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RESUMEN: El presente plan de negocios consta de cuatro 

capítulos, el mismo que se trata de una 

exportación de babaco deshidratado con destino a 

Holanda en el año 2016. 

En el primer capítulo se encuentra la introducción 

en donde se detalla el problema a investigar, el 

objetivo general y específico del proyecto, 

también cuenta con el marco teórico en el que 

describe brevemente lo que se refiere a dicho plan 

de exportación, indicando que pretende beneficiar 

a varios sectores empezando con la empresa 

creada “Exotisch Fruit” que se encargará de toda 

la comercialización de dicho producto, contando 

y beneficiando a la empresa proveedora 

“Delifrut”, la misma que garantiza la calidad del 

producto a entregar y la producción, por medio de 

ella se beneficia al sector agrícola quienes son los 

productores del babaco deshidratado. 

Posteriormente se habla sobre la metodología 

general y específica aplicada. En cuanto a la 

estructuración del plan de negocios para la 

exportación de babaco deshidratado se realiza un 

estudio determinando el tamaño de mercado, la 

participación de mercado esperada y la oferta 

exportable, se realiza un estudio técnico, también 

se determina la logística para dicha exportación y 

por último se realiza una evaluación económica y 

financiera para saber si el proyecto es factible o 

no. 

ABSTRACT: El Ecuador es un país competitivo en el sector 

agrícola ya que posee una gran diversidad de 



 

viii 
 

especies gracias a sus condiciones óptimas 

climáticas y de suelos.  

El problema a investigar es un inexistente plan de 

negocios para la exportación de babaco 

deshidratado hacia Holanda en el que se buscó 

desarrollar la estructura del mismo con la finalidad de 

aumentar las exportaciones y generar ingresos al país.  

Se utilizó como metodología general un estudio 

descriptivo mediante una investigación de campo y 

documental. Como metodología de investigación se 

empleó el método inductivo- deductivo.  

Mediante encuestas se determinó que el proyecto 

es factible ya que Holanda es considerado un país 

consumidor de frutas deshidratadas, se logra 

cubrir un 0,012% de la demanda de babaco 

deshidratado llegando a exportar un total de 3 

toneladas del producto anualmente en 4 envíos 

cada 3 meses por vía marítima (FOB). Se utilizó 

un canal de distribución directo ya que el 

comprador es la cadena de supermercados Albert 

Heijn, también se realizó una evaluación 

económica y financiera en donde se determinó 

claramente que el proyecto es viable y rentable.  
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RESUMEN 

 

Para estructurar un plan de negocios de babaco deshidratado hacia Holanda, se 

establece el tamaño de mercado aplicando una estrategia de muestreo tomando como 

universo a la población económicamente activa de Holanda del año 2016, en la que se tendrá 

una participación de mercado del 0,012% de la demanda de babaco deshidratado, la misma 

que se determinó mediante encuestas y obteniendo una oferta exportable de 3 toneladas 

anuales de dicho producto. 

El proyecto se encuentra ubicado en la ciudad de Quito disminuyendo así tiempos y 

costos al encontrarse cerca de la empresa proveedora “Delifrut”. Se realizarán 4 envíos de 

750 gramos cada uno, un total de 60.000 bolsas de babaco deshidratado anuales.  

Se trata de una carga general (LCL) negociada en términos FOB ya que utiliza un 

medio de transporte marítimo que va desde el puerto de Guayaquil- Ecuador al puerto de 

destino Rotterdam en Holanda y posteriormente se interna al país vía terrestre. 

Dentro del marketing mix se utiliza un canal de distribución directo vendiendo a 

minoristas como es la cadena de supermercados Albert Heijn, utiliza también una estrategia 

de precio que esté sobre el costo total obteniendo un margen de utilidad del 45%  y dentro de 

la estrategia de promoción se realiza venta directa entregando muestras al minorista, entre 

otras. 

Posteriormente se realiza una evaluación económica y financiera para saber si el 

proyecto es factible o no, obteniendo un Valor actual neto positivo de $10.189,69, Tasa 

Interna de Retorno (TIR) del 33%, recuperando la inversión en el quinto año. 

 

 

Palabras Clave:  Albert Heijn.- Distribuidor en el exterior. 

                              Delifrut.- Empresa ecuatoriana. 

                              LCL.- Less than Container Load. 
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SUMMARY 

 

To structure a business plan of dehydrated babaco to Holland, market size is set by 

applying a sampling strategy taking as a universe to the economically active population of 

Holland in 2016, it will has a market share of 0.012% about the demand of dehydrated 

babaco, which was determined by surveys and having an exportable offer of 3 tons of the 

product annually.   

The project is located in Quito, thus decreasing time and costs because it´s near the 

supplier "Delifrut". 4 shipments of 750 grams will be made, a total of 60,000 bags of 

dehydrated babaco for year. 

It’s a general cargo (LCL) negotiated in FOB terms because it uses a sea transport 

that begin at the port of Guayaquil- Ecuador until Rotterdam- Holland, which is the 

destination, after it is  internal to the country by land. 

The marketing mix is a direct distribution channel selling to retailers such as “Albert 

Heijn” supermarket, also uses a pricing strategy that is over the total cost, getting a profit 

margin of 45% and also the promotion strategy is realized a direct selling, delivering samples 

to the retails, among other. 

Subsequently an economic and financial evaluation was performed obtaining that the 

project is feasible, it has a positive net present value of $ 10,189.69, Internal Rate of Return 

(IRR) of 33%, recouping investment in the fifth year. 

 

 

 

Keywords: Albert Heijn.- Distributor abroad. 

                    Delifrut.- Ecuadorian company. 

                     LCL.- Less than Container Load.
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CAPÍTULO 1.  

INTRODUCCIÓN 

1.1 Problema de investigación 

 

1.1.1 Problema a Investigar 

Inexistente plan de negocios para la exportación de babaco deshidratado hacia Holanda para el 

año 2016. 

 

1.1.2 Objeto de estudio teórico 

Plan de negocios para la exportación  

 

1.1.3 Objeto de estudio práctico 

- Exportación de babaco deshidratado. 

- Destino – Holanda. 

 

1.1.4 Planteamiento del problema 

Diagnóstico 

Una de las causas más significativas de la inexistencia de un plan de exportación de 

frutas deshidratas hacia Holanda es que este se encuentra dentro de los 10 principales países 

proveedores de frutas deshidratadas a nivel mundial. Un informe de (PRO ECUADOR, 2015) 

indica que Holanda posee un total exportado de 45’ 055.000 dólares, detalla que al ser uno de 

los principales proveedores de frutas y otros frutos, secos, excepto los de las partidas 08.01 a 

08.06; mezclas de frutas u otros frutos, secos, o de frutos de cáscara de este capítulo dentro de 

las listas mundiales, según el valor total exportado de frutos secos 2006-2010, tiene un 

porcentaje de participación del 2%, por ésta razón no se ha querido exportar dicho producto en 

grandes cantidades. 

Por otro lado existe una gran competencia de países proveedores de frutas deshidratadas 

hacia Europa, de acuerdo a un informe de (PRO ECUADOR, 2015) detalla que los países que 

exportan frutas deshidratadas hacia Europa son: Chile, Estados Unidos, España, Sudáfrica, 
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Turquía, entre otros. 

Otra causa para la inexistencia de un plan de negocios para la exportación de babaco 

deshidratado es que Ecuador no ha querido diversificar productos hacia grandes mercados y en 

éste caso hacia el mercado holandés. 

Existe una inestabilidad de decisión para negociar un acuerdo definitivo con la Unión 

Europea ya que el acuerdo existente SGP+, se ha ido renovando constantemente, según un 

reporte de (Economía y Finanzas Internacionales, 2014) informa que el 85% de las 

exportaciones del Ecuador se benefician de dicho acuerdo al momento de  entrar a Europa, el 

mismo que Ecuador continuaría gozando de sus beneficios arancelarios para el ingreso de sus 

productos a ese bloque hasta Diciembre del 2016 según datos de un artículo publicado en (EL 

UNIVERSO, 2014) 

 

Pronóstico 

Holanda es un país exportador de frutos deshidratados pero en menor proporción de lo 

que importa, por dicha razón es un país al que se puede acceder utilizando un buen mix de 

marketing para introducirlo al mercado destino y así evitar la probabilidad de que dicho producto 

ecuatoriano no sea aceptado.  

El no brindar un producto atractivo y que no cumpla con las expectativas del consumidor 

puede producir que elija otro de la competencia ya que existen varios proveedores de frutas 

deshidratadas a Holanda, es decir el objetivo sería brindar un producto con un valor agregado 

fuera de lo común que supere las expectativas del mercado ya que no se cuenta con canales de 

distribución fuertemente establecidos. 

Ecuador perdería principalmente ingresos de divisas y con ello se perdería también la 

oportunidad de generar fuentes de trabajo, incentivos que se generan para las empresas 

exportadoras y beneficios para los productores de babaco y demás trabajadores que intervienen 

en el proceso para obtener el producto final como es babaco deshidratado. 
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En cuanto a los convenios comerciales existentes entre Ecuador y Holanda existe el 

riesgo de que haya una ruptura de los flujos comerciales, cuando se termine la vigencia del SGP 

Plus que por lo pronto estará en vigor hasta Diciembre del 2016 y si no se negocia este acuerdo 

por más tiempo se perderá beneficios arancelarios y el producto será costoso en el país de 

destino, lo que puede ocasionar una pérdida de competitividad y por ende Holanda pierde un 

buen proveedor como lo es Ecuador. 

La Unión Europea  por medio del Sistema General de Preferencias Arancelarias (SGP) 

ha otorgado a Ecuador algunos beneficios para partidas con la exoneración o disminución del 

arancel en cuanto a las importaciones de productos agrícolas e industrializados. Este acuerdo 

tiene como fin beneficiar y ayudar a países en vías de desarrollo y así erradicar la pobreza.  

 

Control del Pronóstico 

La clave es ofrecer un producto que se adapte a las exigencias del mercado de destino 

para así lograr dinamizar la oferta exportable ecuatoriana generando ingresos de divisas y 

ayudando a la economía del país, al mismo tiempo permitir el desarrollo y crecimiento de las 

empresas exportadoras. 

La fruta deshidratada ésta marcada por tres tendencias mundiales: salud, conveniencia y 

sentido, está considerada como un alimento saludable que no necesita cocción para poder ser 

consumido en cualquier momento del día. Siendo la Unión Europea un importante importador 

de frutas deshidratadas ofrece la oportunidad a los proveedores de países que se encuentran en 

desarrollo. (Castro L. , 2011) 

Se logrará que dicho producto sea totalmente aceptado en el mercado holandés ya que 

las frutas deshidratadas tienen un sin número de ventajas como se menciona en un informe de 

(Zambrano Barrera, 2013) poseen una vida útil prolongada sin riesgos de descomposición, 

conservación de las características organolépticas y nutricionales propias de la fruta, 

disminución de costos de transporte y almacenamiento puesto que su contenido de humedad es 

muy bajo y no requiere refrigeración, disponibilidad del producto en periodos de escasez, 100% 

natural, practicidad de uso y consumo. 
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Exportar hacia Holanda ofrece muchas facilidades y ventajas una de ellas es que posee 

uno de los puertos más importantes del mundo que es Rotterdam, el cual está ubicado 

estratégicamente para distribuir a toda Europa el producto, en caso de que se quiera que dicho 

producto vaya más allá de ser comercializado y distribuido en Holanda. (Holanda Latina, 2015). 

Ecuador posee una gran variedad de frutas no tradicionales dentro de su oferta 

exportable, debido a la estratégica posición geográfica en la que se encuentra ubicado el 

país y a la existencia de microclimas que favorecen a la producción de ciertos cultivos 

para obtener finalmente frutas de excelente calidad. (PRO ECUADOR, 2012, pág. 1)  

 En cuanto el sector productor de babaco y todos quienes participen para obtener el 

producto final, se garantiza que su producción será comprada para la elaboración del producto. 

De igual manera según el Art. 5 del Código Orgánico de Producción, Comercio e Inversión 

(COPCI), el estado fomentará el desarrollo productivo y la transformación de la matriz 

productiva mediante políticas e incentivos fomentando al crecimiento de productividad e 

innovación. (Aduana del Ecuador, 2010, pág. 4) 

Fortalecer los acuerdos con la Unión Europea será muy beneficioso ya que  según 

información de (PRO ECUADOR, 2015), el ingreso de ese producto al mercado de Holanda 

tiene un arancel del 0% debido al arancelario preferencial para los países beneficiarios del 

régimen especial de estímulo para el desarrollo sostenible SGP+. Este tratado establece un 

mecanismo de reciprocidad al acceso al mercado y trato nacional para lograr el ingreso 

inmediato de productos al mercado Europeo. 

El Ecuador es miembro de la OMC por lo que goza de un trato de la nación más 

favorecida (NMF) que es el principio de la no discriminación y ayuda a países en desarrollo. Un 

informe de (Unión Europea, 2015), indica que Ecuador es un socio importante en América 

Latina. Una de las prioridades de la cooperación UE-Ecuador es reforzar la competitividad y el 

acceso al mercado de las pequeñas y medianas empresas ecuatorianas.  

El SGP se aplica en ciclos de diez años, por lo tanto se debe asegurar y negociar la 

prolongación del acuerdo para poder gozar por más tiempo de los beneficios que goza el 

Ecuador.  Para obtener beneficios del SGP el producto debe ser producido en el país que requiera 



 

5 
 

la preferencia (Ecuador) y dicho producto deberá ser embarcado directamente del país 

demandante, son exigencias que el babaco deshidratado a exportar  hacia Holanda debe cumplir. 

 

1.1.5 Formulación del problema 

¿Cómo estructurar un plan de negocios para la exportación de babaco deshidratado hacia 

Holanda en el 2016? 

 

1.1.6 Sistematización del problema 

 ¿Cuál será el tamaño de mercado, la participación de mercado esperada y la oferta exportable 

de babaco deshidratado a Holanda en el 2016? 

 ¿Cuál será el estudio técnico para la exportación de babaco deshidratado a Holanda en el 

2016? 

 ¿Cuál será la logística para la exportación de babaco deshidratado a Holanda? 

 ¿Cuál será la estrategia de marketing mix para introducir babaco deshidratado a Holanda en 

el 2016? 

 ¿Cuál será la evaluación económica y financiera del proyecto? 

 

1.1.7 Objetivo General 

Desarrollar la estructura de un plan de negocios para la exportación de babaco deshidratado a 

Holanda en el 2016 con la finalidad de aumentar las exportaciones y generar ingresos al país. 

 

1.1.8 Objetivos Específicos 

1. Determinar el tamaño de mercado, la participación de mercado esperada y oferta exportable 

de babaco deshidratado a Holanda en el 2016. 
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2. Realizar un estudio técnico para la exportación de babaco deshidratado a Holanda en el 

2016. 

3. Definir cuál sería la logística para la exportación de babaco deshidratado a Holanda. 

4. Proponer una estrategia de marketing mix para introducir el babaco deshidratado a Holanda 

en el 2016. 

5. Realizar una evaluación económica y financiera del proyecto. 

 

1.1.9 Justificaciones 

Con el presente plan los productores de babaco se beneficiarán por ser los proveedores 

de una buena cantidad de fruta para la elaboración de éste producto con valor agregado para su 

posterior de exportación; es decir se crean varias fuentes de trabajo ya que se necesita mano de 

obra dentro del proceso, donde también se verán beneficiadas las zonas donde se da dicha 

producción. 

La elaboración de éste plan logrará posicionar al Ecuador como un potencial exportador 

y contribuir con la balanza comercial del país, es decir favorecerá a la economía del país, 

mencionando también que puede ser reconocido en grandes países por sus productos que ahora 

no se han quedado en simples materias primas sino que también se ha convertido en un país que 

exporta productos con un plus o un valor agregado colaborando con la matriz productiva.  

Ecuador al ser un país en vías de desarrollo obtendrá a través de éste proyecto beneficios 

y ventajas significativas tanto en expandir su línea de productos al ofrecer un elemento nuevo 

como es el babaco deshidratado y extenderse a nivel mundial; así como también ayudará 

principalmente a la matriz productiva y por ende a la economía del país por medio del ingreso 

de divisas al mismo por la exportación de babaco deshidratado.  

Cabe recalcar que debido a que el babaco deshidratado es un producto nuevo no existen 

datos y valores correspondientes al mismo, se ha tomado como referencia a la partida 08.13.40 

perteneciente a las demás frutas u otros frutos secos, en donde también se encuentra el babaco 

deshidratado. Es necesario aclarar que el estudio de mercado se efectuará sobre encuestas a 100 

personas en el mercado holandés. 
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1.2 Marco Referencial 

1.2.1 Marco Teórico 

1.2.1.1 Plan de negocios para exportar 

Un plan de negocios es un documento fundamental para las empresas y representa una 

herramienta de trabajo para ellos, con esto se puede realizar una evaluación para identificar que 

tan factible y viable puede ser el proyecto para poder corregir errores y saber qué es lo que 

necesita implementar para lograr el crecimiento del negocio dentro del mercado internacional. 

El plan de negocios a su vez ayuda en la toma de decisiones. Logrando una planificación 

adecuada y así obtener beneficios a largo plazo. (Comercio y Aduanas, 2015) 

Si el plan de negocios de exportación basado en la evaluación y el plan de marketing 

posterior son útiles, deben reflejar tus ideas y esfuerzos. De esa manera, puedes estar 

listo para "comenzar a ejecutarlos". Una planificación adecuada permite que tu esfuerzo 

exportador refleje la realidad, no conjeturas. Partir de una evaluación honesta y continuar 

con un plan realista son los primeros pasos importantes. (Comercio y Aduanas, 2015, 

párr. 7) 

Explorar como exportar un producto puede llevar a la expansión del negocio aumentando 

las ventas y el plan de negocios representa una guía para hacer negocios a nivel internacional 

guiando la futura dirección de la empresa y poder tomar decisiones adecuadas. La planificación 

ayuda a detectar lo que puede pasar en un futuro con el negocio para asegurar el crecimiento y 

estar preparados, por ende conocer mejor a la empresa. (Comercio y Aduanas, 2015) 

 Lograr una planificación adecuada ayuda a aumentar el grado de compromiso con el 

negocio, evaluar qué tan factible es integrar ese producto dentro del mercado global, representa 

un punto de partida eficaz para la gestión de las operaciones de negocios internacionales, cuando 

se tenga ya el plan de negocios y el plan de marketing para dicha exportación se obtiene material 

suficiente para comunicar las ideas del negocio a socios, inversores y otros. Es decir el plan de 

negocios proporciona una guía para exportar. (Comercio y Aduanas, 2015) 

 Tomando en cuenta que un plan de negocios es un documento en el que se plasma las 

fases de la creación o desarrollo de un negocio o proyecto, sus objetivos y las vías para poder 
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llegar a ellos con el fin de obtener una opinión realista de la situación actual, objetivos y posible 

éxito. Dentro de la estructura de este plan de negocios está. El resumen ejecutivo, descripción 

del producto a exportar, mercado potencial, competencia, modelo de negocio y plan financiero, 

organización, estado de desarrollo, alianzas estratégicas, estrategias de marketing y ventas, 

principales riesgos y estrategias de salida. (Universidad Internacional de la rioja , 2015)  

Figura 1.1 Pasos para un plan de exportación. 

 

Fuente: (Rodriguez, 2012) 

Elaborado: (Trujillo Goyes, 2015) 

  

En cuanto a la oferta exportable tiene que ver con la capacidad económica y financiera, 

capacidad productiva y capacidad de gestión de exportadores. Es muy importante realizar 

también un estudio de mercado identificando, características de los consumidores, convertir las 

necesidades de ese mercado en un producto y realizar una segmentación ubicando el tamaño de 

mercado, característica de demanda, exigencia de consumidores, canales comerciales, 

diferencias culturales y sociales. (Rodriguez, 2012) 

 En los canales de exportación se debe identificar varios aspectos entre ellos si es una 

exportación directa o indirecta, representantes o brokers, punto de venta propio, elegir 

basándose en una estrategia de comercialización y de mercado, normas técnicas y certificaciones 

y otros requisitos. Los costos y precios para exportación constituyen un asunto vital para la 

elaboración del Plan de negocios para exportar. (Rodriguez, 2012) 

 Para llevar a cabo un plan de negocios para exportación es muy importante conocer sobre 

indicadores de gestión, los mismos que permiten tomar decisiones con resultados positivos. Para 

elegir los indicadores de gestión es mejor limitarse a un determinado grupo  de indicadores 
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basándose en aspectos más relevantes del negocio, tienen que ver con el modelo de empresa que 

sea, se debe también elegir indicadores generales. Para tener una visión amplia sobre el negocio 

se necesita también un cuadro de mando para poder desarrollar el negocio y saber cómo van 

marchando las cosas, el mismo que debe estar orientado a los objetivos, ser fiable y preciso, 

medir evoluciones y demás. (Crear mi empresa, 2013) 

 Según información de (Galán, 2013) en cuanto a los indicadores del negocio primero se 

debe fijar en los objetivos para una estrategia comercial antes de los indicadores financieros, 

centrarse en los clientes y en la demanda del producto. También indica que es fundamental 

controlar el dinero y gastos ya que en muchas ocasiones los emprendedores abandonan el 

negocio pues se han quedado sin financiación, lo que se debe hacer es invertir cada centavo en 

el desarrollo de un producto con valor agregado. 

 

1.2.1.1 Ecuador 

 

1.2.1.2.1  Exportaciones ecuatorianas de frutas deshidratadas. 

 Como ya se ha mencionado, el babaco deshidratado se encuentra comprendido en la 

partida 08.13.40 perteneciente a las demás u otros frutos secos. De acuerdo con la información 

del siguiente cuadro se puede notar que las exportaciones ecuatorianas de la partida 08.13.40 se 

han incrementado, lo que conduce a resultados con cifras positivas, lo que indica que el mercado 

para las exportaciones de babaco deshidratado tiene una buena acogida y buen futuro. (UN 

Comtrade, 2015) 
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Tabla 1.1 Exportaciones ecuatorianas de frutas deshidratadas. 

Exportaciones ecuatorianas de frutas deshidratadas 

Año Toneladas 

métricas 

FOB (Miles de US$) 

2010 104 1060 

2011 355 2523 

2012 229 1628 

2013 129 952 

2014 165 1994 

Total 982 8156 

                                          Fuente: (UN Comtrade, 2015) 

                                          Elaborado por: Trujillo Diana 

  

1.2.1.2.2 Principales mercados de frutas deshidratadas ecuatorianas  

 Los principales mercados de frutas deshidratadas ecuatorianas en el periodo (2010 – 

2014), han sido Estados Unidos, Reino Unido, Holanda (Países Bajos), Japón, Suiza, Hong 

Kong, Francia, Australia, Alemania, Chiles y España.  

Se encuentra a Estados Unidos como el mayor importador de frutas deshidratadas 

ecuatorianas con un total de 90 toneladas métricas, seguido de Reino Unido y Holanda que 

importa un total de 10 tn, el cual indica que el mercado holandés también es un destino muy 

prometedor para las exportaciones de dicho producto.  

Tabla 1.2 Principales destinos de fruta deshidratada 

País Toneladas métricas FOB (Miles US$) 

ESTADOS UNIDOS 90 1113 

REINO UNIDO 54 618 

HOLANDA(PAISES BAJOS) 10 115 

JAPON 5 58 

SUIZA 2 34 

HONG KONG 2 28 

FRANCIA 1 13 

AUSTRALIA 1 11 

             Fuente: (TRADE MAP, 2015) 

                Elaborado Por: Trujillo Diana  
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Figura 1.2 Principales destinos de frutas deshidratados (08.13.40) 

 
   Fuente: (TRADE MAP, 2015) 

    Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

1.2.1.3 Babaco 

Figura 1.3 Carica pentágona. 

 
                                                        Fuente: (Nature's Pride, 2015) 

 

El nombre científico del babaco es Carica pentágona Heilb, perteneciente a la familia 

Caricáceas junto con el chamburo, toronche, jogacho y siglalón. Dentro de su clasificación 
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taxonómica pertenece al reino plantae, es de clase angiospermae, cuya subclase es 

dycotiledonae, de orden parietales, familia caricáceas, género carica y de especie pentágona.  

(Asociación de Agrónomos Indígenas de Cañar, 2003)  

Según un artículo de (Rifruco, 2015) informa que cada planta puede producir anualmente 

de 25 a 30 frutos y cada uno de ellos puede ser de 20cm de largo por 6cm de diámetro y puede 

pesar de 300 a 1200g. El babaco es una fruta que se da en las zonas andinas del Ecuador, el 

mismo que ofrece un agradable olor, sabor y color, es una mezcla de piña, frutilla y papaya 

además de complementos nutricionales que ayudan a la dieta alimenticia del ser humano. Ésta 

se ha convertido en una de las frutas tradicionales consumidas mayormente en la sierra del país, 

originaria de las zonas altas del Ecuador.  (Rifruco, 2015) 

En cuanto a las propiedades posee un alto contenido de vitamina c y papaína, también 

es rico en fibra y carbohidratos, por lo tanto ayuda a la protección del sistema digestivo, contiene 

cantidades mínimas de azúcar y sodio. Es muy rica en pectina y papaína. En un artículo del 

diario (Ultimas Noticias, 2013 febrero 22) indica que el babaco es una fruta antioxidante, 

pariente de la papaya y contiene vitaminas A, C, E y minerales esenciales para el cuerpo humano 

que pueden ayudar a la digestión e incluso a mantenerse joven, también a disminuir 

enfermedades cardiovasculares y degenerativas. 

Figura 1.4 Partida arancelaria correspondiente al babaco deshidratado es la 08.13.40 

 
Fuente: (SENAE, 2015)  

 

Ecuador posee de varios sectores para el cultivo de babaco, las cuales cumplen con las 

condiciones climáticas y de suelos requeridas para que se de dicha producción. Las provincias 

que tienen mayor cultivo son: Pichincha, Cotopaxi, Azuay y Tungurahua, muchas de estas zonas 

no tienen las mejores condiciones de fertilidad de suelo, esto puede ocasionar bajos niveles de 

producción.  (Iniap, 2004)  
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En el Ecuador hay 180 hectáreas sembradas con esta fruta bajo invernadero y a cielo 

abierto, según Jorge Fabara, técnico frutícola. Tungurahua ocupa el primer lugar con el 

60% de la producción nacional, la parroquia El Triunfo, del cantón Patate, es considerada 

como la meca del babaco. Modesto Iglesias, de 60 años, cultiva esta fruta desde hace 10 

años. Tiene 1.500 plantas en alrededor de 3 000 m² de terreno. Cada semana saca al 

mercado 20 cajones con babaco. “Es una planta generosa, pero se debe cuidar y fertilizar 

para que produzca durante los 18 meses de su ciclo”. (El Comercio, 2011, párr. 4) 

La deshidratación es una forma de procesar alimentos eliminando la mayor parte de 

humedad de los alimentos para que no se arruinen. Este proceso permite alargar la vida útil de 

las frutas, mantener su valor nutritivo original, y poder llegar a mercados más lejanos, 

conservarlas de esta manera va a permitir tener acceso a frutas que no se producen en todas las 

épocas, generando así productos con valor agregado y mejores precios. Dicho proceso requiere 

de calor para eliminar el agua mediante la evaporación, lo que ayuda eliminando bacterias que 

no viven en un medio seco. (infoAgro, 2009) 

Para la preparación de las frutas a deshidratar se tiene que lavar y desinfectar con mucho 

cuidado las frutas en éste caso el babaco y se retira la cáscara, posteriormente se corta en rodajas 

en tamaños especiales para mejorar la deshidratación y presentación del producto ya que dicha 

deshidratación depende del contacto de la fruta con el calor del horno por lo que no pueden ser 

rodajas muy gruesas. Se puede observar cambios de color, tamaño y hasta forma como 

resultados del proceso. (infoAgro, 2009) 

El método del proceso se basa en una deshidratación aplicando una corriente de aire 

caliente al producto de manera que se conservan con su color original, bajan su nivel de acidez, 

mejoran el sabor y ayuda a alargar la vida útil o en anaquel debido a los azúcares que preservan 

la fruta. Garantizando así un producto de calidad para la industria alimenticia. (Castro L. , 2011) 

Al deshidratar las frutas se concentran todos los nutrientes que posee la fruta como son 

las vitaminas, proteínas, hidratos de carbono, fibras y sales minerales, por ende ayudan a 

aumentar la carga calórica, repone sodio y potasio. Ya que mediante el proceso de 

deshidratación se le quitó el agua son ideales para una dieta sana y recomendados para personas 
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con insuficiencia renal o cardiaca y también para personas con falta de apetito y hasta anorexia 

ya que poseen muchos nutrientes.  (Directo al paladar, 2015) 

1.2.1.3 Holanda 

Figura 1.5 Holanda Geografía 

 

                             Fuente: (Café y tren, 2015) 

El nombre del país, Nederlanden («Tierras bajas»), se debe a que una parte del norte y 

oeste del territorio del país se encuentra por debajo del nivel del mar. Al sureste del país 

se extienden los llamados Países altos superiores, que se elevan un poco por encima del 

nivel del mar. Un complejo sistema de drenaje de agua, cuya construcción se inició en 

la época medieval, ha permitido incrementar la superficie del país en más de un 20%. Sin 

un drenaje constante la mitad de los Países Bajos sería inundada por el mar y por los 

numerosos ríos que cruzan su territorio, como es el caso del Rin que desemboca en 

Róterdam, lo que ha hecho de esta ciudad el puerto de mayor tráfico de 

Europa.  (Embajada de Holanda, 2015, párr. 1) 

Destacando aspectos generales sobre Holanda su ubicación: Europa Occidental, Mar del 

Norte, frontera con Alemania y Bélgica, posee un clima marítimo templado, la temperatura a 

media en julio es de 17° C y la temperatura media en enero 3°C. Tiene 3 grandes ríos que son 

el Rin, Mosa, Escalda. Los idiomas que se hablan son holandés y frisón dentro de la provincia 

de Frisia, su moneda es el Euro. (Holland, 2015) 



 

15 
 

 Dentro de la economía de Holanda se puede destacar que es un mercado muy bueno por 

estar ubicado estratégicamente dentro de Europa, y también posee uno de los puertos más 

importantes del mundo, esto hace que las empresas extrajeras quieran establecer sus negocios 

en los Países Bajos. La estructura económica del país se basa en un mercado abierto dependiente 

en gran parte del comercio internacional. Holanda es considerado como un país líder para atraer 

inversiones extranjeras. La economía holandesa cada vez va creciendo más gracias a la 

exportación de productos manufacturados, industria química, metal, productos de ingeniería 

eléctrica y demás. (Embajada del Ecuador en los Países Bajos, 2015)  

 La población de Holanda en el 2014 según información de (Datosmacro, 2015) fue de 

16.864.000 personas en donde se incrementó 34.711 habitantes ya que en el año 2013 contaban 

con 16’829.289 personas, donde el 50.48% pertenece a mujeres y el 49.52% a hombres. Holanda 

es el país con la mayor densidad de población por km² en la Unión Europea y es uno de los 

países que posee una alta densidad poblacional en todo el mundo con 406 habitantes por 

kilómetro cuadrado. 

 Los principales sectores: Servicios de transporte, distribución, logística y áreas 

financieras como la banca y seguros representan las tres cuartas partes de la renta nacional, por 

otro lado está la actividad industrial como es la metalurgia, refinación de petróleo, productos 

químicos, industrias para el procesamiento de alimentos, en cuanto a la agricultura y el sector 

pesquero abarcan una pequeña parte. (Embajada del Ecuador en los Países Bajos, 2015) 

Holanda es el tercer productor y exportador de gas natural en Europa. En el sector de 

servicios financieros siendo Holanda un centro financiero regional con carácter internacional, 

también cuenta con un régimen de fiscalidad estable y favorable para inversiones extranjeras en 

el sector financiero. También cuenta con agricultura y horticultura siendo éste uno de los 

sectores más importantes de Holanda. Por último y también importante el sector de tecnologías 

de información y comunicaciones. (Embajada del Ecuador en los Países Bajos, 2015) 

 En cuando a su comercio internacional según un documento de (Hans, 2014) indica que 

ocupa el segundo lugar en cuanto a eficiencia logística e infraestructura portuaria. Holanda es 

un punto logístico clave conectando a mercados del mundo, lo que hace que sea un líder europeo 

en transporte y logística ya que tiene el puerto de Rotterdam que es el más grande de Europa, 
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Aeropuerto Schiphol Ámsterdam, centros de distribución y ofrece servicios de valor añadido. 

Holanda es una puerta de enlace a Europa utilizando una alineación de infraestructura de 

vanguardia y la calidad de servicios que ofrece. 

Todas las puertas holandesas están atendidas por compañías especializándose en 

almacenamiento, transbordo, procesamiento industrial y servicios auxiliaros, así como 

transporte, embalaje, depósito y distribución. Desde el Puerto de Rotterdam, se puede llegar a 

todos los mayores centros industriales y económicos del Oeste de Europa en menos de 24 horas. 

Países Bajos es una de las naciones líderes en transporte vial y el más grande embarcador hacia 

el interior. La Ruta de Betuwe, un dedicado ferrocarril de doble vía, permite el transporte rápido 

de contenedores y bienes de Rotterdam a Europa. (Hans, 2014, pág. 7) 

Holanda está desarrollando una plataforma de Información de Logística Neutra (NLIP) 

que ayudara en el sector de la industria. El sector de navegación interior es reconocido porque 

posee la flota más larga, innovadora y diferenciada de Europa, la misma que es confiable y 

rentable dentro de las cadenas de trasporte marítimas para importación o exportación de Europa. 

Por otro lado usan una iniciativa de Carga inteligente para Europa con el fin de convertir a 

Ámsterdam en el centro multimodal más rápido y confiable. (Hans, 2014) 

1.2.1.3.1 Mercado holandés 

Para poder realizar una exportación es necesario conocer el mercado al que vamos a 

ingresar, es decir sus costumbres, población, datos económicos para levar a cabo la transacción 

económica. 

Es importante recalcar que el producto, babaco deshidratado, no posee una partida 

específica por tanto se ha utilizado la partida arancelaria 08.13.40 perteneciente a las demás u 

otras frutas secas en donde se encuentra incluido el babaco deshidratado. 

1.2.1.3.1 Producción de frutas deshidratadas en Holanda. 

 El mercado holandés es uno de los mayores importadores de la Unión Europea de frutas 

deshidratadas provenientes de varios países en desarrollo principalmente de Asia y América 

Latina, tomando en cuenta que el clima de dicho país no le permite la producción de varias 

frutas, en éste caso de babaco.  
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Holanda (Rotterdam) se ha establecido como un puerto a nivel internacional de 

productos alimenticios orgánicos tanto secos como frescos, incluso grandes cantidades de estos 

productos son reexportados y distribuidos a otros países europeos. Holanda es un país que 

mantiene un buen consumo de frutas, en especial el consumo de frutas deshidratadas ha ido 

aumentando con rapidez por ser un producto saludable. (Ecomercados, 2005, pág. 14) 

1.2.1.3.2  Principales proveedores de Holanda 

Para conocer los principales competidores del proyecto es necesario analizar los datos 

que se detallan en la siguiente tabla con información presentada por Trade Map. 

 Al analizar la información se puede conocer que los principales países competidores en 

dicho mercado son: en primer lugar China, seguido de Turquía, Alemania, Colombia, Sudáfrica, 

entre otros que se encargan de proveer frutas deshidratadas a Holanda, se puede mencionar que 

frente a éstos tenemos una ventaja, ya que el babaco deshidratado es una fruta autóctona 

Ecuatoriana que no se encuentra en todos los países proveedores. 

Tabla 1.3. Principales proveedores de Holanda (Partida 08.13.40) 

País 

2010 

(Miles de 

US$) 

2011 

(Miles de 

US$) 

2012 

(Miles de 

US$) 

2013 

(Miles de 

US$) 

2014 

(Miles de 

US$) 

China 1309 521 1441 4927 16403 

Turquía 77 47 230 1120 4233 

Alemania 1047 2347 1594 2745 4157 

Colombia 0 1392 43 215 1982 

Sudáfrica 217 573 1036 993 1408 

Reino 

Unido 

212 1741 1466 1106 1222 

Italia 304 174 197 1.467 921 

Dinamarca 172 302 503 895 905 

Francia 965 1189 1182 306 901 

    Fuente: (TRADE MAP, 2016) 

    Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

3.4.5 Exportaciones de frutas deshidratadas (2010- 2014) 

Holanda se encuentra como uno de los principales países exportadores de frutas 

deshidratadas, especialmente de peras secas en el 2014 se registra un valor exportado de 18.092 
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(miles de US$) en dicho producto; debido a las situación climática y las 4 estaciones que posee 

Holanda le es difícil el cultivo de babaco ya que es una fruta que se da en climas templado, seco 

y húmedo. 

Tabla 1.4 Exportaciones de frutas deshidratadas (2010- 2014) 

Exportaciones de Frutas deshidratadas 

Año Valor (Miles de 

US$) 

Toneladas 

métricas 

2010 10612 7.301 

2011 14186 8.559 

2012 14449 3.826 

2013 26722 9.089 

2014 42752 25.295 

Total 108721 54.068 

                                     Fuente: (UN COMTRADE, 2016) 

                                             Elaborado por: Trujillo Diana 
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CAPÍTULO 2.  

MÉTODO 

2.1 Metodología General 

2.1.1 Nivel de estudio 

Los tipos de investigación de acuerdo al nivel de estudio que se utilizarán son:  

Estudio descriptivo  

Ya que se describe y explica a detalle el plan de exportación de babaco deshidratado con 

todos los requerimientos importantes y la forma de aplicarlo para que llegue al país de destino 

que es Holanda, especificando también aspectos del mercado holandés. 

 

2.1.2 Modalidad de investigación. 

Modalidad Documental. 

Utilizando fuentes bibliográficas de documentos de estudio como libros, revistas, 

internet y otros, todo lo relacionado con la exportación de babaco deshidratado, su proceso y 

también para conocer el mercado holandés.  

De campo 

 Realizando entrevistas a expertos y agricultores de babaco, contactando a empresas 

encargadas de la deshidratación y encuestas on-line a personas que viven en Holanda. 

2.1.3 Métodos de investigación 

Método inductivo – Deductivo 

Por medio de los resultados de las encuestas se proyectará la demanda potencial y se 

realiza una búsqueda de la información sobre la oportunidad que se tiene dentro del mercado 

holandés para obtener diferentes conclusiones. La teoría del plan de exportación de babaco 
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deshidratado servirá como base deductiva para llegar a la particularidad de la oportunidad en 

Holanda.  

2.1.4 Población y muestra 

Se tomará en cuenta a la población económicamente activa (PEA) del año 2016, la 

misma que comprende a las personas mayor a 15 años y menor a 65 años que aportan trabajo 

por lo que se realizará encuestas y la tabulación de resultados de las mismas.  

La muestra será tomada en base a la siguiente fórmula: 

n =
N × Z2 × P × Q

e2 × (N − 1) + Z2 × P × Q
 

Donde:  

n= muestra 

N= universo o población 

e= error 

P= probabilidad favorable 

Q= probabilidad no favorable 

Z= Nivel de confianza 

 

2.1.5 Selección de instrumentos de investigación 

Entrevistas  

 Mediante éste instrumento se recolecta datos que ayudarán con información importante 

sobre el proceso para obtener el babaco deshidratado, proveedores y también sobre el mercado 

holandés y sus exigencias. 

Análisis de fuentes. 

 Información de fuentes tanto primarias como secundarias que servirán para la 

investigación utilizando estadísticas tanto de Holanda como Ecuador, también otras fuentes 

bibliográficas que faciliten todo tipo de dato que se necesita para hacer realidad éste proyecto. 
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2.1.6 Procesamiento de datos 

 Los datos obtenidos de la investigación se procesarán por medio de cálculos en Microsoft 

Excel, Micrososft Word, y la presentación y defensa final se utilizará el programa Power Point. 

2.2 Metodología específica 

2.2.1 Metodología para objetivo específico #1: Determinar el tamaño de mercado, la 

participación esperada y oferta exportable de babaco deshidratado a Holanda en el 2016 

Por medio de fuentes primarias y secundarias se realizará un estudio de mercado con la 

recolección, análisis e interpretación de los datos e información obtenida mediante encuestas 

que ayudarán a la toma de decisiones. Dentro de éste se encuentra un análisis de consumidores 

para saber hábitos de compra, preferencias, entre otros que ayuden a proponer técnicas de 

compra para la venta del nuevo producto y las estrategias a utilizar para obtener una ventaja en 

costos frente a la competencia y plantear un diseño, imagen atractivos para el mercado de destino 

realizando una segmentación en base a variables demográficas, geográficas, etc. 

 Mediante encuestas al mercado destino se determinará la tasa de consumo, también se 

realizará un análisis de la oferta analizando la capacidad de producción y cuantificando la 

capacidad instalada, los mismos que ayudan a estimar una oferta futura.  

 

2.2.2 Metodología para objetivo específico #2: Realizar un estudio técnico para la 

exportación de babaco deshidratado a Holanda en el 2016. 

Dentro del estudio técnico se determinará el tamaño del proyecto en el que se encuentra 

la capacidad instalada y utilizada del mismo, se determina la macro y micro localización, 

también interviene la ingeniería del proyecto que encierra instalación, tecnología, procesos de 

producción y por último para el estudio técnico se tendrá que hacer un análisis administrativo 

en donde está la constitución jurídica, personal y planificación estratégica.  

En el mismo se incluirá la tabla de producción en la que se observa la cantidad de fruta 

fresca (babaco) que se necesitará para llegar a obtener una cierta cantidad de babaco 

deshidratado. 
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Es decir para el estudio técnico se realizará: 

1. Tamaño del proyecto: Capacidad máxima, real e instalada) 

2. Localización del proyecto: Macro localización y Micro localización. 

3. Ingeniería del proyecto: Cómo se produce, proceso logístico u operacional para ser 

comercializado. 

4. Estructura Organizacional. 

 

2.2.3 Metodología para objetivo específico #3: Definir cuál será la logística para la 

exportación de babaco deshidratado a Holanda. 

 Utilizando fuentes primarias como entrevistas a profundidad y también fuentes 

secundarias como son revisiones documentales. Se determinará: 

 Tipo de carga 

 Envase, empaque y embalaje: Se utilizará protección plástica como envase, se coloca dentro 

de una caja con determinada medida para asegurar su protección. 

 Etiquetado  

 Costos Logísticos y Documentación 

 Plan de estiba: La técnica con la que se acomoda el producto dentro del contenedor estándar 

de 20’ de una manera óptima, utilizando el volumen y peso en metros cúbicos. 

 Unitarización: La unitización del producto se realiza por medio de pallets. 

 Paletización: Se utilizan pallets de madera para facilitar manipuleo, almacenaje y transporte. 

 Cubicaje: La operación para acomodar la carga dentro del contenedor utilizando el peso y 

volumen de la carga en función de las medidas del envase y embalaje con el fin de identificar 

tamaño y peso cargable. 

 Puerto de embarque y desembarque 

 Transporte: Elegir el medio de transporte más indicado y con menor costo para llegar al destino 

final mediante cotización de tarifas, en éste caso se utilizará transporte marítimo. 

 Aduanas 

 Incoterm y Régimen aduanero 

 Forma de Pago 
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2.2.4 Metodología para objetivo específico #4: Proponer una estrategia de marketing mix 

para introducir el babaco deshidratado a Holanda en el 2016. 

Dentro del marketing mix utilizado para introducir dicho producto al mercado de destino 

se utilizará una estrategia basada en la entrega de valor agregado en donde se incluirá: 

 Producto 

 Precio 

 Plaza  

 Promoción 

 

2.2.5 Metodología para objetivo específico # 5: Realizar una evaluación económica y 

financiera del proyecto. 

Para determinar la evaluación económica y financiera del proyecto se realizará: 

 Estado de Situación 

 Estado de pérdidas y ganancias  

Figura 2.1 Estructura del Estado de Resultados 

Ingresos  

(-) Costo de Venta 

(=) Utilidad Bruta 

(-) Gasto Administrativo 

(=) Utilidad Operacional 

(-) Gasto Financiero 

(=) Utilidad antes del reparto 

(-) 15% de Reparto Trabajador 

(=) Utilidad antes del 

Impuesto 

(-) 22% Impuesto a la Renta 

(=) Utilidad Neta 

    Fuente: Autor 

 Flujo de Caja: Es un factor muy importante para llegar a saber la rentabilidad del proyecto. 
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Figura 2.2 Estructura del Flujo de caja 

Utilidad/ Pérdida del ejercicio 

(+) Depreciación 

(+) Amortización 

Recuperación del Capital de Trabajo 

Recuperación de Activos Fijos 

(-) Inversión 

(+) Crédito 

(-) Pago Deuda 

(=) Flujo de Caja Generada 

            Fuente: Autor 

 Indicadores  

Valor Actual Neto: Permitirá saber qué tan conveniente puede ser el proyecto se utilizará la 

siguiente fórmula: 

VAN = Io +
FCN n

(1 + i)1
+

FCN  2

(1 + i)2
+ ⋯ 

Io = Inversión inicial  

i = Tasa de descuento 

n= Períodos 

 

Tasa Interna de Retorno (TIR) 

Rentabilidad sostenida de la inversión durante el ciclo de vida del proyecto. Es la tasa de 

descuento que le hace o el VAN, se calcula con una metodología de interpretación. 

TIR =  
∑ VAN actualizado

Inversión
 

           TIR (%)  = Inversión  Inicial + Flujo efectivo total 

Periodo de Recuperación de la inversión (PRI): Permite saber en qué año se recupera la 

inversión. 

PRI =  
Inversión inicial

Promedios flujos
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Punto de Equilibrio: Determina la cantidad mínima requerida en volumen de producción en 

cuanto a unidades o volumen de ventas (dólares) de manera que no exista una pérdida. 

PE =
Costos y Gastos Fijos totales 

1 −
Costos de venta totales

Ventas
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CAPÍTULO 3.  

RESULTADOS 

RESULTADO OBJETIVO N. 1:  

3.1 Determinar el tamaño de mercado, la participación de mercado esperada y oferta 

exportable de babaco deshidratado a Holanda en el 2016. 

3.1.1 Objetivo 

 Determinar el consumo de frutas deshidratadas del mercado holandés para establecer la 

oferta exportable de babaco deshidratado mediante encuestas. 

3.1.1.1 Perfil 

 La encuesta se realizó mediante internet vía redes sociales como Facebook a un grupo 

de 100 personas originarias de Holanda dicho número de encuestas a realizar se lo obtuvo 

mediante un muestreo utilizando como universo la población económicamente activa del año 

2016 de Holanda en donde se obtuvo una muestra de 96 personas. 

La creación de dicha encuesta se utilizó la página de internet onlineencuesta.com cuyo 

el link generado para responder las preguntas es https://www.onlineencuesta.com/s/cdb4826, la 

misma que está elaborada en holandés ya que es el idioma oficial de Holanda. Dicha encuesta 

servirá como una herramienta para obtener información necesaria e importante para el desarrollo 

del presente objetivo. 

3.1.2 Población y muestra 

n =
N × Z2 × P × Q

e2 × (N − 1) + Z2 × P × Q
 

Donde:  

N= universo o población                             P = probabilidad favorable 

n= muestra                                                  Q = probabilidad no favorable 

e= error                                                        Z = Nivel de confianza 

Reemplazando valores: 

https://www.onlineencuesta.com/s/cdb4826
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n =
9086627 × 1,962 × 0,5 × 0,5

0,12(9086627 − 1) + 1,962 × 0,5 × 0,5
= 96,04 

Se tendrá una muestra de 96 personas.     

3.1.3 Encuesta, Resultados e Interpretación 

3.1.3.1 Pregunta 1. 

Tabla 3.1 ¿Conoce usted el babaco (Fruta)? 

  N° Porcentaje 

Sí  71 71% 

No 29 29% 

Total 100 100% 

         Fuente: Encuesta realizada 

           Elaborado Por: Trujillo Diana 

           Nota: Cada una de las preguntas se realizaron por internet a 100                                                                                                                                 

personas de Holanda en su respectivo idioma, el link de la encuesta es 

https://www.onlineencuesta.com/s/cdb4826 

 

Figura 3.1 ¿Conoce usted el babaco (fruta)? 

 

        Fuente: Encuesta realizada 

        Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

Interpretación: Del 100% de personas encuestadas, el 71% conoce el babaco y el 29% de los 

encuestados respondieron no conocen dicha fruta. 

Sí 

71%

No

29%

¿Conoce usted el babaco (fruta)? 

https://www.onlineencuesta.com/s/cdb4826
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3.1.3.2 Pregunta 2. 

Tabla 3.2 ¿Estaría dispuesto a comprar babaco deshidratado? 

  N° Porcentaje 

Sí 83 83% 

No 17 17% 

Total  100 100% 

         Fuente: Encuesta realizada 

           Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

Figura 3.2 ¿Estaría dispuesto a comprar babaco deshidratado? 

 

           Fuente: Encuesta realizada 

              Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

Interpretación: De las 100 personas encuestadas, el 83% respondieron que estarían dispuestas 

a comprar babaco deshidratado y tan sólo el 17% respondieron que no estarían dispuestos a 

comprar el producto a ofrecer, lo cual demuestra que dicho producto será aceptado en el mercado 

destino. 

 

 

 

 

 

Sí

83%

No

17%

¿Estaría dispuesto a comprar babaco 

deshidratado?
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3.1.3.3 Pregunta 3. 

Tabla 3.3 ¿Qué cantidad a la semana está dispuesto a consumir de babaco deshidratado? 

  N° Porcentaje 

50 gramos 67 67% 

100 gramos 11 11% 

200 gramos 2 2% 

300 gramos 3 3% 

Más 0 0% 

No consumirían 17 17% 

Total 100 100% 

        Fuente: Encuesta realizada 

          Elaborado Por: Trujillo Diana 

Figura 3.3 ¿Qué cantidad a la semana está dispuesto a consumir de babaco deshidratado? 

 

          Fuente: Encuesta realizada 

            Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

Interpretación: Dentro de las 100 encuestas realizadas se pudo determinar que la frecuencia de 

consumo de babaco deshidratado podrá ser en su mayoría de 50 gramos a la semana con un 

porcentaje de 67%, el 11% consumirían 100 gramos a la semana, el 2% contestaron que 

consumirían 200 gramos, el 3% 300 gramos a la semana, mientras que el 17% de los encuestados 

contestaron que no consumirían babaco deshidratado. 

50 gramos

67%
100 gramos

11%

200 gramos

2%

300 gramos

3%

Más

0%

No 

consumirían

17%

¿Qué cantidad a la semana está dispuesto a 

consumir de babaco deshidratado?



 

30 
 

3.1.3.4. Pregunta 4 

Tabla 3.4 ¿Consume frutas deshidratadas? 

  N° Porcentaje 

Sí 86 86% 

No 14 14% 

Total 100 100% 

        Fuente: Encuesta realizada 

          Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

Figura 3.4 ¿Consume frutas deshidratadas? 

 

         Fuente: Encuesta realizada 

         Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

Interpretación: De las 100 personas encuestadas el 86% contestaron que sí consumen frutas 

deshidratas, mientras que el 14% contestaron que no consumen. 

 

 

 

 

Sí

86%

No

14%

¿Consume frutas deshidratadas?
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3.1.3.5 Pregunta 5. 

Tabla 3.5 ¿Qué cantidad a la semana de frutas  deshidratadas consume a la semana? 

  N° Porcentaje 

50 gramos 45 45% 

100 gramos 31 31% 

200 gramos 9 9% 

300 gramos 1 1% 

más 0 0% 

No consume 14 14% 

Total 100 100% 

        Fuente: Encuesta realizada 

          Elaborado Por: Trujillo Diana 

Figura 3.5 ¿Qué cantidad a la semana de frutas  deshidratadas consume a la semana? 

 

           Fuente: Encuesta realizada 

             Elaborado Por: Trujillo Diana 

Interpretación: Analizando las 100 encuestas realizadas se determinó que la frecuencia de 

consumo de frutas deshidratadas semanal es alta ya que el 45% consume 50 gramos, el 31% 

consume 100 gramos, el 9% de los encuestado consumen 200 gramos y el 1% consumen 300 

gramos de frutas deshidratadas a la semana, lo cual demuestra que el mercado meta es un 

potencial consumidor de frutas deshidratadas por lo que el producto a ofertar tendría buena 

acogida. 

 

50 gramos

45%

100 gramos

31%

200 gramos

9%

300 gramos

1%

Más

0%

No consume

14%

¿Qué cantidad a la semana de frutas  deshidratadas 

consume a la semana?
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3.1.4 Demanda 

Tabla 3. 6 Población y segmentación de Holanda. 

Año  
Población 

Holanda 

Segmentación 

PEA 

2010 16.615.394 8.869.037 

2011 16.693.074 8.891.504 

2012 16.754.962 8.998.065 

2013 16.804.432 8.998.325 

2014 16.854.183 9.013.510 

2015 16.914.415 9.049.994 

2016 16.974.861 9.086.627 

2017 17.035.524 9.123.407 

2018 17.096.404 9.160.336 

2019 17.157.501 9.197.415 

   Fuente: (Banco Mundial, 2016) 

   Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

Tabla 3. 7 Cálculo del consumo de frutas deshidratadas en Países Bajos 

Gramos que se 

consumen 

semanalmente 

N° Porcentaje  

50   gramos 45 45%  

100 gramos 31 31%  

200 gramos 9 9%  

300 gramos 1 1%  

Más 0 0%  

No consume 14 14%  
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PEA 2016 

Porcentaje 

de 

participación 

Consumidores (Personas) 

Gramos por 

persona 

(semanal) 

Gramos que 

consumen 

semanalmente 

9.086.627 45% 4.088.982 50                  204.449.100  

9.086.627 31% 2.816.854 100                  281.685.426  

9.086.627 9% 817.796 200                  163.559.280  

9.086.627 1% 90.866 300                    27.259.880  

9.086.627 14% 1.272.128 No consume                                   -    

TOTAL (gramos)                  676.953.685  

TOTAL (Consumo de frutas deshidratadas en toneladas métricas 

semanalmente) 
                               677  

TOTAL (Consumo anual de frutas deshidratadas en toneladas métricas )                           32.494  

Fuente: (Banco Mundial, 2016) 

Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

Tabla 3. 8 Cálculo de cuál sería el consumo de babaco deshidratado en Países Bajos. 

  N° Porcentaje 

50 gramos 67 67% 

100 gramos 11 11% 

200 gramos 2 2% 

300 gramos 3 3% 

Más 0 0% 

No consumirían 17 17% 

Total 100 100% 

 

PEA 2016 

Porcentaje 

de 

participación 

Consumidores (Personas) 

Gramos por 

persona 

(semanal) 

Gramos que 

consumen 

semanalmente 

9.086.627 67% 6.088.040 50                  304.401.993  

9.086.627 11% 999.529 100                    99.952.893  

9.086.627 2% 181.733 200                    36.346.507  

9.086.627 3% 272.599 300                    81.779.640  

9.086.627 17% 1.544.727 No consume                                   -    

TOTAL (gramos)                  522.481.032  

TOTAL (Consumo de babaco deshidratado en toneladas métricas 

semanalmente)                                522  

TOTAL (Consumo anual de babaco deshidratado en toneladas métricas )                           25.079  

   Fuente: Encuesta realizada  

   Elaborado Por: Trujillo Diana  
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3.1.4.1 Tendencia de Importaciones 

 Para satisfacer la demanda de productos que se incluyen en la partida 08.13.40.00 

Holanda tiene que importar frutas deshidratadas. 

 De acuerdo con datos publicados en UM COMTRADE las importaciones de Holanda 

sobre este rubro cada año van aumentando, lo que nos demuestra que es buen mercado para el 

producto que se ofrece. 

Tabla 3.9 Importaciones de frutas deshidratadas. 

 

Fuente: (UN COMTRADE, 2016) 

Elaborado por: Trujillo Diana 

Tasa de Crecimiento= 0,2214 

 Las importaciones en toneladas métricas tienden a aumentar en 22,14% cada año 

desde el 2010 hasta el 2014. 

 

3.1.5 Participación en el mercado y oferta exportable 

El total de consumo de frutas deshidratadas en Holanda por semana se determinó por 

medio de las 100 encuestas realizadas, obteniendo que el consumo semanal es de 677 toneladas 

métricas y anual 32.494 tn, mientras que la cantidad de babaco deshiratado que están dispuestos 

a consumir también determinado por medio de la encuesta son 25.079 toneladas métricas, de 

dicha cantidad se logrará cubrir un 0,012% enviando cada 3 meses una carga de 0,75 tn de 

babaco deshidratado (250 cajas), es decir se enviarán 3 toneladas métricas anuales, dicha 

cantidad se determina por pedido del comprador Albert Heijn en el país destino y se espera que 

cada año la exportación de dicho producto suba en un 3%. 

Importaciones de Frutas deshidratadas  

Año Valor en miles de US$ Toneladas 

Métricas 

2010 9.527 3.228 

2011 11.394 1.713 

2012 8.889 1.680 

2013 15.354 4.028 

2014 34.790 4.920 

Total 79.954,00 15.569 
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Tomando en cuenta que en las encuestas realizadas se observó que el mercado destino 

está interesado en la compra y consumo del producto a exportar que es babaco deshidratado, es 

decir se tendrá una buena acogida en el mercado holandés ya que su población es considerada 

como potenciales consumidores de frutos secos o deshidratados.  

Tabla 3.10 Oferta de crecimiento Anual 

Años  Crecimiento  Unidades Anuales a Exportar  

(Bolsas de 50 gramos) 

2016 3% 60.000 

2017 3% 61.800 

2018 3% 63.654 

2019 3% 65.564 

2020 3% 67.531 

                            Fuente: Encuesta Realizada 

                                  Elaborado Por: Trujillo Diana 
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RESULTADO OBJETIVO N. 2 

3.2 Realizar un estudio técnico para la exportación de babaco deshidratado a Holanda en 

el 2016. 

El estudio técnico ayuda a responder interrogantes importantes: cómo, dónde, cuánto y 

cuándo producir los bienes y servicios requeridos por el mercado, además de proveer 

información para el estudio financiero (Barreno, 2005) 

3.2.1 Tamaño del Proyecto  

Para llegar a determinar el tamaño del proyecto es esencial analizar la demanda del 

producto a exportar, ya que se toma en cuenta la demanda insatisfecha y la capacidad de 

producción local. El tamaño del proyecto se encuentra expresado en unidades dentro de un 

periodo de tiempo y se enviará en contenedores secos siendo el tipo de carga LCL. 

Tabla 3.11 Tamaño del proyecto 

Descripción de la Mercadería  Cantidad (Anual) 

Babaco deshidratado  3 toneladas métricas (60.000 Unidades) 

           Fuente: Propia 

              Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

Para el almacenamiento del producto se necesitará una bodega de 40 metros cúbicos. 

 

Tabla 3.11 Proceso de Producción 

Fruta Proceso 

de fruta 

fresca 

Cantidad 

fruta fresca 

Tiempo de 

picado 

Grosor 

de corte 

Tiempo 

de secado 

Tiempo 

de 

retirado 

Peso 

fruta 

seca 

Babaco 10,5 kg 14 babacos 30 min/ 3p 3 mm. 10 horas 30 min/ 

1p 

876 gr. 

  Fuente: (Vaca, 2016) 

  Elaborado Por: Trujillo Diana 

 El proceso de deshidratación se realizó en la empresa Delifrut, la misma que se dedica a 

la deshidratación de diferentes frutas y especias, dicha empresa será la proveedora del producto 

a exportar dentro del proyecto garantizando entregar un producto de calidad.  

La empresa Delifrut se encuentra localizada en la ciudad de Quito, cuyo dueño Ing. 

Michelet Vaca facilitó el presente cuadro como resultado del proceso de producción para saber 

cuántos gramos de fruta deshidratada se puede obtener de una cierta cantidad muestra de fruta 
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fresca, en dicho proceso se necesitaron 14 babacos a deshidratar con un tiempo de picado de 30 

minutos y un grosor de 3 milímetros, el tiempo de secado fue de 10 horas para obtener un total 

de 876 gramos de babaco deshidratado. 

3.2.1.1 Demanda 

Una vez determinado que en Holanda están dispuestos a consumir anualmente 25.079 

toneladas métricas de babaco deshidratado, lo cual indica que es un país consumidor de frutas 

deshidratadas, en donde se encuentra un mercado que demanda gran cantidad de ellos, la 

cantidad anual que se cubrirá de la demanda es el 0,012%, es decir 3 toneladas métricas de 

babaco deshidratado. 

3.2.1.2 Suministros de insumos 

 El proveedor de babaco deshidratado como tal es la empresa Delifrut, ubicada en Quito, 

la misma que proporcionará la cantidad y calidad deseada para la exportación, obteniendo así 

un producto con valor agregado y buen diseño para que agrade al consumidor final. 

 El centro de acopio, en éste caso la empresa “Exotich fruit” ubicada en la ciudad de 

Quito, será el lugar donde se recibirá y verificará la calidad y presentación del producto 

proporcionado por la empresa proveedora, los mismos que se encargan de obtener materias 

primas como es el babaco como fruta fresca en condiciones adecuadas de finqueros e 

invernaderos para realizar el proceso de deshidratación. 

3.2.1.3 Transporte Interno (UIO-GYE) 

 Para el transporte interno desde la bodega del exportador ubicada en la ciudad de Quito 

hasta el puerto de Guayaquil para cumplir con el término de negociación FOB se realizará el 

traslado contratando transporte vía terrestre ya que solamente se harán 4 envíos cada 3 meses, 

lo cual no representa que la empresa tenga su propio medio de transporte. 
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3.2.2 Localización 

 La localización óptima de un proyecto es la que en conjunto con los costos y utilidades 

brinda una mayor tasa de rentabilidad sobre el capital ayudando a reducir costos y brindar 

eficiencia en el servicio. (Urbina, 1990) 

3.2.2.1 Macro localización 

 Éste parte desde el continente, región, provincia, cantón y zona donde estará localizado 

el proyecto. Para el desarrollo del mismo, el centro de acopio estará localizado en Ecuador, en 

la provincia de Pichincha lo cual ayudará a reducir costos de transporte ya que es en donde se 

encuentra la empresa proveedora de babaco deshidratado “Delifrut”. 

Figura 3.6 Macro localización.  Ecuador – Sierra – Pichincha. 

 
                   Fuente: (BBC News, 2006) 

 

3.2.2.2 Micro localización 

Se especifica la zona, sector y lugar específico en el que se va a instalar la planta o centro 

de almacenamiento con el fin de obtener una alta rentabilidad a menores costos. Para ello es 

necesario analizar varios factores como: clima, seguridad, acceso de mano de obra, servicios 

básicos, entre otros. (Martínez J. , Macro y Micro localización) 

Para el desarrollo del proyecto se localizará en el cantón Quito ya que es en donde se 

encuentran principalmente la empresa “Delifrut”, proveedora del producto a ofertar y las 
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entidades para realizar trámites de exportación y así obtener todos los documentos necesarios 

en menor tiempo posible y disminuyendo costos.  

Figura 3.7 Micro Localización. Mapa Ecuador – Pichincha – Quito 

 
            Fuente: (Wikipedia, 2015) 

 

3.2.3 Ingeniería del Proyecto 

 Dentro del proceso de exportación para poder obtener el babaco deshidratado desde ser 

entregado por el proveedor hasta la parte de exportación se encuentran los siguientes pasos 

expresados dentro de un flujo grama. 
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Figura 3.8 Proceso de la compra del producto y su posterior exportación 

 
           Elaborado Por: Trujillo Diana 

3.2.4 Creación de la empresa 

La empresa a crear en el proyecto como una microempresa, ya que tiene entre 1 a 9 

trabajadores y se estima que tenga un valor de ventas o ingresos brutos anuales iguales o 

menores de cien mil dólares de los Estados Unidos de América. (Ministerio de Industrias y 

productividad, 2015) 

Para lograr que la empresa esté constituida legalmente hay pasos, requisitos y otros permisos 

(uso de suelo, permiso de bomberos, etc) impuestos por la Superintendencia de Compañías: 
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- Nombre a la empresa: el mismo que se tendrá que reservar en la Superintendencia de 

Compañías y abrir una cuenta con un capital mínimo de 200 dólares, en éste caso la marca 

se llamará “Exotisch fruit” 

- Escritura de la constitución de Compañías.- Se lo realiza con ayuda de un abogado y 

suscrito en una notaría. 

- Registro Mercantil.- una vez aprobada la constitución de la compañía debe ser registrada 

en la Superintendencia de Compañías, una vez aprobada debe pasar al Registro Mercantil 

con una carta en donde se especifique el nombre del representante legal de dicha empresa. 

- Súper de Compañías.- después de que haya sido inscrita la constitución de la compañía, 

los papeles tendrán que regresar a la Superintendencia de Compañías para que la inscriban 

en el libro de registro. 

- Crear RUC de la Empresa.- tramitado en el Servicio de Rentas Internas (SRI). (El 

Emprendedor, 2012) 

De acuerdo con la Superintendencia de Compañías se puede acceder a su portal web 

www.supercias.gob.ec en el cual se podrá acceder al formulario de solicitud de constitución de 

compañías que permite reservar una denominación, constituir una compañía y consultar los 

trámites iniciados, en dicho portal se debe registrar a los socios o accionistas, datos de la 

compañía, cuadro de suscripciones y pago de capital, representantes legales y subir documentos 

adjuntos, esto ayuda a iniciar el trámite, de una manera ágil y disminuyendo tiempo. (Delgado, 

2015) 

 

 

3.2.4 Organigrama de la empresa 

El objetivo es contar con una buena estructura organizacional que posea un personal 

capacitado y con experiencia para lograr mayores estándares de calidad en el producto, 

brindando también una buena atención al cliente llegando a ofrecer un excelente producto de 

exportación con valor agregado para que sea aceptado de la mejor manera en el mercado meta. 

 

Creación de la empresa $ 600  

http://www.supercias.gob.ec/
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Figura 3.9 Constitución de la empresa 

 
                 Fuente: (Rodríguez, 2009) 

                     Autor: Trujillo Diana 

 

Figura 3.10 Constitución de la empresa y funciones 

 
Fuente: (Rodríguez, 2009) 

Autor: Trujillo Diana 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gerente General

Encargado del Área 
Administrativa y Finanaciera.

Área de operaciones

Operario

Gerente General

•Encargado de 
realizar las ventas, 
todos los trámites 
de comercio 
exterior como las 
exportaciones, 
cotizaciones de 
fletes, 
negociación, 
logística, 
distribuidores, etc.

Área 
Administrativa y 
Financiera 

•Encargado de las 
compras, 
contratos y 
distribuir de una 
manera óptima los 
recursos 
financieros de la 
empresa en todas 
las áreas.

Área de 
Operaciones

•Encargado de 
ordenar y evaluar 
el desempeño de 
las demás áreas y 
sus funciones por 
ejemplo: control 
de calidad, 
tiempos, entre 
otros. 

Operario

•Encargado de los 
inventarios, 
stocks y despacho 
de cantidades.  
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3.2.5 Requisitos para obtener el registro del exportador 

Figura 3.11 Registro del Exportador 

 
Fuente: (Export & Import, 2012) 

Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. Gestionar el RUC (Registro Único de Contribuyentes) 
en el Servicio de Rentas Internas.

2. Adquirir certificado digital para obtener la firma 
electrónica (Token) emitido por el Banco Central o 
Security Data

3. Registrarse en el portal Ecuapass 

4. Registrar datos en la página web www.aduana.gob.ec 
realizando el formulario electrónico de Ingreso de datos para 
Operadores de Comercio Exterior en el portal Ecuapass.

5. En la misma página web realizar la solicitud de 
concesión de reinicio de claves, luego se entregará en una 
ventanilla de SENAE en donde firmará el exportador o el 
representante legal de la compañía.
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RESULTADO OBJETIVO N. 3 

3.3 Definir cuál sería la logística para la exportación de babaco deshidratado a Holanda.  

3.3.1 Logística 

 En la logística de exportación se detalla todos los costos directos e indirectos que 

intervienen en la misma tomando en cuenta que los costos de la materia prima, mano de obra, 

gastos administrativos y suministros se encuentran detallados en el estudio financiero. 

3.3.1.1 Tipo de Carga  

Se trata de una carga general unitarizada ya que es una carga compuesta por artículos 

individuales agrupados en unidades, se transporta en embalaje cuya forma, peso y dimensión se 

ajusta a las características propias de la misma, se utilizará un contenedor 20 pies standard para 

el traslado de la mercancía hasta el destino final. La carga se manejará con el sistema LCL (Less 

than Container Load) ya que no se llena un contenedor en su totalidad. (Cóndor, 2013) 

Tabla 3.12 Ficha Técnica 

Producto Babaco deshidratado 

Subpartida arancelaria 0813.40.00.00 

País exportador  Ecuador 

País importador Holanda 

Vía de transporte Marítimo 

Puerto de Origen  Guayaquil  

Puerto de Destino Rotterdam 

                          Elaborado Por: Trujillo Diana 

3.3.2 Empaque  

Es importante tener en cuenta la normatividad aplicable a los empaques y embalajes 

existen las normas ISO27.  

 La Norma ISO 3394 que establece las dimensiones de los empaques secundarios y terciarios.  

 La Norma ISO 780 que especifica algunos símbolos gráficos para identificación de 

productos y sus características.  
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 La Norma ISO 7000 que determina las especificaciones del producto y la información que 

debe contener el empaque.  

 La reglamentación No. 87 que pone pautas para la venta de productos en unidades y los 

contenidos del empaque. (Martínez J. , Clases de empaque y su papel determinante, 2015) 

 Reglamento (CE) No. 1272/2008 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 16 de diciembre 

de 2008, sobre clasificación, etiquetado y envasado de sustancias y mezclas, y por el que se 

modifican y derogan las Directivas 67/548/CEE y 1999/45/CE y se modifica el Reglamento 

(CE) No. 1907/2006.  

 Norma NIMF 15 del 2003 diseñada por la Secretaría de la Convención Internacional para la 

Protección Fitosanitaria de las Naciones Unidas para la agricultura y alimentación. 

(PROECUADOR, 2014) 

El empaque primario serán bolsas de polietileno que se encuentran en contacto directo 

con el producto, cada bolsa tendrá un peso de 50 gramos, con dimensiones 17 x 13cm, mientras 

que el empaque secundario serán cajas de cartón con medidas 50 x 36 x 20, las mismas que 

contienen 60 bolsas de producto, para facilitar su traslado y asegurar la protección del mismo 

tomando las precauciones necesarias para que el producto pueda llegar al consumidor en buenas 

condiciones.  

Figura 3.12 Empaque Primario 

 
                Elaborado Por: Trujillo Diana 
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3.3.3 Etiquetado 

El etiquetado es la impresión de información que contiene datos esenciales del producto, 

fabricante, métodos de almacenamiento y advertencia de manejo la carga, en las cajas cuyo 

objetivo es garantizar que los consumidores reciban toda la información principal para tomar 

una decisión al comprar sus productos alimenticios.  

Entre las exigencias que el mercado europeo necesita para que los productos puedan 

ingresar a su territorio incluye al etiquetado de productos alimenticios con su control 

fitosanitario voluntario – Productos de producción ecológica, además la etiqueta deberá estar en 

idioma holandés. (PROECUADOR, 2015) 

Para el etiquetamiento de los productos alimenticios y de salud la Unión Europea se basa 

en el Reglamento 1924/2006 que establece el uso de frases que expliquen las propiedades 

saludables, tales como "Bajo en grasa" o "alto contenido de vitamina C" o en temas de 

salud frases como "ayuda a bajar el colesterol" etc. El reglamento se aplica a cualquier 

producto alimenticio o bebida producida para el consumo humano que se 

comercializados en el mercado de la UE. (Guía comercial de Países Bajos, 2015, pág. 

29) 

La etiqueta deberá contener el nombre del producto alimenticio, cantidad, lista de 

ingredientes, fecha mínima de duración, condiciones de almacenamiento, país de origen, lote 

marcado, grado alcohólico si lo tuviese, declaración nutricional, entre otros. (Exporthelp, 2015) 

3.3.3.1 Factores del Medio Ambiente, Sostenibles y de Comercio Justo. 

 El consumidor en Europa tiende a comprar productos que se adapten a estándares de 

responsabilidad social y se preocupen del planeta, es así que los productos a promocionar en los 

Países Bajos deberán cumplir con el etiquetado basado en el comercio justo, sostenible y 

ecológico. (Guía comercial de Países Bajos, 2015) 
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Figura 3.13 Etiqueta y Marcado de la Caja Individual 

 
        Fuente: (International Trade Centre, 2012) 

                         Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

Figura 3.14 Etiqueta de Manipulación de la carga 

 
      Fuente: (Profundización Internacional, 2012) 

 

 

3.3.4 Embalaje 

Debido a la gran importancia de proteger las especies del país contra posibles plagas, La 

Unión Europea aplica la norma fitosanitaria NIMF-15 desde el 1 de marzo de 2005, con la cual 

se establecen “directrices para reglamentar el embalaje de madera utilizado en el comercio 

internacional”, especialmente la madera de estiba. (Depósitos de Documentos FAO, 2002) 

Exportador: Exotisch Fruit
Dirección Av. Marianas Calderón

Telefono: (02) 2543866

Importador: Mr. Pim Bijtel

Dirección: Vrieschgroenstraat 5
1503 MC (Zaandam)

Teléfono: +31 75 659 9111

Tipo de carga:   Babaco deshidratado
País de Origen: Ecuador

País de Destino: Holanda

Peso Neto: 3 Kg
Peso Bruto: 4,4 kg

Ontwaterd babaco
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 En esta norma está consignada la prohibición de que ninguna estiba podrá ser fabricada 

con madera que tenga corteza. Además, deben traer un sello “DB” a continuación del 

tratamiento efectuado. Estas normas fitosanitarias deben ser cumplidas tanto por el que las 

fabrica como por el exportador, ya que éste último debe almacenar las estibas en condiciones 

adecuadas para evitar una reinfestación.  (Depósitos de Documentos FAO, 2002)  

3.3.5 Documentación 

 Factura Comercial.- Documento que contiene la información básica de la transacción entre 

el importador, debe presentarse una original y al menos una copia. 

 Declaración del valor en Aduana.- Debe presentarse a las autoridades aduaneras si el valor 

de las mercancías importadas a Holanda supera los 10000 Euros, ésta deberá ser redactada 

con el Modelo DV1 y deberá ser presentada con el Documento Único Administrativo DUA. 

Se realiza con el fin de determinar el valor de la transacción para establecer el valor en 

aduana (valor de las mercancías incluido todos los costos) y aplicar derechos arancelarios. 

(European Commission, 2016) 

Se enviará el producto bajo Régimen 40 (Exportación Definitiva), para ello se enviará la 

Declaración Aduanera de Exportación (DAE) vía electrónica, por el sistema ECUAPASS 

junto con los documentos de soporte y de acompañamiento. 

Los Documentos que acompañan a la DAE en el sistema ECUAPASS son: Factura 

comercial, Documento de transporte, Certificado de origen, Lista de empaque. 

 Factura Proforma.- Documento elaborado por el vendedor en donde se encuentran datos 

de la mercancía, exportador, importador, entre otros. 

 Conocimiento de Embarque B/L.-  El conocimiento de embarque marítimo (Bill of 

Lading), es un documento de transporte marítimo, el mismo que contiene datos de las partes 

contratantes, mercancía, buque y puerto de destino. Sirve de acuse de recibo de las 

mercancías por parte del transportista, el mismo que queda obligado a entregar las 

mercancías al destinatario. (European Commission, 2016) 

 Packing List.- Elaborado por el vendedor, es considerado un inventario de la mercancía y 

debe presentarse acompañado de la factura comercial y documentos de transporte. 

Obligatorio para la transmisión a la plataforma Ecuapass. 
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 Certificado de Origen.- Presentado para la exportación de productos, emitido por el 

MIPRO o FEDEXPOR, en éste caso se lo tramita por medio del MIPRO, éste certificado 

permite acceder a preferencias arancelarias, conocido como forma “A” para el Sistema 

Generalizado SGP+. 

Es necesario el certificado de origen para gozar de preferencias arancelarias, ya que el 

Ecuador mantiene un acuerdo con la Unión Eropea, se trata del Sistema Generalizado de 

Preferencias Arancelarias en el que se otorga un arancel cero o reducido para países que 

mantengan dicho acuerdo. 

 Certificado de inspección (sanitaria y fitosanitaria).- Los países de La Unión Europea 

aplican la norma internacional para medidas fitosanitarias (NIMF 15) para reducir el riesgo 

de plagas por la utilización de embalajes de madera: pallets, estibas, bloques, cajas y otros 

empaques de madera, y de utilizar éste tipo de embalajes se debe conseguir autorización 

NIMF 15. (Proexport, 2008, pág. 84)  

La Agencia Nacional de Regulación, Control y Vigilancia (ARCSA), emite el certificado de 

calidad, el mismo que asegura que los productos a exportar cumplen con normas 

internacionales de higiene y garantizan que son aptos para el consumo humano. 

El certificado fitosanitario es emitido por Agrocalidad (Agencia ecuatoriana de 

aseguramiento de la calidad del agro), dicho certificado se emite inmediatamente después 

de realizar la verificación física y documental del producto a exportar. 

 Póliza de seguro.- Al ser un embarque en términos FOB se asegura la carga sobre  riesgos 

desde la bodega del proveedor hasta su destino, dependiendo si el tipo de seguro es todo 

riesgo o cobertura L.A.P. 

 

 

3.3.6 Unitarización 

 Se realizará la unitarización con el fin de facilitar la carga, descarga y manipulación de 

la mercancía para que sea trasladada desde las bodegas del proveedor hasta su destino final. La 

paletización y contenerización son modalidades más comunes de unitarización de la carga, para 

el proyecto se utilizará la paletización. 

Documentación $ 55  
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La Regulación Europea de empaque se basa en la Norma EU Directiva 94/62/EC que 

establece las normas de empaque, las cajas deben ir en pallets de 80 x 120,  Euro Pallet /100x120 

o Drum Pallet 110 x110. (Comercio Exterior, 2016) 

Es importante aclarar que ya que la negociación está dada en términos FOB tanto la 

paletización y conterización (cubicaje), como el contrato de la consolidadora son costos que 

estarán a cargo del importador. 

 

3.3.7 Especificaciones técnicas del pallet  

Figura 3.15 Ficha Técnica Pallet 

 
           Fuente: (Europalet, 2016) 
             Elaborado Por: Trujillo Diana 

3.3.8 Cubicaje  

Es necesario saber las dimensiones de la caja para saber cuántas entran en un pallet: 

Medidas de caja (Box) 

 Largo:   50 cm 

 Ancho:  36 cm 

 Alto:      20 cm 

 

 

Peso: 27 Kg

Carga estática: 4.000 Kg

Carga dinámica: 1.000 Kg

Materia prima: madera de pino

Colores: Madera

Exportable: Sí.

Medidas 1200 x 800 x 145 mm.  

Tratamiento térmico para 

exportación (NIMF-15) incluido.

Ficha Técnica (Patet)
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Peso 

 Caja de cartón: 1,4 kg 

 Babaco deshidratado: 50 gramos (cada funda) 

 Peso Neto: 3 kg 

 Peso Bruto: 4,4 kg 

Figura 3.16 Dimensiones de la caja 

 
                                                             Fuente: (Embalaje, 2015) 

 

Figura 3.17 Cubicaje y Contenerización 

 
  Elaborado Por: Daubnet 

El cubicaje depende del agente de carga con el que el importador vaya a trabajar, 

debido a que es negociado en términos FOB. 
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3.3.9 Puerto marítimo de embarque y desembarque 

 Como puerto marítimo de embarque se utilizará el Terminal portuario de Guayaquil ya 

que cuenta con la infraestructura necesaria y maquinaria para realizar actividades de comercio 

internacional.  

 El puerto marítimo de desembarque será el puerto de Rotterdam, el mismo que está 

ubicado al suroeste de los Países bajos y es considerado el más grande de Europa con más de 40 

km de longitud, mueve más de 400 millones de toneladas de mercancías anualmente de las 

cuales la mayoría solo están de paso, para internar o distribuir la mercancía a Europa hay varias 

opciones como por carreteras, ferroviaria, etc. (Perfil Logístico de Países Bajos, 2013) 

Figura 3.18 Ruta Guayaquil – Rotterdam 

 
  Fuente: (Google Maps, 2015) 

  Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

3.3.10 Transporte Internacional 

Holanda es uno de los países de Europa que posee grandes facilidades de transporte, ya 

sea por su ubicación, infraestructura y la cantidad de servicios aéreos y marítimos, gracias a 

ellos se ha convertido en la puerta de entrada a Europa con la llegada, transbordo y distribución 

a la región. (Proexport, 2008, pág. 82)   
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Para llegar a dicho puerto se utilizará transporte marítimo utilizando los servicios de 

Hamburg Sud, el tiempo de tránsito de Ecuador hacia Holanda es de aproximadamente 18 días 

y el costo del flete en dólares es de 2400 para un contenedor seco. (Perfil Logístico de Países 

Bajos, 2013) 

Considerando que las cajas de embalaje a enviar serán 250 cajas cada 3 meses con un 

contenido de 750 kilogramos por carga, se entregará a la consolidadora Aoc Logistics ya que la 

cantidad a exportar no es suficiente para llenar un contenedor, la misma que se encargará de 

llenar con varias cargas el contenedor con el mismo destino, dichos costos (Consolidadora y 

naviera) son asumidos por el comprador ya que se trata de una negociación en términos FOB. 

3.3.11 Transporte interno en el país destino. 

En éste caso se utilizará vía terrestre para internar la mercancía hasta Ámsterdam y otras 

ciudades ya que posee una red de carreteras que se consideran una de las más seguras de Europa 

uniendo a ciudades de todo el país principalmente: Ámsterdam, Rotterdam, Utrech, etc. (Perfil 

Logístico de Países Bajos, 2013) 

3.3.12 Aduanas 

 La Aduana de Holanda aplica tratos preferenciales a los productos de acuerdo al uso que 

se les destina, con la exención de pago de aranceles. Utilizando principales regímenes como 

son: Depósito Aduanero, Perfeccionamiento Activo, Importación temporal, Suspensión 

arancelaria, Exención arancelaria. (Guía comercial de Países Bajos, 2015) 

La aduana holandesa se acoge a las disposiciones de la Unión Europea en donde utilizan 

una base de datos en la cual se recogen todas las descripciones de la nomenclatura, hasta nivel 

de código TARIC y los aranceles aduaneros y es accesible en línea a través de Internet para todo 

el público. Esta base de datos se denomina TARIC, el mismo que garantiza una aplicación 

uniforme de aranceles y medidas que deben tomarse para la importación o exportación de 

mercancías. (Guías Online, 2012) 
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Tabla 3.13 Tiempos de Nacionalización 

 
Fuente: Pro Ecuador (Perfil Logístico de Países Bajos, 2013, pág. 12) 

                               Elaborado Por: Trujillo Diana 

  

3.3.13 Incoterm 

 Las reglas sobre el uso de normas nacionales e internacionales Incoterms 2010 de la 

Cámara de Comercio Internacional, las mismas que se encargan de facilitar las negociaciones y 

definen obligaciones y derechos tanto del comprador como del vendedor, se describen tareas, 

costos y riesgos de cada una de las partes según el término negociado y deberá ser expresado en 

el contrato de compraventa. (PROECUADOR, 2016)  

Para la negociación del proyecto, el Incoterm a utilizar será el término FOB (Free On Board 

– Libre a bordo del buque), en la cual el vendedor debe realizar el trámite para la exportación 

de la mercancía, así como asumir los costos de la misma. (Businesscol.com, 2015) 

El vendedor no tiene ninguna obligación con el comprador de formalizar el contrato de 

transporte, sin embrago, si así lo solicita el comprador, el vendedor deberá contratar el 

transporte pero a riesgos y expensas del comprador. Se considerará la mercancía entregada 

cuando el vendedor coloca la misma a bordo del buque designado por el comprador en el 

punto de carga, si lo hay indicado por el comprador en el puerto de embarque designado, o 

proporcionando la mercancía así entregada. En cualquiera de los dos casos el vendedor 

deberá entregar la mercancía dentro del plazo acordado. Si el comprador no ha indicado un 

Procedimiento para Exportar Tiempo/ Días Costo

Preparación de documentos 3 130$         

Trámite de aduana y control teórico 1 90$           

Manejo portuario y de terminal 1 260$         

Transporte interno 1 415$         

Total 6 895$         

Procedimiento para Importar Tiempo/ Días Costo

Preparación de documentos 3 220$         

Trámite de aduana y control técnico 1 90$           

Manejo portuario y de terminal 1 250$         

Transporte interno 1 415$         

Total 6 975$         
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punto de carga específico, el vendedor podrá elegir el punto de carga que mejor le convenga 

en el puerto de embarque designado. (Businesscol.com, 2015) 

El vendedor debe asumir los costos del embalaje, esto incluye también en el caso de que el 

comprador requiera de un embalaje en específico siempre y cuando esté dentro del plazo del 

contrato de compraventa. (Businesscol.com, 2015) 

Tabla 3. 14 Costos de transporte y manipuleo 

EX WORK (Quito)  $       1,74  

Unitarización  $       0,01  

Documentos de exportación  $       40  

(Factura comercial, Packing List, 

Certificado de Orígen) 

  

  

Transporte Interno  $       0,03  

   

FAS  $       1,78  

Manipuleo (estiba - desestiba)  $       0,01  

Agente de Aduana  $       0,02  

Documentos de embarque   $       60 

FOB  $       1,81 

                                     Fuente: (Perfil Logístico de Países Bajos, 2013) 

                                             Elaborado Por: Trujillo Diana 

3.3.14 Régimen aduanero 

Régimen de Exportación Definitiva (Régimen 40) 

Es el régimen aduanero que permite la salida definitiva de mercancías en libre 

circulación, fuera del territorio aduanero ecuatoriano o a una Zona Especial de Desarrollo 

Económico, con sujeción a las disposiciones establecidas en la normativa legislación vigente. 

(Art. 158 del Reglamento al COPCI)  

3.3.15 Forma de pago 

Los medios de pago más comunes para pagos directos son el cheque, la orden de pago, 

el giro o la transferencia.  
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PAGO DIRECTO    

Se utilizará el pago directo ya que el pago es al contado, en cuenta corriente o a 

consignación y representa mayor seguridad y ventaja para el comprador, ya que el vendedor 

debe enviar las mercancías y esperar el pago hasta que éstas hayan llegado a su destino. En esta 

modalidad no existen garantías; la intervención de un banco queda limitada a facilitar un giro 

bajo instrucciones del cliente. (TODO COMERCIO EXTERIOR, 2015) 
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RESULTADO OBJETIVO N. 4 

3.4 Proponer una estrategia de marketing mix para introducir el babaco deshidratado a 

Holanda en el 2016.  

3.4.1 Marketing Mix. 

El mix de marketing se define como el conjunto de herramientas de mercadotecnia que 

son utilizadas por las empresas para lograr una respuesta esperada en el mercado destino, es 

decir es todo lo que se puede hacer para influir en la demanda del producto a ofrecer. El aplicar 

una buena mezcla de marketing puede ayudar a la empresa a actuar de una manera eficiente para 

satisfacer las necesidades del consumidor y superar expectativas. (Kotler & Armstrong, 2003) 

3.4.2 Estrategia del producto 

 El producto que se ofrecerá al mercado es babaco deshidratado en bolsas de 50 gramos 

de contenido, tendrán las siguientes características: 

 Marca: “Exotisch Fruit”  

 Registro Sanitario 

 Tiempo de caducidad 

 Tabla nutricional 

 Normas de calidad exigidas por Holanda. 

 Slogan: 100% Natuurlijke  
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Figura 3. 18 Presentación del producto 

Fuente: Trujillo Diana 
 

3.4.3 Estrategia de Distribución  

Es necesario que el producto esté disponible para el consumidor en el momento y lugar 

adecuado, eligiendo el medio de transporte y canal de distribución más eficientes logrando el 

método “Just in Time” (Justo a tiempo). 

El canal de distribución es una estructura de negocios y organizaciones interdependientes 

que va desde el punto de origen hasta el consumidor. En el proyecto se realizará una exportación 

directa hacia minoristas ya que permite mantener una representación en el mercado, posibilitan 

el desarrollo de ventas, aportan con experiencia y conocimientos sobre el mercado destino y la 

competencia.  

 

La preferencia de los holandeses por comprar en supermercados ha ido incrementando 

debido a la practicidad que ofrecen los mismos. De acuerdo a un estudio del 2003 en promedio 

Productor/ 
Exportador

Minoristas 
Consumidor 

Final



 

59 
 

un consumidor visita 2.6 veces un supermercado y gasta aproximadamente 67 euros por visita, 

esto demuestra que enviar el producto directamente a supermercados resulta totalmente factible.  

Para el desarrollo del proyecto se pretende exportar a la cadena  de Albert Heijn AH 

(Minorista), ya que tiene supermercados y tiendas pequeñas llamadas “to go”, que se extienden 

en todo Ámsterdam y Holanda, AH  “con 837 tiendas y 30% del mercado holandés, con ventas 

de 32 millones de euros en el 2013. Pertenece al grupo Ahold, que es también dueño de Ahold 

en República Checa, Etos y Gail and Gail de Holanda, Stop and Shop and Giant Carlslile en 

Estados Unidos, entre otros.” (ProEcuador, 2015) 

Figura 3.19 Albert Heijn Importadora 

 

      Fuente: (Albert Heijn, 2015) 

       Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

3.4.4 Estrategia de Precio 

El precio del producto ha sido fijado en base a la competencia en el mercado destino que 

esté por encima del costo total para obtener beneficios o utilidad, es decir principalmente será 

calculado de acuerdo a la estrategia de precio de exportación tomando en cuenta los costos de 

producción, logística y la utilidad esperada, tomando en cuenta el tipo de cambio de dólares 

americanos a la moneda local (Euros).  

Para el proyecto se ha establecido un precio por cada funda de 50 gramos de babaco 

deshidratado de $1,81 tomando en cuenta precio FOB en el primer año ya que dicho precio se 

incrementará cada año de acuerdo a la inflación del país y a la aceptación del mercado holandés, 
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en el precio de venta se obtendrá un margen de utilidad el 43% y se verá detallado en el capítulo 

5. 

Tabla 3.15 Detalle del precio 

Costo (Proveedor)  $       0,99  

Margen de Utilidad 43%  $       0,75  

EX WORK (Quito)  $       1,74  

FAS  $       1,78  

FOB  $       1,81  

     Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

3.4.4.1 Competencia 

En el mercado holandés la principal competencia en frutas deshidratadas son las marcas: 

Biologisch, ah, Lucy, System Frugt. 

 

3.4.5 Promoción 

 Diseñar actividades de publicidad para dar a conocer el producto en el mercado holandés 

y orientar a los consumidores para que lo compre. Para la promoción de dicho producto se 

utilizarán varias estrategias, una de ellas es la venta directa, al entregar muestras al minorista 

con el que se va a trabajar que es la cadena de supermercados Albert Heijn AH. 

 Ésta estrategia contará con diferentes actividades como: ventas por internet al contar con 

una página web para que conozcan más sobre el producto y especialmente participar en ferias 

internacionales.  
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RESULTADO OBJETIVO N. 5 

3.5 Realizar una evaluación económica y financiera del proyecto. 

3.5.1 Inversión 

 La inversión consiste en asignar un capital a una actividad que ayude a alcanzar objetivos 

propuestos y que genere emprendimiento. Existen aspectos cuantitativos que se deben tomar en 

cuenta para la inversión como es: el riesgo, el rendimiento (cuánto se espera ganar) y el plazo 

(en cuánto tiempo se va a recuperar la inversión y se va a recibir ganancia). (Ministerio de 

Educación, 2015, pág. 21) 

Tabla 3.16 Determinación de la Inversión del proyecto 

Inversión  

Detalle Monto 

Activos Tangibles    $    1.684,02  

Muebles, enseres y equipos de oficina  $    536,52    

Equipos de Cómputo  $  1.147,50    

      

Otros Activos    $       798,66  

Capital de trabajo    $  26.422,02  

Total Inversión    $  28.904,70  

                  Elaborado Por: Trujillo Diana 

 La inversión del proyecto que se necesita para ponerlo en marcha será de $ 28.904,70; 

dicho valor comprende activos tangibles $1.684,02, otros activos $798,66 y el capital de trabajo 

$26.422,02. 

3.5.2 Inversión de activos Fijos 

 Son inversiones que se realizan sobre activos que no tendrán fines de negociación, tienen 

una vida útil mayor a un año y ayudan a generar ingresos. (Ministerio de Educación, 2015, pág. 

58) 
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3.5.2.1 Activo Fijo Tangible  

 Se considera activos fijos tangibles a todos los bienes de propiedad de la empresa que se 

pueden ver y tocar, como por ejemplo: terreno, dinero, maquinaria, etc. 

Tabla 3.17 Cálculo Activos Fijos Tangibles 

Inversión Activo Tangible 

Muebles y Enseres 

Descripción  Unidad Cantidad Valor Total 

Escritorios Unidad 2  $       100,00   $        200,00  

Teléfono (Doble base) Unidad 1  $          75,00   $          75,00  

Fax Unidad 1  $          45,00   $          45,00  

Sillas giratorias Unidad 2  $          33,00   $          66,00  

Archivadores Unidad 2  $          45,00   $          90,00  

Sillas visitas Unidad 2  $          25,00   $          50,00  

  Subtotal  $        526,00  

2% Imprevistos  $          10,52  

Total  $        536,52  

Equipo de Cómputo 

Descripción  Unidad Cantidad Valor Total 

Computadora de Escritorio Unidad 2  $       500,00   $    1.000,00  

Impresora Scanner Unidad 1  $       125,00   $       125,00  

  Subtotal  $    1.125,00  

2% de Imprevistos  $         22,50  

Total  $    1.147,50  

      Elaborado Por: Trujillo Diana 

 El valor de la inversión de los activos fijos tangibles para llevar a cabo el proyecto es de 

$1.684,02. 

3.5.2.2 Activo Fijo Intangible 

 Los activos fijos intangibles son aquellos bienes de propiedad de la empresa que tiene 

una naturaleza inmaterial, es decir que no se pueden ver físicamente, tocar ni medir, y producen 

beneficios. (Tu Guía Contable, 2008) 
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Tabla 3.18 Cálculo Activos Fijos Intangibles 

Activos Intangibles 

Descripción Unidad Cantidad Valor Unitario Total 

Permisos Legales Unidad 1  $                      450,00   $       450,00  

Garantía de Arriendo Unidad 1  $                      180,00   $       180,00  

Servicio Internet Unidad 1  $                        23,00   $          23,00  

Adecuación de la Bodega Unidad 1  $                      130,00   $        130,00  

  Subtotal  $       783,00  

2% de imprevistos  $         15,66  

Total  $       798,66  

    Elaborado Por: Trujillo Diana 

El valor de la inversión en activos fijos intangibles para llevar a cabo el proyecto de 

exportación es de $798,66 

3.5.2.3 Capital de Trabajo 

 Es el fondo económico que utiliza la empresa para seguir con la operación del negocio, 

reinvertir y obtener utilidades, es denominado también capital circulante o capital de rotación. 

Para que una empresa siga en marcha  necesita recursos para cubrir insumos, pago de mano de 

obra, pago de gastos, etc. (Grupo Editorial Selecta, 2015, pág. 75) 

Tabla 3.19 Cálculo Capital de Trabajo 

Capital de Trabajo 

Descripción  Total Anual Por Envío 

Gasto de Operación  $    60.858,50  $  15.214,63 

Gasto Administrativo  $    40.341,56 $  10.085,39 

Gasto Exportación  $      4.488,00  $    1.122,00 

Total  $   105.688,07  $  26.422,02 

                  Elaborado Por: Trujillo Diana 

 El valor necesario del capital de trabajo para llevar a cabo el proyecto de exportación es 

$ 105.688,07 (Valor anual) y de $ 26.422,02 (Valor por envío). 

3.5.3 Financiamiento del Proyecto 

 El financiamiento empresarial se refiere a la consecución de recursos para llevar a cabo 

un proyecto y ponerlo en marcha, el plan de exportación de babaco deshidratado se financiará 
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de la siguiente manera: el 50% de capital propio y el 50% de un crédito de instituciones 

financieras.  

Tabla 3.20 Cuadro de Fuentes y Usos 

Fuentes y Usos 

Detalle Valor Crédito (50%) Recurso Propio (50%) 

Activo Fijo  $    1.684,02   $                     -     $                   1.684,02  

Otros Activos  $       798,66   $                     -     $                      798,66  

Capital de trabajo  $  26.422,02   $        14.452,35   $                 11.969,67  

Total  $  28.904,70   $        14.452,35   $                 14.452,35  

      Elaborado Por: Trujillo Diana 

 En la información del cuadro se encuentra el uso que tendrá cada fuente de 

financiamiento como es el crédito de la Corporación Financiera Nacional (CFN) el 50% que 

corresponde al valor de $14.452,35 y el otro 50% corresponde a un capital propio de $14.452,35. 

3.5.4 Gastos Financieros 

Los gastos financieros “son todos los desembolsos que se originan en la obtención de 

recursos monetarios o créditos ajenos, por ejemplo: sueldos a cobradores, comisiones de 

cobranzas, préstamos bancarios.” (Grupo Editorial Selecta, 2015, pág. 69) 

Tabla 3.21 Cálculo de la Amortización Anual 

 Pago 

Periodo 

Interés 

9,15 

(Anual) 

Pago 

Acumulado 

Capital Capital 

Acumulado 

Dividendo Interés 

Anual 

Capital 

Anual 

  $ 2.808,78          $14.452,35      

1 $ 2.808,78  $ 661,19  $    661,19  $ 2.147,59  $ 2.147,59  $12.304,76      

2 $ 2.808,78  $ 562,94  $ 1.224,14  $ 2.245,84  $ 4.393,43  $10.058,92  $1.224,14  $ 4.393,43  

3 $ 2.808,78  $ 460,20  $ 1.684,33  $ 2.348,59  $ 6.742,01  $  7.710,34      

4 $ 2.808,78  $ 352,75  $ 2.037,08  $ 2.456,03  $ 9.198,05  $  5.254,30  $ 2.037,08  $ 4.804,62  

5 $ 2.808,78  $ 240,38  $ 2.277,47  $ 2.568,40  $ 11.766,45  $  2.685,90      

6 $ 2.808,78  $ 122,88  $ 2.400,35  $ 2.685,90  $ 14.452,35  $                -    $ 2.400,35  $ 5.254,30  

Elaborado Por: Trujillo Diana 

El presente cuadro de amortización de la deuda que es un monto de $14.452,35, se detalla 

el dividendo de ésta que se debe pagar cada 6 meses en un plazo de 3 años y con una tasa de 

interés anual del 9,15%. 
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 3.5.5 Plan de Inversiones 

 Son pasos sistemáticos a seguir que guían a las inversiones ya sean futuras o actuales 

por el mejor camino, ayudando a reducir riesgos, costos e invertir el dinero de la mejor manera. 

Dicho plan deberá estar bien detallado especificando plazos y planes de acción. (La 

Enciclopedia de las inversiones, 2016) 

Tabla 3.22 Plan de inversión 

Determinación de 

la Inversión 

Años 

Detalle  Monto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Activos Tangibles  $      1.684,02         $ 1.147,50       $    1.147,50       $ 1.147,50  

Muebles, enseres y 

equipos de oficina 

$         536,52                    

Equipos de Cómputo  $      1.147,50         $ 1.147,50       $    1.147,50       $ 1.147,50  

    

Activo Fijo Diferido  $         798,66  

Capital de Trabajo  $    26.422,02  

Total Inversión  $    28.904,70  

Elaborado Por: Trujillo Diana 

 La planificación de inversiones de activos fijos será en 10 años del plan de exportación 

de babaco deshidratado hacia Holanda. 

3.5.6 Costos, Gastos e ingresos  

 El plan de presente proyecto no cuenta con costos directos de fabricación ya que no se 

trata de una empresa que se encargue de la producción o elaboración del producto final sino de 

una comercialización por lo cual solamente posee costos indirectos. 

 3.5.7 Mercancía  

 El costo de la mercancía es fijado por el proveedor del producto tomando en cuenta todos 

los costos que incurren el obtener el producto para la comercialización. 
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Tabla 3.23 Cuadro Mercancía 

Mercadería 

Descripción Cantidad Valor Unitario Valor Anual 

Babaco Deshidratado 60.000  $                  0,99  $ 59.400,00  

  Subtotal $ 59.400,00  

2% Imprevistos $ 1.188,00  

Total $ 60.588,00  

      Elaborado Por: Trujillo Diana 

 El precio de la mercancía es de $0,99 por unidad, se exportará una cantidad de 60.000 

fundas de babaco deshidratado anualmente. 

3.5.8 Embalaje  

 El embalaje a utilizar son cajas de cartón, posteriormente se detalla el valor del embalaje 

en una proyección de 5 años, tomando en cuenta la inflación de 3,38% obtenida en el Banco 

Central del Ecuador.  

Tabla 3.24 Cuadro embalaje 

Embalaje  

Descripción Cantidad Valor Unitario Valor Anual 

Caja de cartón 1 $                  0,26  $            0,26  

  Subtotal  $            0,26  

2% imprevistos  $            0,01  

Total  $            0,27 

            Elaborado Por: Trujillo Diana 

Tabla 3.25 Cuadro costo anual embalaje 

Costo Embalaje 

Año Costo Unidad Costo Anual 

2016  $                0,27   $             265,20  

2017  $                0,27   $             282,39  

2018  $                0,28   $             300,69  

2019  $                0,29   $             320,18  

2020  $                0,30   $             340,93  

             Elaborado Por: Trujillo Diana 

El costo del embalaje secundario que son cajas de cartón es de $0,27 como valor unitario 

anual, el primer año el costo total anual será de $265,20, es importante aclarar que se espera que 
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las exportaciones aumenten por año en un 3% por ende el costo anual del embalaje cada año 

aumentará debido a la cantidad. 

3.5.9 Mantenimiento y Reparación 

 Son gastos que ayudan a mantener los activos en buenas condiciones para que trabaje de 

la mejor manera.  

Tabla 3.26 Cuadro Mantenimiento y Reparación 

Mantenimiento y Reparación 

Detalle Valor % Valor Anual 

Muebles, enseres y 

equipos de oficina 

 $       536,52  2%  $          10,73  

Equipos de Cómputo  $     1.147,50  2%  $          22,95  

  Subtotal  $          33,68  

2% 

Imprevistos 

 $            0,67  

Total  $          34,35  

                Elaborado Por: Trujillo Diana 

 En cuanto al mantenimiento y reparación de los activos fijos que posee la empresa es 

de $34,35. 

 3.5.10 Depreciación y Amortización 

 La depreciación es la pérdida del valor de los activos fijos por su desgaste u 

obsolescencia y la amortización es la cuota fija que se determina por periodo contable como 

resultado de inversiones o gastos anticipados. La diferencia entre depreciación y amortización 

está en que la depreciación se debe al desgaste físico por el uso de activos fijos refiriéndose a 

bienes tangibles, en cambio el uso de las amortizaciones no es muy tangible. (Sarmiento, 2000, 

pág. 249)
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Tabla 3.27 Cálculo de la depreciación y amortización. 

Activos 

Detalle Monto Vida Útil Depreciación Residual Monto Gasto Valor Residual 

Muebles, enseres y 

equipos de oficina 

 $      536,52  10 10%  $       53,65   $      482,87   $       48,29   $  434,58  

Equipos de Cómputo  $   1.147,50  3 33%  $              -     $   1.147,50   $     382,46   $   765,04  

Total Depreciación        $       53,65     $     430,75   $ 1.199,62  

Amortización           

Otros Activos  $      798,66  1 100%  $     798,66  

Total         $     798,66  

Elaborado Por: Trujillo Diana 
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3.5.11 Sueldos y Salarios 

 Reconoce el trabajo realizado por los operarios que contribuyen al proceso productivo y desarrollo del negocio. (Grupo Editorial 

Selecta, 2015, pág. 64) 

Tabla 3.28 Cuadro de Análisis Salarial 

Detalle  Cant Sueldo  Sueldo 

Anual 

13er 

Sueldo 

14to 

Sueldo 

IESS 

11,15% 

Fondo de 

Reserva 

Vacaciones Total 1 

año 

Total 2 

años 

Gerente 

Propietario 

1 $ 950,00  $ 11.400,00  $    950,00  $    366,00  $ 1.271,10  $  950,00  $   475,00  $ 13.987,10  $  15.412,10  

Encargado del 

Área 

Administrativa 

y Financiera 

1 $    450,00  $   5.400,00  $    450,00  $    366,00  $    602,10  $  450,00  $   225,00  $   6.818,10  $    7.493,10  

Encargado del 

Área Operativa 

1 $    450,00  $   5.400,00  $    450,00  $    366,00  $    602,10  $  450,00  $   225,00  $   6.818,10  $    7.493,10  

Operario 1 $    366,00  $   4.392,00  $    366,00  $    366,00  $    489,71  $  366,00  $   183,00  $   5.613,71  $    6.162,71  

Total 4 $ 2.216,00  $ 26.592,00  $ 2.216,00  $ 1.464,00  $ 2.965,01  $ 2.216,00  $ 1.108,00  $ 33.237,01  $  36.561,01  

Elaborado Por: Trujillo Diana 

El total de sueldos por año del proyecto correspondientes al gerente propietario, encargado del área administrativa y un operario es de 

$33.237,01. 
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3.5.12 Servicios Básicos 

 Son considerados como servicios básicos a la luz, agua, teléfono e internet que 

intervienen de manera indirecta en el proyecto, para el desarrollo de las actividades. 

Tabla 3.29 Cuadro de Servicios Básicos 

Servicios Básicos 

Detalle Valor Mensual Valor Anual 

Luz  $                18,00   $       216,00  

Agua  $                12,00   $       144,00  

Teléfono e Internet  $                23,00   $       276,00  

   Subtotal   $       636,00  

 2% Imprevistos   $         12,72  

 Total   $       648,72 

  Elaborado Por: Trujillo Diana 

El valor total de servicios básicos del proyecto de exportación de babaco deshidratado 

es de $648,72 (Valor Anual). 

 

3.5.13 Suministros de Oficina  

 Son materiales necesarios para procesos que intervienen en la exportación, los 

mismos que tendrán que adquirir dos veces al año. 

Tabla 3.30 Cuadro de Suministros de Oficina 

Suministros de Oficina  

 Detalle  Cantidad   Valor Unitario   Valor Semestral   Valor Anual  

 Caja de Esferográficos  1  $                6,00   $                   6,00   $          12,00  

 Calculadoras Manuales  2  $              11,50   $                 23,00   $          46,00  

 Carpetas Archivadoras  3  $                3,00   $                   9,00   $          18,00  

 Grapadora  2  $                7,00  $                 14,00  $          28,00  

 Perforadora  2  $                6,00   $                 12,00   $          24,00  

 Repuestos de Grapas  2  $                0,40   $                   0,80   $            1,60  

 Cuadernos de 

Contabilidad  

2  $                2,20   $                   4,40   $            8,80  

   Subtotal   $        138,40  

 2% Imprevistos   $            2,77  

 Total   $        141,17  

Elaborado Por: Trujillo Diana 
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 El valor total de suministros de oficina para el proyecto de exportación de babaco 

deshidratado es de $141,17 (Valor Anual). 

 3.5.14 Arriendo 

 Es el gasto por el uso de la instalación donde va a funcionar la empresa en éste caso 

es de un local de 40 metros cuadrados. 

Tabla 3.31 Cuadro de Arriendo 

Mensual Anual 

 $       350,00   $    4.200,00  

Subtotal  $    4.200,00  

2% Imprevistos  $         84,00  

Total  $    4.284,00  

                 Elaborado Por: Trujillo Diana 

El valor anual de arriendo para el plan de exportación de babaco deshidratado es 

$4.284,00. 

3.5.15 Gastos Administrativos. 

Son desembolsos necesarios para la administración como están los útiles de oficina, 

impuestos, sueldos, depreciaciones, arriendo de locales, servicios básicos. (Grupo Editorial 

Selecta, 2015, pág. 69) 
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Tabla 3.32 Cuadro de Gastos Administrativos 

Detalle 1 2 3 4 5 

Mantenimiento y Reparación  $          34,35   $        35,52   $           36,72   $           37,96   $           39,24  

Servicios Básicos  $        648,72   $      670,65   $         693,31   $         716,75   $         740,97  

Sueldos y Salarios  $   33.237,01   $ 34.360,42   $   35.521,80   $   36.722,44   $   37.963,66  

Suministros de Oficina  $        141,17   $      145,94   $         150,87   $         155,97   $         161,24  

Arriendo  $      4.284,00   $   4.428,80   $     4.578,49   $     4.733,25   $     4.893,23  

Parcial  $    38.345,25   $ 39.641,32   $   40.981,20   $   42.366,36   $   43.798,34  

2% Imprevistos  $        766,91   $      792,83   $         819,62   $         847,33   $         875,97  

Subtotal  $   39.112,16   $ 40.434,15   $   41.800,82   $   43.213,69   $   44.674,31  

Depreciación  $        430,75   $      430,75   $         430,75   $         430,75   $         430,75  

Amortización  $       798,66          

Total  $ 40.341,56   $  40.864,89   $   42.231,57   $   43.644,44   $   45.105,06  
Elaborado Por: Trujillo Diana 

El valor total correspondiente a gastos administrativos para el plan de exportación de babaco deshidratado es de $40.341,56 en 

el primer año. Valores que se han calculado utilizando la inflación anual de 3,38%, información obtenida en el Banco Central del 

Ecuador.
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3.5.16 Costos de Exportación 

Son todos los valores que intervienen para la exportación hasta el valor FOB (Free On Board) 

que es el término negociado y hasta donde llega la responsabilidad del exportador. Los 

mismos que se recuperan con la venta del producto, ya que sus componentes deben estar 

incluidos en el precio de venta. (Grupo Editorial Selecta, 2015, pág. 69) 

 

Tabla 3.33 Cuadro de costos de exportación. 

Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

 El valor anual correspondiente a los costos de exportación para el plan de exportación 

de babaco deshidratado es de $ 4.488,00. 

Descripción Costo Total Envíos Costo por Envío Costo por Caja Costo 

por Bolsa 

  43%       

Costo Total  $              59.400,00  $    14.850,00  $         59,40   $     0,99  

Margen de Utilidad 

43% 

 $              45.144,00  $    11.286,00  $         45,14   $     0,75  

EXW (Quito)  $            104.544,00  $   26.136,00  $       104,54   $     1,74  

Unitarización   $                    600,00  $        150,00  $           0,60   $     0,01  

Documentos de 

Exportación 

 $                    160,00  $          40,00      

(Fact. Comercial, 

Packing List, Cert. 

Origen) 

        

Transporte Interno  $                1.800,00  $       450,00  $          1,80   $    0,03  

          

FAS  $            107.104,00  $  26.776,00  $      106,94   $    1,78  

Manipuleo (Estiba - 

Desestiba, Inspección 

antinarcóticos) 

 $                   600,00  $       150,00  $          0,60   $    0,01  

Agente de Aduanas  $                1.000,00  $       250,00  $         1,00   $    0,02  

Documentos de 

Embarque (B/L) 

 $                   240,00  $         60,00      

FOB  $            108.944,00  $  27.236,00  $     108,54   $   1,81  

Precio de Venta  $            108.944,00  $  27.236,00  $     108,54   $   1,81  

Costo de Exportación  $                4.488,00    

Subtotal  $                4.400,00  

2% Imprevistos  $                     88,00  
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3.5.17 Volumen de Ventas 

 Para el volumen de ventas se toma en cuenta la oferta, la misma que es de 60.000 

fundas de babaco deshidratado de 50 gramos anualmente, esperando un crecimiento anual 

del 3% en cantidades a exportar, en el costo interviene también la inflación que corresponde 

al 3,38%. 

Tabla 3.34 Cuadro de volumen de ventas. 

Volumen de Ventas 

Año Volumen Costo por Unidad Costo Total 

1            60.000   $                       0,99  $                     59.400  

2            61.800   $                       1,02  $                     63.250  

3            63.654   $                       1,06  $                     67.349  

4            65.564   $                       1,09  $                     71.715  

5            67.531   $                       1,13  $                     76.363  

      Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

3.5.18 Costo de Operación 

 Son todos los costos que se generan en el proceso para el funcionamiento normal de 

la empresa. (Maldonado, 2012, pág. 48) 

Tabla 3.35 Cuadro de costos de operación. 

Costo de Operación Años 

Detalle 1 2 3 4 5 

Costos Directos            

Mercancía              59.400               63.250               67.349               71.715               76.363  

Embalaje  $         265,20   $         282,39    $         300,69   $         320,18   $         340,93  

Costos Indirectos  $    59.665,20   $    63.532,34   $   67.650,13   $    72.035,22   $    76.704,20  

Mano de Obra Indirecta           

Parcial  $     59.665,20   $    63.532,34   $    67.650,13   $     72.035,22   $    76.704,20  

2% Imprevistos  $       1.193,30   $      1.270,65   $      1.353,00   $       1.440,70   $      1.534,08  

Total  $     60.858,50  $    64.802,99   $    69.003,13   $     73.475,92   $    78.238,28  

Elaborado Por: Trujillo Diana  
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 El valor anual correspondiente a Costos de Operación para el plan de exportación de 

babaco deshidratado es de $60.858,50 durante el primer año, para el cálculo y proyección de 

los 5 años se utiliza la inflación anual del 3,38%. 

3.5.19 Resumen de Costos y Gastos 

 Para el Resumen de Costos y Gastos se tomarán en cuenta los gastos Administrativos, 

financieros y costos operacionales, el mismo que se encuentra proyectado a 5 años y serán 

detallados posteriormente. 

Tabla 3.36 Cuadro de Resumen de Costos y Gastos. 

Detalle Años 

1 2 3 4 5 

Gasto Administrativo $  40.341,56  $  40.864,89  $   42.231,57  $  43.644,44  $ 45.105,06  

Gasto Financiero $    1.224,14  $    2.037,08  $     2.400,35      

Costos Operacionales $  60.858,50  $  64.802,99  $   69.003,13  $  73.475,92  $ 78.238,28  

Total $102.424,21  $107.704,96  $ 113.635,04  $117.120,36  $123.343,34  

Elaborado Por: Trujillo Diana 

3.5.20 Ingresos del Proyecto 

 Para calcular el ingreso del proyecto intervienen valores de costos operacionales, 

volumen de ventas, costo unitario y el precio de venta, tomando en cuenta la inflación del 

3,38%. 

Tabla 3.37 Cuadro de Ingresos del Proyecto 

Año 1 2 3 4 5 

Costos Operacionales  $    60.858,50   $     64.802,99   $   69.003,13   $   73.475,92   $   78.238,28  

Volumen de Ventas             60.000              61.800             63.654             65.564              67.531  

Costo Unitario  $             0,99   $             1,02   $            1,06   $            1,09   $            1,13  

Precio de Venta  $             1,81   $             1,87   $            1,93   $            2,00   $            2,07  

Ingreso Anual  $  108.544,00   $  115.579,17   $ 123.070,32   $ 131.047,76   $ 139.541,66  

Elaborado Por: Trujillo Diana 

 El plan de exportación de babaco deshidratado hacia Holanda tendrá un ingreso de 

dicho proyecto de $108.544 en el primer año, el mismo que irá aumentando cada año debido 

al 3% de incremento en la cantidad exportada anualmente.  
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3.5.21 Evaluación Financiera 

 La evaluación financiera es “el proceso mediante el cual una vez definido la inversión 

inicial, los beneficios futuros y los costos durante la etapa de operación permite determinar 

la rentabilidad de un proyecto”. (Gestiopolis, 2015) 

 

3.5.22 Estado de Situación Inicial 

 Es el que muestra de manera sintetizada la situación económica financiera en la que 

se encuentra la empresa. (Sarmiento, 2000, pág. 286) 

Tabla 3.38 Estado de Situación Inicial 

Estado de Situación Inicial  

2015 

Activos  Pasivos 

Activos Corrientes    Préstamo Largo 

Plazo 

 $   14.452,35  

Caja - Bancos   $   26.422,02  Total Pasivo  $   14.452,35  

    

Activo Fijo    $     1.684,02  Capital  $   14.452,35  

Muebles, enseres y 

equipos de oficina 

 $         536,52   Total 

Patrimonio 
 $   14.452,35  

Equipos de 

Cómputo 

 $      1.147,50      

Activo Diferido   $         798,66     

Total Activos    $    28.904,70  Patr + Pasivo  $   28.904,70  

  Elaborado Por: Trujillo Diana 

 El Estado de Situación Inicial se divide en activos y pasivos, en activos se toma en 

cuenta los activos corrientes en los que intervienen caja – bancos, los activos fijos y otros 

activos, dando como resultado en activos $28.904,70. En los pasivos se encuentra el préstamo 

a largo plazo a la CFN que corresponde al 50% de la inversión inicial que es 14.452,35, y en 

el patrimonio se encuentra el otro 50% de la inversión correspondiente a un capital propio de 

14.452,35. El resultado del estado de situación inicial incluyendo activos, pasivos y 

patrimonio es $28.904,70. 
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3.5.23 Estado de Resultados 

 Es el detalle de todas las cuentas de ingresos y gastos que determinan la utilidad o 

pérdida del ejercicio, midiendo el rendimiento económico que ha generado la actividad de la 

empresa. (Sarmiento, 2000, pág. 285) 

Tabla 3.39 Estado de Resultados 

Detalle 1 2 3 4 5 

Ingresos  $108.544,00  $ 115.579,17  $ 123.070,32  $ 131.047,76  $ 139.541,66  

(-) Costo de Venta $  60.858,50  $   64.802,99  $   69.003,13  $   73.475,92  $   78.238,28  

(=) Utilidad Bruta $  47.685,50  $   50.776,19  $   54.067,19  $   57.571,84  $   61.303,37  

(-) Gasto Administrativo $  40.341,56  $   40.864,89  $   42.231,57  $   43.644,44  $   45.105,06  

(=) Utilidad Operacional $    7.343,93  $     9.911,29  $   11.835,63  $   13.927,40  $   16.198,31  

(-) Gasto Financiero $    1.224,14  $     2.037,08  $     2.400,35      

(=) Utilidad antes del reparto $    6.119,80  $     7.874,21  $     9.435,28  $   13.927,40  $   16.198,31  

(-) 15% de Reparto Trabajador $       917,97  $     1.181,13  $     1.415,29  $     2.089,11  $     2.429,75  

(=) Utilidad antes del Impuesto $    5.201,83  $     6.693,08  $      8.019,99  $   11.838,29  $   13.768,57  

(-) 22% Impuesto a la Renta $    1.144,40  $     1.472,48  $      1.764,40  $     2.604,42  $     3.029,08  

(=) Utilidad Neta $    4.057,43  $     5.220,60  $      6.255,59  $     9.233,87  $   10.739,48  

Elaborado Por: Trujillo Diana 

 En el estado de resultados se observa una utilidad neta positiva tanto en el primer año 

de $ 4.057,43 como también en los años proyectados. 

3.5.24 Flujo de Caja 

 Es la acumulación neta de activos líquidos en un periodo determinado, el objetivo es 

detallar información sobre ingresos y egresos de efectivo de una empresa. Es un estado 

financiero dinámico y acumulativo. (Maldonado, 2012, pág. 99) 

Tabla 3.40 Cuadro de Flujo de Caja 

Años 0 1 2 3 4 5 

Utilidad/ 

Pérdida del 

ejercicio 

  $ 4.057,43  $ 5.220,60  $ 6.255,59  $ 9.233,87  $ 10.739,48  

(+) 

Depreciación 

  $    430,75  $    430,75  $    430,75  $    430,75  $      430,75  

(+) 

Amortización 

  $    798,66          

Recuperación 

del Capital de 

Trabajo 

          $  26.422,02  



 

78 
 

Recuperación de 

Activos Fijos 

          $    1.147,50 

(-) Inversión  $  (28.904,70)       $    1.147,50    

(+) Crédito  $    14.452,35            

(-) Pago Deuda   $ 4.393,43  $ 4.804,62  $ 5.254,30      

(=) Flujo de 

Caja Generada 

 $  (14.452,35) $    893,41  $    846,73  $ 1.432,04  $ 10.812,12  $ 38.739,75  

Elaborado Por: Trujillo Diana 

3.5.25 Costo de Oportunidad 

 Es una manera de medir lo que nos cuesta algo, es el costo que incurre el tomar una 

decisión y no otra, el valor que se sacrifica al elegir una alternativa y depreciar otra, es decir 

se renuncia al beneficio percibido por el camino no elegido. (Enciclopedia Financiera, 2016) 

Tabla 3.41 Cuadro de Costo de Oportunidad 

Costo de Oportunidad 

Recursos Propios 50% 

Tasa pasiva Referencial 5,95% 

% Recurso Ajeno (RA) 50% 

Tasa Activa Referencial (TAR) 8,86% 

Tasa de Descuento (T) 0,337 

Tasa Libre de Riesgo 12,32% 

COP 18,23% 

Elaborado Por: Trujillo Diana 

 El costo de oportunidad del proyecto es el 18,23%. La fórmula utilizada para el 

cálculo del Costo de Oportunidad es: COP= (% RP * TPR) + % RA *TAR *(1-T))+TLR+ 

Inflación. 
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3.5.26 Valor Actual Neto 

 Es una herramienta o un indicador financiero que permite evaluar la rentabilidad proyecto midiendo los flujos de los futuros 

ingresos y egresos que tendrá el proyecto para saber si después de la inversión hay utilidad o ganancia, si el resultado es positivo el 

proyecto es viable. (Crece Negocios, 2016) 

Tabla 3.42 Cálculo del Valor Actual Neto (VAN) 

VAN 

Años 0 1 2 3 4 5 

Utilidad/ Pérdida del ejercicio    $       4.057,43   $       5.220,60   $       6.255,59   $     9.233,87   $   10.739,48  

(+) Depreciación    $          430,75   $          430,75   $          430,75   $         430,75   $         430,75  

(+) Amortización    $          798,66          

Recuperación del Capital de Trabajo            $   26.422,02  

Recuperación de Activos Fijos            $     1.147,50  

(-) Inversión  $   (28.904,70)        $     1.147,50    

(+) Crédito  $     14.452,35            

(-) Pago Deuda    $       4.393,43   $       4.804,62   $       5.254,30      

(=) Flujo de Caja Generada  $   (14.452,35)  $          893,41   $          846,73   $       1.432,04   $   10.812,12   $   38.739,75  

FSA $               1,00 $              0,85 $              0,72 $              0,61 $             0,51  $            0,43 

Flujos Analizados   $   (14.452,35)  $          755,64   $          605,72   $          866,46   $     5.533,11   $   16.767,95  

VAN  $     10.076,53    

    Elaborado Por: Trujillo Diana 

FSA= ((1)/(1+Costo de oportunidad) ^ 0,1,2,3…) 

 El VAN (Valor actual neto) calculado es $ 10.076,53, es decir es mayor a 0, lo que demuestra que el proyecto es factible. 
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3.5.27 Tasa Interna de Retorno 

 Es considerado como una tasa de descuento que puede tener el proyecto para que pueda ser rentable para ello se necesita el 

tamaño de la inversión y el flujo de caja neto proyectado. (Crece Negocios, 2016) 

Tabla 3.43 Cálculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR) 

Tasa Interna de Retorno 

Utilidad/ Pérdida del ejercicio    $ 4.057,43   $5.220,60  $  6.255,59  $     9.233,87  $   10.739,48  

(+) Depreciación    $    430,75   $   430,75  $     430,75  $         430,75  $         430,75  

(+) Amortización    $    798,66          

Recuperación del Capital de 

Trabajo 

          $   26.422,02  

Recuperación de Activos Fijos           $     1.147,50  

(-) Inversión  $  (28.904,70)       $     1.147,50    

(+) Crédito  $    14.452,35            

(-) Pago Deuda    $ 4.393,43   $ 4.804,62  $   5.254,30      

(=) Flujo de Caja Generada  $  (14.452,35)  $    893,41   $    846,73  $   1.432,04  $   10.812,12  $   38.739,75  

FSA  $              1,00   $        0,85   $        0,72  $          0,61  $             0,51  $             0,43  

Flujos Analizados   $  (14.452,35)  $   755,64   $    605,72  $      866,46  $     5.533,11  $   16.767,95  

TIR 33%   

          Elaborado Por: Trujillo Diana 

 Después de haber obtenido una Tasa Interna de Retorno (TIR) el 33% se concluye que el proyecto es factible ya que ésta es 

mayor al Costo de Oportunidad anteriormente calculado que es del 18,23%. 
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3.5.28 Periodo de recuperación de la inversión. 

 Es un método o indicador que sirve para evaluar el proyecto de inversión, mide la liquidez del proyecto, el riesgo y también 

permite optimizar el proceso de toma de decisiones, es decir este indicador mide el plazo de tiempo que se requiere para recuperar la 

inversión inicial. (Vaquiro, 2010) 

Tabla 3.44 Periodo de Recuperación de la inversión. 

Periodo de Recuperación de la Inversión 

Años 0 1 2 3 4 5 

(=) Flujo de Caja Generada  $   (14.452,35)  $                 893,41   $          846,73   $       1.432,04   $    10.812,12   $     38.739,75  

FSA  $              1,00   $                     0,85   $              0,72   $              0,61   $             0,51   $              0,43  

Flujos Analizados   $   (14.452,35)  $                 755,64   $          605,72   $          866,46   $       5.533,11   $     16.767,95  

VAN  $     10.076,53            

Flujos Acumulados PRI    $         (13.696,71)  $  (13.090,99)  $  (12.224,53)  $    (6.691,42)  $     10.076,53  

 Elaborado Por: Trujillo Diana 

La inversión se recuperará en el quinto año. 
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3.5.29 Punto de Equilibrio (P.E) 

 El punto de equilibrio es la cantidad de ventas mínimas diarias con las que se cubren 

al menos todos los gastos fijos y variables del negocio, y llegar a una situación donde no se 

gane ni se pierda, es decir donde la Utilidad neta sea igual a 0.  (Maldonado, 2012) 

Para calcular el punto de Equilibrio intervienen los costos fijos y costos variables. 

Tabla 3.45 Cálculo de los Costos fijos y variables. 

Costo Fijo USD 

Detalles   

Gastos Administrativos  $   40.341,56  

Gastos Financieros $     1.224,14  

Total $   41.565,70  

  

Costos Variables 

Detalle   

Mercancía + Embalaje $ 60.858,50  

Total $ 60.858,50  

               Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

Figura 3.19 Costos Fijos y Variables 

 
               Elaborado Por: Trujillo Diana 
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Figura 3.20 Gráfica Punto de Equilibrio 

 
  Elaborado Por: Trujillo Diana 

 

3.5.29.1 Cálculo del Punto de Equilibrio en Unidades 

P. E (Unidades) =
Costos fijos 

Precio de venta unitario + Costo variable unitario
= 50.747,64 

 

La cantidad de unidades que se debe producir para llegar al punto de equilibrio es 

decir, que no haya ni pérdidas ni ganancias es de 50.747 bolsas de babaco deshidratado de 

50 gramos. 

3.5.29.2 Cálculo del Punto de Equilibrio en Ventas 

P. E (Ventas) =
Costos fijos

1 −
Costos Variables totales

Ventas totales

= $ 94.613,83 

 El valor en ventas que se debe obtener para llegar al punto de equilibrio para que la 

empresa no tenga pérdidas ni ganancias es de $ 94.613,83. 
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3.5.30 Índices Financieros 

3.5.31 Índice sobre la Inversión Total 

Ri =  
Utilidad Neta

Inversión total
× 100 

Ri =  
$ 4.057,43 

$  28.904,70 
× 100 = 14,04% 

 La relación entre la utilidad neta y la inversión en activos totales del primer año es de 

14,04%.   

 

3.5.32 Índice sobre el recurso propio. 

RP =
Utilidad neta

Recurso propio 
× 100 

RP =
4.057,43

  14.452,35  
× 100 = 28,07% 

 Por cada dólar invertido en el recurso propio se obtendrá $1,2807 ya que el índice 

sobre el recurso propio calculado es del 28,07%.   

 

3.5.33 Índice de Apalancamiento 

A =
Deuda total

Activo total
× 100 

A =
14.452,35

28.904,70
× 100 = 50% 

 El índice de apalancamiento o endeudamiento con relación del activo total es del 50%. 
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3.5.34 Índice de Cobertura 

IC =
Utilidad Operacional (Gastos Administrativos)

Pago de Intereses (Gastos Financieros)
 

IC =
40.341,56

1.224,14
= 32,96 

La empresa tiene una capacidad de 32,96 veces para cubrir el costo financiero. 

3.5.35 Índice de Rentabilidad en relación a las ventas 

Rv =
Utilidad Neta

Ventas totales
× 100 

Rv =
4.057,43

59.400
× 100 = 6,83% 

En cuanto al primer año resultará un 6,83% de rentabilidad en relación a las ventas. 
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CAPÍTULO 4.  

DISCUSIÓN 

 

CONCLUSIONES 

 

 Mediante encuestas se pudo observar que la exportación de babaco deshidratado 

hacia Holanda es factible ya que es un país considerado como un potencial 

consumidor de frutas deshidratadas, manteniendo un consumo semanal de 677 

toneladas métricas de frutas deshidratadas, se cubrirá el 0,012% de la demanda de 

babaco deshidratado enviando cada 3 meses una carga de 250 cajas y una cantidad 

anual de 3 toneladas métricas, las mismas que aumentarán en un 3% cada año. 

 

 El proyecto contribuye con la matriz productiva al incentivar a las exportaciones 

beneficiando tanto a varios sectores del país. 

 

 El proyecto se encuentra localizado en la provincia de Pichincha, en el cantón Quito 

con el fin de obtener alta rentabilidad disminuyendo tiempos y costos debido a dicha 

localización estratégica ya que se encuentra cerca al proveedor “Delifrut”.  

 

 Se encuentra negociada en términos FOB (Libre a bordo), el cual estará bajo la 

responsabilidad de la empresa “Exotisch Fruit” hasta que la carga se encuentre en el 

muelle del puerto de Guayaquil en el terminal Contecom ya que se trata de una carga 

LCL debido a que no completa un contenedor y el transporte utilizado es  marítimo 

desde el puerto de Guayaquil hasta el puerto de Rotterdam en Holanda por ser 

considerado uno de los más importantes y automatizados de Europa, posteriormente 

se interna al país por vía terrestre. 

 

 Se obtiene preferencias arancelarias debido a que Ecuador mantiene el Sistema 

General de Preferencias Arancelarias SGP Plus, el mismo que ayuda a ingresar el 
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producto con el 0% de arancel, abaratando costos de exportación y por ende logrando 

un precio competitivo en el país destino. 

 

 El proyecto se realiza mediante un canal de distribución directo ya que se vende a 

minoristas, es decir a la cadena de supermercados Albert Heijn considerado como una 

de las más grandes extendiéndose por todo Ámsterdam y Europa. Se utiliza una 

estrategia de precio que se encuentre por encima del costo total obteniendo un margen 

del 43% de utilidad, la misma que aumentará cada año de acuerdo a la aceptación del 

producto y a la inflación del país. 

 

 En la promoción se utiliza una estrategia de venta directa entregando muestras al 

minorista con el que se va a trabajar y apoyada de otras estrategias como son las 

ventas por internet contando con una página web, entre otras. 

 

 En la evaluación económica y financiera del proyecto se determinó que el mismo es 

totalmente factible y económicamente rentable, dicha conclusión está demostrada por 

los indicadores: Valor actual neto (VAN) positivo de $ 10.076,53; Tasa Interna de 

Retorno (TIR) del 33% y Periodo de Recuperación de la inversión (PRI) en el que se 

recupera la inversión en el quinto año, mediante un costo de Oportunidad del 18,23%. 
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RECOMENDACIONES 

 

 Se debería aprovechar la investigación de Holanda que es un país que aprecia lo 

orgánico y es un buen mercado para lo que es frutas y sus preparaciones, fomentando 

las exportaciones hacia dicho destino y que fortalezca la economía de nuestro país.  

 

 El proyecto se debe llevarse a cabo ya que contribuye a la matriz productiva 

fomentando a las exportaciones y ayudando a los agricultores, generando empleo y 

ayudando a la balanza comercial del país con el ingreso de divisas. 

 

 Es necesario el análisis o respuesta a preguntas: cómo, dónde, cuánto y cuando 

producir los bienes o servicios requeridos, dicha información ayudará a determinar el 

tamaño del proyecto, la localización de la empresa tomando en cuenta la ubicación 

de la empresa proveedora o la cercanía al puerto de salida para disminuir costos y 

tiempos. 

 

 Es muy importante negociar un incoterm que nos beneficie como exportadores y 

conseguir varias cotizaciones sobre líneas navieras, aerolíneas u otros medios de 

transporte con el fin de poder elegir la que más convenga para disminuir tiempos y 

costos y con ello lograr ser más competitivos en el país destino.  

 

 

 Cuando se trate de un mercado al que no se conoce sus costumbres o cultura, es muy 

necesario contar con un distribuidor en el país destino, ya que ellos conocen los 

factores del país, la competencia en el mercado, los hábitos de compra de su gente y 

pueden ayudar a comercializar de mejor manera el producto a exportar, al contar con 

su experiencia en el mercado se logrará realizar mayores ventas y utilidades. 

 

 Es necesario que PROECUADOR realice las gestiones necesarias para dar a conocer 

los productos ecuatorianos en el exterior mediante la búsqueda de nuevos mercados, 
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siempre fomentando a que los productos a exportar tengan valor agregado y que 

cumplan con exigencias de mercados internacionales, esto se lo puede lograr 

organizando un mayor número de participación en ferias internacionales para 

incrementar la venta de productos ecuatorianos. 
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