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I.. PLANTA AGROINDUSTRIAL . VERALOE

1.1. BREVE DESCRIPCION DEL PROYECTO.

Al ser el Ecuador un país rico en recursos naturafes, existen

mayores oportunidades, generando nuevas ideas de exportación,

como es el caso de los productos no tradicionales. Es importante

recalcar que los productos no tradicionales alcanzaron una cifra de

$1.048,040.000 en el periodo de Enero a noviembre del año 1999

que corresponde al 25.83'A del total de las exportaciones del país,

mientras que de Enero a Noviembre del año 2000 la cifra alcanzó un

valor de $ 992,605.000 que corresponde a un 22.34%, esto nos

demuestra que ha ocunido una disminución de las exportaciones de

productos no tradicionales.

Dentro de los produclos no tradicionales hemos considerado

importante el AIoe Vera (SABllá), producto muy nombrado y del

cual se ha conocido su excefencia debido a sus múltiples beneficios

y usos por otros países y continentes tales como EEUU, México y

Europa.

La finalidad que persigue este proyecto es la creación de una planta

dedicada a la industrialización del Gel de Sábila, "Veraloe del

Ecuador", la cual permite obtener un producto semi - procesado de

óptima calidad para ser comercial¡zado en el mercado interno y

externo, satisfaciendo así la demanda insatisfecha mundial.

Para estudiar la comercialización de exportación en forma seria y

analítica del Aloe Vera (Sábila), se han utilizado una serie de
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herramientas de tipo primario y secundarío, las cuales en forma

progresiva, a medida que se desarroffa ef contenido del presente

proyecto han sido de esencial ayuda para Ia culminación del mismo.

Uno de nuestros principales objetivos, ha sido el de obtener la

mayor cantidad de información posible en lo referente al tema, a

pesar de la serie de limitaciones que aparecieron, tales como:

información dispersa y poco sistemafizada sobre el producto; poca

difusión de las investigaciones de tipo estadístico y técnico que se

han realizado en otros países en lo referente a Sábila; ausenc¡a de

estadísticas oficiales sobre la producción primaria; y po€
comunicación entre las diferentes iniciativas.

)

Ef objetívo principal de la investígación del mercado de Aloe Vera

ES:

. Determinar las principales características de fa Demanda local e

lnternacional del Aloe Vera.

Como objetivos específcos podemos citar:

; Determinar fas especies de Aloe comercializadas en los

mercados internacionales.

> Determinar los consumidores del producto a escala índustrial.

); Determinar [a tecnología aplícada.

i Determinar los tipos de productos finales que incluyen Afoe Vera.

i Determinar tendencias de crecimiento.

2 Determinar precios.

} Determinar canafes de comercialización.

éffiqw
'(jr¡g*tot"
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II.. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 INVESTIGACION DE MERCADO

Se ha desanollado un t¡po de ¡nvest¡gación en donde se destaca la

parte descriptiva, fusionándose con una investigación de campo

hecha parcíalmente a diferentes institucíones o personas

involucradas con cada uno de los rubros que se desarrollan en el

presente trabajo.

El mejor indicador inicial sobre las probabilidades de que un

mercado adquiera un producto, consiste en que actualmente se

encuentre importando el mismo. Esto refleja la demanda insatisfecha

existente en dicho país. Es así que para obtener este tipo de cifras

se ha consultado básicamente en organismos internacionales vía

lnternet, tales como: El Centro de Comercio Internacional para las

Naciones Unidas; Banco Central de Chile; Oficina de Estadísticas y

comercio de los Estados Unidos; Banco de Comercio Exterior de

Venezuela "BANCOEX'; Sistema de lnformación de Comercio

Exterior DATAINTAL; Organización Mundial de Comercio;

Comunidad Andina; lntemational Aloe Science Council (Consejo

Nacional de la Ciencia del Aloe); Revista Entrepreneur; entre otros.

Podemos citar otras fuentes de informacíón focal, entre elfas están:

Banco Central del Ecuador; lnstituto de estadíslicas y Censos INEC;

La Cámara de Comercio de Guayaquil específicamente el Área

Económica, Comercial e lntemacional; Ministerio de Agricultura y

Ganadería del Ecuador; Periódico El Agro; Corporación Aduanera

3
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Ecuatoriana; FEDEXPOR; y el Servicio de lnformación

Agropecuaria del Ministerio de Agricultura y Ganadería del Ecuador

"Proyecto SICA'.

Una de las henamientas de ayuda a Ia investigación, fue realiza¡

entrevístas a personas que conocen de cerca cierto típo de

características sobre la demanda del Aloe Vera. Una de las

empresas escogidas fue BASSA; demandante de extracto de Aloe

para fa elaboración de productos de limpieza cosmética a base de

hierbas y vegetales;. allí entrevistamos a la Jefa de Planta, Sra.

Magdalena Centeno, persona que maneja directamente el proceso

de producción. El tipo de preguntas que se realizaron fueron de tipo

cualitativo más que de tipo cuantitativo, algunas de ellas fueron:

> ¿Dentro de la línea de productos que elabora BASSA, cuáles de

ellos contienen AIoe Vera?.

r ¿Qué tipo de derivado de Aloe Vera utiliza para sus procesos?.

i ¿Qué tipo de concentracíón es más conveniente para ustedes?

; ¿Existen normas de calídad exígidas a sus proveedores?

) ¿Quién o quienes son sus proveedores potenciales?

i ¿Cada que tiempo realizan pedidos?

> ¿Qué tipos de envases son los más utílizados?

,- ¿Qué medio de compra ufilizan? Es compra directa de proveedor

a consumidor o existe algún intermediario?

; ¿Existe alguna empresa en el Ecuador que les haya ofrecido este

tipo de producto?

> ¿Usted gue opina de la idea de desarrollar este tipo de industria

en el país?

) ¿Qree usted que si existiese en nuestro paÍs alguna empresa que

se dedique a la extracción del Gel de Aloe, tendría buena

acogida en el mercado?
4
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Así mismo encontramos información de Chile, en donde la industria

def Aloe Vera intenta nacer, para satisfacer la demanda interna y al

mismo tiempo re- exportar productos elaborados a base de Aloe

Vera. Un ejemplo de empresa chilena es ECOVIDA la cual está

trabajando para otorgarle al Aloe Vera un lugar significante en la

industria chilena.

La demanda del Aloe Vera es muy diversa, se obtienen datos de

empresas que compran desde Ia hoja o penca, hasta los productos

ya procesados, inclusive existen personas que solicitan establecer

alianzas para fortalecer su producción o diversíficación del producto

a fin de ampliar su mercado, un ejemplo de esto lo podemos ver en

los foros agroindustriales en lnternet, venta y compra de diversos

productos agrícolas en los cuales se incluye la Sábila. Ver Anexo 2.

En Ecuador obtuvimos afgunos datos de personas Ínteresadas en

expandir su mercado de Afoe Vera o iniciarse en esta actividad, tal

es así que nos entrevistamos con el lng. Modesto Ortí2,

guayaquíleño, quíen posee todo su conocimíento acerca del cultivo

de la sábila y del proceso de obtención del Gel, pero no cuenta con

el capital suficiente para incursionar. Otra persona, pero en este

caso de Quito, es el Sr. Eguiguren, quien posee algunos de los

recursos para comenzar a poner en marcha su proyecto, nos

aseguró que es cuestión de tiempo. 
5

Otra de las herramientas de recofección de ÍnformacÍón fue el medio

electrónico. Mediante lnternet pudimos constatar gue existe un

mercado potencial para el Afoe Vera, en donde se ofertan variedad

de productos, un ejemplo de esto lo encontramos en la página web

de la Agroíndustría Sabílera def Mayab - México. Ver Anexo 1.
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Para obtener datos de la demanda en otros países, información de

tipo estadístico publicada en lntemet nos fue de mucha ayuda. En

primera instancia se debía obtener una partida arancelaria para el

tipo de producto, es así que se obtuvo no una partida específica,

sino una en la cual se incluye a fos extractos de vegetales o

mucílagos. Siendo la misma partida en toda América, nos permitió

contactar informacíón en los bancos centrales sobre el total de

importaciones que se ofrece y sus respectivos orígenes,

De toda la información adquirida en la investigación de mercado

podemos concluir que contamos con los recursos monetarios,

físicos, humanos, naturales para la ejecución del proyecto, los

mismos que serán detallados en cada uno de los capítulos

siguientes del presente proyecto.

2.2 ANTECEDENTES DEL PRODUCTO

El Aloe Vera (sábila) es una planta nativa u originaria del África. La

sábila es miembro de la familia Lily y pertenece a la misma espec¡e

del ajo, espánagos, cebolla y nabo. La planta de Aloe a través de Ia

hístoria ha sido conocida como planta de la inmortalidad por sus

múftíples usos, propíedades y beneñcios.

Exísten más de 500 especies de A[oe que crecen por todo el mundo,

sin embargo actua[mente se comercializan dos especies, A/oe

barbadensis Miller y Aloe arborescens que son los más

conocidos. La planta de Aloe crece en áreas tropicales y no puede

sobrevivir a bajas temperaturas, es por esto, que es común en el

Meditenáneo, Caribe, México (Tamaulipas), países a lo largo del

Pacifico, La lndia, América del Sur, América Central, Austria, África y

6
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el Valle de Río Grande del Sur de Texas en EEUU, donde

encuentran el hábitat adecuado para su desarrollo.

El AIoe Vera comúnmente se fo llama Sábila, Sabira, Aloe o Acíbar y

es reconocída mundialmente por sus propiedades humectantes,

suavizantes, cicatrizantes, anti-inflamatorias, antialérgicas y

nutritivas.

La Sábila, es una planta perenne que alcanza alturas hasta de un

1,20m de su tallo, sus hojas son carnosas cub¡ertas con suaves

espinas. En épocas de florecimiento, de ésta planta llega a brotar un

racimo de vistosas flores amarillo verdosas de hasta 30 cm., por

encima de su altura normal. r

7

r Planta de Aloe Vera Barbadensis Miller en época de florecimiento.
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En el Ecuador encontramos cultivos de la especie Aloe barbadensis

Miller en regiones sem¡áridas tales como cercanías de Quito, Loja,

lmbabura, sectores de Manabí, EL Oro y de la provincia del Guayas,

sirviendo como materÍa prima y permitiendo el desarrollo de nuevos

productos para abastecer el mercado interno y externo. Las hojas de

Afoe están listas para el mercado cuando tienen de 60 a 80 cm de

largo; de 8 a l0 cm de ancho cerca de la base y pesan de 1,5 a 2

Kg. Estas características pueden variar según la especie y variedad

del AIoe, época de corte y otras condiciones del cultivo.

I

I
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2.3 ANALISIS DEL PRODUCTO

2.3.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO : GEL DE ALOE

g

Originalmente el uso comercial de la planta de Aloe fue reconocido,

con la introducción del Látex (Aloína); líquido amarillento que fluye

por los nervios de la hoja, utilizada por muchos años como laxante.

Con el pasar de los años se obtiene otro producto de buena calidad

derivado def Aloe Vera, el "Gel de Aloe" (producto en estudio);

sirviendo de matería príma para díversas industrias.

El Gel de Aloe es una sustancia semisólida transparente que se

obtiene f¡leteando la hoja y extrayendo el gel que se encuentra en el

centro de la penca (hoja). lnició su comercialización a principios de

los años 50 y desde entonces utilizándolo como materia prima para

la obtención de nuevos productos en el ámbito cosmetológico,

medicinal y nutritivo.
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Análisis químicos han demostrado que el Gel de Aloe contiene

aminoácidos, minerales, vitaminas, enzimas, proteínas, polisacáridos

y estimuladores biológicos.

Este Gel es un producto que varía cuando se extrae, y está sujeto a

cambios en su color, descomponiéndose debido a la contaminación

producida por microorganismos; pero este proceso es evitable por

métodos estabilizadores aprop¡ados que permiten procesar, guardar

y envíar el Gel de Aloe s¡n ningún temor a descomponerse a través

de los mercados del mundo.

Ef medio de comercialización más utilizado para este producto es el

marítimo, si se trata de exportación-importación, pero a nivel interno

es el tenestre.

t0

t

!
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Para el extracto de sábila no existe una partida arancelaria

específ¡ca, pero lo podemos encontrar como producto no tradicional

con la partida Arancelaria 1302...jugos y extractos vegetales...Sub-

grupo Mucílagos y espesativos derivados de los vegetales...Sub-

partida13.02.39.00 los demás.2 Ver Anexo 3

2.3.2 CARACTERISTICAS DELPRODUCTO

El gel de Aloe se caracteriza por ser un producto tangible, semi-

procesado, y fungible; de carácter industrial conespondiéndole una

demanda que va en incremento por parte de empresas

especializadas en efaboracíón de cosméticos, productos naturales,

farmacéuticos, etc.

La comercialización de la sábila tanto en el mercado nacional como

internacional, adopta varias formas según sea el grado de

procesamiento realizado a la materia prima; por ejemplo, en el

Sureste de Texas, se encuentra el producto como hoja, en forma de

jugo y gel, y como producto final. El producto en forma de hoja por

13 Lac; gumsi resins and other vegetable saps and

extracts.

1302 Vegetable, saps, and extracts, pectic substances,

pectinates and pectates; agar - agar and other

mucilages and thickeners; whether or not modified,

derived from vegetable products.

1302.39.00 Other3

2 Panida A¡ancelaria NANDINA

II
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lo general es la materia prima de las plantas extractoras de jugo y

otras industrias que lo transforman en mayor grado.

La hoja de Aloe se transforma en jugo mediante un proceso primario.

De la seccíón foliar también se obtiene un subproducto llamado

aceite de A. Vera, que junto con el gel de Aloe son Ia base de la

industrias anter¡ormente especificadas en los Estados Unidos de

Norteamérica, Europa y Asia.

No existe un sustituto para el AIoe Vera como materia prima. La

sustitución se da como producto final, puesto que, por ejemplo, el

consumidor al verse en la necesidad de curar una quemadura puede

atenderse mediante la aplicación de una medicina a base de Aloe u

otro producto ex¡stente en el mercado.

2.3.3 DERIVADOS DEL PRODUCTO

En el mundo podemos encontrar empresas dedicadas a la

elaboración de produclos beneficiosos para el ser humano y que

contienen gel de Aloe. Dentro de los derivados del producto

encontramos:

Shampoo Medicina Farmacéutica

Jugos de Aloe vera Cremas para la piel

Cápsulas Pañales desechables

{ry

ry
{ry

3 
Sistema de Infornlación de Comercio Exterior DATAINTAL. www.iadb.orlntal
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Jabones Paños humedec¡dos con Aloe

Gel para el cabello Humectantes e Hidratantes

Cosméticos Medicina Natural

EI Gel de Aloe al poseer un sin número de c,omponentes, es de gran

utilidad al ser humano.

Algunos de sus componentes son:

.1. Aminoácidos Minerales

* Enzimas Acido Salicílico

* Hormonas Azúcares

.i. Vitaminas Polisacáridos

v
w
ry

2.3.4 PROPIEDADES Y BENEFICIOS

Uülidades

.8. Fortalece el tejido muscular.

.:. Ayuda a la descomposición de azúcares y grasas

en las comidas, logrando una mejor d¡gest¡ón y

aumentando la absorción de nutrientes.

,¡ Cura heridas y es antiflamatorio.

+ Esenc¡al para buena salud y trabaja con cada un

de las otras vitaminas y elementos.

+ Sirve como analgésico.

.1. Acción antiflamatoria, antiviral-

.t Antioxidante (A, C, E)

t De gran ut¡l¡dad en éncrres y SIDA, posee un

poder de penetración en la piel y actúa como

agente transmisor para otros componer]tes.

Fuente: CREA, P.(19951. Manual Práctico y Clínico. Aloe -
Sábila.

/,t

t_\!

c
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2.3.5 USOS Y APLICACIONES

Es de gran importancia citar la variedad de usos gue posee el Aloe

vera, distinguiendo claramente entre el exudado (aloína) y el gel, con

usos muy diferentes.

EI exudado actúa solo como laxante, pero puede llegar a ¡nitar si se

toma en exceso. Por esta razón ya no se lo utiliza con finalidad

comercial.

El gel es reforzante, revitalizanle y no produce reacciones adversas

como la aloína. Es un poderoso antiinflamatorio, contrarresta la

acción de las bacterias dérmicas, destruye células muertas, disuelve

los depósitos grasos que obstruye los poros, permitiendo su

eliminación, regulando el pH. en las tres capas de la piel.

Como preventivo, puede usarse como protector solar, en cuyo caso

tiene un alto poder de absorción de los rayos ultravioletas. También,

cura las her¡das y las quemaduras agudas, regenerando los tejidos y

cicatrizándolo, restaurando al mismo tiempo la sensibilidad del área

afectada.

Alivia el dolor de los golpes, esguinces, luxaciones, dolores

musculares, artríticos y reumáticos y los pies cansados.

Otras afecciones dérm¡cas como herpes, culebrilla, tiña, y otras

infecciones bacterianas. También, cura la heridas de las

enfermedades eruptivas infantiles como el sarampión, var¡cela,

escarlatina, ya que sus propiedades antiinflamatorias reduce la

picazón.
t4
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Se puede aplicar directamente en la piel en caso de picadura de

insectos y artrópodos (avispas, abejas, arañas, escorpiones etc.),

medusas y plantas venenosas.

Quita el dolor del crecimiento de los dientes, la tintura ó el zumo

diluidos en agua en partes iguales usadas varias veces al día en

forma de gárgaras, de tres a cuatro minutos actúa eficazmente

contra los dofores dentales y de encías y cualquier afección bucal o

faringea. Es muy eficaz en el cáncer de piel, aplicando jugo de Aloe

de tres a cinco veces al día durante todo el tiempo que sea

necesario, siendo imprescindible la constancia.

AI contener sustancias derivadas del polimanactato, que refuerzan el

sistema inmunológico y en el caso de SIDA evita que el virus se

extienda por el organismo, ayudando a los enfermos a recuperar la

vitalidad y los niveles energéticos normales.

Otros ejemplos de gran importancia son:

M Problemas caoilares, como cuero cabelludo graso, caspa,

manchas, y costras en la piel, acné, herpes simple, oral y

fabiaf.

il Calma el dolor de las varices mejorándolas, también reduce

las estrías

* Actúa como relulador y terapéutico en los órqanos y sistemas

orqanrcos cardio-vascular, hepato-biliar, respiratorio,

digestivo y excretor, inmunológico, urinario y reproductor.

I5
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Es usado ante: la acidez de estomago, la gastritis, la ulcera

péptica, colitis, diabetes, presión sanguínea alta.

Es bueno contra la gota, y osteoporos¡s. Alivia jaquecas y

migrañas.

2.3.6 DIFERENCIACIÓN DEL PRODUCTO

En un principio, nuestro producto se diferencia de la competencia

por:

La materia prima posee mejores características de cultivo;

siendo el Ecuador un país semitropical, mantiene un tipo de

clima y suelo propicios para el desanollo de la planta, que en

comparación con los otros países necesitan de la ayuda de

químicos para su desarollo.

Para poder identificarnos en el mercado externo se creó una

marca. El nombre con el que se diferenciará nuestro producto

de la competencia es VERALOE del ECUADOR. El logo de la

marca, el cual contiene colores d¡stíntivos y un diseño que

identifica geográficamente el lugar de procedencía del

producto.

l6
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2.4 ANALISISSITUACIONAL

2.4.1 ANALISIS MTCRO

En el Ecuador son escasos los estudios referentes a aspectos

agronómicos de Ia Sábila, además de no exitir estadísticas de

producción nacional registradas, hemos constatado

aproximadamente la existencia de 10 hectáreas cultivadas en las

regiones de la costa y siena ecuatoriana, alrededor de Payatanga,

Puerto Cayo, Naranjito y en las cercanías a Quito, lo cual garantiza

el abasteciemiento de la materia prima.

En el mercado interno la sábila es comercializada en mercados,

comisariatos y establecimientos de venta de jugos naturales.

Una de las oportunidades para que se incremente el cultivo de

sábífa, es por medio de su industrialización. Esta es una iniciativa

para poder ingresar agresivamente a los mercados internacionales

convirtiéndose en una atractiva modalidad de inversión, producción e

ingreso de divisas para el país.

t7

Producción Nacíonaf

Siendo la sábila, un producto que reúne condiciones potenciales

para exportar, es recomendable incentivar a nuevos productores y

apoyar al incremento de Ia producción en el país.
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Consumo Nacional

Según bases estadÍsticas del Banco Central, al consumo de extracto

de sábila le conesponde aproximadamente un 0.01% del total de

importaciones del país, Ia cuaf es utilizada como mater¡a prima para

la elaboración de productos f nales relacionados con ef área

cosmét¡ca, natural, bebidas, y salud. a

Fuente: Banco Central del Ecuador- Departamento de Estadísticas

Podemos anotar que el consumo del gel de sábila a nivef nacional

está en etapa de crecimiento interesándoles a compañías

relacionadas con el sector industrÍal tales como Colgate-Palmolive,

CUADRO NU}TERO 1

ECUADOR: IIvIPORTACIONES Df, ALOE VERA

IMPORTACIONES ANUALES

AÑO PESO Kg US$FOB US$CIF

1996 4.2u,fi
1997 2.400j0

1998 14.20S,14

1999 3.168,14

2000 2.914,22

2001 10,208.00

Partida .l302.39.00.00

26.396,80

120_300.06

160.621,87

160.347.45

98.096,03

109,517.55

29.580,75

124.23A,85

166.742,91

'f 63.468,04

'102.431,88

l8

a Departamento de Comercio Exterior, Cámara de Comercio de Guayaquil.
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Laboratorios GARBU S.A., LABORA, Schering Plough del Ecuador,

BASSA, NARDAL, entre otrass. Ver Anexo 4

Cabe recalcar que la cantidad demandada de extracto de Aloe en el

mercado local es mínima en comparación con otros países, esto se

debe a fa escasez de productos'100% elaborados en nuestro país, lo

que origina un incremento de las importaciones de productos

terminados que contienen Aloe vera-

Cabe recalcar que la mayoría de éstas compañías dedicadas a la

elaboración de productos con gel de úbila se abastecen por lo

menos una vez al año directa o ind¡rectamente de proveedores

extranjeros dedicados a la industrialización del AIoe Vera, debido a

la falta de empresarios en el país que se dediquen a este negocio.

Ver Anexo 5

Al demostrar que existe demanda de aloe vera en nuestro país y que

contamos con los recursos necesarios para satisfacerla, nuestro

objetivo es destinar parte de nuestra producción al mercado

ecuatoriano, y al mismo tiempo competir a nivel mundial, vendiendo

un producto de excelente calidad y mayor valor agregado.

El gel de sábila es comercíalizado en este mercado por medio de

compra directa o por medio de un intermediario llamado

comúnmente broker.

5 Area Económic4 Comercial e Intemacional - Estadísticas - Cámara de Comercio de
Guayaquil.

I9
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Existen diferentes presentaciones en el que son comercializados:

Aloe Vera Gel, Aloe Vera Concentrado, Aloe Vera Lipo, Extra Pon

Aloe(Extracto concentrado).

Estos productos son comercializados en tanques de polietileno de

alta densidad de 55 kilogramos y en tamores de plástíco de 25kg; y

para muestras pequeñas en envases oscuros de 1 l¡tro,

correspondiéndole un precio que oscifa entre $14.00 y $15.00 por

kilogramo.

Nuestro producto será comercializado en el mercado Ínterno

mediante venta directa en tambores de polietileno de alta densidad

de 20k9. A un precio de $11.00, menor a la competencia.

Para que el Gel de Sábila sea comercializado internamente, debe

cumplir con ciertas normas de calidad internacional que garantizan la

durabilidad, estabilidad y calidad del producto.

Estas normas son regidas por la Farmacopeao, lnstituto Nacional de

Higiene, Ministerio de Salud, y Ministerio de Agricultura.

Demanda Mundial

El Mercado Mundial ofrece grandes oportunidades para el desarrollo

de empresas dedicadas a la elaboración de productos que

contienen sábila en sus diversos aspectos como materia prima. Los

principales demandantes de productos derivados de la sábila (gel,

t'I'ARMACOPEA, Libro cn que ss encuc¡tra¡ las ¡ccetas de las subst¿ncias medicinales que más

comúnmente se usan

Normas de Calidad del Mercado lnterno

ffi.
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jugo, aceite) son las industrias: alimenticia, cosmetológica, y

farmacéutica, y de las cuales existen 70 empresas a nivel mundial

que actualmente están afiliadas al consejo Nacional de la Ciencia del

Aloe con sede en Mc.Lean, Mrginia, EE.UU. Anexo 6

La amplia y crecíente demanda para estos propósitos, junto a la
investigación y desarrollo de nuevos productos foñalecen una

creciente industria que consta de más de 175 compañías localizadas

en más de 52 paÍses y genera ventas en materias primas y

productos finales por más de 65 billones de dólares.7

lmportaciones mundiales

140000

120000

100000

80000

60000

40000

20000

0

1994 t995 1996 199.7

años

t998 1999 2000

o
t§
E
-go
oF

7 IA§C(International aloe Science Coun cil), 1997
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Países como Chile, Mexico, Uruguay, Estados Unidos y de Europa,

demandan productos derlvados de la sábila, donde estarían

distnbuídos de la siguiente forma:

CUADRO NT-IMERO 2

PRTNCIPAT,ES PAISES CONSUMIDORES DE EXTRACTO DE

ALOf,

Fuentes: www.fruitnet.com; Chile: hdicadores Económicos, httD:/ ¡vww.bcentral.cl

htto://www.fas. usda.oov/; Banco Centraf de México

Principales

Consumidores:

País - Región

Principales Proveedoreg

China 1.305.000 U.S.A, Japón e lrlanda.

Japón 119.427.000

292.043.OOO

U.S.A, Corea y China

Estados Unidos

5.125.000 U.S.A, Alemania e ltalia

Chile 2.131.000 U.S.A, Alemania, e ltalia

8 Valores en precio FOB
22

Valor de las

lmportaciones U.S $

(r997lt

I union Europea I t t e.oso.ooo I Su¡za, U.S.A, lndia y China.
I

I I
I

i{

I
China, Alemania, ltalia y

Francia

México
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DEMANDA MUNDIAL: DISTRIBUCIÓN POR PAISES

4o/ot2%

4%

64

I,É

4o/o

z%o

Entre las variedades del producto tenemos: jugo o gel 1X(sin

concentrar), Aloe Vera Whole Leal Aloe Vera Gel Spray Dried entre

otros. Del total de empresas que utilizan como insumo el AIoe Vera,

el 58% se encuentran localizadas en Texas, un pequeño porcentaje

en Canadá, y américa, y un mercado en crecim¡ento en países del

viejo continente, como España, Bélgica, Holanda entre otros. Esto

nos garantiza la aceptación del producto en ef mercado externo

debido a su alto índice de demanda.

Para evaluar el grado de atractivo de los mercados hemos

considerado en primera instancia los sigu¡entes puntos:

23

Guest
Rectangle



Que los mercados de exportación para el tipo de producto

ofrecido estén en crecimiento.

Por geografía, y a una menor existencia de barreras

culturales.

Que el producto referido es viable por su volumen de venta,

ya que puede ser comercializado en corto y mediano plazo.

La tendencía del comprador de consumir productos con

mayor valor nutricional, así como de productos que tienden a

proteger el medio ambiente.

Facilidad de acceso preferencial

Sistema político y económico estable, donde no suframos

disminución de divisas por devaluación u otros factores

coyunturales.

Considerando los puntos anteriores, llegamos a la conclusión que

los mercados metas a nível internacional, para incursionar con

nuestro producto en un prímer momento son Chile y Estados Unidos.

CHILE

Chile, al ser un país con alto crecimiento industrial, parcialmente

libre de problemas políticos y socioeconómicos es propicio a

consumir productos innovadores, con un alto grado de calidad. Otra

de las razones es que del total de sus importaciones un 14o/o le

E]

E]
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corresponde a productos agroindustriales, fomentando al sector

industrial y originando un efecto en cadena hacia otros sectorese.

Actualmente Chile apoya al comercio mundial brindando

disminuciones en aranceles y como país hermano, es un firme

candidato para ofrecer nuestro producto.

En la actualidad la fundación Ecovida, situada en Salamanca -
Chile, ha sido Ia única en introducir el cultivo de Aloe Vera, pero con

adaptaciones en su sembrío debído a su diflcultad para establecerse

en la tiena y mult¡plicarse; es así que se espera próximamente poder

comercializar en los supermercados de Santiago las hojas de AIoe y

abastecer el mercado primario por sus múltiples beneficios.r0

Foreign Trade by Commodit¡es

Datos sobre eltotal de

las importaciones 1 2 3 4 5 6

13S6 1997 1SS8 1Sgs 2000 2001

Prec¡o un¡tario /kg. 8.75 10.25 10.98 11 .22 10.73

Valores en miles de US$ 2.309.44 2.550.80 2.404.84 2.678.34 2.342.34 2.576.57

Cantidad en KG 355.298.46 291 .520 273.642.93 243.928.96 208.764.71 240.127.668

Fuente: Banco Central de Chile

En el cuadro anterior podemos apreciar las cantidades demandadas

en Kilogramos y en miles de dólares, donde el precio promedio es de

$10.00, contribuyendo así a la generación de divisas para este país,

e Acuerdo de Complementación Económica suscrito mn Chile No24, 6 Diciembre I993
ro http:/iwww.fundch.cl

25
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CHILE: IMPORTACIONES ANUALES Df, EXTRACTO DE ALOE
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y conf¡rmando la creciente demanda de productos que contienen

AIoe Vera.

ESTADOS UNIDOS

Esfados Unrdos es el socio comercial más importante del Ecuador,

además que absorbe el 21o/o de las exportaciones agroindustriales

que se producen en el mundo, con la fnalidad de ser re-exportados

a otros países, Io que impf ica acceder a diversos mercados

simultáneamente y s¡n costo adicional. 1r

Otras de las razones por tomar en cuenta, es que las exportaciones

agroindustriales de Ecuador a EEUU, crecieron en un 10.24o/o anual

entre 1991-2000.12

CTIADRONT]MERO 4

EETIU: IMPORTACIONES ANUALES DE GEL DE SABILA

Fuente: htto:///www. stat-usa. oov/

Foreign Trade by Commodiües

Datos sobre el total

de las

importaciones 1 2 3 4 6

1996 1997 '1998 2000 2001

precio unitario ,k9. 6.5 8.75 10.25 10.98 11.». 10.73

Valores en miles de

us$ 414.5 ,160 I 359.65 303. r9 336.54

Cantidad en KG 49,723.08 47,371 .43 44,487.40 32,755.01 ?7,072.24 31,364.40

rr huo:///ww.stat-usa.gov/; Us trade statistics, Bereau ofEconomic Analysis
r2 Sewicio de loformación Agropecuaria del Ministerio de Agricultura y Ganaderia del
Ecuador.
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Dentro de las ciudades de los Estados Unidos que demandan Aloe

Vera, podemos anotar las siguientes:

.1. Boston

* Baltimore

.1. MÍamí

.l New York

.i' Texas

Las cuales se proveen de este producto, indistintamente de lugar de

origen, pero siempre exigiendo las normas de calidad requeridas

para este tipo de producto.

Sobre la base de datos disponible, hemos decidido concentrar

esfuezos y atacar estos tres mercados desanollando las normas de

calídad que se exige para poder competir a nivel ínternacionaf ,

además de diferenciar nuestro producto con un mayor valor

agregado y aprovechar las oportunidades que se presenten en torno

a las reglas internacionales de comercio.

CUADRONUMERO 5

R-E§UMEN Df, DATOS SOBRE IMPORTACIONES

Valores en miles de US$

Dálos sobre el lotal de

¡mporlac¡ones 1 2 3 4

Pais lSSS 2000 2001 (unidades Kg.)

Ecuador '160.34 98.09 109.51 10.208

Esfados Un¡dos 359.65 303.19 336,54 31,3&1.40

ó¡i¡¡, - i á.tiid:34 I ,.i4i.iÁ t', i.s16.li 'i, fao.iit.66'

27
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Para conocer la oferta internacional de extracto de Aloe Vera, se

procede a considerar una muestra de las empresas dedicadas a la

elaboración de der¡vados de Aloe, las cuales están ubícadas en

distintas partes del mundo tales como :

EMPRF,SAS PAIS

ALOECORP
ALOE VERA DEL MAYAB
VENALOE
ALFAVERDE productos nah¡rales
ECOVIDA
PROALOE
SABILCO
FOREVER LIVING PRODUCTS
ALOESOL

MEXTCO
MEXCO
VF,NFZ{IE.LA
ESPAÑA
CHTLE
VENEZUELA
VENEZUELA
EE.UU.
MEXICO

Elaborado por : Elizabeth Mira¡da A

La empresa ECOVIDA de Chile, productora de jugos naturales, está

desarroflando un proyecto de introducción del Aloe Vera, para

comercialízar a nivel local fas hojas de Atoe y para una etapa

posterior jugo de Aloe.

En el mercado internacional se comercializa el gel de sábila en dos

presentaciones, Gel fresco (75o/,\ y gel Lyoflizado (25%).

28
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ÉLUtrfrJZADO
25%

B
'l.

GEL FRESCO
t5%

En la actualidad, la industria del aloe está aplicando óptimos

procesos para obtener un mejor producto con altos estándares de

calidad y conservando las características intrínsecas de la planta,

siendo uno de estos el método de liofilización del gel, que posee

buena aceptación en las industrias alimenticias, farmacéuticas y

cosmetológicas.

La especie def Aloe que se cultiva para obtener mejores resuftados,

además de ser una de la más productiva y que mejor se adapta a

las zonas de cultivo es el A. barbadensis Miller.

En el año '1992, el consumo mundial de estos dos tipos de gel fue de

180.000 toneladas conespondiéndole 45.000 toneladas al gel

liofilizado y 135.000 toneladas al gel fresco. La tendencia en la

actualidad es a sustituir el gel fresco por el gel liofilizado por las

ventajas que este ofrece, pero esto no descarta el consumo que

existe de gel fresco en el mercado.

29
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OPCIONES Et{ EL ilERCAgO

Aspeclo Gel liofil¡zado Gel Liquido Acibar Deshidratedo

Conservac¡ón Sin aditivos Adfivos y refrgeración Sin adiüvos

Reconstucción Rápida y cornpleta No requiere

Requiere ultra f¡ltración

compleio

Nutrición Mantiene todo su valor nufitivo No se usa

Calidad Excelente Excelente Excelente

Almacenamiento tsajos Costos Altos Costos Ba.ios Costos

Transporte Eaios Costos Altos costos Baios Costos

CTIADRO NTIMERO 6

CTIADRO COMPARATÍVO DEL GEL DE SABILA

Fuente: !t¡48É!Ui!99:.99!!

Siendo el Ecuador un nuevo ofertante en el mercado mundial hemos

decidido emprender con gel fresco, por las siguientes razones:

lnversión menor; y mejor demanda en el mercado internacional.

Una vez pos¡c¡onado el gel fresco en el mercado internacional, una

meta a mediano o largo plazo es la de ¡nstalar una industria para

producir gel liofilizado y poder de esta manera ofrecer los dos tipos

de productos.

CERTIFICACIÓN DE CALIDAD

Normas de Calidad

30

I

I

Para que un producto tenga éxito en el mercado ¡nternacional,

cualquiera sea su destino, debe cumplir ciertos lineamientos

establecidos, las regulaciones no arancelarias más conocidas son
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las sanitarias, fito-zoosanitarias, requisitos de empaque, requisitos

de etiquetado y regulaciones ecológicas.

Además, para poder comercializar productos de Aloe vera en el

mercado mundial es necesario obtener una certificación de The

lnternational Afoe Scíence Council (IASC) organismo que se creó en

1980 para controlar los abusos en Ia comercialización de productos

de sábila, de materia prima y defender a los consumidores.

Aloe Science Council, agrupa a todos los productores, industriales e

investigadores que participan en actividades relacionadas c¡n el

Aloe Vera. EI consejo tiene el objeto de proteger los intereses de

sus asociados, invertir en l&D, así como buscar nuevos usos,

mercados, y aplicaciones para el producto.

El certificado de calidad que el IASC exige tiene las siguientes

finalidades:

ry Lo que diga la etiqueta del producto representa

exactamente elcontenido.

ry La cantidad de sábila contenida sea exactamente la

ofertada.

Los estándares de calidad del IASC sean los que se

apliquen en el producto. (durabilidad, estabilidad y

calidad)

La sábila usada en el producto final provenga de un

cultivo comercialcalif¡cado.

ry

ry
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El procedimiento de certificación exige que el exportador o productor

local siga los siguientes pasos:

. Contacte con el IASC y solicite un formulario de

inscripc¡ón.

. Llenar y enviar el formulario.

r La factura comercial deberá ser enviada como condición a

la recepción del pago del producto.

. EI IASC informará la fecha de insperción del producto

o EI ÍASC hará conocer los criteríos de Ia inspección.

Una vez aceptado e[ formufario de inspeccíón, el IASC podrá vísitar

las empresas o pedir una revísión de todos los parámetros que

deben ser chequeados, tales como inventario de existencia de

sábifa, formularios de inventario de etiqueta que puede ser

chequeado y puede incluso tomarse muestras con propósitos de

ensayo y de análisis.

Una vez hecha la evaluación el IASC hace una recomendación al

consejo de certificación para que se acepte la solicitud de los

exportadores o se rechace. La notifcación es enviada por escrito

una vez que se acepte la certificación.

En caso de negarse la certificación dependiendo de las razones,

puede pedirse una reinspección una vez subsanadas las fallas

encontradas y el IASC cons¡dera la certificación respectiva.
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2.4.2 ANALISIS MACRO

Ámbito Económico

El presente proyecto tíene la finalidad de contribuir por medio de

nuevas exportaciones al fortalecimiento de la Balanza Comercial,

introduciendo nuestro producto en el mercado externo de la

Agroíndustria Sabilera. Así, cooperamos con el crecimiento del país

por el incremento de los productos no tradicíonales, además de

descentralizar las exportaciones, e incrementar y promover la cultura

exportadora.

Un ejemplo a seguir para la economía ecuatoriana es el de

Tamaulipas, región productora de sábila en México desde 1964. En

1592 la producción de gel en las procesadoras fue de

$39,315,000.00 este valor representó el 0.98% del PIB de la

industria manufacturera. Para 1996 la participación del S¡stema

Agroindustrial de Sábila produjo casi el 1% del PIB de la industria de

la manufactura, con un valor de $131,485,000.00. Esta aportación a

nivel subsector alimentos, bebidas y tabaco representó el 6.57%.

Ambíente Geoqráfíco

El clima y la geografía por lo general influyen en el ofrecimiento totaÍ

del producto, debido a que pueden existír tíempos de entrega más

largos y mayor cu¡dado si el producto es perecible.

En el caso del Extracto de Aloe, este, no requiere de un empaque

especial extra para su transportación a otro destino, y al estar

nuestro país geográficamente situado en la mitad del mundo posee
33
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una ventaja comparativa de traslado de sus productos a Chíle, cosa

que no ocurre con otros países.

Por otro lado con el mercado de Estados Unidos, poseemos una

desventaja geográfica contra México; ya que México es uno de los

principales proveedores de Aloe Vera a Estados Unidos, fo que le

permitie optimizar sus procesos de entrega por la cercan ía con la

que cuentan geográficamente.

El clima de los Estados Unidos no permite en todas las épocas del

año el cultivo y cosecha de la sábila debido a las cambiantes

condiciones climáticas y las distintas estaciones con que cuenta.

Esto beneficia a la Agroindustria sabilera de otros países, debido a

que cubre esa demanda insatisfecha con su producción.

Actualmente, la industria del AIoe Vera cuenta con tecnología

avanzada tales como plantas liofilizadoras, procesos diseñados a

desarrollar sistema de autocontrol, lo que impide contaminaciones

cruzadas del producto en sí; con sistemas de calídad. Esto se

podría anotar como desventaja para nosostros, relacionándonos con

otros países, donde su crecimiento en la industria sabifera es fuente

de grandes divisas en su economía.

A pesar de las desventajas anteriormente mencionadas, el Ecuador

cuenta con sistemas de control de calidad que abarcan desde la

recepción de la materia prima y materiales de acondicionamiento,

hasta el producto final obtenido, junto con plan de control de

proveedores, y mantenimiento de instalaciones, equipos; además de
34
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contar con controles de productos terminados, lo que nos garantiza

ofrecer un producto óptimo para su exportación.

Con respecto a las telecomunicaciones, el avance de este tipo nos

ayudará a poder difundir Ia exístencia de la Agroindustr¡a Sab¡lera en

el Ecuador a nivel mundíal, fo que nos permitirá en un futuro

incursionar en otros mercados agresivamente, un ejemplo de esto es

el mercado Asiático .

Requisitos para Exportar

Presentamos a continuación los requisitos del banco Central del

Ecuador para exportar.

Se necesita registro de firmas en el Banco Central del Ecuador (trámite

por una sola ocasión). Se requiere para:

Personas Naturales.- Cédula de ciudadanía y registro único de

contr¡buyente (RUC).

Persona Jurídica.- Registro Único de Contribuyente (RUC),

Comunicación de representante legal en el que constan los

nombres, apellidos y édula de ciudadanía de las personas

autorizadas para firmar fas declaraciones de exportación.

lnst¡tuc¡ones del Sector Público.- Código de catastro y un oficio

del representante legal en el que consta el codigo de catastro, los

nombres y apellidos y los números de édulas y ciudadanía de

personas autorizadas para firmar las declaraciones de

exportación.
35
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Para obtener del Banco Central el visto bueno del formulario

único de exportac¡ón se requiere:

Factura comercial, original y 5 copias.

Formulario Único de Exportación, FUE (original y 5 copias), tiene

un plazo de indefinido y solo tiene validez para un embarque,

excepto en casos especiales en donde tendrá validez por 15

días:

Cuando los productos a exportarse están sujetos a precios

mínimos referenciales, cuotas, restricciones o autorizaciones

previas.

Cuando los productos a exportarse sean perecibles en estado

natural, negociados con la modalidad de ventas en consignación.

Una vez obtenidos los requisitos para exportar, se envía la

mercadería a la aduana para el aforo. Cumplidas las

formalidades aduaneras, como el pago de las tasas y gravamen

y la verificación de los documentos legales, la mercadería está

Iista para partir.

36
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III.- PLAN DE MERGADO

3.1 MARKETINGESTRATEGICO

3.1.1 FoDA

Poseer un clima y suelo adecuados durante todo el año, lo

que facilita obtener un mayor rendimiento de hojas en los

cultivos.

Estar respaldado por el Aloe Science Council a nivel mundial

El costo de la materia prima para la elaboración del gel es

relativamente bajo.

El producto no posee sustitutos.

a

a

t

a

r Existe mayor tendencia en el mercado al consumo de

productos que contengan valores nutritivos y no dañinos a la

salud y medio ambiente.

o En el ámbito industrial, la ventaja de nuestro precio permitirá

competir ampliamente en los mercados mundiales.

Fortalezas

r Ser la primera planta procesadora de Gel de Aloe Vera en el

Ecuador.
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t Poseer precios competitivos a nivel local

r En nuestro país Ia industria procesadora de Aloe está en

etapa de nacimiento.

La producción de Gef de Sábila en el mundo actualmente

trabaja en la implementación de mejoras tecnológicas,

ayudando a optimizar el rendimiento del producto, lo que

perm¡te abaratar costos y entrar con agresividad a los

mercados internacionales.

r Poder abastecer adecuadamente el mercado interno,

brindando un producto de excelente calidad, pero a menor

precio.

o El Ecuador mantiene relaciones intemacionales con países

del Área Andina y Norteamérica, esto ayuda al fortalecim¡ento

del comercio exportador.

o Aprovechar la desventaja que posee Estados Unidos en

relación con su clima, que no permite en todas las épocas del

año el cultivo y cosecha de la sábila debido a las cambiantes

condiciones climáticas y las distintas estaciones con que

cuenta. Esto beneficia a la Agroindustr¡a sabilera de otros

países, debido a que cubre esa demanda insatisfecha con su

produrción.

a

Oportu nídades
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. Aprovechar las oportunidades que brinda el mercado asiático

en la actualidad, donde sus mayores importaciones provienen

de países latinoamericanos, abasteciéndolos de materias

primas o insumos para las industrias.

o El Gel de Aloe epmo materia prima posee infnidad de usos, lo

que permite una diversificación de las relaciones económicas,

tanto el destino de las exportaciones, como el ser una fuente

de insumo para distintas empresas.

r Aprovechar las características del suelo y clima de nuestro

país, para brindar un producto de excelente calidad.

r Buscar alianzas estratégicas para facilitar la exportación del

producto ecuatoriano a países Asiáticos y Europeos.

o Aprovechar las ventajas arancelarias que ofrece el mercado

lnternacional para los productos semi-procesados o

agroindustriales, donde se benefician por mantener arancel 0.

r Aprovechar las ventajas que ofrece la CORPEI y FEDEXPOR

para promover las exportaciones de productos no

tradicionales, especialmente f os industrializados.

Debilidades

r El pragmatismo de los productores de emprender un cultivo

no tradicional y prácticamenle nuevo, además del miedo a no

obtener el rendimiento esperado en el cultivo.
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r Falta de datos estadísticos en el área, por ser un producto

prácticamente nuevo e innovador.

o EI poco conocimiento de las personas acerca de las

bondades vítamínícas que presta la sáb¡la para mejorar la

salud.

r La falta de tecnología adecuada, como el proceso de riego

bajo aspersión, que no ayude al óptímo crecimiento del

cultivo.

r El poco apoyo gubernamental con leyes, e incentivos para el

sector productivo, en especial para los productos no

tradicionales, en este caso la Agroindustria Sabilera.

r El reemplazar el porcentaje de demanda que existe de Gel

fresco por Lyofilizado en menor tiempo, lo que conlleva a una

desventaja competitiva frente a otros países que llevan

afgunos años en el mercado.

3.1.2 FACTORES QUE INCIDEN EN EL PROCESO DE GOMPRA.

El proceso de decisión de compra es eomplejo, Iargo y duradero, ya

que intervienen varios factores para la elección final del proveedor

tales como :

+ Valor agregado. (el producto contiene vitamina E)
40
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a

i Adaptación con las condiciones de la lndustria. ( Pertenecer

como proveedor potencial al Aloe Science Council)

o Precíos Negocíables. ( Poseer un precio competitívo con

relación a la competencia)

Cumplir con requisitos de calídad. ( Control de nuestro

proceso de producción por Aloe Science Council)

Plazos de entrega. ( Otorgar plazos oportunos de llegada del

producto a puerlo de destino. Negociar con nuestros clientes

el tipo de compra a realizar)

Condiciones de servicio y pago. ( Brindar servicio

personalizado, por medio de un representante de ventas)

a

a

r Cantidades de los pedidos. ( Brindar lo mejor de nuestro

producto en los pedidos en la cantidad exacta y con todos los

requerimientos exigidos por el comprador, efecto "Pull' no

'Push")

r Proveedores constantes. ( Exigir por parte de nuestros

proveedores calídad, y buen servicio, a fn de mantener una

cadena de proceso del producto en óptimas cond¡c¡ones)

o Estabilidad financiera y de negocio. ( Mantener márgenes de

utilidad óptimos)
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Uno de nuestros compromisos como futura industria es la de

satisfacer eficientemente las c¡ndiciones de nuestros compradores,

cumpliendo a cabalidad con los factores detallados anteriormente,

ejerciendo un estricto cumplimiento de los procesos de producción,

ínventarios justos, y en fin, todas las operacíones que atañen a la

organización.

3.1.3 SEGMENTACION DE MERCADO

Dada las características del mercado consumidor de Gel de Sábila,

se estima que las posibilidades comerciales para Ecuador, están

principalmente concentradas en áreas que tienen relación directa o

indirecta con el abastecimiento de las industrias locales e

internacionales, sin dividir el mercado en grupos específicos de

compradores que requieran el producto o mezcla de mercadotecnia

separadas.

La Segmentación ha sido enfocada en base al tamaño del mercado ;

ya que existen mercados en que sus proveedores son grandes

empresas poderosas, otras con competidores relativamente

pequeños que se disputan a los cfientes, y otras con un segmento

del mercado en el que exísten pocos competidores dírectos. Es por

esto que nuestro producto competirá directamente con el segundo y

tercer grupo de proveedores.

MERCADO META

En base a los datos disponibles en el capítulo 1, no cabe duda que

los tres mercados donde se c¡locaría el producto en un primer

lanzamiento son Estados Unidos, Chile y el mercado local. La
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Estados Unidos

Para Ecuador, Estados Unidos es el primer mercado de exportación,

debido a que ofrece ventajas arancelarías para sus productos, y

existe libertad para el intercambio comercial.

Además, este pais cuenta con una gama de productos terminados,

con Gel de sábila, Io que nos asegura el consumo @nstante de

nuestra producción.

En el comercio internacional, Estados Unidos representa una fuerte

potencia que actúa como vínculo para dar a conocer diferentes tipos

de productos provenientes de todo el mundo, esta es una ventaja

para hacer conocer al Gel de Sábila Ecuatoriano en las industrias del

mundo.

Otra ventaja es que las empresas situadas en este país se

caracterizan por ser fiel cumplídoras en sus pagos, Io que nos

ayudaría en la obtencíón de dinero a Ia vista en corto tiempo.

Chile

43

empresa deberá concentrar esfuerzos en profundizar abastecimiento

en estas tres opciones.

En Chile , no ex¡ste restri@iones a la importación de bienes o

servicios de manera tal que se puede exportar todo tipo de

mercaderias.
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Una de las ventajas que poseemos para garanlizar la venta del

producto en el mercado chileno, es que el cfima y suelos de chile no

permiten un rendimiento 100% óptimo para sus siembras, lo que les

obliga a abastecerse de insumos.

Actualmente el crecimiento total del comercío de Chile según

acuerdos comerciales suscrito con programa de desgravación es el

siguiente:

* 31 .1o/o para Mercosur

* 19.7o/o Comunidad Andina de las Naciones

Otra de las ventajas que ofrece Chile es que sus reexportaciones y

exportaciones de productos industriales tienen como destino con

mayor dinamismo China y Cánada, lo que produce un efecto en

cadena.

Ecuador

Según el estudio de mercado realizado, nuestro país cuenta con una

variedad de Empresas dedicadas a fa importación de gef de sábíla

para la culminación de producto f nales, Io que no indícaria un

mercado potencial frjo.

DEMANDA POTENCIAL

En base al estudio de mercado realizado, y conociendo los

volúmenes demandados en los tres mercados metas, la empresa

extractora de Gel de sábila concluirÍa lo siguiente :
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ry Contamos con los recursos naturales y capacidad

como empresa necesarias para captar mercado y abastecerlo

adecuadamente.

Y El mercado de exportación para este tipo de producto

responde principalmente a la tecnología reflejada en el producto,

fa adecuación a las normas que reflejan las necesidades del

cliente, los servicios de apoyo y seguimiento, y el precio del

producto ; todos estos factores determinan la percepción de

calidad en un cliente.

v El mercado no se encuentra protegido contra las

importaciones de productos agroindustriales, y procesado, hay

ventajas arancelarias y las reglamentaciones o normas sobre el

producto son iguales para todo los competidores.

ry EI mercado actuat esta en etapa de crec¡m¡ento, to que

resultaria más fácil entrar y captar una proción de mercado, sin

chocar con una dura competencia.
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CUADRO NÚMERO 7

CRECIMIENTO DEL MERCADO DE ALOE \¡ERA

PAIS CRECIMIENTO DEL MERCADO

Estados Unidos

Chile

Ecuador

11%

1ú/o

12o/o

Elaborado por : Elizabeth Mi¡anda A.

Hemos determinado, en base a la capacidad de producción ela

distribución de las ventas en los mercados meta :

ry El 10o/o de la producción destinado al mercado interno

ry El 90o/o de la producción destinado a la exportación

Esta clasificación la hemos hecho, basándonos en el nivel de

consumo de los paises metas mediante sus importaciones, la cual

representa la demanda potenc¡al.

Según un estudio realizado por el Bancoex (Banco de comercio

Exterior de Venezuela ) la distribución a nivel mundial del consumo

del gel de aloe vera se distribuye por sector de activ¡dad :

lndustria cosmét¡ca 47%

lndustria aliment¡cia 22%

Otros 18%

ry

ry

ry

ry Pañales de Bebé 2o/o
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{ry Farmacéutica 4%

Cabe recalcar que esta distribución no es relevante para nuestra

industria, ya que el fin es de satisfacer la demanda insatisfecha que

existe, logrando asi utilidades y un crecimiento constante de nuestra

industria a nivel local y mund¡al.

3.I.4 POSICIONAMIENTO

Como el producto en estudio es básicamente de exportación, es

imprescindible ídentificarlo con un nombre, etiqueta con

especificacíones técnicas, peso , componentes , quien Io produce,

caracteristicas del producto, entre otros aspectos.

Nuestro posicionamiento en el mercado se enfoca directamente en

base al precio, proporcíonándole al consumidor un producto que

responda a su expectativas pero a un menor precio que el del

mercado, tanto a nivel local como internacional, posicionandonos

con un precio introductorio a nivel internacional de $10 y precio local

de $11,

Otra estrategia de la empresa, es realizar planes operativos internos

anuales para un mejor control de los objetivos y metas que se frjen.

La tendencia actual es la de obtener cero inventarios, por lo que

debemos como empresa tener una visíbilidad de las mercancias en

ínventarios que sean estáticos; así como en inventaríos en

movim¡entos entre empresas y países. El tener faflas en el tiempo de

entrega ocasionaría perder un clíente potenciaf.
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Siendo la entrega del producto y el precio una ventaja de forma

competitiva en los mercados intemac¡onales, en lo posible se debe

evitar las íneficiencias en los procedimientos logísticos de comercio

internacíonaf.

Exigir de parte de nuestros proveedores, colaboración en el proceso,

mantener un flujo de información @nstante que ayuden a dar a

nuestros clientes la total visibilidad de la cadena logíst¡ca, lo que

representa una oportunidad muy grande que pocos exportadores

adoptan.

3.2 MARKETING MIX

3.2.1 PRODUCTO / CONSUMIDOR SATISFECHO

« Veraloe del Ecuador » es un producto de uso industrial

para exportación que posee como caracteristica prinicipal contener

vitamina E en su proceso de elaboración.

Procesado bajo un estricto control de calidad con materia prima

100% ecuatoriana bajo condiciones de cultivo apropiadas.

Como conocedores de la importancia de la calidad y confiabilidad del

producto, nuestras instalaciones y procesos están regidos por

normas técnicas controladas por el Aloe Science Council a nivel

internacional, con el fn de ofrecer un producto de alto nivel y con

solidos conocimientos de calidad.
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3.2.2 PRECIO / COSTO A SATISFACER

La frjación del precio es el elemento fundamental de la fórmula de

comercialización, pero conociendo que todos los elementos son

¡nlerdepend¡entes.

La decisión que se ha tomado sobre el precio, se la ha

fundamentado bajo los siguientes factores :

Costos, mercado, y el margen de beneficios que se procura obtener.

En lo que respecta a los costos, se ha tomado en cuenta todos

aquellos gastos y costos que se atribuyen directa e indirectamente al

producto.

Es así que el costo unitario de cada kilogramo de gel de sábila

marca un valor de $ 6,48 .

En cuanto al mercado , el precio oscila entre $ 10.50 y $ 11.50, por

lo que estamos frente a un amplio margen para poder frjar el precio

de venta en forma agresiva, lo que ayuda a motivar a los cl¡entes en

el momento de decidir por Ia compra.

EI precio local e internacional se determino tomando las sgts

premisas :

i Precios promedio de importaciones durante el periodo que va

desde los años '1996 hasta 2001 .

> Ffiando el porcentaje de ganancia sobre las ventas deseadas.

) Precio actual del mercado
50
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Determinando un precio introductorio de $ 10,00 Kg, en el mercado

internacional y en el mercado local de $11,00 Kg. obtendriamos una

ganacia del 35.30% sobre las ventas a nivel local, y de un 41 .10o/o

sobre lel precio internacíonal.

3.2.3 D¡STRIBUCION / CONVENIENCIA

Nosotros como Compañia fabricante de gel de Aloe en Ecuador,

llegaremos a nuestros clientes con un método efectivo de

distribucción directa, pensamos que es una forma factible para poder

establecernos en el mercado. Nosotros como fabriantes estaremos

en la posibilidad de asegurarnos una actividad de ventas agresiva y

lograr la atención en nuestro producto.

Con el tiempo, podremos aplicar una estrategia combinada de

distribucción. Para lograr esto no necesitaremos crear una fuerza de

venta costosa, puesto que creemos que una alternativa es la de

subsidiar el costo de los representantes de ventas por un distribuidor

que será situado en un lugar estrátegico, además de poseer nuestro

representante de ventas directo.

Queremos crear una conveniencia para nuestro grupo objectivo (

G.O.), para esto se brindará disponibilidad del producto en el tiempo

que lo desee el cliente, bajo las condiciones apropiadas de calidad, y

disponibilidad de respuesta a preguntas y comunicación general

acerca de las caracteristicas del producto a nivel nacional e

internacional.
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3.2.4 COMUNTCACTON

Emplearemos publicidad directa, esto es comunicaciones que irán

dirigidas en forma inmediata a clientes determinados. Para esto

utilizaremos materiales impresos y muestras del producto.

El participar en ferias internacionales, en las que se pueda llegar a

conocer la existencia del producto, brindando muestras a los

visitantes.

Ofrecer un servicio personalizado de prueba del producto a las

empresas, esto implica asistencia técnia (si fuese el caso), acuerdos

de pago, servicio de respuestas a sus consultas en lo referente al

producto, proceso de obtención, valor nutrit¡vo, etc.

Ef material ímpreso, tal como aparece posteriomente en ef Anexo 7,

puede ir acompañado con una proforma de venta, según Io requiera

el cliente.

Además el tipo de material impreso puede ir en el idioma que sea

requerido, según el sítio de destino, y las exigencias del cliente.

Otro tipo de c¡municación a utilizar es el medio electrónico, en

intemet existen grandes medios de publicidad en los que se puede

ofrecer el producto, como en páginas de agroindustria, donde se
52

lngresar al mercado agroindustrial impfica empfear medidas de

comercializacidn con las que se puede llegar a los clientes con un

excelente producto mediante folletos informativos, publicaciones en

internet, y con un sistema de distribución efectivo a nivel local.
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frecuenta el uso publicitario y al mismo tiempo es un medio de

contacto para los posibles consumidores.

Elaborar una página web, de la empresa, otorgando información

sobre el producto, el proceso, caracteristicas de la empresa, origen

del producto, consultas, etc, esto permitiria el cliente en todo el

mundo.

Otro mecanismo de llegar al cliente, en este caso local, es por medio

de correo directo o fax, esto, además de las visitas directas al

cliente, ayudarán a promocionar el producto en el medio local.

Uno de los propósitos a nivel internacional es hacernos c¡nocer, y el

medio más eficaz es por medio de ferias comerciales y exposiciones,

donde atraen al cliente especializado y permiten a los consumidores

examinar o llevar una muestra del producto y al mismo tiempo

evaluar a la competencia.
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!V.- ASPECTOS TECNOLÓGICOS DE LA PLANTA

4.1 FASE PRODUCTIVA

ldentificación Botánica

ORDEN:
FAMILIA:
GÉNERO:
ESPECIE:

LfLIALES
LILIÁCEAS
ALOES
ALOE BARBADENSIS MILLER -ALOE
VERA L. ( ESPECIE COMERCIAL)

NOMBRE VULGAR: ALOE
Como resina, ACíBAR
JUGO DE ALOE,
AZEBRE,
BABOSA,
HERBABABOSA,
CARAGUATA.

OTRAS VARTED¡969; ALOE FEROZ MILLER; ALOE ARICANA
MILLER; ALOE ESPICATA BAKER
(ACÍBAR DEL CABO)

ldentificación de las Plantas de ALOE

A.- ALOE PERRY

Produce el acíbar socotrino, hierba perenne de la lsla de Socotra.

EI tronco o tallo puede alcanzar longitud de 30 cm y de diámetro

de 4 a 5 cm, las hojas fanceoladas y gruesas se encuentran en

número de 12 a 20 formando un racimo en roseta en Ia parte

superior del tallo. Su color es verde pálido, transformándose en

rojizo al envejecer la planta. Alanza una longitud de 40 cm y un
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ancho de I cm en la base, adelgazándose gradualmente hacia el

ápice.

B..¿LOE BAEBAqEN§I§

C.- ALOE FEROZ

Produce el acíbar del Cabo, siendo la más alta de su especie.

Suele llegar a alturas de 6mts mientras que el tallo por debajo de

la base de las hojas llega a tener 1 mt de altura. Las hojas son

lanceoladas glaucas, adquiriendo un color rgizo al desarrollarse

y presentando espinas en toda la superficie de las cuales, las

mas largas y más fuertes son las de los bordes, y en la línea

central de las caras dorsaf y detrás.

D.- ALOE AFRICANA Y ALOE

Son especies arbóreas originarias en África del Sur y no poseen

valor comercial.
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Productor del acíbar de Curazao, se asemeja a f a especie

anterior, Sus hojas son largas, espinosas a los costados y

poseen de'l a 5 cm de espesor; 10 cm de ancho en la base y de

30 a 50 cm de largo. Cuando están completamente

desarrollados, su color es verde fuerte y cuando brota, presenta

manchas blancas semejante a motas.
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Cultivo

En el Ecuador la sábila es prácticamente una planta doméstica

que crece en los jardines, patios de la casa y en maceteros.

Existe en grandes cantidades en Ia provincía del Guayas, cerca

de Quíto, alrededores de la provincia de El Oro y se la conoce en

todo el país por sus grandes beneficios. El tipo de aloe que se

produce es el A. barbadensis Miller, siendo el clima, suelo y

otros factores de cultivo óptimos para el desarrollo de la planta.

AGRONOMíA DEL GULTIVO

Siembra v Traplante

La sábila se siembra mezclando dos partes de tierra de sembrar

y una parte de arena con una pequeña cantidad de cal, previo un

análisis de suelo, colocando un pedazo de tallo de la planta

adulta y procediendo a darle varios riegos hasta que enraíce y

manteniendo el riego en forma de capacidad de campo.

Las plantas de Afoe para ser comercializadas, deben presentar

especificaciones en su s¡embra y cultivo, es así que deben ser

plantadas a una distancia de 0.50 m entre planta y planta y 0,80

m entre calles, en suelos con un pH de 6.5 a 7 .5 y bdlo

temperaturas de 14 a 26 grados centígrados en climas cálidos,

subcálidos y templados con precipitacíones anuaÍes de 800 a

1600 mm dejando un sur@ de drenaje entre las filas.

Cuando el suelo de siembra está suficientemente húmedo, se

trasplantan las plantitas al sitio definitivo, donde permanecerán

aproximadamente 10 años a 15 años que es el tiempo de vida de
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ésta especie. Después de establecido el cultivo se aplicarán

riegos escalonados cada 20 días con láminas ligeras de 10 a ',l5

cm. Es ímportante evitar que la planta entre en contacto directo

con la humedad para reducir el riesgo de pudriciones de raÍces y

de hojas.

4.2 CONDICIONESAMBIENTALES

En nuestro país existen muchas regiones en las que se puede

cultivar esta planta, pero se debe tener en cuenta todas las

especificaciones anteriores para poder obtener un tipo de cultivo

comercial de óptimo estado.

Como dato substancial podremos agregar que el sitio de mejor

adaptación para la planta es en la provincia de Los Ríos, cuyas

tienas y condiciones ambientales son consideradas como

"Francas" para el cultivo de la planta de Aloe.

Esta fase del proceso consíste de la recoleccíón de fas hojas de

sábífa o corte, selección, empaque, carga y acarreo. Esta

operación se inicia al año y medio de establecida la plantación y

c¡ntinua durante I y 10 años más.

A pesar de que la sábila es un cultivo perenne que tiene una

duración de 15 años, su producción comercial se limita a 10

años. Una vez que la planta ha florecido completamente y el tallo

se presenta quebradizo es el momento del despunte que consiste

en la eliminación de la inflorescencia de la planta cortándola

4.3 COSECHA
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desde su base con navaja. La flor de la planta es aprovechable

como alimento.

CORTE

Para separar la hoja de la planta se practican dos incísiones a

cada lado de la hoja, donde ésta se une al tallo, acto seguido, se

t¡ra con fuerza de Ia hoja hacia fuera y hacia los fados. En

cultivos de riego, después del primer corte, se pueden hacer de 3

a 4 cortes por año, recomendándose efectuarlo fuera de la
temporadas de frío y a intervalos de 30 a 40 días.

Las hojas más bajas son cortadas cerca de 0.10 cm de la base,

se las corta dejando las hojas pequeñas o inmaduras en la base

de la planta para su posterior desanollo. Una planta de buen

tamaño, sembrada y cultivada en forma comercial rinde 3 a 5
hojas en cada cosecha. Cabe aclarar que en las hojas maduras

de Ia sábila se presentan espinas blandas en los bordes de las

mismas y de ninguna manera debe confundirse a la sábila con

vegetales de tipo cactus.

Esta labor se efectúa cuando no hay presencia de fluvias ya que

la sábila entra en una etapa fisiológica de descanso, durante las

semanas de sequía, adquiriendo un color pardo. Con las

primeras lluvias, recobra el color verde y su aspecto vigoroso.

Hay que tener mucho cuidado para que no se encharque el agua

en la corona de la planta o alrededor de las raíces; cuando el

drenaje es bueno y la planta se desanolla en buenas condiciones

se presentan unos brotes germinativos llamados chupones
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alrededor de 15 a 20 por año los cuales se trasplantan y ofrecen

nuevas plantas.

SELECC¡ÓN Y EMPAQUE DE LA HOJA

En cada corte se obtienen 4 hojas promedio por planta, de éstas

sólo se seleccionan las que reúnan las características

establecidas. Las hojas seleccionadas se acomodan en cajas de

plástico de 50 Kg-

CARGA Y ACARREO

Las cajas se cargan y se acomodan en remolques para su

traslado a la planta procesadora.

4.4 RESTRICCIONES SANITARIAS

Aunque son poco comunes las restricciones sanitarias que

posee la planta de sábila, es importante recalcar ciertas

enfermedades que se pueden presentar como restrirciones, lales

como: mal blanc¡ o el Bacteríum aloe Pass que produce la

marchitez bacteriana y el Phytíum ultimum Trow que ocasiona Ia

pudrición de la raí2. Todas éstas enfermedades son contraídas

por la planta ocasionalmente en áreas de riego.
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V.. PROCESO DE PRODUCCIÓN DEL GEL

La porción utilizable de la planta de Aloe Vera son las hojas, de las

cuales se extrae un jugo mediante sistemas mecánicos de corte y

compresión. El jugo contiene dos fracciones: una fase acuosa

llamada gel de Aloe vera y otra liposoluble denominada aceite de

Aloe Vera, A partir de estas dos mezclas se obtienen diversos

productos entre los que destacan los fármacos, cosmétícos,

solventes y perfumes tal como lo muestra la figura Número

5.1 RECEPCIÓN DE LA HOJA

Se receptan las hojas que vienen acomodadas en cajas de plástico

de 50 Kg.; son descargadas cuidadosamente, evítando así que se

estropeen guedando listas para la siguiente etapa.

El método consiste en lavar las hojas cuidadosamente con agua

potable usando un detergente suave, se las deja en remojo por 5

minutos en un bactericida no initante, suave y fungicida; luego son

lavadas con agua esterilizada y secadas con una toalla dura, de

manera que no quede ninguna pelusa sobre la planta, luego de este

pro@so la hoja se encuentra l¡sta para ser fileteada.

ó0

5.2 LAVADO
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CUADRONUMEROS

USOS DEL ALOE VERA

BEBIDAS
ALIMENTICIAS

COSMETICOS

CORTE

COMPRESIÓN

PERFUMES

COSMETICOS

FÁRMACOS

HOJAS
DE ALOE ACEITE OE

ALOE VERA

Elaborado por : Elizabeth Mir¿rnda A.

6t

SOLVENTES

GEL DE
ALOEVERA
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I
I

5.3 DESPUNTE

Consiste en cortar los extremos de la hoja de Aloe cuidadosamente,

lo cual nos permitirá un mejor manejo del fileteado a mano.

5.4 SEPARACIÓN DE LA FIBRA

Es importante recalcar que el proceso de separación de la fibra más

adecuado, es el método tradicional de fileteado a mano, puesto que

evita contaminar el filete ínteríor con la savia amarilla.

Se procede a cortar con un cuchiffo afilado la base de la hoja en

aproximadamente 2,54cm. de la parte blanca unida al tallo de la
planta; también se corta la parte superior de la hoja en una superficie

de 5.08cm a I 0, 't 6cm. y las partes laterales en las que se

encuentran pequeñas espinas.
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Poster¡ormente se introduce el cuchillo en la jalea que se encuentra

pegada a la hoja y se quitan las partes superior e inferior. La

cantidad de jalea que se obtiene es desechada. Es importante

enfafiza¡ que la parte foliar de la hoja puede ser utilizada para la

obtención de aceite de AIoe; la podemos aprovechar como abono

para los cultivos de sábíla.

Luego de haber separado la fibra, la cantidad total de gel extraído,

es colocado en un recipiente de acero inoxidable y llevada al

siguiente paso de calentamiento. En este paso se añaden

proporciones de sustancias que ayudan a la estabilización del gel.

Posteriormente se procede a la estabilización del gel, el mismo que

está facilitado por el calentamiento de cerca de 350 C a 800C, cabe

recalcar que se debe añadir peróxído de hidrógeno en una
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QUriflcos:
peróxido de hidrógeno

Ácido ascorbico

Ácido cítrico

Alcohol celílico

Alcohol etíl¡co

Benzoato de Sodio

Tocoferol-vitamina E

Propilenglicol

OTROS:

Detergente suave

Bacter¡c¡da no irr¡tente

Fungu¡c¡da

5.5 INDUSTRIALIZASóN DEL GEL
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proporción de 0.35m1 por cada 10 litros de gel fresco. Esto es con el

fn de provocar una oxidación catalitica que evitará en el futuro

reacciones alérgicas en la piel.

Una vez que la etapa de oxidación ha sido completada, es necesario

añadir un materiaf antioxidante para detener la oxidación, este es el

ácido ascórbico en cantidad de 0.020 a cerca de 0.8 onzas por gafón

de Gel.

Luego se añade una cantidad de ácido cítrico para mantener el pH

de la solución del gel, el mismo que debe ser de 4 a 6 y será

añadido en una cantidad de cerca de 0.3 a 0.6 onzas por galón de

gel

Se adiciona al gel estabilizado cerca de 0.009 a eetca de 0.O27

onzas de alcohol cetílico por galón de gel de sábila. A continuación

se añade 2.8 a 4.1 onzas de alcohol etílim por galón, También se

t IqJ,:I
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añaden cerca de 0 3 a 0.9 onzas de benzoato de sodio para prevenir

el cambio de color en el gel estabilizado después del

Todas las sustancias antes señaladas deben ser añadidas con

movimiento, los que se mezclan usando un agitador mecánico, y en

orden para producir la composición final. Con el propósito de

conservar el producto estabilizado utilizamos propilenglicol.

5,6 ENFRIAMIENTO Y ALMACENAMIENTO

En cuanto al almacenamiento debe hacerse en un lugar frío de

preferencia, con el fin de conservar sus propiedades y beneficios

¡nalterables.

5,7 ENVASADO

El envasado del producto es mecánico, usando Bídones de

pofietíleno de alta densidad. De estos cil¡ndros se toman muestras

para realizar el control de calidad, que fundamentalmente consisten

en pruebas da carácter físico químico y microbiológico.

Considerando que la producción está orientada para el mercado

eferior, se ha previsto que en una primera etapa el producto se

envasará de la siguiente manera:

CAFACIDAD TIPODE,T,NVASE, ALMACENAJE

20 Kg Tambores de polietileno alta densidad unid.
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procesamiento, se añade una proporción efectiva de un tocoferol tal

como fa vitamina E, el cual se adiciona en cantidades de cerca de

0.008 a 0.06 onzas por galón.
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5.8 TRANSPORTE

Cuando el producto se encuentra listo en bodegas, y acordando

previamente con el cliente el tipo de entrega a realizarse, donde

el precio que regirá es fob, nos vemos en la necesidad de

requerir el servicio de una empresa de transporte y movilización a

la aduana como lo es Eculine.

5.9 DIAGRAMA DE PROCESO DEL GEL

El diagrama de proceso de elaboración del gel de Aloe que se

presenta a continuación indica todas las actividades que se

realizarán, Ia secuencia de las mismas y la dirección del

movímiento de los materiales.
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I

DESPUNTE

CALENTAi'IENTO

LAVAOO
DFfFFGFNTFMATERIA

pF lta

ENFRIATiIENTO V
AI MACFNAMIFNTI)

SEPARACIÓN
NF I A FIEIPA

CONTROL DE
c-^l lnar¡

PRODUCTO
TERMIT{AOO

J {t=

s.lo LocALtztclóu DE LA pLANTA pRocESADoRA

La Planta para procesar debe instalarse en un lugar de fácil

provisión de materia prima, que cuente con buenas vÍas de

c¡municación interna y se encuentre cerca de un puerto de

embarque, a fin de facilitar las operaciones de exportación.

ENVASADO

Es decir, que sería recomendable localizar la planta en las

ciudades de Guayaquil, Manta o en la provincia de El Oro, ya que
67
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estas localidades cuentan además con otros recursos

necesarios, tales como energía eléctrica, combustible, agua y

mano de obra.

5.I1 TAMANO DE LA PLANTA

Trabajando un tumo diario, de I horas, durante 365 dÍas al año,

la planta proyectada tendrá la siguiente capacidad de producción

de gel de sábila:

Elaborado por : Pamela Bonnard C

Para deducir los requerimientos de mater¡a prima de acuerdo con

la capacidad de la planta, se ha considerado que, en forma

promedial, 100 kilogramos de hoja rinden 40 kilogramos de gel.

Es decir se aprovecha el 40o/o de la hoja. En base a estos

rend¡m¡entos, para producir 100.000K9. de gel de Aloe, serán

necesarias 271.492 Kg. De hojas.

Tomaremos en consideración un incremento anual de producción

de un 10%.

1 HORA 33.60 Kg.

r Dh (8 HORAS) 268,81 kg

1 MES 8,333 kg

100,000 KgI AÑo

ó8

C,TJADRO NUTIERO g

CAPACIOAD PRODUCCION

TIEMPO CANTIDAD
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5.12 VIDA ÚTlL DEL PROYECTO

Una maquinaria como la que se uliliza¡ía, produciendo al máximo

de su capacidad y con el respectivo mantenimiento, podría durar

hasta 15 años. Para facilidades de cálculo, asignaremos una

vida útif de 5 años.

5.I3 ESQUEMA DE LA PLANTA PROCESADORA

En este diagrama se propone una distribución tentativa de la
maquinaria y equipo necesarios para el funcionamiento de la planta

extractora y estabilizadora de gel de Aloe. El equipo comprende

cubas de lavado, bandas transportadoras, bombas, tanques de

almacenamiento, cilindros calentadores, envasadora al vacío, entre

otros. La construcción física requiere de una superficie aproximada

de 2000m2, que incluye un almacén de materias primas, el área de

procesam¡ento, laboratorio, un almacén de productos terminados y

una rampa para embarque.
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VI.- INGENIERIA DEL PROYECTO

6.I.- ASPECTOS TECNICOS

En el presente estudio y para fines de cálculo, se ha trabajado

con los costos vigentes en la zona de Guayaquil, sin que esto

sÍgnifique que Ia planta no pueda instalarse en las provincias de

Manabí o El Oro, en cuyo caso deberán realizar los respectivos

ajustes en ciertos rubros de los costos, como son terreno, mano

de obra, energía, etc. lo que representaría variaciones de poca

significación.

Construcciones

El costo del terreno corresponde al vigente en la zona industrial

de Guayaquil, específicamente en la vía Daule; y el de las

construcciones, de acuerdo a las características que se requieren

para estas plantas. La obra civil consta de un área administrativa,

bodegas para materia prima y producto terminado, taller,

laboratorio, y el área de producción.

7t
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ona lndustrial

abri

tvo

Elaborado por: Pamela Bonnard C

TERRENO Y CONSTRIICCIONES

2.O00 13,00

250.00

26.000.00

26.000.00

36.000.00

o

AL

TOTAL f1+21

Maouinaria v Equípos

El proyecto necesita de equipos de distintas especies para sus

diferentes áreas en le proceso de elaboración del Gel. Esta

inversión se realiza el primer año y su monto es de $ 151,900. Su

valor se ha calculado en base a las cotizaciones recíbídas y a la
categoría que dentro de Ia Ley de Fomento lndustrial le

correspondería a esta índustria; determinando los costos de

instalación y transporte al sitio de localización.

Area ¡n2 I Valor Unítariol-
Vafor Total

250.OO

250.00 100.000.00

1
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3.750.00 
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I

I
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Ca idadDer¡ort¡inaciólr

CUADRO NUMf,RO 1I
MAOIJINARTA Y IOUIPO

. sEcctoN o
Tamiz lndustrialde Acero lnoxidable

Prensa Indusfial

Ta¡que de Acero lnoxidable

Bomba centrifuoa oara alimentos con motor de 1.sHP

PARA PROCESAR GEL

Calenkdor Reactor de 1.37 mefros cúbicos

Dos lntercambiadores de cálor indushial: paÉ

enÍi¡all.37 Detros cúb¡cos de qelde sábila x dia

8

4

8

4

2D

2

7

1

i
r
!
L

!

2
1
3
1

1

7

I
iI

3.0

I

2 sDA

i

8.000

6.000

5.000

3.000

7

12.

6

4

de 80' a 35o

Tanque Reactor con aqitiador

Tres bombas centrítuqas con motor de 1.5HP trifásicos 2.50d

t;;;Caldero de 50BHP

Tone de Enfr¡am¡ento

P RAA
Tanoue de Acero lnoxidable

Mesa de Acero lnoxidable de Gmetros cuadrados

Sistema de envasado: oDeradas de loma manual

F. E!!!¿O DELABORATOR IO

ICOSTO IOfAL EN PLANTA:

Elaborado por : Pamela Bonnard C

Mano de Obra

Mano de Obra Directa

Este requerimiento se descompone en las necesídades para el

proceso de elaboración del producto. Este proceso debe cumplir
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con dos requisitos importantes para el proyecto que son

productividad y eficiencia.

Las actividades que se realizarían en el proceso serán:

Corte / Despunte.- se establece una participación permanente de

l3 personas.

Tamiz I Prensa.- Para el correcto control y funcionamiento de esta

máquina se necesitará de 1 persona.

Calentador.- En lo concerniente a la tarea del control y

func¡onamiento del mismo, se requerirá de 1 persona.

Caldero / Torre de enfriamiento.- Se establece el requerimiento de

2 personas que llevarán el control y manejo adecuado de estas

maquinas.

Envasado.- Para esta tarea se establece el requerimiento de 2
personas, controlarán el nivel correcto del bidón, sellarán los mismos

y embodeguen el producto terminado.

Bodega.- Necesitaremos de 2 personas; 'l en materia prima y otra

en producto terminado, se encargarán de la recepción, peso y

almacenamiento del producto.

Este rubro será afectado con un incremento del l5olo anual.
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CTJADRO NUMERO 12

MANO DE OBRA DIRECTA

Apole Patronal

Oésimo Tsrc€ro

't 1 .850/"

Bono Escolar

Elaborado por : Pamela Bonnard C

Mano de Obra lndirecta

Corresponde al Técnico y un ayudante quienes harán el

mantenimiento de la maquinaria y equipo, también se refiere al

personal administrativo de la empresa.

CTJADRO NTIMERO I3

MÁNO DE OBRA INDIR-ECTA

Personal

Aoorte Patronal

Décimo Tercero

Bono Escolar

|'t.85vo

ntes

tm

alenta

vas

Salario

Mensual

Costo Total

Metrsua!

Costo Total

Anual

¡
I
z

200.00 2.600.00

200.00
200,00

400.00

400.00

31.200,00

2.400.00

2.400.00

4.800.00

4.800,00

200,00

200.00

20opQ

¿0o-QQ

Sublotal 1S 3 AOO O0 45-0q!,qa
450,30

316.67

)t-p!
34,o0

5.403,60

3.800.00

152.OO

456.O0

ToTAL Mano de Obra Directa 4.617,63 55.4't 1,60

Carqo Cantidad Coslo Total

Mensual

Costo Total

Anual

erenle 1
1
1
!
1
1
'l

2.500

400 0

40

30.000.00

12.000.00

8.400.00

7.200.00
4.800.00
8.400.00
6.000,00

Sub-total 76 800.00
75A.4

533.33

4-ü.
14.00

9.'t00.80
6.400.00

56.00

168.00

TOTAL Mano de Obra lndirecta 7 .710,40 92.524,AO

Elaborado por: Pamela Bomard C
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6.2 ORGAN¡GRAMA DE LA EMPRESA.

Dentro de una planta, es necesario conocer los diferentes niveles de

dirección y los responsables de cada una de las áreas relacionadas

con la actividad que se está desarroflando; además debe haber un

esquema en el cual se identifique los diferentes encadenamientos

entre las operaciones. Para lograr esto es necesario plantear un

organigrama estructural, donde se visualice esto.

Todas las personas que integran el Staff de empleados de la

compañía VERALOE tendrán un reajuste anual de sueldos y salarios

del 15% independientemente de sus ingresos.

A continuación se detalla el organigrama general de la planta, que

refleja lo anter¡ormente analizado, tomando en cuenta los mandos

altos, medios y supervisores de la planta.
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6.3.- ASPECTOS TECNOLOGICOS

Materiales Directos

Para poder obtener un produclo de buena calidad y estabilidad

adecuados para su comercialización a nivel mundial nesecitamos

abastecernos de productos quimicos que ayuden al proceso, estos han

sido cotizados en Proquimsa y Holanda Ecuador. Además la materia

prima será abastesida por agricultores de las distintas zonas del

país.Los envases lo proveerá compañias dedicadas a la fabricación de

estos. E lreajuste de variación de los materiales directos será del 10olo

anual.

A continuacíón en el cuadro 13 se detalla fos insumos que están

relacíonados d¡rectamente con la producción.

Materiales lnd¡rectos

Entre los mater¡ales indirectos tenemos : Et¡quetas, aceites y

lubricantes, combustibles y bunker, que son elementos de vital

importancia para la culminación del producto. Hemos considerado una

variación del 107o anual para etiquetas, el 5% anual para Bunker, que

son los materiales necesarios para la produrción. Con respecto a los

aceites, lubricantes y combustibles, se verán afectados con inflación

estimada del 15% en sus costos, más no en las cantidades requeridas

para el proyecto.
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CUADRO NUMERO 14

MATERIALES DIRECTOS

Elaborado por : Pamela Bonnard C

CUADRO NUMERO 15

MATERIALES INDIRECTOS

Elaborado por : Parnela Bonnard C.

o

Coslo mensualCant. Mensual Cosla uni!- costo anual

4.166.60 49.999,20l\rateriafrima lfroiat 20.833 0.20

Ouimicos ko. 155-l?8_QQ

1.350.00 16.200,00EnYases iun¡o"a 450 3.00

Totat 221.527 .24

Costo mensualUnidad Canl. Mensual Coslo unit. costo anual

luni¿r¿Eliquetas 450 0,01 4.5 54.00

Aceite v lubricantes babn 5 1o'q0 50,0! 6!0.00
combuslible l§alon 300 1,00 300,00 3600.00

Bunker baton 1 .500 0,50 750,00 9000,00

total 13 254,04
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VII.- ANALISIS DE COSTOS

. Otros Gastos

La planta procesadora deberá abastecerse diariamente de agua, luz,

teléfono, y servicio de lntemet.

Para la proyección de estos costos en el tiempo hemos considerado

un parámetro del 207o anual.

CTJADRONUMERO 16

OTROS GASTOS

Elaborado por : Pamela Bonna¡d C

I Utiles de Oficina

La planta t¡po consta de dos departamentos, administrativo y de

ventas, los cuales requieren de todos los implementos básicos de

ofic¡na. Para mejor manejo de esta cuenta se ha resumido con los

valores globales de cada departamento. El porcentaje de variación

anual para este rubro va d¡rectamente relacionado con la inflación

que es del 15o/o anual.

Unidad cánt. Anual Costo unit. costo anual
E¡eIqia Eléctricá KMh 80.969 0.25 20.242.25

Aqua Potable m3 1 .521 'f ,00 1 .521 .00
Telefono '1.800.00

Intemet 240.00
Total 23 803 25
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CUADRO NTIMERO 17

TITILES DE OFICINA

Concepto

Dpto. Ventas a1 11 999.96

Dpto. Admin. 125,00 1.500.00

Total Ütiles de ofcina 208.33 2.499.96

Elaborado por : Pamela Bonnard C.

. Equípo de Oficína

A continuación se detalla los gastos que ¡ncune implementar el

departamento de ventas y administrativo.

CUADRO NUMERO I8

EQU¡POS Y MUEBLES DE OFICINA DPTO. VENTAS

Total Equioos v Muebles de

Olicina

lJaborado por : Pamela Bon¡ard C

lVobil¡ario Cant¡dad
l

Costo total ¿USS)

Co§o

unitafio

Sillas oo od 80.00

Escritorios ,oo.od

Archisadores 1. 150.00't* od

Computador 1.800.00,oo.od

lmDresora 1 120.00,zo.od

Sumadora 1 30.00ao.od

Ake Acondicioñado 1

81

{

I Gasto Mensual Gasto Anual
I

I

1

490,!d

,roo,J ..r.o-oJ

l2l

8qg.o!

Guest
Rectangle



CUADRO NUMERO I9
EQUIPOS Y MUEBLES DE OFIC¡NA DPTO. ADMINISTRATIVO

10

Elaborado por : Pamela Bonnard C

CUADRO NUMERO 20

RESUMEN DE EQUIPOS YMUEBLES OE OFICINA

Elaborado por : Pamela Bonnard C

2.

Costo unitario Costo total IUS$)l\4obil¡ar¡o Cantidad

320.00Sillas q 40.00

200.00 1.200.00Escr¡torios q

Arciivadores Z 150,00 1.050.0¡

Comoutador I 900.00 6.300.00

lmoresora 6 120.00

Sumádora Z 30.00

720.00

210 -00

Banca para veslidos 80.002 40.0c

NC 800.00 4.000.00

Bebedero ? 80.00 160.00

Casillero 10 Ders 1 150.00 150.00

sitlón 1 120.00 120.00

Obieto Costo un¡tario Costo Total (L,S$)

Departamento de Ventas 2.240.O0 3.380.00

Departamento Admin. 2.630.00

I

TolalEouiDos v Muebles de o6cin¿ I----lI

1 14.310.0q

lrotar I 4.870.0d 17.690'00
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I Vehículos

Se considera necesario adquirir una camioneta y una volqueta para

funciones de movilización y adquisición de materia prima.

CTJADRO NUMERO 2I

VEHICTILOS

Costo total (US$)

Vo¡queta 35.000.00 35.000.00

Camioneta ! 20 000.00

5.000.00

20.000.00

55 000 00

Elaborado por : Pamela Bonnard C. - Elizabeth Miranda A

r Gasto de Ventas

El gasto de venta y distribución depende tanto del tamaño de la

empresa, como del tipo de act¡vidades que se realizarán para

promever el producto a nivel local e intemacíonal . Se ha previsto el

contrato de un jefe de mercadeo que estará a cargo de la gerencia

de ventas, además de dos sueldos frjos que corresponden al área de

despacho y chofer.

Con respecto a la d¡str¡bución y comercialización del producto,

solamente se hará un recargo por ciertos gastos aduaneros,

transporte interno , documentación, entre otros.
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t Gastos Administrativos

Se refieren básicamente a los sueldos del personal que tendrá a su

cargo la organización productiva y administrativa de la planta

agroindustrial, sueldos del personal auxiliar, gastos de oficina,

papelería y en general todos aquellos gastos referente a Ia

administración general de la planta.

CUADRO NI.IMERO 22
COSTO DE VENI'AS

otal de ve¡tas 144

Elaborado por : Pamela Bonnard C. - Elizabeth Miranda A
.639

Descripc¡ón Año I aÍto2 año 3 año I
Gerente de Me(cadeolvtas 36 000.00 41 400.00 17 610.00 54.751.50 62.964.23

Fueaa de VeÍtás 7.200.04 8.280.00 9.522.04 10.950.30 12.592.85

Secretaria 4.800.00 5.520.00 6.348.00 7.300.20 8.395.23

Bodequero 1.800.00 2.070.00 2.380.50 2.737 .58 3.148.21

Chofer 1.800.00 2.070.00 2.380.50 2 737 58 3.148.2'l

Aporte oatronal {9.35o/o) 4.824.60 5.54A.29 6.380,53 7.337.61 8.438.28

Décimo Cuarto 56.00 56.00 56.00 56.00 56.00

Décimo Tercero 4.300.00 4.945.00 5 686.7s 6.539.76 7.520.73

Gaslos de promoción 2.000.00 2 000.00 2.000.00 2.000.00

Uliles de ofcina 999.96 1.149.95 1.322.15 1.520.81 1.748.94

Máticos 12.000.00 12.000.00 12.000,00 12.000.00

Comisiones por üas 5.040.00 5.544.00 6.098.40 6.708.24 7.379.06

Gastos Ferias 15.000.00

95.820.56

15 000.00

105.783.24

15.000.00 15.000.00

29 ,58

15.000,00

.391 .71
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CT]ADRO NT]MERO 23

GASTOS ADMINISTRA'I'IVOS

61.846 11 7

Elaborado por : Pamela Bonna¡d C. Elizabeth Miranda A

DEPRECIACIONES, MANTENIMIENTOS Y SEGUROS

. Deprec¡acíón

Para las construccíones se ha determ¡nado una vída útíl de 20 años.

Las instalaciones, maquinarias, equipos y muebles '10 años, y para

vehiculos una vida útil de 5 años.

CUADRO NUMERO 24
DEPRECIACIONES

Iota¡ depreciaciones

Descripciór Año I año 2 año 3 año 1 año 5

Gerente F¡nanc¡ero 36.000,00

4.800.00

,+1.400.00 47.610.00 51.751.50 62.964.23

Secretaria 5.520.00 6.348.00 7.300.20 8.395.23

Guardián 1800.00 2 737 58 3148.21

Mensaiero r.800.00 2.070.04 2.380.50 2.737.58 3.148.21

Aporte pat onal {9.35§lo) 4.151.4C 4.774.11 5.490.23 6.313.76 7.260.82

Déc,imo tercero 3 700 00I- 4.255.00 4 893.25 5.627.24 6.471.32

Décimo cuarto 32.00 32,00 32.00 32.00 32.00

Uti¡es de of¡c¡na

Total oastos adrñ¡nisUat¡vos

r.500.00

53.783.40

1.983.75

't 114 21

2.281.31,

81 781 16

2.623_51

94 043 53

Descripción Costo Vida útil

Con§rucciones 139.750.00 20 6.987,50
Maquinaria Y
Equipo 151.900.00 10 15.190,00

Vehículos 55.000.0c ! 1.0¡0,0(

iruebles ofc. Adm- 5 2.862.00

Mueble ofc. Vtas. 3.380,00 676.00

Elaborado por : Pamela Bonna¡d C. - Elizabeth Miranda A.

fl5
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Se ha frjado el 3% sobre el valor de la maquinaria y equipo, y el 1o/o

de los edificios y construcciones.

Seg urosa

Se ha determinado el 1% de las construcc¡ones, maquinarias y

equipos.

CUADRO NtIMf,RO 25

REPARACION, MAN'TENIMIENTO Y SEGIIROS

Dcscripción Valo¡ Dece¡!§ó!
Reparac. Mantcn¡m-: Scgu¡os:

Maquina¡ia/e4qjpg 4.557.00 Qo¡s!¡¡ep¡qqs§ 1.519.00

Vchicr¡los 4 950-00 Yebisuls§ 2.750.00

Ddillcios 1397.50 Maqlu!&ss¡pq t.570.00

Is@l-.§pe[aei9E€s 10.904.50 Totd segu¡os 5.839-(X)

Elaborado por : Pamela Bon¡ard C. Elizabeth Mirand¿ A.

7.1.- COSTOS FIJOS

Al determinar los costos fijos, obtuvímos los valores que se detallan en

el cuadro siguiente :
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CUADRO NT,]MERO 26

COSTOS FIJOS

I Costos Fiios 390.1 78.
Elaborado por : Pamela Bonnard C. - Elizabeth Miranda A

7.2.. COSTOS VARIABLES

55.411.60Mano de obra D¡recla

s2.s24ÉlMano de obra ind¡recta

Depreciación 36.735.50

10 90450Reoaración v mantenimiento

5.839_Q8

95.820.56Costo de Ventas

11.250.NEmbalaie

54QPQEt¡ouetado

1 0!Q!!Transporte lnterno

270.00Cuadrilla

360J8Bodeqaie

Obtención documentos Exportación GA-o!
lnsoección previo emba!'que 2.700.oo

Aqente de aduana 1.260.04

Comision credjto documentario 18.000.00

Comis¡on represenlante 12.00QpQ

G€stas Aprobaeé¡ doeumentqs 360.00

Gastos Administrativos 53.783.40
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Luego de efectuar los élculos correspondientes, se obtienen los

siguientes costos variabfes :
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CUADRO NTJMERO 27

COSTOS VARIABLES

lvateriales Direslos 221 .527.20

Maleriales lndirectoc 13.254.O0

Otros Gastos Variables 23.803.25

Tota| costogll fÉblc§ 258.584,45

Elaborado por : Pamela Bonnard C. Elizabeth Miranda A

7.3.- PUNTO DE EQUILIBRIO

El cálculo del Punto de Equif íbrio nos permite analizar el

comportamiento de los rubros que ¡ntervienen en el anális¡s de los

costos fúos y variables, así como los ingresos totales.

El Punto de Equilibrio permite apreciar los riesgos financieros, que

implica el desanollo del proyecto : es dec¡r, que permite visualizar y

cuantificar en que punto se igualan los ingresos por ventas con los

costos totales en que incune la empresa.

Ventas
Producción
Costos Füos
Costos Variables

$ I .010.000,00
100.0ü0 kilogramos
$390. I78,06
$258 584.45

Además, el punto de equilibrio proporc¡ona una ¡dea clara de cuál será

el volúmen físico de producc¡ón mínima que tendrá la planta en

operación para todo el temporal del proyecto.

Para el cálculo se determinan los siguientes parámetros :
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P.E.=
Costos Fiios

Ventas - Costos Variables
x 100

$390. 178.06
P.E,= x t00

sI.010.000,00 - $2s8.584,45

P .E.= 51 .92o/"

P.E.= 100.000 x 0.5192 5'1.920 Kilos /año

El Punto de Equilibrio está en un nivel de Producción del 51.92% que

en unidades representan 51.920 kilos af año y a parl¡r de ese punto

tenemos los beneficiosde ventas.

Tomando en cuenta que el producto será vendido en tambores de

20k9., se tendría que vender aproxímadamente 2.596 envases al año.
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vilt.- EsTUDro EcoNoMlco

8.1 INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Según lo expuesto anteriormente, para que la planta se conforme se

debe considerar una inversión fr.¡a de $ 372.650,00

8.2 lNVERSION PRE -OPERATIVA

Los requerimientos de capital de trabajo, para cubrir los desembolsos

monetarios representados por la adquisición de materia prima, pago de

mano de obra directa e indirecta y gastos indirectos de fabricación, se

estalecieron en base a las necesidades de efectivo para el primer

trimestre del primer año. El monto al que asciende el capital de trabajo

es de $ 123.483.22 para el primer trimestre. Para cubrir este capital, se

contará con un préstamo bancario proveniente del Banco Bolivariano.

8.3 INVERSION EN ACTIVOS DlFERIOOS

La lnversión de activos diferidos básícamente se refere a la asistencia

técnica, y a los gastos de instalac¡ón de maquinarias, que le

corresponde el 't0% del valor total de la inversión en maquinaria.
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Elaborado por : Pamela Bonnard C.

lnversión Total 551.323,22

8.4 GASTOS FINANCIEROS

Son los íntereses que se deben cancelar en relación con el cap¡tal

obten¡do en préstamo al Banco Bolivariano. Que se lo realizará con

el fin de cubrir la inversión Pre-operativa y parte de la inversión

diferida. Ver Anexo I

CI]ADRO NTJMERO 29

TABI,A DE AMORTIZACIÓN ANUAL

Período 5 años

Monto $160.000

Tasa 18%

Forma de pago : dividendos iguales anuales

Fuonte go aIo

91
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8.5 BALANCE GENERAL

A continuación se detalla el Balance General de la futura empresa.

8.6 FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

A fin de poder visualizar la liquidez y el riesgo del futuro proyecto, se

realiza el flujo de caja proyectado hasta el quinto año. Esto ayudará

a determinar si la empresa podrá cumplir con futuras obligaciones.

Para poder proyectar los rubros hemos considerado ciertos

parámetros. Anexo g

Elaborado por: Pamela Eonnard C. - El¡zabeth Miranda A.

CIIADRO NUME,RO 30

BAI,ANCE GENERAL
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8.7 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

A eontinuación se presenta el Estado de Pérdidas y Ganancias de la

Futura empresa, en él se puede observar las utilidades netas para

cada uno de los Años.

Para la elaboración del mismo se han tomado las siguientes

expectativas :

PRECIO

Se considera un precio de introducción de $10.00 a nivel

intemacional, el cual se incrementa a $1 1.00 apartir del 3er año y un

precio introductorio de $í1.00 a nivel local, el cual se mantendrá

constante, siguiendo la tendencia mundial de la competencia.

COSTO DE PRODUCCION

En él se reflejan fos totales de la sumatoria de cada uno de los

costos tanto fijos como variables que influyen en el proceso de

obtención del bien.
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DESCRIPCI,ON AÑO I AÑO 2 ANO ] AÑO 4

lvfatcnalcs Dircctos ))t i17 )n )57 700 is 2i9.11:1?,3 8 34642.q.17 403. 173.18

Mano dc obra directa 5§tt!.§0 6f .123.1+ 112U34 r421L!2 qó-91¡23

Car8a Fabril ;

!!il!q 4et8!!!L¡4directa 92.524.80 I06..101 122.]t4.05 t.to 7lE 66 16r.1126.45

Materia¡es Indire.ctos 13.2.54-00 15.248 I8. t38.-r4 20 869.26 24-&lE Ol

Otros Gastos 23.8EJJ 17.219.8t) 55.0ó2.24 78.562-46 1t2]2.J2
Repa¡acion l"
mar¡tcn imicr¡to

.10,994:A 0.904 ,i(l r0-904i! l0 (r0,1 50 l0 904.50

Scguros 28j!)7-¡2 2El07J2 2EiSZr2 2'fl07.52

Ccato dr export¡ció¡ 48.000-00 52.800.00 58.080.U) 03.!&t 00 ?o.276.80

Costo tolal anual ¡gt ()i) lt7 572.516.34 665.376.07 T4144§ 908JJ!§

CUADRO NUMERO32

COSTO DE PRODUCCION

Elaborado por : Parnela Bonnard C. - Elizabeth Miranda A.

GASTOS GENERALES

Es la sumatoria de los costos de ventas, administrativo y otros gastos,

los cuales se han expuesto en los cuadros anteriores.
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8.8 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Podemos darnos cuenta que la recuperación de la inversión se dará al

inicio del guinto año lo cual demuestra el ¡ncremento de las utilidades

en los próximos años.

CI,IADRO NUMERO 34

RECUPERACION DE LA INWRSION

ANOS FLUJOS

0 -<s l 1t? 'r? -<§ I 111 1') -<<,l ?1? 11

202.781 62 171 .848 83 -379.474 39

147.791 67 -231.682.71

267 722.42 ta2 944,t3 -68.738.58
4 521.082 80

260.77023 I13.985.07 566.329.28
Elaborado por : Pamela Bon¡ard C. Elizabeth Miranda A.

8.9 VAN

El proyecto se ha financiado con base a la tasa referencial de interés

del 18% ; obteniendo un VAN positivo de $183.874,00 lo que demuestra

lo atractivo del proyecto.

8.10 TtR

La tasa interna de retorno financiero del proyecto es del 31% que la

@nsideramos satisfactoria en relación a la tasa de oportunidad que es

del 18o/o y ratifica la bondad del proyecto.
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VALOR
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Ll1 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Tasa de descuento

TIR sin Valor residual

VAN sin Valor residual

18o/o

3104

$r83.874,00

Caso I : INTERNACIONAL

Caso 2 : INCREMENTO

INTERNACIONAL

PRECIO LOCAL

DEL PRECIO

MANTENIENDO

DE VENTA

CONSTANTE EL

Variable Valor

P1

P2

TIRl

TIR2

910.o0

$8.O0

31v.

-14%

P1

P2

TIRl

frR2

$10.00

$12.00

310/a

50%

Variac¡ón flR 61.29o/o

98

DISMINUCION DEL PRECIO

MANTENIENDO EL PRECIO LOCAL
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Caso 3 : AUMENTO DEL PRECIO DE LA MATERIA PRIMA EN

UN 50% MANTENIENDO CONSTANTES LOS PRECIOS DE VENTA

INICIALES

Variable Valor

P1

P2

TIRl

TIR2

so.20

$0.30

31o/o

26vo

Variación TIR -'t6.130/.

Caso 4 : ]NCREMENTO DEL COSTO DE PRODUCCION EN UN

IO%, MANTENIENOO EL PRECIO DE VENTA EN

$10.00/Kg. Y $11.00/Kg.

Variable Valor

TIRl

TIR2

31o/o

23%

Variación TIR -25.4110
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8.12 INDICES FINANCIEROS

Rendimiento de Utilidad Ncta 187.131 .64 0.34
la Inversión Activos Totales §§t ?r? r)

Rendimiento del
Patrimonio

Rotación de
Activos

tjtilidad Neta
Patrimonio

Ventas
Activos Totales

Brutos

1 .0 t 0.000.00 r .83
55l i)1 7?

100

187 131.64 0.48
10I irl ,,
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CONCLUSIONES

/ Debido a la gran demanda naciona¡ e intemacional de productos

y sub-productos indu strializados que contienen Gel de sábila

como insumo básico y, conoc¡endo la escasez de d¡cho producto

elaborado en nuestro país, lo cual impide a las compañias

ecuatorianas producir a menor costo, podemos concluir

favorablemente la viabilidad del presente proyecto.

/ Cooperamos al desanollo de productos Agroindustriales

elaborados en el paÍs con destino a futuras exportaciones,

logrando ser reconocidos a nivel intemacional una vez más por

poseer favorables condiciones de recursos naturales y demostrar

como país otras altemativas de producción.

/ Siendo la demanda insatisfecha del Ecuador, de 28.095

kilogramos actualmente, el presente proyecto aportará cubriendo

en un princip¡o un 23o/o de esta demanda, lo cual representa

apenas el 10% del total de la producción de la planta.

/ Los mercados meta intemacionalmente, Estados Un¡dos y Chile,

han sido considerados objet¡vos por tener un porcentaje de las

exportac¡ones ecuatorianas como proveedores, además de

mantener acuerdos bilaterales con nuestro pais y ofrecer

ventajas arancelarias a nuestros productos; además de existir

empresas dedicadas a la elaboración de productos con gel de
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sábila en grandes cantidades, lo que justiflca la distribución de

nuestro producto a estos países.

/ En cuanto al mercado internacional, específicamente en Ch¡le y

Estados Unidos, aportaremos con un 90o/o de nuestra

producción, la cual estará distribuida según la demanda

existente.

/ Del análisis de costos, inversión y demanda, una vez evaluado el

proyecto, se determinó un costo por kilogramo de $6.48;

establec¡endo el precio local en $1 1 .00 y el precio intemacional

en $10.00, considerando una ganancia del 35.30% en el

mercado local y de 41 10% en el mercado ¡nternacional.
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ANEXO 2

w
ALOE VERA . SABILA

Publlcado por fabien PRZYPOLSKI el 14 de Sept¡émbre de 2000 e l3s 01:53:21:

Empresá; GELALOE
Actlvldad: PRoDUCIORES DE SABITA
Contactar a: shlpfpomoncourrler.corñ
DiGcdon Postal:
l-¡cálldad: QUITO
Codlgo Postal:
Provlncla: PICHINCHA
Pals: ECITADOR
Telefono: 593 2 44 29 77
F¿xt 593 2 41 29 71

DESCRIrcION DEL PRODUCÍO DEMANDADO
se busca soclos para come¡clallsáclon de sabil¡ en polvo

C('trtñ o t /¡ Pf!ú¡cdn . ¡ñlriLl Tsq¡n¡h - T.di. b LdE i--Ea

Aeo¡ttnlú erfuno¡cialrj
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ANEXO3
PARTIDA ALANCELARIA : EXTRACTO DE AIOE VERA

C{t¡¡L ll
oanü. rÍtr.t t a.t l¡t.r f .¡tnlto rrt.lllrÚ

Nol¡
r Lá p¡(rda ¡p i 3 02 cor¡p.€íctr. .^ pln¡cur.r. lic. .úÉo¡ ¡aoún¿ Crafo (pal¡ra), f¡gJlo o aloa. y d

Po/.lcoñt ¡rb. sa a¡cluyan
¡) rl art¡¡cto d. reo¡]ll co. ur cononido cL iaa¡/üa gipario. al ¡0f rr pa¡o o p.a¡ál|¡<b cdtro

¡l¡crroda coñf¡tlla f!adÉ. ñ. 17.0¿l)

b) 6ls¡lr.clode ñ.1r, (p!4t: ¡, 1901)
cl rr¡ .rlr.clo! d. c¡L. !a o y.ro. ,ntl6 (p¡4i16 d 2 I 0r )
d) 16 lugoi y arlraclo¡ vagal¡¡as qua coatauhyü1 baüd¡a ¡lco¡ól'cat (car¡Úb 22)r
a) .l stc¡nlo¿ n ud. la gtgúridn¡ y d3ñ¡t qqáucicr da L¡ parldar r2g-1¿ló¿9.3Ei
D los lrrd¡c¡¡ñ.ntú da lar pa¡'lió¡¡ ñt 3¡O 03 ó ¡O.Oa y ¡oc ¡¡aclivla F¡ra óa¡aíttracón da l* gtupc o

d. br lsc¡,0,6 .¡¡gu¡.rór (p¡41ó. n¡ 30.G)r
!t 16 .n¡¡cbr csr|ñbr o Ú.1áao (9ali¡. ñ¿.12.01 ó 32.d})i
h) ¡oa acair,as aaaElfar (i6d!f(ha loa 'cdrcralo¡' o 'abadub'), toa r.da&a y hr oLorr.amar da

!rtrac6ó.r. all @ryto h¡ (bld¡aloa acr.E¡oa arüraücaa y d¡olriora Eaar da acataa ala.xralr
y h! prs96r&jo¿{a r ba¡{ óa rurle.¡.¡ o&flara¡ d.¡ lib da l¡a sl¡liradr¡ tar. L .a¡¡a..cih ó.
bebl(,6¡ (Csollulo $)i

ül .¡ caúho ñal¡rf. b¡¡¡l¡. gulrporctu. q.r.wL. chid. y !oí¡¡ ruür.La atúloCt¡ (p.rllú ,tr a0.0t).

I c¡ 
^t 

,r¡r!r oa a^Lv^¡¡uarol¡
I

tlttto^ Y atoolrcto a I
t
,

tt,o'f oonr lH; Coúllr, nd.tr, ¡lnoít.hlt t .Lo.rtd.s (, alrññ:

ljor r0.&
l]01 20 &
r30J I
1301 90..0
t30r 9.90

11.02

¡¡ll¡n¡}, rü.¡*
-Crofn¡Laa.... . . .. . ...
- coú¡.rabl(¡. .. . .

- - Goms ll¡g5c¡nlo .. ...
..Lo!d.dtl .... ...
Jueot t a¡t clat valat¡laai nahfl¡a tall¡a¡¡, ,.cÍlubr y ,.ctalor;
a{¡l.¡fÍ r aaírat ñraíl¡oa t aar.ralrtlt d.rlvdat I hr valrr{a¡,
hcl¡¡t! ñoiríia¡aor, . .......

1302 r r

130211r0
13e ú 90
r30? r?m
1302 r3@
r302 J¡.00
rm2 1900
r302 20 @

1302 31 m
1302 3? m

r30239@

.lqd f .rn dot t r.¡el¿t:
- - orto:
. . - C¡.c.dr¡do do o¡j¡ de ¡ddñld€i.
.-.Loada,n¡a......... ...

D. rr$lit

Oa p'rino (palrr., o da ra cas qJa cryrtÚgsl ¡or.rvu .

L¡§0crn¡6.... .,.,. .. ..

M¡r.n¡3 pacÜc.a, pacl¡ñ¡lo. y p.ctrlú . ..
, Lluclbaot, .q.tdd'ot d.tttú6 ú la atd,,L\ lÉbto úiú:

A!árl!6f.. .. .................... .. '.'
' . Mucil¡06 y €apas¡livo€ d¡ h ¡¡g¡rrDDi o cL tu redb o de l¡¡ .snr¡hr ab

gu¡r. rclulo ñod¡ri:rdo.
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@5 va¡.. r¡ ¡¡.r. I cbr c¡o¡ub 13.¡ rl. oloh¡

34,00 adu.¡l¡¡cár ¡.Ioa. l.D..ro.2@r

/

tt
I

Guest
Rectangle



PESo Kg.

28095.5

ECUADOR:

IMPORfADOR

GARBU Sá.

n¡n a

AI\EXO 4

EMPRESAS DEMAI\IDANTES DE ALOE VERA

DIREC

taa Daule Km 15 12561.

7000,v. Fco. De Orellana 2205 mz-32 Edf. As-1 p

pallana 505 y Wimper 2000,0basDAr ci. Lr¿"

Fábrica d6 Embuüdo! C¡¡loi Juri!

[mort s¡.
bolgsls Palmol¡ve dd EcuadorsA

Fuhica 
Arhton Ecuador Ci. Ltd.

Le Portugugs¡ S,A.

Ñabicco Royal del Ecr¡ador

¡-aboratorios WNSORD Cla Ltda.

INEXA S.A.

N-ab. Re¡ré Chardon

fia¡i¡ Tcrera Frixone A¡torga
I

Flcn kel SCHWARZKOPF Ecuátori¡nr
l

lng. Luir FreircZeballor

bor rworc +turc

i'enueemt
GRUNENTAL Ecuatorian¡ Cla Ltda.

'conp ¡lgo¡lERIA u¡ctot¡¡L

IESTLE Ecuadors.a.

lllay.a Ortiz Godoy.

ALBANOVA

tlenry Ortiz Land€ta

CHERING PLOITGH del EcuádorS-A

ixto B r¿vo Hemandez

ui! A¡oiandro Gar¿oni A.

lDom¡ngo Segura 214 y Cotocollao

Av. Naciones Unidas 1084 y Amazonas

lvla a Daule Km 16.5

lPanamericana 
Norte Km 6 12

lEloy Alfaro 1920 y Venezuela

iMedar¿o engets¡lva y Panamá - Durán

iAv. 
Los Laureles y Los Moftino

lcuapulo 
La Tolita SiN

[abiazo 1908

lMariana de Jesús 1709 - Ouito
I

louito 
- Av. Shyris N3440 y Rep Del Salvador

iSucre 106 y l\ralecón

hv. Repúotica 1237 y Amazonas

iJoaouln 
Pinto 321

lKm 
1 % Via Durán -Tambo

lKm 25 viá a Dáule

]Quto- Gonzátez Suárez y Gonnessiat ed mo

]COta. 
Uartira de Roldós Mz 10

Av. Manuel Córdova Galarza S/n-Ouito

lCota. Atarazana Mz D5 ülla ¿

]ouito- 
an Ltato 1048 Entr€ conocoto y san

i1 
de Mayo 41

lcdla La Vald

lMactrala 3ll

1 y Quito

ivia Bloque 3

y Luque

1500,

791,

700,0

632.0

600,0

440,

241,3

185,

17 0,

16 0,

100,

83.

75,

66,

s

s

i-

50,0

50,09

23,5?

2o,ooi

8,0

7,O

5,0

5,0

l-il¡a Cedeño Quiroz

otal

artida 1302-39.00

Fuente: Area Económica, Comercial e lnternácional; Cámara de Com9rcio de Guryaqu¡l

I

I
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CompañÍas Certificadas por IASC

NC{II.IANAC€UEM INTER NATIO{AI

¿IXVAPOI I(FT

1,Aj-OECoRP

l áro€rEc

i {LoE cc[aPtEIE, NC

t.{Lo€ coíiroüll€§
¡,.ALOE DYMI'ICS

T JTOE I¡FRATMES

¡ .ar-oE r^-n avE sA DE cv.
10 

"AI.O€ SIAR INC

11 ILOEVER^ INDUSTRIES PTY LTD

12.-^LOE VIRA [¡rERMf tON¡t

$ -¡r0€ vEFá trD.

1' .ALOE \ERA Of AUERICA 116 /FONE\B IJVII\/G PRü)LETS

NTL IIE

I5..A]-OE 
"tRA 

OF CT¡.IFORMA

16 -¡LO€VER PROOUCTS

17,.¡TIERICAN QIJ¡¡.ITY ALO€

18.AAFEER T SAIDWN C B{

19 .SOPO(Y}¡ER BIGNEERING INC

ñ.,ÉtosscoM o§ru¡alE pRootrTs

21.{ARtrOe NC

22¡ratc€s NTmMTptüL ti¡c.

23.¿OAfS ¡[CE rMEnt Tf]¡¡r
2I @I¡CEÑTRATED ALG II¡c

áOASH IIEDEAL GIo\TES l¡¡C

26.-oEN0.iE COSI|EIICS GM8l1

z..DcToRs BES[,lrc.

28.E}IRICH INTERMTIOML

B €{TRENEI

f,) .ROftDA FmO PROorJgtS

]1.4ARY IIULL

32..oR0(

33 4OLDSHIEI."D HEITrcARE D¡RECf

3' €OIDEN PñOSRABGH II€

36.!tUr{G€Vlñ. tNC.

38.G@D HEAI.TH incDTETS tfD.

3Z6A¡ERA NUfRfflOl @RPCRAIION (Otq

38..¡]O.L¡ÑD T BARREN

§.luPRoyE usA [€
10..las0N l.l^nn l PRooucrs

.I.dARE IN'IERi.¡^IOMJ.

a2 -TltE Ll¡,{o UGROTP

+3 {FE Ptt S

a,r..t-lFEsTRan¡ NIERMf tSMf Lto.

a5 {tLY OF l}C 0ES¿Rf

(;.{r¡cEll- B¡o§oEl€E tNc

¡7.llEDLINE rN0USfRtES

{8 +{EGÁHEAIH CORP

[g.{llF,qcu oF ALoE

Lo ..ar,rrn c roe ca,r^r, LTDlArc@nP

b1 +r ruRAxDos.RL

P2.+TAfUFES 
Cr()lC€ LrD.

S3,IIAIURAI LIFE II.IIRNATIOT¡¡L

!.urunes sulsrne rncoucls

66.+{ TURESW Y

Lr.*u *^r*, a** n,o, ,a
fr*r*u
t r*r* ro*.,r.
§g.4PfltA HE l,TtiC¡nE Édñit ESI l¡.rúb.)
k or"oL,**".*
L.*o,* *r.r*.
f,**,*u**r GroN L EGAToR*S

[..*r.u ,.ou .*,
E.sanrmx neus roe. nc
b6,.IEI}IIJP ¡¡IERMTNI¿AI

t7 
-IERRY L¡EORATORES. ¡).¡C

68 -IEXAS ORGANTCS

Lr.-r***^, o*ror,*.oro"^ro*,o.,

ro..rRrMruRA 
PRoorjcrs

[t ]JI{VER§{, ALC€

A¡TEXO 6

COMPAÑIAS DEMANDANTES DE ALOE }'ERA A NTYEL

MUNDIAL, SEGÚN DATOS DEL IASC

Fuenté : Aloe Sc¡ence Councíl.
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A¡IEXO 7

E.",oc ¡c c¡r¿ctcriz¡

¡xrr al»utc<-crrc Jc nr.rtcri,r
pri nr.r prcviaurcntc *1...¡"""J.
pmve'!isnrc J" l" C.,r" Ecr¡¡tori¡n¡,
ln ".rrl ¡*,r"o un clinro ¡rropicio para ru
.1."..'"11",", garantira.Jo L p*J"."¡.i" ¿. (i"l
S.rLilo p'"..r"Jo.,r t,J"' 1.,¡ ¡..c¡c¡ J.l .ñ.,.

et PnoDaato
S. h" "'."t."iJ" c't¡ic(d, nonriae
J" hig;.n", cxtrrycnJo ."» ..¡iJ"J"
lo p.'Ip",..,'""*r,J. su purez¿
incrc¡rrent¡¡rclio *u v¿lr¡r nutricion¡l
¡l contcner vit.rnrin.r E

DRESE/.,AO;'óN

I)irrx,niLla cn.""o."¡ J. ¡t 'li.tilo,'"J" ,h" J"""i.l..J ¿" zr) Ká.

Cot c
lriclio
rtlrqb
Y!}l;,

q|co,
F{.eE

F,*+
&$rt i.

, , 4[{.00 epo
¡. !O.aO en

0J2 p
I,t0 For

''. fiLO ¡p'',.1.o pp
5tl.00f
L?6.0mo--{ .l\

rr,,,¡..¡J Ñ!,"ii,!¡),¡,¡ ti11.,.1',!t.l¡rii,:ri .¡r,,.!'r, r.i t.¡r 7rLr.ltj¡tir.,
l.,nl ,r,,... ,.rx,r¡ .,r'ri,'..." 'rt t¡,,.,.1a

I

: ¡ror¡tDrD¡!

ü

!.
,l

a'¡

Í
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A¡TEXO t
PRESTAMO BANCARIO AL BANCO BOLIVARIANO

i

I

I

I

I

I

1
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A¡TEXO 9

PARÁMETROS

M,O.D. 15%
M.O.t. 150Á

u 10v.
M. lndirectos
etiquetas 100k

Bunker 5%

inflación 1s%
Materia prima 10o/o

envases 10o/o

otros gastos 20o/o

reparac. Manten
maquinarias 3Yo

ediñcios 1%

vehiculos 90k

Seguros:
vehiculos 5o/o

consbucc 1a/o

maquinafias 1%
gastos promoc¡ón 10o/o

com¡siones' 5%

costo exportación 100k

3 vecev añofe rias

' cada $5000,00
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