Debil des.- su empresa es microempresa, no ha exportado nunca a
a

un mercado tan potenc¡al como Estados Unidos' lrata de buscar los

medios requeridos para su producc¡Ón, tienen que mantener un

conocimientomuydellenosobre|asleyesyreglamentosparael

ingreso de productos orgánicos a ese mercado Así como también

cumpl¡r con toda la exigencia de certificación que piden los países

?::f§

desarrollados.



- Ex¡ste una tendencia en el ámb¡to mundial a consumir producc¡ón

orgán¡ca

- Los consumidores tienen una mayor conciencia de la salud y el

medio ambiente

Amen hay empresas que ya han captado el mercado amerlcano

y ya se han posesionado, para lo cual nuestra empresa deberá

realizar planes de market¡ng que ayuden a ingresar a ese mercado'

Entre las cuales tenemos Ekostar, Dole y Noboa

1.3. - Características y Descripción del ORITO ORGÁNICO

1 .3.1 Característlcas del producto

La agricultura orgánica es un sistema holistico de gestión de la

producctón que fomenta y mejora la salud del agroecosistema' y en

particular la biodiversidad, y los ciclos biológicos del suelo Por lo que

nos referimos en este proyecto, que nuestro producto cuenta con

altas expectativas de crecimienlo, el cual se produce pr¡ncipalmente

en: La Maná, Bucay y en El Oro y es exportado a Estados Unidos'

Europa y Japón en cajas de 15 lbs Y de 26 lbs respectivamente'

Gracias a la agricultura orgánica el ORITO ORGANICO presenta

muchas ventajas tales como'

osBo¿

r
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Eleva la productividad de los sistemas agrícolas de bajos

tnsumos;

. Proporcionaoportunidadescomelciales

. Brinda la ocasión de descubrir, combinando los conocimientos

tradicionales con la ciencia moderna

o Fomenta el debate público nacional e intemacional sobre la

sosten¡bilidad, generando conciencia sobre los problemas

ambientales y sociales que merecen su atención

1 3 2 DescriPción del Producto CIFESPOL

El producto ORGANICO es el que se produce en forma natural'

siguiendo los principios de la agricultura orgán¡ca o ecológica' sin la

utilizaciÓn de agroquímicos (fertil¡zantes y pest¡cidas) respetando los

ecos¡stemas y empleando los elementos disponibles en la naturaleza.

En su proceso de siembra se utiliza el abono ORGANICO' sólido o

líquido que se prepara con desechos vegetales y de animales' El

abusodevenenosenloscultivosestácausandoUngrandeterioroen

el mundo. destruyendo progresivamente la vida del suelo'

contaminando las aguas, matando la flora y la fauna'
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¿Por qué comprar productos ogán¡cos?

. Sabor v calidad. es el punto de venta para el productor orgánico

que se esmera en proveer al consumidor los productos más frescos

y sabrosos del mercado, produciéndolos en un suelo que no es

tratado sino cult¡vado

Bu oaÍa el medio a mbi nte. las familias de hoY están

consc¡entes del frágil balance de la tierra El agr¡cultor orgánico está

comprometido a la práctica de la agricuttura soslenible' la cual está

dirigida a asegurar la continuidad del bienestar de la tierra' del agua y

delhábitatnatural,asícomoproveefalconsumidorconproductos

saludables

1.3.3 Va riedades

En el mercado ecuatoriano enc¡ntramos dos variedades de ORITO'

como es el caso del ORITO ORGÁNICO y el ORITO TRADICIONAL

La diferencia de estos dos productos' es que el ORITO

TRADICIONAL es produc¡do a base de fertilizar el suelo por medio

de quimicos, mientras que el ORITO ORGANICO es fertilizado a la

naturaleza, no usa de químicos ni preservantes'

g§,.P..CI,

{.+;»
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I 3.4.1 Sistema de Comercialización

El ORITO ORGANICO es un producto perecedero o sea que

después de cosechados los rac¡mos deben venderse lo más pronto

pos¡ble. El ORITO puede comercializarse por racimos o también por

manos y frutos, empacados en caja de cartón' previa selección'

lavado,eliminacióndellátexomanchayaspersiónoinmersiónen

una soluciÓn con fungicida.

1.3.4.2 Consumo

'La demanda por productos etiquetados como orgánicos o

comercializados en forma am¡gable al ambiente' ha crecido

considerablemente en los últimos años. Los productos orgánicos han

logrado tasas sim¡lares de crecimiento con ventas proyectadas en

¡Gestión (ticononria y Socicdad) NcSocios A'nbicrtales

1.3.4 Mercado ¡nterno

En la actualidad el Ecuador esta creando más proyectos de tipo

ORGANICO que incluye elección de tierras libres de quimicos las

cuales ayudarán a disminuir la contaminación' En el Ecuador ya se

esta preparando bastante terreno para su cultivo' contando con la

certificación orgánrca necesaria y este se esta ofertando en el medio

local como en el internacional'
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1 996 de alrededor de US$ 3,3 mil millones en relación con los

al¡mentos naturales. Los n¡vetes de consumo se los relaciona con la

cantidad de exportac¡ón, que ha existido en los últimos años' va que

las exportaciones de frutas que se han dado hacia los Estados

Unidos le da al ORITO orgánico una mayor apertura en su campo y

además es uno de los mayores consumidores de la producción

orgánica, según los datos extraoficiales que da la Corpei' que en el

año 2OO2 se envió al exterior un total de 913'636 kilos siendo sus

principales mercados: Estados Unidos(Nueva York' Miami' Nueva

Yersey, Boston y Los Angeles), Europa (Holanda' Francia' Alemania

e lnglatena). Además se espera que la exportaciÓn a Japón se de

en un corto Plazo.

1.3.4.3 Canales de distribución para llegar a los mercados

mayorastas

La distribución del producto se realiza de la siguiente manera'

En la venta ¡nd¡recta, normalmente un intermediano asume la

responsabilidad de encontrar compradores elranjeros' embarcar el

producto y conseguir el Pago.

La ventaja principal del comercio indirecto para una empresa

pequeña, es que provee una manera de penetrar en los
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mercados extranjeros sin las complejidades y riesgos de la

exportación directa. Varios t¡pos de empresas intermediarias

proveen una variedad de servicios de exportaciÓn'

Agentes exportadores, comerciantes y revendedores

Los agentes, comerciantes y revendedores compran productos

directamentedelosfabricantes,embalandoymarcandosus

productos de acuerdo a sus propias especificaciones Recién ahi

los venden al exterior a través de sus contactos con sus propios

nombres y asumen todos los riesgos con relación a esto

DISTRIBUIDORES

El distribuidor extranjero es un comerciante que compra mercadería

de un exportador (generalmente con un descuento sustanc¡al)' y la

revende con un beneficio. El distribuidor generalmente lleva un

inventario de los productos y una provisión suficiente de repuestos y

tiene ¡nstalac¡ones y personal adecuado para operaciones de

serviciosnormales.Eldistribuidorllevaunavariedaddeproductosno

competitavos pero complementar¡os- Los consumidores finales

generalmente no compran de un distribuidor' compran del

revendedor que es un intermediario'

Revendedores extranieros

Una compañía también puede vender d¡rectamenle a un revendedor

extranjero, a pesar de que en tales instrucciones' los productos
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generalmente están limitados a líneas de consumidores' El

crecimientoderevendedoresescadaVezmayorenmercadoscomo

el de Canadá y Japón que ha creado nuevas oportunidades para

este t¡po de venta d¡recta El método se apoya principalmente en

representantes de venta que viajan y que se contaclan directamente

conlosrevendedoresexlranjerosloscualespuedenestar

acompañados de catálogos' folletos, y otra literalura El

acercamiento directo tiene los beneficios de eliminar comisiones'

reduciendo los gastos de viajes, y alcanzando una audiencia mayor'

Paraobtenermejoresresultados,unaempresaqueutilizacorreo

directo para llegar a los revendedores extranieros' igualmente

deberían apoyar esto con otras actividades de mercado

1.3.5 Demanda tnterna CIBESPOT

Generando @da vez más empleo en nuestro pais' mucho de los

agricultores se están dedicando a habilitar sus terrenos y a

cert¡ficarlos para que así sus productos tengan toda la aceptación

posible en el mercado exlranjero

1.3.5.lofertamundial..lospaísesoferentesdeproducción

orgánica en el ámbito mundial son: México' Brasil' Argentina'



Estados Unidos, Australia, y de la Unión

Aleman¡a. Francia, Dinamarca e ltalia

Según los datos proporcionados por el

Agricultura (Stiftung Okologie & Landbau, SOL)

muestra que uno de los países con mayor producción orgánica es

Australia (Gráfica C 1 B) presentando un 80% de hectáreas

cultivadas'elCont¡nentedeoceanía(GráficaClA)queocupauno

de los mayores porcentajes de suelo utilizado para este fin'

De lo cual detallaremos a continuación:

Asia.- en esta parte del continente se desarrolla la producción

orgán¡ca en ba.ia escala, ya que su producción es directamente para

exportación, aunque se producen en pequeñas proporciones para

consumo interno

Af rica.- debido a Ia falta de estad Ística no es posible determinar la

cantidad de productores que cuentan con la certificación orgánica'

Japón.- los productores en esta parte del continente se centran aquí'

conocidos como Yuki, que es un término que signiñca que sus

cult¡vos son convencionales con el medio amb¡ente'

Europea encontramos

lnstituto de Ecología Y

de Alemania,
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Europa.- aquí la producción orgánica presenta buenas expectat¡vas

futuristas de exportación, ya que mantiene un buen porcentaje de

suelo de cultivo apto para el producto ORGANICO Ya que los

europeos buscan siempre un producto que ofrezca mejor calidad'

frescura, mejor sabor, siendo esto uno de los puntos que ayuda al

cuidado del medio ambiente.

Dínamarca.- presentándose como un pais pequeño

Porcentales donde se puede apreciar el estado del suelo

ORGANICO en el ámb¡to mundial lo detallaremos en los siguientes

grálicos: ClA, CIB Y C1C.

aao I

c1A

Fuent€: SOL (Stiftung Okolog¡a & Landbau)
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En lo que nos referimos al gráfico C1A podemos decir que en

Oceanía es donde más se mantiene el cuidado que un suelo

9s,,P..0,¡

{kU};hi#.
.IB ¡ TisPoT-

ORGANICO necesita, seguido por Europa y Latinoamérica
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CAPITULO 2. - ASPECTOS DEL COMERCIO EXTERIOR

CON EL MERCADO AMERICANO

2.1 Políticas

Aunque la vía rápida es evidentemente el asunto más

importante que está pendiente por resolver en la política

comercial estadounidense, no es el único tema de interés para

los Paises Miembros del SELA (Sistema Económico

Latinoamericano). Entre los otros temas que están siendo

debatidos en Washington se encuentran las preferencias

comerciales para los países en desarrollo' propuestas que

pudieran afectar la inspección y etiquetado de los productos

alimenticios ¡mportados, y la aplicación extraterritorial de

sanciones comerciales. Estos aspectos senán anali¿ados

detenidamente en el presente documento Esto podria traer

como resultado un proyecto de ley que no lograra cubrir los

elevados estándares de pureza en el campo del libre comercio
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libre, pero que también pudiera plantear una mayor

oportunidad de convertirse en leY

A,P rencr C ercial

Todos los paises de la región (a excepción de Cuba) disfrutan

actualmente de un acceso preferencial al mercado

estadounidens e. Para simplificar el panorama' los Países

Miembros del SELA podrían div¡dirse en cuatro categor¡as:

aquellos que tienen acuerdos de tibre comercio con Estados

Unidos (México); los que se benef¡cian con la Ley de

Preferencias Comerciales en la región Andina (Bolivia'

Colombia. Ecuador y PerÚ); los que se benefician con el

S¡stema Generalizado de Preferencias (Argentina' Brasil'

Chile, Paraguay, Uruguay y Venezuela; y aquellos que se

benefician con la lniciativa de la Cuenca del Caribe (todos los

países centroamericanos, y del Caribe, excepto Cuba)'

Los términos tanto del SGP y de la ICC están aclualmente en

discusión en Estados Unidos, tal y como se muestra a

continuación.

1. Sistema Generalizado de Preferenc¡as

Desde 1975, el SGP ha ofrecido un acceso exento de

aranceles al mercado estadounidense para muchos productos

exportados por los Países Miembros del SELA Este sislema

ús,1*.0¿

fl"'B)
CrB : Iis?o!.
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ha sido pasado a un segundo plano en importancia en algunos

países que se han regrdo por la ICC (desde 1984) y La Ley de

Preferencias Comerciales del Sector Andino (desde 1991) Sin

embargo, en seis países suramericanos el SGP sigue siendo

un programa importante.

2. ln tiva ribelTde la Cuenca lCa rato rita con el

TLCAN

La administración Reagan originalmente propuso la lniciativa

de la Cuenca del Caribe en 1983, como un medio para

promover el desarrollo económico y la estabilidad política en

una región de importancia estratégica para Estados Unidos'

Aunque con la ICC se buscaba promover negociaciones y

nexos políticos más estrechos con Estados Unidos' este

programa ha generado quince años de frustración para la

regron

B. ln n ió ela lm ro

Actualmente se están considerando varias iniciativas ctn ' Ir: t'rll

diferentes en Estados Unidos, las cuales establecerían

requis¡tos adicionales para la inspección y etiquetado de las

importaciones. La propuesta más importante se concentra en

rubros como frutas, vegetales y carne importados' mientras

que otros proyectos de ley versarían sobre aspectos tales

gSF.0.

ffi)au;ár
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como el trabajo ¡nfantil y el comercio en productos hechos de

espec¡es en peligro de extinción El tema relacionado con el

control de calidad en materia al¡mentaria tiene dos

implicac¡ones para los Países Miembros del SELA (Sistema

Económico Latinoamericano). Una es el inteÉs directo que

surge a partir de los nuevos estándares propuestos para los

bienes importados, que pudieran estar sujetos a la inspección

adicional y al etiquetado del país de origen La otra implicación

es el efecto ¡ndirecto que podria tener el debate sobre estas

propuestas en la lucha antes mencion ada pa? la renovación

de la autoridad de negociación por vía rápida'

2.1.2 Culturas

El costo de la vida en el EEUU no es sim¡lar al de otros paises por

sus condiciones sociales, económicas y de desarrollo Las

cond¡c¡ones de vivienda son buenas cada una relacionada con el

estándar de vida de las personas de los Estados Unidos y Europa'

sus prec¡os son razonables, existe variedad de casas y

departamentos de arriendo. Los supermercados y tiendas proveen

gran variedad de productos locales e importados' En New York como

en las demás ciudades de EEUU existen mercados tradrcionales

donde el regateo es común. Existen hospitales y clinicas muy bien
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equipadas que ofrecen variedad de servicios, con tecnología de

punta. Los costos médicos son relativamente altos por lo que es

ind¡spensable conlratar una póliza de seguro'

La educación pr¡vada es muy completa, desde la primaria'

secundaria. universidad y estudios de post-grado Las escuelas

¡mparten educación bil¡ngüe o trilingÚe en lnglés, Francés o Alemán'

además del Español. Existen clubes sociales y deportivos para todo

nivel y actividad.

El teléfono es muy aceptable, en casi todas las áreas Conseguir

nuevas líneas telefónicas toma t¡empo y son costosas' aclualmenle

complementados con el servicro telefÓnico celular' El servicio de

agua potable y electricidad se distribuye en barrios de clase media y

alta. La electricidad es de 220 voltios 60 ciclos, a pesar de que

ocasionalment e varia el voltaje- Se recomienda ulilizar reguladores

de voltaje en equipos electrónicos

Las actividades culturales y de entretenimiento son iguales

comparadas con otras de las grandes ciudades internacionales' Los

teatros y cines generalmente ofrecen programas y películas en

español. Las exposiciones de arte son frecuentes, algunos conciertos

de temporada y los programas de eco-turismo son variados y muy

bien organizados, El país ofrece excepcionales atractivos turísticos'

con variedad de climas, paisajes y facilidades A pesar de que estas
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últimas no están completamente desarrolladas' brindan una

experiencia maravillosa, sin igual en el mundo'

Días Festivos

Los días festivos en el pais son: Enero 1, Día del Trabaio (Mayo 1)'

4 Julio, y Diciembre 25

2.1.4 Legales (regulaciones para el comercio exter¡or'

leyes, etc.)

La leg¡slación que afecta a los negocios lla aumentado en

forma constante a lo largo de los años Estados Unidos tiene

varias leyes en sus códigos que cubren aspectos como la

competencia, segur¡dad y responsabilidad de los productos'

prácticas de crédito y comerc¡o equitativos, empagues

Como primera la de la legislación es la de proteger a las

compañias de las demás empresas. Si se les desafía'

algunos emprenden guerras de precios o de promociones' o

bien intentan obstaculizar la distribución

El seounda prooósito reglamentario es proteger a los

consumidores de las prácticas de comercio desleales'

Algunas empresas, si se les dejara solas, adulterar¡an sus

gs,l.O¿
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productos, mentirían en su publ¡cidad, defraudar¡an en sus

empaques y pondrían un anzuelo en sus precios

El ter rD ito es proteger los intereses de la sociedad

contra la conducta mercanti¡ desenfrenada'

La Ley Federal de Medicamentos y Alimentos (1906) -

prohibe la fabricación, venta, o transporte de al¡mentos y

medicamentos adulterados fraudulentamente en el comercio

¡nterestatal. Fue suplantada por la Ley de Alimentos y

Medicamentos y Cosméticos de 1 938, enmendada por la

Enmienda de Adilivos y Alimentos de 1958, y por la Enmienda

Kefauver-Harris en 1 962.

Ley de Seguridad de Productos de Consumo (1972) -

establece la Comisión de Seguridad de Produclos al

Consumidor, y la aulonzación a establecer normas de

seguridad para los productos de consumo, así como imponer

castigos en caso de ¡ncumplim¡ento'

En 1977, los miembros del Congreso introdujeron vartas

propuestas nuevas, en cuanto a etiquetado' que podrían

alecla. a las importaciones. Enlre estas propuestas vale la

pena mencionar espec¡almente cuatro de ellas:



El fallecido Representante Sonny Bono (Republicano por el

estado de California y 90 de sus colegas introdujeron la "Ley

de Etiquetado de Productos lmportados" (H R' 1232) El

Senador Larry Craig (Republicano por el estado de ldaho) y

nueve colegas introdujeron la versión del Senado (conocida

como S.1042). Este proyecto de Ley exigiría el etiquetado del

pais de origen sobre el producto importado El proyecto de

Ley tiene el apoyo de algunos grupos agrícolas

estadounidenses, destacándose la Federación de Servicios

Agrícolas Estadounidense, la Federación Agricola de

Califomia, la Asociación de Productores de Frutas y Vegetales

Frescos de Florida y el Sindicato Nacional de Productores

Agrícolas Sin embargo, uno de los que brindó gran apoyo' si

no el más importante, es el Sindicato de Camioneros

(formalmente conocido como "Hermandad lnternacional de

Camioneros"). Hay otros grupos que se oponen al proyecto de

ley entre los que se encuentran el lnstituto de Alimentos

Congelados Estadounidense (AFFI) y la Asociación Nacional

de Procesadores de Al¡mentos (NFPA)

CIB-ESPOI
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EEUU: LAS EXCEPCIONES ARANCETARIAS

ilv NDE to PA RO CT

ECUATORIANOS

La mayoría de los productos ecuatorianos de exportación pueden

ingresar a los Estados Unidos sin mayores restri@iones' pero existen

algunas excepciones cuotas a la importación para ciertos productos

y normas federales de salud y seguridad' Recuérdese que la

clasificaciÓn y tratamiento a¡anelario del producto se debe consultar

el Sistema Armonizado de Tarifas de los EE UU (U S

HARMONIZED TARIFF SCHEDULE OF THE UNITED STATES '

HTSUS)

ARANC ELES E IMPUESTOS LAS I MPORT ACIONES

Todas las mercancías que ingresen a los Estados Unidos están

sujetas al pago de aranceles o bien exentas' según el Arancel

Armonizado de los Estados Unidos Los aranceles son ad-valorem'

específicos o compuestos dependiendo de las mercancías La

obligación del pago del arancel de importación recae sobre la

persona o empresa en cuyo nombre se hace la declaración de

rngreso.

Losderechosarancelanostambiénvaríansegúnelpaísdeorigen

'gq,F-q¿
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La mayoría de las mercancías están sujetas al pago de aranceles

conforme a la cláusula de la nacrón más favorecida En algunos

casos, existen subpartidas que están exentas de aranceles o que

tienen otras tarifas preferenciales' La aduana determina el

tratamiento o régimen arancelario que se le aplicará a una mercancía

contra presentaciÓn de la declaración de aduanas La lilación de un

arancel puede ser protestada por el importador' previo el pago del

derecho que se le ha impuesto.

De P refe rencias fance larias Andin s (LPAA )

La Ley de Preferencias Arancelarias Andinas (LPAA)' (The Andean

Trade Preference Act, ATPA) a diferencia del restrictivo SGP'

concede beneficios más amplios, acceso libre o con aranceles muy

bajos a la mayoria de los productos del Ecuador' Ofrece ¡mportantes

incentivos para el comercio de la oferta exportable del Ecuador a los

Estados Unidos. En real¡dad, la mayoría de los productos

ecuatorianos ingresan al mercado estadounidense al amparo de la

LPAA. antes que con el SGP Otros países beneficiarios del ATPA

son Bolivia, Colombia Y Perú.

La LPAA fue concebida para estimular el comerc¡o de los países

and¡nos,antesqueunmecanismodeayuda;losbeneficiosque

concede este programa obliga a los exportadores ecuatorianos a
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familiarizarse con esas clasificaciones aranc¿larias' especialmente

aquellos que desean exportar productos de exporlación no-

tradicional

Et si ma neral o Prefe ras P

El SGP permite gue determ¡nadas mercancías que provlenen

directamente de países en vías de desarrollo, ¡ngresen a los Estados

Unidos sin pago de aranceles, con el fin de contribuir al desarrollo

económico de c¡ertos Países.

Los productos beneficiados son de una gran variedad y están

clasificados en 4.000 subpartidas del Arancel Armonizado de los

Estados Un¡dos, aProximadamente.

Algunos países o ciertos productos originarios de determinados

países pueden estar temporalmente excluidos del programa' por lo

que es necesano consultar siempre el Arancel Armonizado para

obtener una información más actualizada'

Cuando se exporlen productos bajo el amparo del SGP' se requiere

que en la declaración de aduana se indique que el país de origen es

un país en desarrollo y que se señale con una "A" el número de

subpartida correspondiente, designada por el SGP'

Estos productos se beneficiarán de la franquicla aduanera' si se

cumplen las siguientes condiciones e información:
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Estados Unidos como destinación final Eslas mercaderías no

pueden sufrir desvios de ninguna clase

El costo o valor de los materiales producidos, en el país en

desarrollo beneficiario.

El costo directo de la elaboración realizada en el mismo' o si

ambos factores juntos (materiales y elaboración) representan por

lo menos, el 35% del valor aforado de los artículos'

CIB.ESPOL
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CAPITULO 3. . IINVESTIGAGION DEL MERCADO

INTERNACIONAL PARA EXPORTAR EL ORITO

ORGANICO

3.1 Definición y descripción del mercado meta a

desarrollar

ARn&rtiü qfu.crrtrJ qRo ttdo qRL kC

Fuente: (Dirección de Mercadotecnia, Capitulo 1)

Entendemoscomomercadoalconjuntodeconsum¡doresdeUnlugar

determinado. sobre los cuales confluye una circunstanc¡a concreta'

estas pueden ser geográficas, sociales (hábitos)' económicas'

presión ejercida por la competenc¡a, jurídica (leyes vigentes)' etc EI
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conocimientodelasmismasconstituyeunelementobásicopara

llevar a cabo la operación de marketing, denominado ' estudio de

mercado'.

Para lo cual hemos definido como mercado meta el mercado

Americano, ya que es un país con muchas posibilidades para la

exportación de productos no tradicionales, corro es el caso del

ORITO ORGANICO, producto que esta acaparando el mercado en

estos momentos, nuestra ciudad de destino es New York

3.2 Defin¡c¡ón de los objetivos de investigación
CIB-ESPOI

Oesarrdla d plan do

inv€sligaciófl Pda
recaba inbrmacion

Adicar d plar de
invostbacbn y r&nir
y anali¿ar los dalc

lnlerpretar

resultados

ios

Fuente: Direcclón de Mercadotecnla

Las necesidades requeridas para la investigación de obietivos a

emplear son la competitividad, que será ¡ealiza¡ una meiora en la

calidad de servicios que va a ser disponible al comprador'
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3.3 Diseño de la lnvestigación

3.3.1 lnvestigación Exploratoria: Datos Secundarios

Pa¡a la lnvestigaciÓn Exploratoria se usaron datos secundarios ya

que se cogió como muestra las empresas productoras y

comercializadoras del ORITO ORGANICO, como es el caso de la

empresa EKOSTAR que nos ayudo con ¡nformación sobre el clima y

proceso necesario para su producción'

3.4 RecoPilación de datos

En lo que se refere a la recop¡lac¡ón de datos se lo realizo por medto

de informaciÓn aportada por los pequeños y grandes agr¡cultores de

las zonas de: La Maná, Eucay y El Oro, que se encuentran en la

producción del ORITO ORGANICO en este momento' existen

empresas como Dole, y Noboa que tamb¡én han establecido brechas

de exportación en el mercado americano, y tienen bastantes terreno

de cultivo a lo largo de las carreteras de nuestro país'

CIB- osP.o¡

{é}
,"",;:t:r.I.
arn j rspor



l0

3.5 Análisis de la información

F'orn¡ uhcÚn rlel
l'rohhmn

lnf<rrmc dc krs

resullad(rs de li¡

+

Declsicr¡¡

Ilúsqtrda dc datos

sccurxlarios

Fuente: PYME

3.6 lnforme Final

Como informe final podemos decrr que la investigación secundaria

fue hecha a las empresas. Ya sean estas en la sierra como en la

costa. Las empresas que lideran el mercado ecuatoriano son Dole y

Noboa. También se puede mencionar la empresa EKOSTAR como

empresa líder en exportar ORITO ORGANICO al mercado

americano,ciudadNewYersey.Estaempresayatienepuestoenese

mercado. El producto ORITO ORGANICO tiene grandes

expectat¡vas en lo que a producto sin qu¡micos se refiere' y con

estudios hechos por el agro, se ha demostrado que el producto

cosechado o producido en forma orgánica o sea natural tiene menos

(irnsrrlt¡ con voultü,,rc¡

¡ r,tros trnPlt'.rttos

(ixrsulnr crxt t'qrtrtrts
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posibilidades de que fenga una ataque de plaga ya que los químicos

debilitan a la planta en forma parcial o total

Con este estudio de proyecto podemos decir que es altamente

rentableconunaestimacióndespuésde5años'Hastaqueel

producto complete todo su ciclo de vida'

clB- L
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CAPITULO 4. - PLAN ESTRATÉGICO

CORPORATIVO

4.1 Misión Corporativa.- ofrecer al mercádo americano Un

producto de alta calidad , l}Oo/o orgánico y que cumpla con

todos los estándares de calidad requeridos para su compra'

4.2 Visión Corporativa.- lograr en un t¡empo no más de 5

años que el producto ofrecido por esta empresa SAGALLE

S.A. consiga penetrar entre los competidores y logre obtener

un nicho en el mercado y que por su alta calidad el producto

sea reconocido en cualquier otro pais y además sea

reconocido por su marca como producto hecho en Ecuador'

4.2.1 Objet¡vos

4.2.1.1 Generales.- dar a conocer por medio de este

Proyecto Tesis, estrategias comerciales que dando una buena
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¡magen y publicidad de nuestros productos podamos bloquear

a los acaparadores de mercado y lograr establecer o implantar

nuestra marca y que sea reconocida en el ámbito mundial'

4.2.1.2 Especificos.- que gracias a la exportación de este

producto no tradicional ayude a incrementar las divisas y cifras

de la economía nacional, dándole así más áreas de

producción y empleo a los ecuatonanos'

4.3 Análisis de Porter

4.3.1 Competidores del pais productor

. En el Ecuador se encuentran varias empresas que se dedican a

la exportación del ORITo oRGANICO como es el caso de:

Ekostar, Noboa Y Dole

4.3.2 Competidores del Sector (Paises exportadores de

oRrro oRGÁNICO)

Nicaragua

Costa Rica

Peru

El Salvador
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Honduras

Guatemala

9s-P,.0¿
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Bolivia
CIBESPOL

Colombia

República Dominicana

Fuent€: Listin Dierio/ Santo Domingo, República Dominicana' 1999'

La producción orgánica generada en el de Ecuador, va ganando

cada vez más prestigio en los mercados nacionales e

intemacionales, donde los productores reciben precios justos'

EnelámbitodeAméricaLat¡na,elmovim¡entoporunaagricultura

limpia va ganando más adeptos pues el mismo a más de obtener

productos de alta calidad, permite absorber una gran cantidad de

mano de obra, lo que muestra que en breve este renglÓn puede

convertirseenunaexcelentealtemat¡vaparadarocupaciónauna

buena parte de gente desemPleada.

4.3.3 Clientes

En un mercado siempre más competitivo, sólo la calidad añade valor

al producto y lo reconoce entre otros miles distinguiéndolo

inequívocamente.

oOU ra



l5

Contribuir al suceso de los propios clientes es nuestlo principal

objetivo. valorizando al máximo la cal¡dad del producto elaborado por

nosotros para usledes.

Las nuevas generaciones son conscientes de la importancia que hay

que dar al deporte y a la salud, unidos a una buena alimentación'

factores primordiales de una buena estab¡l¡dad laboral y emocional-

Nuestros clientes serán todos los consumidores que por

medio de los rntermediarios lo reciban.

CIBESPOL

4.4 Ciclo de vida del Producto

El ciclo de vida de un producto es importante ya que proporciona

perspect¡vas dinámlcas competitivas de un producto' Podemos decir

que el producto da sus inicios como una necesidad que ha crecido

durante siglos. Y la necesidad se describe por la curva del ciclo de

vida de demanda más elevada, la cual se mencionará a

continuación:

('l.l,' 't. ,ldr (t. .l.D.n¡lr ) r'rnrl',a¡' J'l P"du'ro
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Fuent€ (Dirección do M€rcadotecnia, Capitu¡o 14)



La necesidad se satisface por medio de la tecnología' satisfaciéndola

deunaformasuperior.esteniveldedemandaytecnologialovemos

en el gráfico en las curva s (Tt, Tz), dando asi el surgimiento y

crecimiento rápido, lento, madurez y por último la decadencia del

producto

Dentro del ciclo de demanda tecnológica' aparece una sucesión de

formas que satisface una necesidad especifica en el momento

l()

( iclo tlc r id¡ tle ln denrn¡d¡ ( iclo tccnológico tlc
l¡ rlt¡¡l¡nda

,1
( liclo rle vitl¡
drl produ(to

lro

'I'iemPo

Fuent6: (D¡recc¡ón de Mercadotecnia, Capitulo 14)

En el gráfco muestra la sucesiÓn de ciclos de vida del

producto, Pr, Pz, P¡, P¡

Etapas en el ciclo de vida del producto

CTB-ESPOL
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Este refleia diferentes etapas en la historia de ventas de un

bien. para decir que un produclo tiene un ciclo de v¡da que

signif ica 4 cosas.

. Los productos tienen una vida limitada

. Las ventas del producto pasan por distintas etapas' cada

cual supone retos diferentes para el vendedor'

. Las utilidades aumentan y disminuyen en las diferentes

etapas del ciclo de vida de un producto

. Los productos requieren estrategias diferentes de

mercadotecnia, finanzas, producción, compras y recursos

humanos en cada elapa del ciclo de vida de un producto'

Para el análisis de las etapas del ciclo de vida de un producto

se describe en una curva en forma de S' Que son:

lnt roducciótt período de crecimiento lento en las ventas' en

medida que el producto se introduce en el mercado En esta

etapa no existen utilidades debido a los grandes gaslos que

supone la introducción del producto

Crec irr iento periodo de aceptacrón del mercado y me.lora

rmportante de las utilidades

CIB-ESPOL
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Madurez. periodo de reducción en el crecimiento de las

ventas. debido a que el produclo ya alcanzado la aceptaciÓn

de la mayoria de los compradores potenciales Las utilidades

se estabilizan.

gsf,.o¿
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De cadetrcia per¡odo en el que las ventas muestran una caida

y las utilidades se reducen

Nuestroproductoseencuentraenlaetapadecrecimientoyaque

estaria en la etapa de aceptación del mercado

C recim ie n ¡9 Madurez oecadencia

Introducción
Fuenle (Drreccrón de Mercadotecnra Capitulo 14 )

4.5 ESTRATEGIA COMERCIAL

El diseño por comercialización proporcionara información suficiente

a la empresa para decrdrr sobre el lanzamiento de nuevos

Ventas

I Ut¡lidades

productos

l:

I



Cuándo (Tie nt o) - tiempo de entrada al mercado

Se hace una proyección de 5 años, donde desde el 1 año se

dedicarárr a la exploración cle los posibles conlpradores del ORITO

ORGANICO

Dónde Estratecl ra c¡eo qra fica). - decidirán si la empresa lanzara el

producto en un solo lugar'

El lugar elegido por SAGALLE S A será la ciudad de New York

como consumidor final del producto

A quién prosp ecto de mercado meta). - dentro del mercado al

que sale, la empresa deberá orientar su distribución y promocron a

los mejores grupos de prospectos ' La meta consiste en generar

ventas fuertes tan pronto como sea posible' a f¡n de motivar a la

fuerza de ventas

- Mientras el proceso dure la etrpresa seguirá proporcionándole su

producción de banano a la empresa Noboa'

Cómo (estrateqia introd uctoria del merc ado). - desarrollar un Plan

de acciÓn para introducir el nuevo producto a los mercados de

salida
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Y a futuro, la estrategia se dará por medio de hoias volanles

dirigidas a las empresas alimenticias, así como también partrcipar en

ferias internacionales agrlcolas'

otraformaintroductoriaseráladecrearunapaginawebdela

empresa con todas las especificaciones de la calidad del producto a

exportar.

9s-P,.0¿
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CAPITULO 5.. PLAN DE MARKETING

5.1 Las 4 C

5.1 1. - Cliente Satisfecho

En lo que al clienle satisfecho se refiere hemos analizado el mercado

externo. en donde encontramos los siguientes datos en esta Gráfica

(Fis. C5r)

2 00 0 1489 1665

13't 3
1500

Dólares 1000

500

0
,| 2

Años

3

Fuente: rv r''r'. l¡" t'tu

I

I

I
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Y a futuro, la estrategra se dará por medio de hojas volantes

dirigidas a las empresas alimenticias' asi como también part¡cipar en

ferias internacionales agricolas'

Otra forma introductorla será la de crear una pagina web de la

empresa con todas las especif icaciones de la calidad del producto a

exportar.

CIBESPOL
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Según los datos proporcionados por

crecim¡ento por consumir productos

considerablemente.

CIR ¡ ¡:SPOIJ

la FAO desde 1998 el

Orgánicos han crecido

5.'1.2 Costo.- la fijación de precios se realizó por med¡o de la

información que nos proporcionó la

instalaciones La emPresa SAGALLE

mercádotecnia, ajenas a los precios ' pa.a crear el valor que

perciben las mentes de los compradores y establecer un precio

acorde con el valor Percibido'

Por ejemplo:

El consumidor que p¡de una caia de ORITO ORGÁNICO puede

pagar $2.50 en una hacienda. $275 en un supermercado y $3 en un

restaurante. Cada restaurante sucÉsivo puede ir cobrando más en

razón del valor añadido del ambiente'

5.1.3. - Comunicación'- se identifica la audiencia meta' el

comunicador mercadólogo comienza por tener en mente con

claridad, el público hacia el cual se dirigirá' la audiencia meta

afeclatá decididamente las decisiones del comunicador en cuanto a

empresa Ekostar en sus

S.A. utilizará variables de
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qué se dirá, cÓmo se dirá, cuándo se dirá' dónde se dirá y quién lo

dirá.

En lo que nos referimos a los intermediarios interesados en comprar

nuestro Producto en ese mercado'

5.1.4. - Conveniencia.- los mercadólogo t¡enen que decid¡r sobre la

distribución de fondos asignados a mercadotecnia entre los d¡versos

productos, canales de distribución, medios de promociÓn y áreas de

ventas
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CAPITULO 6. . DESCRIPCIÓN TECNICA ACERCA DEL

ORfTO ORGANICO

6.1 Recursos Humanos requeridos (cantidad y funciones)

Para la producción del ORITO ORGANICO se requiere 14 personas

que se encárgarán de controlar el tiempo que el terreno necesita

para su cosecha y postcosecha, estas personas pefmanecen en todo

el proceso hasta el encaje, esto en lo que se refiere a la producción

EI personal utilizado para todos los trámites de oficina es de 10

personas que operan la documentación, la red y con el fax'

6.2 Método de producción del ORITO ORGANICO

6.2.1 Labores Preculturales

Son labores de establecimiento de cultivo
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6.2.2 PreParación del terreno

Si está con maleza no debe usarse maquinaria accionada por

traclores o animales, porque apisonan el suelo Hágalo manualmente

con machete, guadaña o cualquier otro instrumento de uso manual'

6.2.3 Siembra

Se coloca la semilla en el fondo del hoyo y se tapa con el suelo de la

capa superficial, al cual también puede agregársele abono orgánico

Si por ejemplo, el suelo es deficiente en fósforo deberá agregársele

mezclado con el suelo. Ap¡sone bien el suelo y no deje espacios

libres. El exceso de agua o su empozamiento ocasiona la pudrición

de la semilla.

6.2.4 Raleo

Seleccionar las unidades de producción

6.2.5 Tutoreo

Soporte para evitar caidas

6.2.6 Densidad

Número de puntos Por hectárea

e§,P.0,
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6.2.7 Abonos Orgánicos

Son enmiendas a base de productos de origen animal o vegetal que

pueden contribulr a melorar la fertilidad del suelo al Incrementar el

contenido de materla orgán¡ca en suelo, aumentando

consecuentemente la capacidad de retención de agua y nutrientes y

la reducción de la erosión si se tratan debidamente, pero constiluyen

una fuenle de conlaminación microbiológica, quimica y física del

suelo, aguas subterráneas y aguas superficiales gue pueden

contaminar las frutas y hortalizas, dependiendo de las caracteristrcas

físicas del producto y su proximidad al suelo, en caso de no contar

con un tratamiento, o si el tratamiento es incompleto' Entre los

principales que se recomienda para el cult¡vo del Orito orgánlco se

pueden mencionar.

COMPOST: resulta de la descomposición de la mezcla de residuos

animales y vegetales. bajo condiciones de buena humedad' Se

recomienda aplicar de 32 a 40 kg de compost por planta en 4

ciclos/año (7-10 kg/planta/ciclo) que se complementarán con 278

gramos de Sulpomag
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BOCASHI: Producto de la fermentación de desechos tales como

cascarilla y polvillo de arroz, banano, hortalizas, frutas' pulpa de café'

carbón, estiércoles de animales, desechos de camarón y pescado'

calocaliza.rocafosfórrca,rnelaza,agua,etcymicroorganismos

activadolesdelafermentaciÓn.Deesteabonolaplantautiliza,en

primera instancia, los afluentes liquidos resultantes del proceso

fermentativo que son ricos en nutrienles, el resto de mater¡ales

orgánicos terminan de descomponerse en el suelo y mienlras esto

sucede se generan emisiones lentas de COz al amb¡ente' las que

son captadas por la planta durante el proceso fotosintético'

aumentando de esta manera su capacidad productiva Se

recomienda hacer aplicaciones de entre 4-5 kg por planta cada 3

meses

HUMUS O VERMICOMPOST: La importancia del uso de este

mater¡al es que se aumentan los niveles de materia orgánica en el

suelo (humus), se mejora la actividad m¡crobiológica y por ende Ia

asimilacióndenutrientes,altiempoquelaplantasepotenciayse

protege naturalmente del ataque de insectos' plagas y

enfermedades. Los afluentes líquidos que emanan de los lechos de

lombrices deben ser colectados para aplicarlos en le campo
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mediante los sistemas de r¡ego. Se recomienda en este caso hacer

diluciones del 25ok.

BIOLEX: Es un fito estimulante líquido que resulta de la

descomposición anaeróbic¿ (biodigestión) de la materia orgánrca de

origen animal (estiércoles) y de origen vegetal (leguminosas) Este

producto a más del conlenido de nutr¡entes que posee es rico en

fitohormonas que estimulan algunas actividades fisiológicas de la

planta.

Su aplicac¡ón debe realizarse mediante aspersiones al folla¡e o a

través de riego en dlluciones del 25o/o, en los momentos de mayor

aclividad fisiológica del cultivo

ABONOS DE FRUTAS: Es un abono liquido que resulta del

prensado y fermentación de frutas y melaza (rico en vrtam¡nas y

minerales). Se recomienda aplicaciones al folla.¡e en dosis de 12'5 a

25 ml/l¡tro.

q§,P,a
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6.3 Recursos Técnicos a utilizar (Equipos y tecnologia
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6.3.1 Elementos del proceso de s¡embra y postcosecha

Cartón.- Se requiere de cartones con rnedidas exigidas por las

normas del país al cual se va a exportar'

Cablevia.-Unrieldel0metrosdelargoyl'T0metrosdealturaque

tiene pequeños ganchos colgantes que conectan desde el lugar de

siembra del Orito orgánico a las p¡sc¡nas, donde sé labarán los

mrsmos

Báscula - Se utal¡za pañ el pesaje de las cáias conteniendo el

producto

Pales..Varasenformarectangularqueseempleanparaordenarlas

calas para su transportación al puerto'

Etiquetas.- Papeles pequeños que se adhieren a las "manos" del

Orito orgánico que sirven para certificar su procedencia



Piscinas.- Se las prepara con un dia de anticipación para eniuagar el

Orito orgánico antes del embala¡e

Bandejas.- Medio de transporle del Orito orgánico a la salida la

prscrna

Fundas.- Se las usa para proteger la fruta, las fundas tienen

pequeños agujeros para así dejar respirar la fruta'

Celofán.- Se lo utiliza en el embalale para sepa rar cada mano de

Orito orgánico dentro de la caia

CIBESPOL
6.3.2 Postcosecha del ORITO ORGANICO

Encintado.- Se colocan cintas de diferentes colores en los racimos

considerando edad, calibre o grado (grosor) de la fruta y semanas de

corte. Para la calibración se mide el diámetro al dedo medio de la

última mano y se compara con la segunda mano'

Tumbadelaplantaycortedelracimo..Unavezcalibradalafruta

y cuando se ha determinado el estado fisiológico adecuado' se p¡ca

el pseudotallo, se baja el raclmo y se depos¡ta suavemente en el

hombro del cargador

ss,[OrA-/'"\ Y
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Transporte en plantación'- El racimo cortado es acercado y

colocado en el cable via, para ser llevado a la zona de selección y

em paque

Desmane.- Consiste en separar las 'manos" del raquis' utilizando el

"curyo", una herramienta de metal de frrrma cóncava

Desleche.- Las "manos son colocados en una tina llena de agua y

jabón liquido dispersante, para evi¡'ar que el látex se adhiera a la

funda

Selección de manos y corte de corona'- Al efectuar el control de

calidad, se separan los dedos lastimados y los que no reúnen el

grosor y tamaño adecuado.

Saneo o cicatrizado'- Las manos seleccionados se colocan en una

segunda tina, la cual contlene detergenle biodegradable' que permtte

detener la salida del látex.

Tratamiento para pudrición de corona'- Las "manos" de baby

banana son lratados con un fungicida llamado Fungaflor'
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Pesaje.- El Orito en grupos de 6 a 7 dedos, acondicionados en calas

de cartón, es pesado en una báscula. El peso total con cartón debe

ser de 16 libras

Etiquetado.- A dos o tres dedos de cada "mano" se les coloca una

etiqueta que indica la marca y el número del lote'

Empaque.- Se utiliza una funda plásticá y carton el cual debe llevar

las normas INEN e lSO. Las manos dentro de la caja se separan por

espumas o celofán, también hay papeles sin color como protectores

de dedos

Tapado y estibado.- Una vez tapada la ca.ia se pasa a ubicarlas en

los pales el cual alberga hasta 69 calas con lo cual termina el

proceso en la finca. Luego los pales se embarcan en camiones para

ser transportados al puerto de embarque en Guayaquil

esP.0,
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6.4 Manejo de Plagas

6.4.1 Protección contra insectos en cultivos orgánicos

Muchastécnicasconvencionalesymodernasdecontroldeplagas

pueden ser consrderadas en un programa de Manejo lntegrado de

§l



'plagas" atentan contra la segur¡dad aliment¡cia y de la existenc¡a' no

es fácil delar de contemplaras como enemigas'

6.4.2 Ventajas de la protección natural y conocimientos básicos

Esta protección de cultivos a corto plazo, no es tan eficiente como el

deinsecticidasquímicossintéticosSinembargo,alargoplazo'el

método de protección natural tiene muchas ventajas:

. Reduce el r¡ego de la resistencia

o Tiene menos consecuencias letales para los enemigos naturales

de las plagas

. Reduce el riesgo de aparición de plagas secundarias

. No es nocivo Para el ser humano.

. No ocasiona daño al medio ambiente.

o No condiciona dependencia del aprovisionamiento.

gs.P,,0¿
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. Significan menos costos financieros

Los conocimientos básicos sobre las relaciones eco¡ógicas entre el

campo de cultivo y sus alrededores son muy Útiles para seleccionar

las medidas necesarias para la protecciÓn de cosechas Por eso'

tanto campesinos como asesores debieran conocer lo siguiente'

. lnspector y Asesor de Producción Orgánica'

. Las plagas y organismos benéf¡cos en los cultivos y sus

alrededores.



. La b¡ología de plagas e ¡nsectos benéficos

. El ciclo de inseclos dañlnos en las diferentes estaciones del año o

dependientes de factores del med¡o ambienle'

. El período en el cual los cultivos son más vulnerables y reaccionan

con fac¡l¡dad ante la Plaga.

. Otras plantas hospederas que atraen a una plaga en particular'

Aversión natural a especies útiles

6.5 La Certificación Orgánica CIBESPOL

La certificación de los productos responde a las exigencias del

mercado. En primer lugar a la demanda de productos con las

características deseadas y segundo como respuesta a la

desconfianza ftuto de la d¡stancia entre productores y mnsumidores'

lo que requiere de una tercera parte confrable que certifique En

muchasocasioneselclienteeselqueespecif¡cagueempresaenla

que tiene que cert¡ficár los productos para que sean aceptados por el

mercado al que quiere servir.

Los sigu¡entes pasos son necesarios para obtener una certificación'

. Firmar un convenio con la cert¡ficadora'

. Completar los datos conten¡dos en la encuesta original'

. Recibir la visita de diagnóstico que realiza el inspector que se

documenta mediante el lnforme de DiagnÓstico'
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. Presentar el plan de transición a la Producción Orgánicá y el plan

de producción a seguir una vez terminada la lransición'

. Los documentos citados son anal¡zados por el Comité de

CertificaciÓnparasuadmisióndefinitivaporpartedelacertificadora.

¡ Se recibe la Licencia Anual y se puede etiquetar los productos con

el logotiPo de la certificadora.

. Se realizan visitas periódicas por parte de los inspeclores al

establecimiento,análisisdeinformación'productos,suelo'agua'etc'

. Si se cumple con todos los requ¡sitos la Certificadora extiende el

certificado correspondiente para cada producto y proceso específico'

ctB.Irsnot.
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CAPITULO 7. . ANALISIS ECONOMICO Y DE RIESGO

7.1 Determinación del Cronograma de Obra

Loscuadrosl-Ayl.Bsedetallanelmomentoenquelaempresa

empezará a cosechar y el tiempo que corresponde a su fertilización'

deshojes, entre olros. El tiempo de la fruta para su consumo es de I

meses,peroéstadebesercosechada'l5diasantesparaqueluego

de su embarque, llegue en su estado óptimo al mercado de destino

Sehahechounaestimacióndequelaempresavenderáelprimer

año 500 cajas por hectárea, mientras que a partir del segundo año

en adelante serán 't.300 caias por hectárea, esto se debe a que en

promedio se tiene un rechazo del 12o/o ' El precio por caia es de 3

dólares amencanos. ANEXO 1' 2

7.2 Desarrollo y definición del programa de inversiones

De los cuadros 3 al 5 se presenta las inversiones correspondientes al

cultivo de Orito Orgánico, en ellos se muestra detalladamente la

inversión inicial y lo necesario para el primer y segundo año en

adelante. ANEXO 4, 5' 6
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7.3 Determ¡nac¡ón de los costos de producción' administración

y ventas

La Tabla de ingresos y costos (cuadno 6) se construyó a partir de la

información de los cuadros 3, 4 y S También se presentan en forma

detallada|asTabtasdeVenta'CostoVanable.CostosFrjos,Costos

Totales y Gastos de administración (Cuadro 2)

ANEXo 3. 7. 8

T.4Flujode caja y Punto de equilibrio CIBESPOL

El Flulo de caja es hallado a partir del Estado de Resultados' su

flujo es mostrado en el renglón de la Utilidad Neta Para su

construcción se necesitó los cuadros del item 7 3'

ANEXO 15

Con base en la información de los cuadros del item 7 3 se ha

determinado el Punto de equilibrio del segundo año adelante con

su respectivo gráfico. El costo variable unitar¡o es $ 1 36' el mínimo

de producción para no tener pérdidas es de 23'o2o cajas en total y

su correspond¡ente volumen de ventas es de US$ 69'089 Para el

primer año no se determ¡no, porque los ingresos no cubrleron los

costos. Estos resultados se muestran en el cuadro 7 ANEXO 9' 10'

9',
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7.5 Proyección de Estados Financieros

7.5.1 Balance General

En el cuadro I se muestra el balance general proyectado a 5 años'

Los cuadros de apoyos para parle de su construcción son: Gastos

Adm¡nistrat¡vos, Retenciones a la fuente' Aporte Social, Depreciación

de bienes y Amortización de préstamos para mejorar la

infraestructura- Los dividendos serán repartidos en su totalidad

ANEXO 12, 13, 14

7.5.2 Estado de Resultados

Enelcuadrogsemuestraelestadoderesultadosylaobtenciónde

los flujos netos de caja (utilidad neta) El rubro olros ingresos

significa que del '12% del rechazo, la mitad se vende en el merc¿do

localaS0centavosdedólar'Losgastospublicitarios'envioy

distr¡bución se harán en el cuarto año, en el cual la empresa envtará

folletos a ofros empresarios y com¡sariatos interesados en adquirir el

producto. Entre los años 1 y 3 la empresa emprenderá una

exploración para futuros contactos. ANEXO 1 5
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7.5.3 Flujo de Efectivo

Este cuadro muestra la potencialidad de recursos que tiene la

emprosa. Para obtenerlo se sumo la deprecración y la amortización

Se muestra en el cuadro l0 ANEXO 16

7.6 Estructura de Capital y Apalancamiento

LoSinversion¡Stasnotienenotfossocios,perohacenpréstamosa|

banco para mejorar la infraestructura de la finca Estos resultados se

dan en la tabla titulada "Amortización de préstamo pata

infraestructura"

7.7 lmplicaciones en la siembra del Orito orgánico
Cts-ESPOL

Peligros:

Biológicos Abonos contaminados con microorganismos patógenos

para el humano.

Químicos. Contaminación con sustancias quím¡cás

Otros. Abonos conteniendo semillas de malezas'

Medidas Preventavas:

Los abonos orgánicos deben cumplir con lo establecido en las

normativas nac¡onales y deben haber pasado por un tratam¡ento que

elimine los posibles peligros biológicos presentes



Prohib¡r el uso de lodos no tratados provenientes de aguas

residuales urbanas para cultivos de frutas y hortalizas'

No usar abonos *nt"'¡n"oot con metales::j::"". 
,'ilt";

cuyos limites máximos no estén determinados 
o nlv

contam¡nar las hortalizas y frutas frescas'

Aplicar lodos tratados p'o'"ni"nt"' de residuos sólidos urbanos'

cuando se demuestre que los niveles de organismos 
patÓgenos y de

otros comPone ntes son aceptables

tffi:ffimación técnica de las notas rererentes a este tema

y establecer los limites "nt'*t '"n- 
la politica de calidad de la

empresa (productores' cosechadores' 
empacadores 

y d¡str¡buidores)'

asi como los requerimientos 
ex¡gidos por los mercados'

comprobará 
que los abonos orgánicos cumplen la

vigente y el cumPlimiento 
de los limites criticos

Monitoreo:

La empresa

legislaciÓn

establecidos

g-i-,P,,,.()¿
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Acciones correctivas: CIB'ESPOL

Se deben aplicar cuando sean necesarios Los abonos orgánicos

parcialciamentetratadosonotratadospodránutilizarseÚn¡camente

Siseadoptanlasaccionescorrectivasadecuadasaf¡ndereducirlos

agentes m¡crobianos contaminantes. Para esto se deben segu¡r las

s¡guientes prácticas agrícolas:

- Los estercoleros deben tener una plataforma impermeable y bajo

techo, donde se almacenen los estiércoles frescos y una pileta que

recoja los líquidos que de ellos escurren, para poder regar la masa

cuando fermenten muy aclivamente o cuando, por el contrarlo' se

paralice la fermentación por falta de humedad

- Utilizar barreras de contenc¡ón del estiércol para evitar su

diseminación

LoSS¡t¡osdondeserealizaelcomposteodebenencontrarseaislados

del lugar donde se produce el cultivo o donde se manipula o

almacena el material cosechado.

- Remover constantemente el montón, con el fin de proveer un

tratamiento adecuado.

- Aplicar los abonos orgánicos con suficiente anticipación al

momento de la cosecha, respetando los períodos de carencta y

mezclaríntimamenteconlat¡erfa,paraevitarcualquierposibilidadde

q,¿-,áf
r0lra¡ricr ¡!t utol¡t
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contaminación de las frutas y hortalizas
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No aplicar abonos orgán¡cos durante el ciclo del cultivo de

hortalizas

Apl¡cár los abonos orgánlcos con una antic¡pación de tres meses

como mínimo ante§ de la cosecha en el caso de aquellos cultivos en

los que la parte comestible está en conlacto con el suelo'

- No usar estiércol fresco, a menos que la viabilidad de la semilla de

malezá haya sido destruida a través de la fermentación'

- No utiluar tipos de abonos líquidos o con gránulos finos a fin de

evitar su escorrentía hacia el curso de agua'

- Practicar la aplicación de abonos en situaciones con ausencia de

viento y lluv¡a

- Establecer un margen de seguridad de 2 a 10 m del curso del agua

donde no sB fert¡lice salvo en casos o lim¡tes'

- En Ia producción de brotes a part¡r de la germinación de semillas

sé prohibe el uso de abonos orgánicos.

- Lavar bien los equipos que hayan entrado en contacto con abonos

orgánicos antes de otra utilización.

-Evitarellráns¡todelostrabajadoresyelequipoporlugaresdonde

hay abono orgánico espec¡almente si estarán en contacto con las

frutas y hortalizas.

- Solicitar asistencia en el manejo y uso de abonos orgánicos

gS,l.q
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- Elegir los fertilizantes quimicos entre aquellas marcas que

garanticen una composición homogénea, además deben

considerarse los requerimientos de la vanedad especiftca que se

cultiva, el clima y el rendimiento histÓrico de las parcelas de cult¡vo'

En el caso de utilizar fertilizantes éstos deben estar reg¡strados en el

- Ministerio de Agricultura, usarse en las dosis recomendadas

respetando los tiempos de carencia establec¡dos, a fin de no dejar

residuos potencialmente tóxicos para la salud humana'

- Controle por lo menos cada dos años los requenmientos de

nutrientes (nitrógeno, fósforo, potasio) por medio de un análisis foliar

y de suelo para detectar y prevenir deficiencias de nutnentes'

Registros/Archivos:

- Registro de los procedim¡entos de tratamiento de los abonos

orgánicos.

- Registro de los documentos del pmveedor que identifiquen el

origen, los tratamientos utilizados' los análisis realizados y los

resultados de los mismos.

- Registro de las acciones cofiectivas aplicadas'

.Registrodelosanálisisdesueloy/ofoliaresydelasfertilizaciones

pasadas en el caso de la fertil¡zac¡Ón quÍmica



- Registro de las aplicaciones y deben incluir: localización' fecha de

aplicación, t¡po y cantidad de fertilizante utilizado, modo de aplicación

y frecuencia, y persona que llevá a cabo la aplicáción'

Verificación:

- Verificación periódica de los procedim¡entos y registros de las

acciones correctivas y pr€vent¡vas aplicadas'

- Mantener los registros disponibles por los menos 2 años'

CIB-ESPOL
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CAPITULO 8. . EVALUACION FINANCIERA

8.1 Determinación del Costo de Capital o TMAR

Para calcular el valor actual neto se tomo la tasa de interés del

Banco de Guayaquil.

Tasa de Descuento 17 ,7 5o/o

8.2 Criterios de decisión

8.2.1 Valor Presente Neto de los flujos de producción

En el cuadro 10 se puede observar que la inversión inicial asc¡ende a

US$ 72,113 ; en el pnmer año se ind¡ca la percepción esperada de

US$ -5067 y a partir del segundo año en adelante un flujo constante

esperado de US$ 34,898. Pata el calculo del VAN se tomó la tasa de

descuento descrita anter¡ormente.

VAN $ 2.973

El VAN hallado es mayor que cero; por tanto,

proyecto es muy rentable y por ende aceptado.

nos rndica que el
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8.2.2 Tasa lnterna de Retorno de los flujos de produccíón

Con base en los datos del cuadro 10, el c'álculo de la Tasa interna

de retorno es:

TIR 19 39%

Puesto que la TIR es mayor que la TMAR, se concluye que el

proyecto es económicamente aceptable'

8.2.3 Periodo de Recuperación de la lnversión

El cuadro 1 I de Periodo de recuperación de la lnversión ' nos indica

que la inversión que es de US$ 72,113, se recuperará en 4 años

ANEXO 17

8.3 lndicadores Financieros

lndicadores de Liquidez

CIB.ESPOL
Pri mer

RazónConiente=064

Esle resultado quiere decir, que por cada dólar que la empresa debe

en el corto plazo, cuenta con & centavos para respaldar esa

obligación.

Cap¡tal Neto de Trabajo = $ -3,803
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lndica que de los $6,764 que SAGALLE, tiene invertidos en actrvo

corr¡ente, $-3,803 deberían ser financiados con recursos no

corr¡entes, que podrian ser de patrimonlo o pasivo de corto plazo

und no en lante

Razón Corriente = 1.03

Este resultado quiere decir, que por cada dólar que la empresa debe

en el corto plazo, cuenta con S1.03 para respaldar esa obligación'

Capital Neto de Trabajo = $703

lndica que de los $703 que SAGALLE, tiene invertidos en act¡vo

corriente, $36, g l 5 han sido financiados con recursos no conientes'

que podrían ser de Patrimonio

lndicadores de Actividad

gs"P'.o¿
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Prtmer año

Rotación de Activos Totales = 1.26

Esto ind¡ca que los activos totales de la empresa rotaron apenas 1 26

veces. En otros términos, se puede decir que cada $1 invertido en

activos totales, la empresa generará ventas por sólo 1'26 dólares en

dicho periodo

Sequndo año en adelante

Rotación de Act¡vos Tolales = 2 50

Esto indica que los activos totales de la empresa rotaron apenas 2 50

veces. En otros términos, se puede decir que cada $1 invertido en
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activos totales, la empresa generará ventas por sólo 2'50 dólares en

d¡cho peraodo

lndicadores de Rentabilidad

Primer año

Margen Bruto de Utilidad = 33%

Este resultado ind¡ca que las ventas de la empresa generaron un

33% de utilidad bruta en el pnmer año En otras palabras' que cada

$1 vend¡do generÓ 33 centavos de utilidad'

Margen Operacional de Ut¡lidad = 0%

La utilidad operacional dio un 0%, es decir, que los costos de ventas

más los gastos operacionales superaron a las ventas netas'

Margen Neto de Utilidad = 0%

La utilidad neta correspondiÓ a un oqlo de las ventas netas' También

quiere decir que cada dólar vendido no generó utilidad neta.

Rend¡miento del Patrimonio = 0%

Esto indica que las utilidades netas correspondieron el 0% sobre el

patrimonio. Es decir que los dueños de la empresa no obtuv¡eron un

rendtmiento sobre su inversión en el periodo'

Rendimiento del Activo Total = 0%

El indicador significa que la utilidad neta, con respecto al activo total'

correspondió al 0%, Lo que es igual, que cada $'l invertido en act¡vo

total no generó utilidad neta.

9s,1.,0¿
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Sequndo año en adelante

Margen Bruto de Utilidad = 55%

Este resultado indica que las ventas de la empresa geñeraron un

55% de utilidad bruta. En otras palabras, que cada $1 vendido

generó 55 centavos de utilidad.

Margen Operacional de Utilidad = 28%

La ut¡l¡dad operacional correspondió a un 28a/o de las ventas netas'

es dec¡r, que de cada $'l vendido se obtuvieron 28 centavos de

utilidad operacional, habiendo descontado todos los costos y gastos

de operaciÓn.

Margen Neto de Utrlidad = 19%

La utilidad neta correspondió a un l9 de las ventas netas También

quiere decir que cada dólar vendido generó 19 centavos de utilidad

neta.

Rend¡miento del Patrimonio = 10oo/o

EstoindicaquelasUtil¡dadesnetascolTespond¡eronal,looo/oSobreel

patrimonio. Es decir que los dueños de la empresa obtuvieron un

rendimiento sobre su inversión de 100% en el periodo

Rendim¡ento del Activo Tolal = 48o/o

ElindicadorSignif¡caquelaut¡lidadneta,conrespectoalactivotolal,

correspondió al 48a/o. Lo que es igual, que cada $1 invertido en activo

total generÓ 48 centavos de utilidad neta.
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8.4 Análisis de Sensibilidad

Para el siguiente análisis, se ha necesitado la información del cuadro

Ftujo de efectivo y tomando la tasa de descuento del 17'75% Se

estimo que con la máxima capacidad de producción que es de '1 480

cajas por hectárea (0% de pérdida) su VAN y TIR son positivos'

Elcuadrol2muestraelnúmefominimodecajasporhectáreaquela

empresa deberÍa oblener para que el proyecto siga siendo aceptable'

que es de 1267 caias por hectárea al año arrqa un VAN positivo y

una TIR de 17,7go/o, si se produce menos de este valor se rechazará

el proyecto ANEXO 18' 19

CIB-ESPOL
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CAP]TULO 9. - COMPARACION Y BENEFICIOS

AMBIENTALES

9.1 ComParaciÓn en cif ras

El siguiente cuadro muestra en cifras monetarias los rubros más

significativos para la producción del Orito:

Agricultura

Co nvenc ionalOrgánicaConcepto

Sistema de riego

Plaguicidas

Fertilización

Riego

Combustible, mantenimiento,

operadores, entre otros.

1,500

184 80

287 42600

321 400

0

0

$ 2293 62$ 600TOTAL

s 1693 62Ahorro neto

Autor Enrique Sánchez Morbiones
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ElCuadroanteriornosindicaques¡laempresaproducebajoun

sistema orgánico, se ahorrará US$ 1,693 62 por hectárea' debido a

que no gasla en plaguicidas, sistema de r¡ego o cualquier otro gasto

¡nnecesarto que pueda ser cubierto por la naturaleza'

Si bien este cuadro no incluye los costos comparativos de mano de

obra ni de los análisis de suelos, es claro que existe una diferencia

significativa a favor del sistema de producción orgánico'

g.2 Comparación entre agricultura orgánica y agricultura

convenc ional

9.2.1 Abonos

Orqánicos

se utilizan abonos naturales y no s¡ntét¡cos- La diferencia es que los

primeros penetran lentamente en la tierra y no sobrecargan de

residuos las aguas de los alrededores Además' de vez en cuando se

hace un descanso del cultivo, para no explotar excesivamente la

tierra. De esta forma se puede conservar la fertilidad abonando la

tierra con abonos orgánicos que se aprovechan del estlércol de los

Bslo¡
flíá)§
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animales.
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Convencional

Se ulilizan abonos quimicos. La ventaja que tiene es que penetran

enseguida en las plantas, y los resultados del tratamiento son cási

instantáneos. Pero por eso mlsmo, son rápidamente lavados por el

agua. Ello hace que la contaminación de las aguas sea muy grande'

9.2.2 Plaguicidas

Oroánico

No se utilizan plaguicidas Se evitan las plagas eliminando los

factores que las hacen Posibles:

. Grandes extensiones de un sólo tipo de culüvo'

o Vanedades no autóctonas y poco resistentes'

Además se combaten las posibles plagas favoreciendo la presenc¡a

de fauna útil, depredadora natural de la plaga S¡ esto no es

suficiente,sevigilacuidadosamentelaevolucióndelaplagapara

introducir algún método de lucha biológica, alternativo a la lucha

qu imica.

Convencional

Se utilizan diferentes t¡pos de plaguicidas según la situación de la

cosecha o los recursos dispon¡bles.
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Todos ellos acaban contaminando de una u otra forma el medio

a m b¡ente

Envenenando gradualmente la fauna y flora terrestre'

Contaminando los ríos y con sus residuos, y convirtiendo el agua

en no potable, impracticable para la vida que antes hospedaba'

9.2.3 Aporte de Agua

Orgánico

Se utilizan métodos para minimizar el aporte de agua:

Plantando variedades tradiclonales adaptadas al clinra y resistentes a

la sequía.

Hacer producciones bajas de los alimentos que necesitan más agua

cuando hay Problemas de sequÍa

Con venclonal

Seutilizamuchaagua,sobretodoenlallamadaagriculturaintens¡va

Esto es así Porque

Es necesaria para suministrar los fertilizantes o los ¡nsect¡c¡das'

Las variedades utilizadas tienen la virtud de ser de crecimiento

rápido y de aumentar mucho de tamaño.

Se cultiva en lugares inadecuados' con muchas sales' poco

régimen de lluvias, vegetales inadaptados

?s.,fl0¿
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9.2.4 Mano de Obra

Orqán ica

La agricultura biológica necesita conocer profundamente cada

producto La participación del campesino posibilita el seguimiento de

crecer de cada cultivo.

Convencional

Las grandes extensiones requieren poco personal y mucha

maquinaria.

Las necesidades de maquinaria y de capital hacen que el más

pequeño contratrempo pueda resultar fatal para el pequeño

campeslno

9.2.5 Cultivo
CIBESPOL

Oroánico

El cultivo biolÓgico intenta mantener el ciclo natural que siguen los

nutrientes. para no tener que abonar tanto y poder también albergar

la fauna útil para el control de las plagas Los mecanismos qLle

utiliza son:

Rotación de cullivos

AsociaciÓn de cultlvos.

Vallas y vegetación de márgenes

esfp¿
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Cubiertas vegetales.

lntegración de ganaderia y agricultura

Co nvencional

La agricultura convencional planta grandes extensiones de un Único

cultivo.

La cosecha es almacenada en cámaras' viala en camlones

frigorificos, y es vendida generalmente le¡os de los mercados

locales, ya que gran parte se destina a la exportación'

No se produce para el autoabastecimiento' sino simplemente para

obtener dinero para comprar productos que vienen de lugares

lejanos.

g.3Losbeneficiosambientalesqueproducelaagricultura

orgánica:

9.3.1 Sostenibilidad a largo plazo' Muchos de los cambios que se

hanobservadoenelrned¡oambientesondelargoplazoylentosLa

agricullura orgánica toma en cuenta los efectos a mediano y a largo

plazo de las intervenciones agr¡colas en el agroecosistema Se

propone producrr al¡mentos a la vez que se establece un equilibrio

ecológico para proteger la fertilidad del suelo o evitar problemas de
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plagas. La agricultura orgánica asume un planteamiento act¡vo en

vez de afrontar los problemas conforme se presenten'

9.3.2 Suelos. En la agricultura orgánica son fundamentales las

prácticas de enriquecim¡ento de los suelos, como la rotación de

cultivos. los cullivos mixtos. las asociaciones simbióticas' los cultivos

de cubierta, los fertilizantes orgánicos y la labranza mínima' que

benefician a la fauna y la flora del suelo. mejoran la formación de

éste y su estructura, propiciando sistemas nlás estables A su vez'

seincrementalacirculacióndelosnutrientesylaenergía.ymejora

la capacidad de retenciÓn de nutr¡entes y agua del suelo' que

compensa que se prescinda de ferlilizantes minerales' Estas

técnicas de gestión también son importantes para combatir la

erosión, se reduce el lapso de tiempo en que el suelo queda

expuesto a ésta, se incre¡¡enta la biodiversidad del suelo y

disrninuyen las pérdidas de nutrientes, lo que ayuda a manlener y

mejorar la produclividad del suelo La emisión de nutrientes de los

cultivos suele compensarse con los recursos renovables de origen

agricola.

9.3.3 Agua. En muchas zonas agricolas es un gran problema la

gs_,1.,.0¿
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contamlnaciÓn de las corrientes de agua subterráneas con
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fertilizantes y plaguicidas sintéticos Como está prohibido utilizar

eStaSSuStanc¡aSenlaagriculturaorgánica.sesustituyencon

fertilizantes orgánicos (por ejemplo' composta.ie' estiércol animal'

abono verde) y mediante el empleo de una mayor biodiversidad

(respecto a las especies cultivadas y a la vegetac¡ón permanente)'

que meioran la estructura del suelo y la filtración del agua' Los

sistemas orgánicos bien gestionados, con meiores capacrdades para

retener los nutrientes. reducen mucho el peligro de conlamlnación

del agua subterránea En algunas zonas donde la conlam¡nación es

un gran problema, se alienta la adopción de la agricultura orgánrca

como medida de restablecimiento del medio anrbiente (por e¡emplo'

por los gobiernos de Francia y Alemania)

9.3.4 Aire. La agricultura orgánrca reduce la utilización de energia

no renovable al disminuir la necesidad de sustancias agroquimicas

(cuya producción requiere una gran cantidad de combustibles

fósiles). La agricultura orgánica contribuye a rlr¡t¡gar el efecto de

invernadero y el calentamiento del planeta mediante su capacidad

derelenerelcafbonoenelsuelo.Muchasprácticasdegestión

utilizadas por la agricultura orgánica (como la labranza minima' la

devolución de los residuos de las cosechas al suelo' la utilizaciÓn de

cubiertas vegetales y las rotaciones, así como la mayor integraciÓn
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de leguminosas que contribuyen a la fijación del nitrÓgeno)'

incrementan la devolución de carbono al suelo. lo que eleva la

productividad y favorece el almacenamiento de carbono'

9.3.5 Biodiversidad. Los agrrcultores orgán¡cos son guardianes de

la biodiversidad a la vez que la utilizan, en todos los niveles En el

plano de los genes, prefieren las semillas y las variedades

tradicionales y adaptadas, por su mayor resistencia a las

enfermedades y a las presiones del clima En el plano de las

especies, diversas combinaciones de plantas y animales optimizan

los ciclos de los nutrientes y la energia para la producción agricola'

En cuanto al ecosistema, mantener zonas naturales dentro y

alrededor de los campos de cultivo, asi como que no se utilicen

¡nsumos quimicos, propician un hábitat adecuado para la flora y la

fauna silvestres. La utilización frecuente de especies subutrlizadas (a

menudo como cullivos de rotaciÓn para restablecer la fertilidad del

suelo) reduce la erosrón de la agrobiodlversidad y crea una reserva

de genes más sana, que es la base de la futura adaptaciÓn' Al

proporcionarse estructuras que ofrecen alimento y abrigo' y al no

utilizarse plaguicidas. se propicia la llegada de especies nuevas (de

tipo permanente o migratorio) o que otras anteriores vuelvan a

colonizar la zona orgánica' especies de flora y de fauna -como

9s3o¿
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algunas aves- y organismos benéficos para el sistema orgánico'

como polinizadores y depredadores de las plagas'

9.3.6 Organismos modificados genéticamente (OMG) La

utilizaciÓndeoMGenlossistemasorgánicosnosepermiteen

etapa alguna de la producción, elaboración o manipulación de

alimentos orgánlcos. Como no se conocen cabalmente las posibles

repercusiones de los OMG en el medio ambiente y en la salud' la

agricultura orgánrca está adoptando una perspectiva de precaución

y prefiere fomentar la biodiversidad natural. La etiqueta orgánica' por

lo tanto, asegura que no se hayan utilizado OMG intencionalmente

en la produccion y elaboración de los productos orgánicos Esto no

lo pueden garantizar los productos ordinarios ya que en la mayor

parte de los paises todavia no se exige mencionar en las etiquetas

la presencia de OMG en los productos alrmentarios Sin embargo'

comocadaVezSeUtilizanmásoMGenlaagriculturacomÚny

corriente, y debido al método de transmisiÓn de los OMG en el

medio ambiente, la agricultura orgánica no podrá asegurar que los

productos orgánicos carezcan por completo de OMG en el futuro'
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9.3.7 Servicios ecológicos. Las repercusiones de la agr¡cultura

orgánrca en los recursos naturales favorecen una interacción con el

agroecosistema vital para la producción agricola y para la

conservacióndelanaturaleza.LosserviciosecológicosqUeSe

obtienen son. formaciÓn. acondicionamiento y estabilizac¡ón del

suelo, reutilización de los desechos, retención de carbono'

circulación de los nutrientes, depredación, polinización y suministro

de hábitat. Al preferir productos orgánicos el consumidor promueve'

con su poder de compra, un sistema agricola menos contam¡nante

Disminuyen los costos ocultos de la agricultura para el medio

ambiente. desde el punto de vista de la degradación de los recursos'
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RECOM ENDACIONES

Comorecomendaciónaestaempresa,decimosquelaexportación

del ORITO ORGÁNICO en estos momentos es muy rentable' ya que

al ser un producto libre de quimicos, esta producción se evita el

problema de plagas, ya que los quimicos debilitan la planta En la

actualidad existe una gran demanda de producción tipo orgánico en

paises de 1er y 2do mundo, especialmente en los ind ustria lizados '

Es bueno para la empresa que después de que se cumplan las

metas establecidas, busque otros inversion¡Stas en paises europeos

porque ellos en la actualidad, son grandes demandantes de

productos orgánicos debido a las politicas que poseen sobre el gran

cuidado del medio ambiente y estar en contra de los quimicos' asi la

empresatendráuncrecimientomásrápidoyelpa¡smejorar|a

balanza comercial.
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CONCLUSION

1. En el pais y fuera de él ex¡ste aún una demanda insatisfecha de

frutas de este t¡po que asegura un mercado potencial para su

venta y consumo. el cual se ¡ncrementa con el tiempo-

2. Actualmente, los productos orgánicos trenen un sobreprecio en

comparación con los produc¡dos por métodos convencionales lo

que hace atractiva la actividad para el productor nacional Hay

que tener cuidado en el sobreprecio porque los consunridores

disminuyen su preferencia hacia el mismo' se recomienda que

estos no deberian ser mayores a 2Oo/o del producto tradicional de

máxima calidad

3. El orito orgánico, baio las condiciones óptimas' constituye una

actividad rentable para los inversionistas
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CU ADRO 7

Hectáreas
Precio de venta

37

$300

PU NTO OE EQU LIBRIO DEL SEG UNDO AÑO EN ADELANTE

Prodt¡cción lngresos
Volu nren
de Venla s Fi OS

Costos
Variables Tot¿l

0
2000
4000
6000
8000

10000
I 2000
14000
16000
18000
20000
22000
24000
26000
28000
30000
32000
34000
36000
38000
40000
42000
44000
46000
48000
50000
52000
54760

0
6000

l 2000
18000
24O00
30000
36000
42000
48000
54000
60000
66000
7 2000
78000
84000
90000
96000

r 02000
108000
1 14000
l 20000
126000
132000
138000
144000
150000
156000
164280

0
6000

i 2000
r 8000
24000
30000
36000
42000
48000
54000
60000
66000
72000
78000
84000
90000
96000

102000
t 08000
I 14000
I 20000
126000
I 32000
I 38000
144000
150000
r 56000
164280

37757
37757
37757
37757
37 757
37 757
37757
37757
37757
37757
37757
37 757
37 757
37757
37757
37757
37757
37757
37'157
37 757
377 57
37757
37757
37757
37757
37757
37757
377 57

0
2721
5442
8163

I 0884
r 3605
r 6326
1904 /
2t768
24489
272t0
29931
3?652
35373
38094
4081 5
43536
46257
48978
51699
544?O
57141
59862
62583
65304
68025
707 46
74501

37757
4Q478
43t99
45920
48641
5l3f)2
'¡ 4 Oll -i

56U04
595?"5
62?46
64967
67 684
70409
73130
75851
785 /2
8l 293
84014
86735
a9457
92t74
94A99
97620

10034 I
t 03062
105783
108504
I t2259

Costos Filos
Costos Variatlles
Ventas Netas

Costo variable u nita rro

37 .757
65.440

144.300

65,440 $i36
48100 gs"P&

{á}€t;JP

ct8 ¿ I:\PO f

CF 37 .7 57

I.CV/V

En dólares
En unidades Ca jas

$ 69,089
23,030

6))
Ca AS or ha

Pu nto de Equilibrio =
0 546

Ar rex o 9
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