UNIVERSIDAD ESAN

PLAN DE NEGOCIO PARA LA EXPORTACION DE MANGO KENT
EN EL MERCADO DE ESTADOS UNIDOS

Tesis presentada en satisfaccion parcial de los requerimientos para
obtener el grado de Magister en Administracion

Por:

Ana Liliana Alcantara Panta  Mencion en Direccion General

Arturo Leguia Gutiérrez Mencion en Direccion General

Nadya Ruiz Alvarez Mencion en Marketing

Edhit Cecilia Segura Cayetano Mencion en Formulacién y Evaluacion de
Proyectos de Inversion

Programa de Maestria en Administracion a Tiempo Parcial 59

Lima, 12 de Septiembre del 2017



Esta tesis
Plan de negocio para la exportacion de mango kent en el mercado de Estados Unidos,

ha sido aprobada.

Lydia Arbaiza Fermini (Asesor)

Universidad ESAN
2017



INDICE

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ....ocottiiittieectteeeetteeeeteeeestteeeeataeesabeeasssesesssaeesabesennsaessnsenns 1
1.2. JUSTIFICACION Y CONTRIBUCION ....cuttiieiiieeeiteeeiteeestteeeetaeeesaveeessteeesnssessnsasesnssesessssessseeaans 2
1.3. OBJETIVOS DEL PLAN DE NEGOCIO ...veectiiiieesieeereesiresiteestreesseesseessseesssesssessssesssesssssessassssesnns 6
I S © 1= N = o AV @ X ] = V1= Y I
1.3.2.  OBJIETIVOS ESPECIFICOS ...uvveiitveeeeireeeeteeeeeteeeeetveeeeiseeeeseeeesteeeeesseeesseeeessseesesseeesssesessseeesnsnens
1.4. ALCANCE Y LIMITACIONES

Li4. L. ALCANCE ... ittt eetee ettt e ettt e et e e e e tae e e be e e e tteesaabaeeaateaeabaeeeaaaaeeasbeeeabeeeeaataeeaabeeeantaeearaaas
R T 11V 1 7Y@ [ ] =3RS
1.5. MARCO CONCEPTUAL ...eeeitieeetteeeeteeesteeeeereeeseneesneeeens

2.1 DESCRIPCION DE LA METODOLOGIA A EMPLEAR

211 FASE | — ANALISIS ..ottt ettt ettt eete et eetae e eetaeeeetteeeeaaeeeetseeesaseeeeaseeesteeeeesseeennneas
2.1.2 FASE T1 - EVALUACION ...ttt ettt ettt e ettt e et e e et e e e eabe e eeataeeeataeaesaeeennnas
2.1.3  FASE HHI —ELABORACION......ciciietiecteeteeste et e steesteesaeesteessaeebaesateesseesaseessnesnseessaesssesnsenan
Bl ELIMANGO .o ettt e e et e et e et e e e e e e eta e e e ebe e e e taeeeatbaeeebeeeeaaeeeatreaaas
3.2 PRODUCCION MUNDIAL DE MANGO ...ccuuviieeiiieeiieeesiteeeeiteeeeeseeeesseeeessseessssesesssessessesesssssssssseaans
3.3 PRODUCCION NACIONAL ....utiieiitieeeitieeeitteeeeteeeeitteeestseeeetesessaeeessssaeasssesasssesssssssassesesssssasasseanns
3.4 PARTICIPANTES EN LA CADENA EXPORTADORA DEL MANGO: ... ...26
3.5 COMERCIO INTERNACIONAL ...ccvveitieiteeereeiteesreesseesseessaesseesseesssesssessssesssesssessssessseessessssesnsenns 27
3.5.1  MEDIOS DE TRANSPORTE ...cvteeteetieeteeiteesteesseessseesseessseessessssesssessssesssessssesssssssssessassssesnsenss 27
3.5.2 COMERCIALIZACION INTERNACIONAL ...veeeeitveeeereeeeiteeeeeteeeesreeeeeseeeeeseeeestseeeesesesssneeensneeens 29
3.5.3  ACUERDO DE PROMOCION COMERCIAL PERU — ESTADOS UNIDOS.......cceeeeevieeenreeernennn. 36
4.1. IMIERCADO. ... .ttt ettt ettt e e et e e et e e et eeeetae e eebaaeaeabeseessaeesabaaeesseseensaeesataseansaesanenas 40
4.2. (@] | =3 1 AV USSR 43
4.3. DESCRIPCION DEL PRODUCTO A EXPORTAR .....ciiiitieetteeestteeesereessreeesssesssnssesssesessssesssnses 44
4.4, PERFIL DEL CLIENTE ..tteetttiittesteeiteestteeiseesseeesseessessaseesssessseessesasesssssasssessessnsesssesssessssessseenes 47
45, MERCADO DE MANGO EN ESTADOS UNIDOS.......ccoiviiiirieeeireeeereeeeeteeeeereeeeneeeeeveeeeesnesennnens 48
4.6. METODOLOGIA PARA LA PROYECCION DE LA DEMANDA......c.ceeiteeitreereeteeereesreesreesseesanes 50
47. METODOLOGIA PARA LA PROYECCION DE LA OFERTA ....cuvvieeieeeeeteeeeereeeereeeeeveeeeeaneeeennens 56
4.8. DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA.......coicitiieecieeeeiteeeeereeeereeeeeveeeeetveeeennens 61
4.9. PRODUCCION. ...ttt e e ettt e et e e e be e e e tae e saaeeesabeaeeaseeessaeaesseeenes 62
4.10. COSTOS DE PRODUCCION
4.11. [ ] =0 [ @ 1RSSRt
4.12. DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL EXTERIOR

5.1 ENTORNO INTERNACIONAL
511 ECUADOR ..ottt et e e et e e e ettt e e e abe e eeaaae e e beaeenareeeeaseeeeteeeentreeenneas
5.1.2 IMIEXICO ...ttt ettt ettt e e e e et e e et e e ettt e e e e tb e e eeasaeeebaaeeeabeseeasaeeearaeaesaeeenneas
5.2  ENTORNO INDIRECTO ...uuiiiiiieeeitieeeitteeestteeeeteeesisteaessseesateseassseasssessasssesasssesssssssasesesssssssssseanns
5.2.1 FACTORES ECONOMICOS .....cccitieeitieeeeiieeestteeesteeesitaeesstaaeasstesessssesssssessssesessssssssesessssessnsens
522  FACTORES SOCIOCULTURALES ...ccvteiteeiteeiteeiteesereesteeeteesteesseessessseessessasessssessseessassseensenns
5.2.3  FACTORES ECOLOGICOS.....cciteiteetiesteeiteesteesseessseesseessseessessssessesssesssessssessssssssessessssesssenns
5.24 FACTORES TECNOLOGICOS ....uvviiitieeeitieeesiteeesteeesitteesstaeeasstesassssessssesasssesessssssssesssnssessnssns
525  FACTORES POLITICO = LEGALES ...teeiiteeiteeitteeiteestteesteesseesteesseessessseesseesasessssessssessessssesnsenns
5.3 ENTORNO DIRECTO . cccutteitteittieiteesteesteessessseessseesseessssasssesssesssessssssssesssesssessssessssssssssssessssesssenss
5.4  ANALISIS DE STAKEHOLDERS EXTERNOS ......ccoittiiiiieeeteeeeiteeeeeteeeeiteeeeeseeeestreeeessesessssesensseeens
RESULTADOS OBTENIDOS .....cccctiieeiieeeireeeereeeeieeeeeireeeenneeeeveeenns

6.1 DECISIONES ESTRATEGICAS DE MARKETING

B.1.1  SEGMENTACION ...eeitiictieetieecteeeteesteesteeteesbeesteesaseestaeesseestessnseebassabaesseesaseesssesnseetesssseensenns
6.1.2  DIFERENCIACION .....oeccvieteeereeieesteesreesreesreesveesseesaneenns

6.1.3  POSICIONAMIENTO

5.2 PRODUGCTO c.eeiitteeeeiee ettt ettt e et e eetee e e et e ee e e eeteeeesaseeeessesesseeeeasseeeesseseesseeentseeeenteseesseeensseeens
5.3 PRECIO ettt et e ettt e e et e e et e e e e tae e e e ba e e e taeeeetbeeeebaeeeaabeeeatbeeeabeeeeaaeeeatreaans



6.4
6.5
6.6
7.1
7.2
7.2.1
7.2.2
7.2.3
724
7.3
7.3.1
7.3.2
7.3.3
734
8.1
8.2
8.3
8.2.1
8.2.2
8.2.3
8.24
8.4
9.1
9.2.
9.3.
9.4.
9.5.
9.6.
9.7.
9.8.
9.9.
9.10.
9.11.
9.12.
9.13.
9.14.
10.1.

PLAZA .. ettt e e e ettt et e e et e e e et e e et e e e e teeeetaeeeataeeeaareaennns 100
PROMOCION ...ttt ettt ettt e et e e e ett e e e s abeeeeabae e sbaaeeasteaeensaeesasaaeessresennns 100
PRESUPUESTO DE MARKETING ....ccvtiitteeteeeteeireeeteestreesteeeteeeteeessessesssseessesssseesssessssensessseesnnes 104
OBJETIVO DE LA OPERACION .....uviiiieiieetee ettt eiteeeteeesteesseesteesasesseesssssseesssseseessssesessssessseses 105

PROCESO PRODUCTIVO ......covvvveereeenee ...105
SUPERVISION Y COSECHA
ACOPIO............

MAQUILA
EXPORTACION DEFINITIVA ...ocotteieeteeeecteeeeetreeeeaeeeeeaeeeeeteeeeetseseeseeeetseeeesseeessseeesnsseeenssesennnens 111
LINEAMIENTOS PARA EXPORTACION ......ociiiiieetieeeitteeectieeeeteeeeetteeeetveeeeteeeenaeeeeaaeeeenseseeaneas 112
CANALES DE DISTRIBUCION .....ccutiiiitiieeeiieeeitteeeeiteeeetaeeesteeessstesesssaeesssseasssesessseesasssasnssessanes 112
PUERTO DE SALIDA ....cc ettt ectiee ettt e eettteeetteestteeesttesesaaeesstaeaeastaseansseesssaeasssesessssesasseessssesannes 113
(07N 0] = NV o] = = = @ 1RSSR 113
NORMAS Y CERTIFICACIONES....cueeitteiteeeteesteesaeesseesseesseessseesseesssssssessssssssesssesssessssssssessseean 114
CONSTITUCION DE LA EMPRESA ..o citteeeeteeeeetreeeeiveeeestveeeeseeesseeeestseeessesessesesssseeesssesennes 116
ORGANIZACION FUNCIONAL «..veeeutteeeettieeeitteeeeteeeeeaeeesiseeeeeseeeessseesssseesssesesssseesasseeensesesnses

DESCRIPCION DE PUESTOS ... uiiiiittieciitieeeitteeeeiteeesiteeeetteeeeatesesatesasatasesnssasesssassssssssassessnnsens
GERENTE DE ADMINISTRACION
ANALISTA DE OPERACION Y LOGISTICA
OPERARIO DE ALMACEN Y TRANSPORTE
ANALISTA DE COMERCIO EXTERIOR Y MARKETING
PLAN DE CONTRATACION ....cuviiiitiie ettt ettt eete e e et eeve e e et e e etaeeeareeeetsaeeeteeeensseeennneas

SUPUESTOS GENERALES .....cctteittieteeeteeteestteeteestaeesseesseesseesssesssessssessseessssessesssessnsessssesnses

PRESUPUESTO DE VENTAS. ...oiietteeiteeeeetreeeeteeeeteeeeetveeeeaseeesseeeensseeensseeesseeeenssesensseeesseeens 126
PRESUPUESTO DE OPERACIONES .....ceeeitiiieeiteeeiteeeeeiteeeeiteeeeiteeeessseeeesseeesseeeensseesensesesseeens 126
PRESUPUESTO DE MARKETING ....ccutiieiitiieeeiieecieeeeeiteeeeteeesveeeessseseessseesaseseessessnnsesesssesens 127
PRESUPUESTO DE RECURSOS HUMANOS .....ooiiiiiieeiiieeeieeecteeeeireeeeiveeesreeeenereesnsaeesaneeens 127
PRESUPUESTO DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION (T1) ooveveieieicieieeeene e 128

PRESUPUESTO DE INVERSIONES EN ACTIVO F1J0O E INTANGIBLES
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO
PRESUPUESTO DE GASTOS DIVERSOS
ESTRUCTURA DE INVERSION Y FINANCIAMIENTO

COSTO DE OPORTUNIDAD DEL CAPITAL ..ieciiiieciieeetieeeeteeeeteeeetteeessraeesavaeestaeessseeennneas
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO.....ccccctiteeiiieeitreeeseteeeeissesssssesessseeesssseesssssssssessnnns
EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA DEL PROYECTO ....uuviiieeeeeenreeeeneeeenseeeesreeennns 134
CONCLUSIONES ...vvtteeieteeieeeeeiereeeeeeseereeeeeesesneseessssssseeessssssnnes iERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.
ANALISIS DE SENSIBILIDAD ..ottt eeeeeetteese s e e e e e eeeea e s e e s e e e eesessannaeseeeeeeesennees 136



INDICE DE TABLAS

Tabla 3.1 Estacionalidad del mango por principales paises exportadores 21
Tabla 3.2 Precio promedio en délares por kg de mango 22
Tabla 3.3 Produccion y rendimiento del mango 24
Tabla 3.4. Comparativo entre modalidades de transporte 29
Tabla 3.5 Comercio Peru - Estados Unidos 30
Tabla 3.6 Evaluacion de los medios de pago mas comunes 33
Tabla 3.7 Obligaciones de las partes contratantes 34
Tabla 4.1.Test de seleccion del mercado objetivo 41
Tabla 4.2. Consumo de mango por region de Estados Unidos 48
Tabla 4.3. Consumo de Mango en Estados Unidos 51
Tabla 4.4 Importacion de Mango de Estados Unidos 54
Tabla 4.5. Demanda de Mango Octubre — Marzo 55
Tabla 4.6. Proyeccion de la Oferta de Mango 60
Tabla 4.7. Demanda Insatisfecha 61
Tabla 4.8. Rendimiento por Hectarea en Lambayeque 62
Tabla 4.9. Produccion a exportar 63
Tabla 4.10. Costos de Produccion anual 63
Tabla 4.11. Precio de Mango promedio Internacional 64
Tabla 4.12. Precio FOB referenciales en Kilogramos (USD$/KGR) 65
Tabla 5.1: Indicadores Econdmicos Ecuador 67
Tabla 6.2: Calibres del Mango 96
Tabla 6.3: Precios FOB del Mango por Kilogramo 99
Tabla 6.4: Precio de Venta FOB proyectado por Kg 99
Tabla 6.5. Presupuesto de Marketing 103
Tabla 7.1: Tiempo de duracion del tratamiento hidrotérmico 108
Tabla 8.1 Participacion Accionaria 114
Tabla 8.2: Trabajadores a contratar 122
Tabla 8.3: Escala salarial 124
Tabla 9.1 Presupuesto de Ventas 125
Tabla 9.2 Costo de Produccion 126
Tabla 9.3 Presupuesto de Marketing 126
Tabla 9.4 Presupuesto de Recursos Humanos 127
Tabla 9.5 Presupuesto de Tecnologias de la informacion 127
Tabla 9.6 Presupuesto de Inversiones en Activo Fijo e Intangibles 128
Tabla 9.7 Gasto por depreciacion y amortizacion 129
Tabla 9.8. Capital de Trabajo 130
Tabla 9.9. Estructura de Inversién y Financiamiento 131
Tabla 9.10 Aportantes y su participacion 131

Tabla 9.11 Determinacion del Costo de oportunidad del Capital por el CAPM 132
Tabla 9.12 Determinacién del costo de oportunidad del Capital por el método
Prima sobre costo de deuda 132



Tabla 9.13 Determinacion del Costo de oportunidad del Capital por el método

del costo de oportunidad del accionista 132
Tabla 9.14 Estados de Resultados proyectados 133
Tabla 9.15 Evaluacién Econémica del proyecto 134
Tabla 10.1. Variacién en el VAN por cambios en el Precio de la Maquila'y
Precio de venta

135
Tabla 10.2. Variacion en el VAN por cambios en el Precio de la Maquila 'y
Precio de venta

136
Tabla 10.3. Analisis de Escenarios 136

Vi



INDICE DE FIGURAS

Figura 1.1. Importacion de mango por Paises

Figura 1.2 Importacion de mango en Estados Unidos por paises

Figura 3.1 Produccion mundial de mango afios 2014

Figura 3.2 Paises donde se cultiva mango

Figura 3.3 Importacion de mangos por paises.

Figura 3.4 Precio del mango en Chacra

Figura 3.5. Evolucidn de las exportaciones Peri a EEUU

Figura 4.1.Cadena productiva del mango de exportacién

Figura 4.2.Distribucién de Superficie cosechada de Mango por Departamento 2015
(ha)

Figura 4.3. Mapa de consumo de Mango por estado en Estados Unidos
Figura 4.4. Proveedores por estacionalidades

Figura 4.5. Exportacion de Mango y Ecuador

Figura 4.6. Oferta desestacionalizada

Figura 5.1: Valor FOB de Exportaciones de Mango — Ecuador

Figura 5.2: Valor FOB de Exportaciones de Mango — México

Figura 5.3: JP Morgan Global Manufacturing PMI

Figura 5.4: Indice de expectativas de la economia a 3 meses

Figura 5.5: Variacion porcentual del PBI

Figura 5.6: Evolucion del Tipo de Cambio - Promedio del periodo (S/ por US$)
Figura 5.7: Evolucion Inflacion 1995 — 2017

Figura 5.8: Ingresos Tributarios del Gobierno Central (% PBI)

Figura 5.9: Mango Index por regiones estadounidenses — 2016

Figura 6.1.Mapa de valor de proveedores Peruanos de mango fresco
Figura 6.2: Modelo de is6logo Peruvian North Fruits

Figura 7.1: Proceso productive

Figura 7.2: Intermediaros en la cadena

Figura 7.3: Autoridades en el Peru

Figura 8.1: Organigrama

vii

w

19
20
21
25
38
40

44
49
53
56
59
66
69
71
72
73
75
77
78
81
95
97
104
112
113
114



INDICE DE ANEXOS

ANEXO | INFORMACION NUTRICIONAL DEL MANGO
ANEXO Il MODELO CONTRATO DE COMPRAVENTA
INTERNACIONAL

ANEXO Il INCOTERMS

ANEXO IV VOLUMEN DE EXPORTACION DE MANGO PERU Y
ECUADOR

ANEXO V PROMEDIO MOVIL

ANEXO VI PROMEDIO CENTRAL

ANEXO VII INDICE DE ESTACIONALIDAD

ANEXO VIII INDICE DE DESESTACIONALIDAD

ANEXO IX NORMA PARA EL MANGO (CODEX STAN 184-1993)
ANEXO X REQUISITOS SANITARIOS Y FITOSANITARIOS PARA
EXPORTAR A ESTADOS UNIDOS

ANEXO XI OTRAS REGULACIONES IMPORTANTES

ANEXO X1l ENTREVISTA A EXPERTOS

ANEXO XIIl PRESUPUESTO DE VENTAS

ANEXO XIV PRESUPUESTO DE OPERACIONES

ANEXO XV PRESUPUESTO DE MARKETING

ANEXO XVI PRESUPUESTO DE RECURSOS HUMANOS
ANEXO XVII PRESUPUESTO DE TECNOLOGIAS DE LA
INFORMACION

ANEXO XVIIl PRESUPUESTO DE GASTOS DIVERSOS

ANEXO XIX PRESUPUESTO DE ACTIVO FIJO E INTANGIBLES
ANEXO XX CAPITAL DE TRABAJO

ANEXO XXI ESTRUCTURA DE INVERSION

ANEXO XXII COSTO DE OPORTUNIDAD DEL CAPITAL
ANEXO XXIIl ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
ANEXO XXIV EVALUACION ECONOMICA DEL PROYECTO

viii

139

144
148

150
151
152
153
154
155

160
164
165
170
171
172
173

174
175
176
178
179
180
181
186



Ana Liliana Alcantara Panta

Licenciada en Ingenieria Industrial y Magister en Administracién de empresas con
Mencion en direccién general, con 7 afios de experiencia en el sector de
agroindustria, gestion de recursos, gestion financiera y contable, mejora de procesos,
administracion de Recursos Humanos. Liderazgo de equipos de alto rendimiento y
mejoras continuas en productividad y eficiencia, generando un buen clima de trabajo
cooperativo. Con altos valores éticos, alta orientacion a resultados e interés en seguir
desarrollandome profesionalmente en el area financiera.
FORMACION ACADEMICA

Maestria en Administracion 2015-2017
Universidad ESAN
Licenciada en Ingenieria industrial 2007-2011

Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo
V Diplomado Direccién de Operaciones 2012 -2013
Universidad de Piura (UDEP) Piura

EXPERIENCIA PROFESIONAL
Grupo empresarial constituido por Empresa Comercial G&M SAC (Empresa dedicada
a la comercializacion 'y distribucién de frutas a supermercados) Pces Transport:
(Empresa dedicada al transporte en frio por carretera)
Gerencia General Febrero 2010 - a la fecha
Recursos Humanos, reclutamiento de personal, pago de planillas, pago de beneficios,
compra de uniformes, compra de equipo de proteccion. Operaciones, control de
compras y ventas, control y programacion de la produccion, manejo de inventarios,
ingreso de compras, control de almacenes, recibimiento de materias prima. Area de
calidad control de calidad, manejo de auditorias fitosanitarias, Gestion Administrativa,;
facturacion, pago a proveedores, cobranzas, pagos de impuestos Yy Servicios,

negociacion de préstamos, pago de haberes, manejo de cuentas por cobrar, manejo de



cuentas bancarias, manejo de facturacion y pedidos por sistema SAB, control de

almacenes, negociacién con clientes, desarrollo de nuevos productos.

Logros:

e Implementacién del sistema BPMG basado en la normativa 1SO9001, para lo
cual se capacit6 al personal, cred los formatos, procedimientos e implemento
el sistema completo a fin de certificar a la empresa. La empresa certificd con
98.5%.

e Incremento de cartera de clientes, adquisicion de la cadena de supermercados
Tottus, Cencosud Retail, Supermercados Peruanos y la empresa de generacion
eléctrica Duke Energy.

e Diversificacion de negocios, a través de la creacion de la empresa dedicada al
transporte por carretera en frio

e Implementacion de procesos administrativos, mediante el control de compras y
ventas, manejo de personal, procedimiento de facturacion.

e Crecimiento sostenido de las ventas.

e Desarrollo de nuevos productos y mejora de los productos finales, reduccion
de tiempos muertos, cuellos de botella.

e Solucion de problemas emergentes tanto de corto como de largo plazo.

ESTUDIOS COMPLEMENTARIOS

e Ruta exportadora — fase plan de negocio realizado Prom Peru - Inedes (Agosto
2014- Diciembre 2014).

e Programa de Fortalecimiento Empresarial: Administracion financiera, legal y
tributaria de negocios. Realizado en Esan con patrocinio de Scotiabank (Julio
2013- Agosto 2013).

e Programa e implementacion de Buenas Practicas de Manufactura y Gestion
(BPMG) norma basada en 1SO -9001 realizado por SGS. (Octubre 2012- Abril
2013).

e Participacion en el Congreso Nacional de Estudiantes de Ingenieria Industrial
(CONEIN XXI) realizado en la Universidad Catélica Santo Toribio de Mogrovejo
(Junio 2011).

e “Programa Ferreyros de Administracion de Carrera”. Realizado en la Universidad

Catolica Santo Toribio de Mogrovejo (Mayo 2011)
X



“Curso de Comercio Exterior” desarrollado por la Facultad de Ingenieria de la
Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo (Mayo 2011)
Curso de Captura y Almacenamiento de CO2 organizado por la Escuela de
Ingenieria Industrial de la Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo.
(Agosto 2010)
Conferencias Agroindustriales. | Conferencia: Tecnologia Post Cosecha y Procesos
Agroindustriales, para estudiantes de la Facultad de Ingenieria Industrial —
Organizado por la Universidad Catélica Santo Toribio de Mogrovejo. (15
Setiembre del 2009)
Seminario Analisis Energético de Concentracion Parabdlicos Compuestos —
Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo; Universita di Roma Sapienza.
Del 1 al 4 de Diciembre del 2008.
Primer Seminario de Tecnologia y Desarrollo en el Siglo XXI para estudiantes de
Ingenieria Industrial - Organizado por La Universidad Cat6lica Santo Toribio de
Mogrovejo. (7 de Octubre del 2008)
Programa de Especializacién en Disefio y Analisis de Ingenieria asistido por
computadora (CAD — CAM — CAE SOLID WORKS) -.

IDIOMAS

Inglés — Nivel Intermedio

MANEJO DE PROGRAMAS
Dominio de Microsoft Office 2007:
Dominio de Microsoft Visio
Dominio de AutoCad
Programa de disefio de s6lidos CAD — CAM- CAE - SolidWork
Conocimiento del programa WinQSB
Conocimiento programa Tora
Manejo del programa SPSS
DATOS PERSONALES
Soltera,

Fecha de nacimiento: 07 de mayo 1990

Xi



Arturo Leguia Gutiérrez

Magister (c) en Administracion de empresas con 15 afios de experiencia profesional
en areas de Finanzas, Contabilidad, Tesoreria, Recursos Humanos, Logistica,
Importaciones, Créditos y Cobranza, Operaciones, Costos y Presupuestos. Dindmico,
analitico y orientado a la bdsqueda de la mejora continua. Con altos valores éticos,
alta orientacion a resultados e interés en seguir desarrollandome profesionalmente en
el &rea de Administracion y Finanzas.

FORMACION ACADEMICA

Maestria en Administracion 2015-2017
Universidad ESAN
Contador Publico 1998-2002

Universidad Nacional Mayor de San Marcos

EXPERIENCIA PROFESIONAL
Grupo IMPEMAR
Inversiones Martinez & Chihuantito S.R.L., Imperios Operadores Logisticos S.A.,
Qolparo S.A.C., forman el grupo, distribuye los productos de Arca Continental
Lindley en Lima Norte, Norte Chico y Norte Grande.
Sub Gerente Administrativo Financiero Junio 2017- a la fecha
Responsable de las &reas de Administracion, Contabilidad y Capital Humano. He
logrado reestructurar la organizacion haciendo sus procesos flexibles y eficientes, esto
contribuyé a por primera vez en la historia del grupo empresarial tener Estados
Financieros mensuales para la toma de decisiones.
Hallmark S.A.
Importadora y comercializadora a nivel nacional de productos premium para
mascotas. Representante de importantes marcas mundiales como Nutram, Brit, Hartz,

Virbac entre otras.

xii



Jefe de Administracion y Finanzas Marzo 2014 — Abril 2017
Responsable de las areas de Administracion, Contabilidad, Tesoreria, Facturacion
Créditos y Cobranza. Lideré la construccion e implementacion del almacén propio
ubicado en Huachipa. Todos los almacenes de la empresa eran alquilados lo que
representaba gastos anuales del orden de S/ 500,000 reducimos estos gastos a S/
50,000.
Nordic Pharmaceutical Company S.A.C
Empresa de capitales peruanos, importa y comercializa productos farmacéuticos para
consumo humano. Distribuye sus productos a nivel nacional al mercado privado y
estatal.
Gerente de Administracién y Finanzas Marzo 2011 - Febrero 2014
Tuve a mi cargo la administracién de la empresa. Busqué, seleccione e Implemente el
ERP en las empresas del grupo, lo que implico la reduccion de labores administrativas
y en consecuencia una reduccion de gastos administrativos del orden del 30% respecto
del afio anterior
Renova S.A.C
Lider a nivel Mundial en el rubro de reencauche y reparacion de neumaticos para
vehiculos del sector minero, transporte y construccién. Con clientes en Australia,
Canadad y EEUU.
Jefe de Créditos y Cobranza Mayo 2007 - Febrero 2011
Responsable de la cartera de créditos a nivel nacional. Implementé en coordinacion
con el area de sistemas, un aplicativo que permite enviar via correo electronico los
estados de cuenta a clientes, con informacion relevante de sus saldos, ubicacion de
sus letras de cambio, numeros Unicos, etc.; esto permitio llevar el ratio de morosidad
de 5% a 0.5%.
IDIOMAS
Inglés — Nivel Intermedio
MANEJO DE PROGRAMAS
Microsoft Office — Nivel avanzado
DATOS PERSONALES
Casado, dos hijos

Fecha de nacimiento: 11 de Noviembre 1977
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Nadya Ruiz Alvarez

Magister (c) en Administracion de Empresas con 12 afios de experiencia en Riesgo
Crediticio y Evaluacion de Créditos, y proyectos de mejora de procesos. Con
habilidad para liderar equipos de alto desempeiio y mejoras continuas en
productividad y eficiencia generando 6ptimo clima laboral. Con altos valores éticos,
alta orientacion a resultados e interés en seguir desarrollandome profesionalmente en
el area de Créditos.

FORMACION ACADEMICA

Maestria en Administracion (MBA) 2015-2017
Universidad ESAN
Bachiller en Administracion de Empresas 1998-2003

Pontificia Universidad Catdlica del Perd

EXPERIENCIA PROFESIONAL
América Movil Pera S.A.C
Empresa subsidiaria de América Movil, S.A.B. de C.V., proveedor lider de servicios
de telecomunicaciones moviles en Latinoamérica con operaciones en 25 paises de
América y Europa, y 363 millones de lineas de acceso
Supervisor de Créditos Clientes Enero 2013 — a la fecha
Responsable de la medicion y seguimiento de Indicadores de Gestion para la toma de
decisiones y elaboracion de propuestas de mejora. Gestion de tiempos de atencion a
través de la Optima asignacion de recursos. Actualizacion de las Politicas de
Evaluacién basandose en la Oferta Comercial vigente y a los resultados de los
indicadores.
Analista de Riesgo Crediticio Junio 2011- Diciembre 2012
Responsable de la elaboracion mensual de Indicadores de Gestion (Morosidad,
Distribucion de Cartera, Early Churn) de los diferentes Productos. Identificacion de

desviaciones en los indicadores para la toma de decisiones oportuna. Elaboracién de
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Propuestas de Mejora a los Sistemas de Evaluacion y Ventas, orientados en la
convergencia de productos moviles y fijos.

Analista de Riesgo Crediticio Marzo 2009 — Mayo 2011
Responsable de la evaluacion de Clientes Corporativos para la asignacion de Lineas
de Crédito segun politicas vigentes y encargada de la bandeja de Consultas de los
Canales de Ventas, manejando las reconsideraciones, excepciones o aclaraciones de
las evaluaciones realizadas por el equipo de evaluacion. Lider usuario en la
implementacién del proceso de Portabilidad numérica y en el proceso de integracion
comercial con Telmex.

Botica Torres de Limatambo S.A.C.

Empresa de retail farmacéutico con mas de 180 locales a nivel nacional. Fue adquirida
por Quimica Suiza en el afio 2011.

Supervisor de Créditos y Cobranzas Enero 2008 — Marzo 2009
Responsable de la Categorizacion y fijacion de niveles de Crédito. Mejora en la
calidad de los Creditos y la base de Clientes. Analisis, Supervision y Control eficiente
del Riesgo en los Procesos de Crédito y Cobranza a Clientes. Desarrollo e
implementacién de controles necesarios para identificar desviaciones, problemas
potenciales y mejores practicas, acorde a los objetivos estratégicos de la corporacion.
Negociacién de condiciones y revision de Contratos/Licitaciones con Clientes.
Preparacion de Estadisticas mensuales de  Ventas al Crédito, Cobranzas y
Recuperacion. Mejora en la Politica de Créditos, definicion de funciones y
elaboracion de Procesos del area. Negociacion con Compafiias de Seguros sobre
condiciones para administracion de cada cuenta

Analista de Créditos y Cobranzas Julio 2007 — Diciembre 2007
Responsable de la evaluacion de Clientes y recomendacion para el otorgamiento de
Lineas y plazos de Crédito. Determinacion de deudores y seguimiento de cobranza en
las modalidades de Convenios, Mayoristas y No Comerciales. Recuperacion de
cuentas en condicion de provision o castigo. Conciliacion bancaria y generacion de
Planillas de Cobranzas. Ordenamiento de las Carteras de Créditos, representado en la
Cobranza de cuentas vencidas, la Recuperacion de cuentas incobrables, la

identificacion de abonos y el restablecimiento de relaciones con Clientes.
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Caja Municipal Tacna S.A.
Caja Municipal de Ahorro y Crédito de la ciudad de Tacna, con oficinas a nivel
nacional.
Analista de Créditos Agosto 2005 — Diciembre 2006
Responsable de la Administracion de las Carteras de Créditos Pyme, Consumo y
Convenios, realizando la Promocion, Colocaciéon, Seguimiento, Cobranza y
Recuperacion de Créditos. Gestion eficiente de carteras con Saldo de hasta 12
Millones de Soles con un incremento constante en nimero de clientes y manteniendo
un ratio minimo de morosidad.
ESTUDIOS COMPLEMENTARIOS
Certificado Ejecutivo en Finanzas del Programa Ejecutivo de Especializacion en
Finanzas Marzo 2007 — Agosto 2008
CENTRUM - PUCP
Seminario: “Alternativas de inversion a través del Mercado de Valores™. 27 de
Febrero del 2003.
CONASEV
Jornada de Actualizacion Tributaria. 24 y 25 de Febrero del 2003.
Universidad de Lima. Facultad de Contabilidad
IDIOMAS
Inglés — Nivel avanzado
MANEJO DE PROGRAMAS
Microsoft Office — Nivel avanzado
Microsoft SQL Server - Nivel basico
PL/SQL Developer- Nivel basico
DATOS PERSONALES
Soltera
Fecha de nacimiento: 20 de noviembre 1980
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Edhit Cecilia Segura Cayetano

Licenciada en Economia y Magister en Administracion de empresas con Mencion en
Formulacion y evaluacion de Proyecto de Inversion, con 5 afios de experiencia en
Banca, desarrollo de nuevos canales de atencion, mejora de procesos, administracion
de Recursos Humanos. Liderazgo de equipos de alto rendimiento y mejoras continuas
en productividad y eficiencia, generando un buen clima de trabajo cooperativo. Con
altos valores éticos, alta orientacion a resultados e interés en seguir desarrollandome
profesionalmente en el area financiera.
FORMACION ACADEMICA

Maestria en Administracion 2015-2017
Universidad ESAN
Licenciada en Econ6mica 2007-2011

Universidad Nacional de Federico Villarreal
EXPERIENCIA PROFESIONAL

Banco de la Nacion

Es una empresa de Derecho Publico integrante del Sector de Economia y Finanzas.

Administra la Subcuenta del Tesoro Publico y proporciona al Gobierno Central los

Servicios Bancarios.

Analista de Seleccion de Personal Mayo 2015- a la fecha

e Responsable en la formulacion y actualizacion de los indicadores de gestién sobre
los procesos de personal, el cual sirve como herramienta para la toma de
decisiones.

e Evaluar y ejecutar los procesos de desplazamientos, ascensos, promociones,
designaciones segun las necesidades de la Institucion.

e Supervisar, evaluar, proponer y ejecutar el Cuadro para la Asignacion de Personal
para un aproximado de 4,200 puestos.

Analista de Planeamiento Abril 2012 — Mayo 2015

e Responsable en realizar estudios de Mercados en los diferentes distritos a nivel

nacional a fin de identificar distritos potenciales para apertura canales de atencion
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del Banco (Cajeros Automaticos, agencias, cajeros corresponsales), abriéndose 20
agencias, 20 oficinas especiales, 50 cajeros corresponsales.
Seguimiento y andlisis de los indicadores del Plan Operativo Anual y Plan
estratégico.
Coordinar con la Superintendencia de Banca, Seguro y AFP, para solicitar la
autorizacion de funcionamiento de los canales de atencion.
Anadlisis constantes de la Operatividad de los canales de atencion, a fin de
implementar nuevas técnicas para reducir colas en las agencias y cajeros
automaticos.

ESTUDIOS COMPLEMENTARIOS

Curso de Especializacion en Costo y Presupuesto

Pontificia Universidad Catdlica Perd (CENTRUM — EDEX) 2014
Curso de Especializacion en Gestion y Mejora Continua de Procesos

Pontificia Universidad Catélica Peri (CENTRUM — EDEX) 2014
Diplomado en Finanzas Corporativas 2012

Universidad ESAN

IDIOMAS

Inglés — Nivel Intermedio

MANEJO DE PROGRAMAS

Microsoft Office — Nivel avanzado

SPSS — Nivel Intermedio

DATOS PERSONALES
Casada, sin hijos

Fecha de nacimiento: 10 de marzo 1987
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RESUMEN EJECUTIVO
El sector exportador en el Perd potencia el crecimiento econémico del pais debido a
que es un generador de empleo y divisas. Asimismo, la agroexportacion permite
duplicar el valor de los productos, lo cual es un indicador valorable de competitividad

y productividad.

La presente tesis desarrolla una investigacion para el proceso de exportacion de
mango Kent a los Estados Unidos, con la finalidad de establecer la viabilidad
econdmica del Plan de Negocio. En la primera parte se analiza el producto, la
produccion nacional y mundial, y la comercializacion internacional. Seguidamente se
realiza el Estudio de Mercado, con la finalidad de obtener proyecciones de oferta y de
demanda, analisis de costos de produccion y precio de venta al exterior. A
continuacion se realiza el Analisis Estratégico mediante el analisis del entorno
internacional (paises competidores), del entorno indirecto (factores econdmicos,
socioculturales, ecoldgicos, tecnoldgicos y politicos legales), del entorno directo

(Modelo de las 5 fuerzas de la Competencia) y de los stakeholders (grupos de interes).

En la segunda parte de la tesis se desarrollan los planes Marketing, Operaciones,
Recursos Humanos y Financiero, que concluyen con la viabilidad del proyecto a un
periodo de evaluacién de cinco afios, con un VANE resultante de USD 342,928 y una

TIRE de 2.95%
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CAPITULO I . INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del problema

El Pert posee una gran diversidad de productos agricolas con aceptacion en el
mercado internacional. En muchos casos, no existe informacién que permita
tomar decisiones sobre invertir o0 no en un determinado producto. Y ademas, es
sabido que un producto bien direccionado en el mercado internacional —con una
alta productividad y un aprovechamiento de las ventajas comparativas propias del
Peri— permite generar dinamismo en la economia nacional a través de una

mayor creacion de puestos laborales e ingreso de divisas.

Segun indica el exdirector de la Escuela de Comercio Exterior de la Asociacion
de Exportadores (ADEX), Luis Felipe Osorio al Diario Correo (2015), las
empresas en el Peru exportan principalmente porque tienen un excedente o desean
ampliar mercado. Es decir, no planifican el inicio y final de sus actividades de
exportacion. Asimismo, tampoco se proyectan a largo plazo ni cuentan con
modelos que les permitan reducir riesgos ante escenarios imprevistos en el
mercado. Esta situacion tiene como consecuencia la carencia de competitividad y

productividad en la exportacion.

La produccion de mango para la exportacion se encuentra en el norte del Perd,
principalmente en el departamento de Piura. Las variedades de mango que se

producen son Kent, Haden, Criollo y Keitt; sin embargo, el mas utilizado para la



exportacion es el mango Kent, por ser poco fibroso, de excelente calidad y

resistente en el traslado.

Lambayeque estd ubicado en la costa norte del Pert y también ocupa un area
andina al noreste de su territorio. Limita por el norte con Piura, el este con
Cajamarca, el sur con La Libertad y el oeste con el Oceano Pacifico. En la Ficha
Comercial de la region Lambayeque de PROMPERU (2011), se sefiala que esta
region tiene las condiciones agro meteorologicas necesarias para el desarrollo

agricola y agroindustrial de productos.

Se cuenta con un proveedor estratégico productor de mango Kent en el distrito de
Motupe, departamento de Lambayeque, que cuenta con 200 hectareas de mango
en produccion y 200 hectareas por producir en los proximos 4 afios. En tal
sentido, la presente tesis desarrolla un Plan de Negocio para evaluar la viabilidad

econdmica de la exportacion de Mango Kent.

1.2.  Justificacion y contribucién

Segun datos obtenidos del International Trade Center (ITC), en el afio 2016 el
comercio internacional de mango fresco mueve USD 2’562,870,000, siendo
Estados Unidos el principal pais importador a nivel mundial. En ese mismo afio,
su participacion en términos monetarios representa el 23% de las importaciones de

este producto, lo que equivale a USD 583°260,574.



Como se puede desprender de la figura 1.1. , en el afio 2016, la tasa de
crecimiento promedio anual de las importaciones de mango de Estados Unidos es

del 8.38% respecto al afio 2010.

Figura 1.1. Importacion de Mango por pais
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Fuente: UN Comtrade Database, 2017, importacion de Mango por Pais.
Elaboracion: Autores de esta tesis.
(*) No reporta informacion de Netherlands del afio 2016)

Y como se puede apreciar en el Figura 1.2 en el 2016, Estados Unidos importa mango

de México, Ecuador, Peru, Brasil y Filipinas, principalmente. De México se lleva la

mayor parte, con USD 324°748,000; de Ecuador, USD 66°316,000; y de Pert, USD

66°058,000. Para el mismo afio, en términos de volumen, Estados Unidos importa

464,954 t: sus principales proveedores son México, con 304,141 t; Ecuador con

56,303 t; y Pert con 45,047 t.



Figura 1.2. Importacion de Mango de Estados Unidos por paises
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Fuente: UN Comtrade Database, 2017, importacion de Mango por Pais.
Elaboracion: Autores de esta tesis.

En términos de volumen, Estados Unidos importa 45,047 t de mango peruano en
el 2016, con una tasa de crecimiento promedio anual de 5% con respecto al afio

2010, cuando importd 32,175 t.

Segun sefiala GBD Network (2015), “se estima que durante los tltimos afios el
consumo del mango ha venido incrementandose como parte de una tendencia de
habito de consumo hacia productos nutritivos o enriquecidos naturales vy
orgénicos, y con nuevos formatos de productos procesados; posicionando asi al
mango como una de las principales frutas tropicales méas comercializadas a nivel
mundial”. Esta tendencia se refleja en el incremento del consumo per céapita de
mango en Estados Unidos, que pasa de 0.86 kg en el afio 2009 a 1.3 kg en el 2013,

con una tasa de crecimiento promedio anual de 11% aproximadamente.



El Departamento de Agricultura de Estados Unidos recomienda consumir de dos
a cuatro porciones de frutas y de tres a cinco porciones de verduras al dia. El
mayor consumo de frutas y verduras podria desempefiar un rol clave en la mejora

de la dieta de la poblacion estadounidense y reducir la obesidad.

De acuerdo al Ministerio de Agricultura, al afio 2015 el Peru cuenta con 29,735 ha
de mango, equivalentes a una produccion de 345,978 t. El 67% de éstas hectareas
se encuentra en el departamento de Piura, el 14% en Lambayeque Yy el porcentaje

restante en Cajamarca, Ancash, Lima, Icay La Libertad.

Segiin AGRODATA PERU, la exportacion de mango fresco de Perd, al cierre de
abril de 2017, alcanza USD 132 millones a un precio promedio de USD 1.15 por

kilo. EI 29% de dichas exportaciones se destinaron a Estados Unidos.

El incremento de la demanda en el mercado internacional se presenta como una
oportunidad para aquellos paises que pueden aprovechar sus ventajas. Por su
ubicacion y geografia, el Peru posee ventajas comparativas para la produccion del
mango que deben ser aprovechadas por los productores peruanos. La zona de
Lambayeque ain no utiliza plenamente esta ventaja debido a la baja tecnificacion
de sus procesos Yy la falta de conocimiento de sus productores; al desconocer la
articulacion de una cadena para la comercializacion de mango en el extranjero, la

productividad por hectarea se ve afectada.



La elaboracion de la presente tesis se justifica por su contribucion como guia
practica y fuente de informacion para los emprendedores agricolas que buscan
incursionar en la exportacion del mango. La utilidad de esta tesis radica en la
informacion consolidada y estructurada sobre los principales lineamientos a

seguir en el proceso de exportacion de mango.

1.3.  Objetivos del Plan de negocio

1.3.1. Objetivo general

Elaborar un plan de negocio para evaluar la viabilidad econémica de la
exportacion de Mango Kent desde el distrito de Motupe, provincia y

departamento de Lambayeque.

1.3.2. Objetivos especificos

El desarrollo del Plan de Negocio pretende alcanzar los siguientes objetivos: (a)
identificar los competidores internacionales, (b) identificar los requisitos y
requerimientos exigidos para exportar mango Kent a los Estados Unidos, (c)
determinar el sistema de distribucion internacional méas adecuado para la
exportacion de mango Kent a los Estados Unidos, (d) identificar las principales
barreras de acceso y fitosanitarias que se presentan para la exportacion de mango
Kent a los Estados Unidos, (e) determinar la viabilidad del plan de negocios de
exportacion, (f) analizar acuerdos comerciales con Estados Unidos que sean

aplicables para aprovechar sus beneficios.



1.4.  Alcancey limitaciones

1.4.1. Alcance

A nivel geogréafico, el plan se dirige al mercado estadounidense importador de
mango fresco, que al cierre de abril de 2017 representa el 29% de las
exportaciones de mango peruano. Se analiza la cadena de exportacion de mango
Kent fresco hacia el mercado estadounidense mediante estadisticas de comercio
exterior y de produccion agricola, estudios de comportamiento del consumidor,

revision de normativa vigente y entrevistas a experto.

1.4.2. Limitaciones

No se realiza estudio de mercado estadounidense con fuentes primarias
Considerando las condiciones cambiantes de los mercados internacionales, la
validez de la informacidn contenida es de tiempo limitado. Por ello, se establece

como punto corte el mes de abril de 2017 para realizar el analisis correspondiente.

Para la importacion y exportacion, se considera informacion estadistica de la
partida arancelaria 080450: guayabas, mangos y mangostanes, frescos o secos;
para la produccion, se toma en cuenta la informacion del mango en general, pues
no se cuenta con data detallada por tipo de mango.

El valor comercial sefialado para las importaciones corresponde al incoterm CIF y
al incoterm FOB.

El detalle de los INCOTERMS se muestra en el ANEXO Il



1.5.  Marco conceptual

Segun el articulo 60 de la Ley General de Aduanas, la exportacion definitiva es el
régimen que permite la salida de las mercancias nacionales o nacionalizadas del

territorio aduanero para su uso o consumo definitivo en el exterior.

Los Acuerdos Comerciales que tiene el Perd con otros paises son a traves de
bloques economicos (OMC, CAN, MERCOSUR, APEC, EFTA, UE, Alianza
Pacifico) y acuerdos bilaterales (Canada, Chile, China, Corea del Sur, Costa Rica,
Cuba, Estados Unidos, Japon, México, Panama, Singapur, Tailandia, Guatemala y
Venezuela). Segin PROMPERU, aproximadamente el 93% del intercambio
comercial peruano se realiza con los paises con los que se tiene acuerdos

comerciales.

El Acuerdo de Promocion Comercial (APC) —en adelante Tratado de Libre
Comercio (TLC)— entre Peru y Estados Unidos se suscribe el 12 de abril de 2006
y entra en vigencia el 1 de febrero de 2009. De acuerdo con la Sociedad de
Comercio Exterior del Peri (ComexPeru), el TLC entre Pert y Estados Unidos ha
contribuido con el crecimiento de las exportaciones peruanas: entre los afios 2009
y 2016, estas aumentaron a una tasa promedio anual de 3.8%, representando el
22% del total; asi, Estados Unidos se posiciondé como el segundo destino mas
importante para las exportaciones peruanas en el 2016. Asimismo, Estados
Unidos se convirtio en el socio comercial mas relevante para la venta de

productos no tradicionales, los que registraron un crecimiento acumulado del



97%, al pasar de USD 1°568,000 en el 2009 a USD 3°090,000 en 2016. Esto

equivale a una tasa de crecimiento anual del 10.2%.

Para exportar a Estados Unidos, se debe considerar que el 27 de setiembre de
2007 se aprobaron enmiendas al Food and Drug Administration Amendments Act
(FDAAA), que refuerza las regulaciones de inocuidad alimentaria y entre las que
se encuentra como nuevo requisito el Registro de Alimentos a Ser Exportados

(Reportable Food Registry — RFR).

Asimismo, es importante conocer sobre los Incoterms (International Commerce
Terms), cuyo objetivo es facilitar la gestion del comercio internacional al
establecer un conjunto de reglas internacionales que permitan distribuir
responsabilidades en las condiciones de entrega de las mercancias. Los Incoterms
mas conocidos son los siguientes: ExWorks (EXW), Free Alongside Ship (FAS),
Free On Bord (FOB), Cost and Freigth (CFR), Cost, Insurance and Freigth (CIF)

y Delivered Duty Paid (DDP).



CAPITULO Il . METODOLOGIA DE TESIS

2.1 Descripcién de la metodologia a emplear

Para el desarrollo de la tesis, se utiliza la investigacion exploratoria y cualitativa.
Esta comprende tres fases de estudio detalladas a continuacion:
2.1.1 Fase | — Analisis

A. Analisis del mercado de Estados Unidos
Se realiza un analisis de las caracteristicas del mercado de Estados Unidos y su
situacion actual. Se determina su demanda con la finalidad de justificar el ingreso
del mango Kent a dicho pais.

B. Anadlisis del sistema productivo del mango Kent
El analisis comprende la descripcion del ciclo productivo.
2.1.2 Fase Il - Evaluacion

A. Anadlisis estratégico
Con el anélisis realizado en la Fase I, se inicia la evaluacion de los factores
internos y externos, y los puntos criticos, a fin de obtener una decision de
estrategia.
2.1.3 Fase I11 — Elaboracion

A. Plan de marketing
Se elaboran las estrategias de segmentacion y posicionamiento del producto y la
mezcla de marketing (Producto, Precio, Plaza, Promocion) que permitira el

ingreso del producto al mercado de Estados Unidos.

10



B. Plan de operaciones

Para la elaboracion del plan de operaciones se identifica el objetivo y la estrategia

de operaciones, y se describe como se realizara el proceso.

C. Plan de recursos humanos

Se realiza la proyeccién de personal con que se debe contar. También se describe

las funciones del personal a contratar, el horario de trabajo, plan de contratacion,

politica salarial y cultura organizacional.

D. Andlisis financiero

Se determina la inversion requerida para la puesta en marcha, que servira para

realizar los flujos econémicos proyectados asi como los escenarios. Este analisis

tiene como finalidad conocer la viabilidad econémica del proyecto de exportacion

de mango a los Estados Unidos.

E. Andlisis de sensibilidad

El Analisis de sensibilidad identifica las acciones de respuesta ante eventos

contingentes. Para ello, se realiza el analisis de sensibilidad de las variables que

pueden impactar los indicadores del proyecto, el VAN y la TIR.

11



2.2 Fuentes
A. Fuente primaria
Se recurre a la entrevista a experto como fuente primaria.
B. Fuentes secundarias
Se utilizan como fuentes secundarias otras tesis de temas afines y los estudios

sobre la viabilidad de exportacion de mango Kent a Estados Unidos.

Las principales instituciones y bases de datos consideradas como fuente de
informacion son: Instituto Nacional de Estadistica e Informacion (INEI),
Ministerio de Economia y Finanzas, Banco Central de Perd, Ministerio de la
Produccion, Camara de Comercio de Lima, Asociacion de Exportadores (ADEX),

Ministerio de Agricultura, FAO, Comtrade, Veritrade.
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CAPITULO 11l . MARCO TEORICO

3.1 El mango

A. Definicién e historia

En el Estudio Prospectivo de Mercado de Mango para exportacién de Lambayeque
(PROMPERU, 2006), se sefiala: “El mango es llamado en el hemisferio norte la
“Manzana de los tropicos”, se considera uno de los frutos mas finos y uno de los
cultivos mas importantes en las areas subtropicales y tropicales del mundo”. El mango
proviene del arbol Mangifera Indica, su origina en la India y es llevado a Brasil por
los portugueses en el siglo XVII (desde alli se difundié por toda América). Se
caracteriza por ser dulce, jugoso, carnoso y de agradable sabor; tiene forma ovalada o
alargada y varia en una gama de colores entre verde, amarillo o naranja hasta el rojo
intenso. En cuanto a su composicidn, tiene un alto porcentaje de agua, con un 83,46%,
y contiene vitaminas A, C, E, B6 y K, ademas de una alta composicion de

carbohidratos, folatos, potasio y fosforo.

Algunas caracteristicas sefialadas en el estudio de Maximize (2012) sobre el mango
son las siguientes: es un cultivo que tiene cosecha todos los afios; los arboles tienen
una vida util de 30 afos; inicia su etapa de produccién a partir del cuarto afio de
trasplantado; se produce en zonas de clima tropical o subtropical; se consume fresca
en ensaladas, jugos, encurtidos, conservas, mermeladas, licuados, o deshidratado. El
mango puede consumirse a diferentes etapas de maduracion. Este fruto y otras partes

de la planta se utilizan con fines medicinales desde hace muchos afos.
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B. Descripcion botéanica

El arbol del mango presenta las siguientes caracteristicas:

e Tronco: el arbol tipico tiene una altura mediana de 8 a 30 metros de alto. Su
tronco es cilindrico y tiene un didmetro que va de 75 a 100 cm.

e Copa: la copa es tupida y amplia, con forma oval; sus ramas son gruesas,
redondeadas, lisas, de color verde amarillento.

e Hojas: Sus hojas estan espaciadas de forma irregular a lo largo de las ramas.
Posee nervaduras reticuladas y son de color bronceado o violeta rojizo cuando
jévenes; con los afios se tornan de color verde oscuro.

e Inflorescencia: los racimos son bastante ramificados y de aspecto piramidal,
miden de 6 a 40 cm de largo y poseen un diametro de 3 a 25 cm.

e Flores: se producen en las Gltimas ramas de la inflorescencia y se presentan de
color verde—amarillento. La polinizacion de este fruto es principalmente
entomofila y los principales polinizadores son insectos dipteros.

e Fruto: representada por una gran drupa carnosa que contiene uno 0 mas
embriones (generalmente los poliembridnicos se utilizan como patrones). Su
peso va desde 150 gr hasta 2 kg y su forma es variable (generalmente ovoide,
redondeada a ambos extremos, algo aplanada,). Su color varia entre verde,
amarillo y diversas tonalidades de rojo. Su cascara se presenta gruesa y la
carne es de color anaranjado o amarillo.

e Semilla: Se presenta de forma ovoide, alargada y oblonga, presenta una

recubierta con un endocarpio lefioso y grueso con una capa externa fibrosa.

14



C. Contenido nutricional

Segun el sitio web Ecoosfera, “los mangos son considerados como una fruta rica en
nutrientes, su contenido nutricional cambia segln la variedad de mango y su grado de
madurez. Son una buena fuente de betacarotenos (que nuestro cuerpo puede utilizar
para sintetizar vitamina A), aportan cantidades importantes de vitamina C, también

son una buena fuente de potasio, de magnesio y de fibra”.

En 100 gr de mango se puede encontrar: 65 gr de calorias, 4000 Ul de vitamina A, 0.5
gr de proteina, 17 gr de carbohidratos, 0.3 gr de grasa, 28 mg de vitamina C.

D. Variedades de mangos

Existen tres variedades y se diferencian por sus colores: rojo, verde y amarillo.
Variedad roja:

e Kent: tamafio grande con un peso aproximado entre 500 a 800 gr; tiene un
color amarillo anaranjado y en la madurez adquiere un tono rojizo. Tiene
forma ovalada orbicular y sabor agradable, tiene poca fibrosidad, es jugoso y
posee un alto contenido de azUcares.

e Haden: es de tamafio mediano con un peso aproximado entre 380 a 700 gr. En
la madurez adquiere un color rojo — amarillo, cubierto de una capa rojiza.
Tiene forma ovalada, una pulpa firme, un color y sabor agradable.

e Tommy Atkins: tamafio grande con un peso aproximado de 600 gr. Posee una
forma oblonga y oval, es resistente a dafios mecanicos y se caracteriza por
tener un mayor periodo de conservacion. No es de los mejores en cuanto a su
sabor y aroma.
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Variedad verde:
e Keitt: tamafio mediano con un peso aproximado de 600 gr. Su forma es

ovalada y tiene una pulpa con poca fibrosidad, es firme y muy jugosa.

Variedad amarillo:
e Ataulfo: tamafio pequefio a mediano. Es bajo en fibra y desarrollado en
México, principalmente.
e Manila Super: tamafio pequefio con un peso aproximado de 100 gr. Tiene
forma alargada y aplanada, cuenta con un fuerte sabor. Su principal

produccion se da en Filipinas.

Segun estudios de Maximixe (2004), “en el Pert se cultivan dos tipos de mango: las
plantas francas (no injertadas y poliembridnicas), como el criollo de Chulucanas, el
Chato y el Rosado de Ica, los cuales son orientados principalmente a la produccién de
pulpa y jugos concentrados y exportados a Europa; y las variedades mejoradas
(injertadas y monoembriténarias), como Haden, Kent, Tommy Atkins y Edward, las
cuales se exportan en estado fresco”.

E. Etapas del cultivo de mango

Segun INFOAGRO (2017), las etapas para el cultivo de mango son: plantacion,
abonado, poda, recoleccion y conservacion.

a) Plantacion
Cuando el mango se cultiva en alméacigo o semillero es posible trasplantarlo en
cualquier época del afio, si se cultiva en los surcos de un vivero, se recomienda
hacerlo al inicio o final de la primavera. El trasplante se realiza al alcanzar de 1 a 2

afios, sobre tierra preparada con un espaciado de 10 a 12 m de distancia.
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El mango no debe fructificar hasta cumplir los 4 afios de edad. Por eso, se deben

eliminar las inflorescencias de la flor a medida que se forman.

b) Abonado
El abonado debe programarse de acuerdo al desarrollo vegetativo y reproductor de la
planta en relacién con los factores climéaticos. Los abonos a utilizar son el sulfato de
potasio, el superfosfato de cal y el sulfato amoénico.

c) Poda

La poda se realiza segun el resultado que se busca obtener. Asi, existe la poda de
formacion, de manejo de floracidn, de limpieza, de levantamiento de la copa lateral o
abertura central y de renovacion de la copa. Este proceso busca evitar los focos de
enfermedades, mejorar la coloracion de los frutos, equilibrar la produccion de follaje y

la de frutos en las plantas, y renovar la copa de plantas viejas.

d) Recoleccion

El mango se recolecta de forma manual, es necesario cortar el fruto con un trozo de
pedunculo para evitar derramar savia; de lo contrario, esta podria ocasionar que la
fruta se arrugue y, por ende, se desvalorice.

En el norte del Perq, los arboles fructifican a partir de octubre hasta marzo. Para su
comercializacion en el exterior, es importante seleccionar adecuadamente los frutos

gue estan maduros pero que aun no han comenzado a cambiar su color verde.
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e) Conservacion

El mango se recoge cuando todavia esta verde y ha alcanzado un tamafio apropiado,

debe tener un peso aproximado entre 500 a 800 gr. Asi, sometido a temperaturas de

8°C, sus cualidades se mantienen hasta por veintisiete dias. Su conservacion es mayor

cuando los frutos se someten a un pretratamiento de calor con una radiacion de 38°C

antes de su ser almacenadas a bajas temperaturas (5°C).

F. Plagasy enfermedades mas comunes

De acuerdo con INFOAGRO, las enfermedades y plagas que regularmente atacan al

mango son:

a) Plagas

Coccidios: los insectos que forman parte de esta familia son la cochinilla
blanca y la tizne, el piojo rojo, entre otros. Producen una melaza en las partes
afectadas que facilita el ataque de hongos. Ademas, los frutos son afectados
por decoloraciones.

Mosca de la fruta: se encuentra en las plantaciones de la mayoria de paises
del mundo y su dafio consiste en que las hembras infectan con sus huevos la
pulpa del fruto, lo que genera una maduracién prematura del fruto y su
consiguiente putrefaccion.

Polillas de las flores: sus orugas destruyen las flores, devoran los pétalos y sus

estambres. Finalmente, destruyen el fruto.
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b) Enfermedades

e Antracnosis: producida por un hongo que produce manchas oscuras en las
flores y en los pedunculos, y con puntos negros en las hojas que terminan
formando orificios. Tiene mayor incidencia en las zonas himedas.

e Oidio del Mango: cubre a las flores con un polvo blanguecino de color gris y
posee un olor a moho al punto de que estas no se abren y su inflorescencia se
ve afectada. Origina el cuarteado de la cascara en los frutos.

e Seca del Mango: es destructiva y puede matar al arbol. El agente causal es el
hongo Ceratocystis fimbriata, que se asocia al insecto Hypocryphalus
mangiferae. Los sintomas se presentan mediante el amarillamiento, la
marchitez y la muerte de las hojas.

e Mancha negra: es una enfermedad de pos cosecha. Se presenta al comenzar la
maduracion, aparecen manchas circulares que luego se agrandan hasta cubrir
la mitad del fruto y logran penetrar en la pulpa oscurecida y blanda.

3.2 Produccion mundial de mango

A. Zona de produccion mundial

La Organizacién de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO,
por sus siglas en inglés) registra que, en el 2014, la produccién de mango en el mundo
fue de 45,225,211 t en un &rea cosechada de 57642,359 ha. Los paises mas
representativos a nivel de produccion fueron: India con 18°431,330 t, China con
4°522,019 t, Tailandia con 3°597,589 t, Indonesia con 2°431,329 t, México con
1°754,609 t, Pakistan con 1°716,882 t y Brasil con 1°132,463 t. A nivel de continentes,

la participacion en la produccién de mango a nivel mundial para el afio 2014 presenta
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a Asia con 75.4%, Africa con 11.6%, América con 11.6% y Oceania con 0.1%. Asi
como se observa en la Figura 3.1.

Figura 3.1 Produccion mundial de mango afios 2014
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Fuente: FAOSTAT
Elaboracion: Autores de esta tesis

B. Estacionalidad de la produccion

En la Figura 3.2 se aprecia que el mango se produce tanto en el hemisferio norte como
en el hemisferio sur. Por ello, se cosecha durante todo el afio y la produccién de un

hemisferio puede abastecer la demanda del otro (y viceversa).

Figura 3.2 Paises donde se cultiva mango
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Como se aprecia en la Tabla 3.1, la estacionalidad de la cosecha de los paises de
Ecuador y Brasil presenta similares meses de produccion a la del Perd. Sin embargo,
varia con Brasil en los meses de agosto y setiembre, y con Ecuador en febrero y

marzo.

México y la India cubren la demanda estadounidense en los meses de abril a
setiembre, precisamente cuando Per no produce mango.

Tabla 3.1 Estacionalidad del mango por principales paises exportadores

Pais Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic

México

India

Ecuador

Brasil

Elaboracion: Autores de esta tesis

C. Destino de la produccion

Segun COMTRADE, en el 2016 los méas importantes paises importadores de mango
fueron Estados Unidos, Paises Bajos, Alemania, Reino Unido, China y Francia. En el
mismo afio, el 70% de la oferta exportable mundial es absorbida solo por nueve paises
y Estados Unidos representa el 23%. De modo que, en el 2016, Estados Unidos
importa 464,954 t por un valor comercial de USD 583,260,000. Le sigue Paises Bajos

con cerca de 184,121 t importadas por un valor de USD 280,799,000. (Ver figura 3.3)
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Figura 3.3 Importacién de mangos por paises
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Fuente: UN Comtrade Database
(*) No se cuenta con informacion de Netherlands para el afio 2016. Elaboracion: Autores de esta tesis

D. Precios de comercializacién de mango en Estados Unidos

El precio promedio del mango peruano es superior al de Brasil, Ecuador y México.
Durante el 2016, se cotiza en un promedio USD 1.47 por kg, principalmente por el

posicionamiento del mango Kent como mango Premium.

Se observa en la Tabla 3.2 la evolucién del precio promedio en los Gltimos 5 afios.

Tabla 3.2 Precio promedio en dolares por kg de mango

Exportadores 2012 2013 2014 2015 2016
Pera 151 1.34 1.44 1.99 1.47
Brasil 1.18 1.66 1.97 1.84 1.38
Ecuador 1.19 1.19 1.3 1.3 1.18
México 0.91 0.93 1.02 1.04 1.07

Fuente: ITC. Trade Map
Elaboracion: Autores de esta tesis
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3.3 Produccién nacional

A. Principales zonas de produccion nacional

Hasta el 2015, el Peru cuenta con 27 mil ha de cultivos de mango, de las cuales el
67% estan ubicadas en el departamento de Piura, el 14% en Lambayeque Yy el
porcentaje restante en Cajamarca, Ancash, Lima, Ica y La Libertad. En Piura, el
cultivo se realiza en Valles como el de San Lorenzo, Tambo Grande, Chulucanas y
Sullana. “Las exportaciones peruanas representan alrededor de 40% de la produccion
nacional, y estdn concentradas en mangos de la variedad Kent (95%) y Haden (5%),
las cuales son producidas mayormente en las regiones de Piura y en menor volumen
en Lambayeque. El resto de la produccion que incluye variedades adicionales como la
Criolla, Keitt, Edward, Chato, etc. se obtienen en otras regiones pero de volimenes

muy pequerios, y se encuentran orientados al mercado interno”.

B. Estacionalidad de la produccién del mango
En el Per( los meses de cosecha son enero, febrero, marzo, noviembre y diciembre.
Solo en el 42% del total de un afio se produce mango; en el 58% restante, los
agricultores se dedican a la siembra y cuidado de la produccion.

C. Produccién y rendimiento

En los ultimos afos, la produccion nacional de mango se ha incrementado debido a
una gran demanda internacional. En el 2000 se producian 125,185 t de mango; en el
2015, se alcanza la cifra de 345,979 t. Esto representa un crecimiento de 176% en la
produccién nacional de mango, logrando picos de mas de 450,000 t en los afios 2010 y

2013.
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Segun el Boletin de Estadisticas de Produccion Agricola, Pecuaria y Agricola Marzo
2016 del Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI), en el periodo de enero a
marzo del 2016, la produccion de mango es de 213,700 t, lo cual indica un incremento
del 11% de la produccion en comparacion al mismo periodo del afio anterior (192,600
t). Asimismo, cabe resaltar que este crecimiento se reflejé mas en los departamentos

de Piura y Lambayeque, tal como se observa en la tabla 3.3.

Tabla 3.3 Produccion y rendimiento del mango

PRODUCCION (1) SUPERFICIE COSECHADA (ha) | RENDIMIENTO (kg/ha)

TOTAL TOTAL TOTAL
Afios LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE

NACIONAL NACIONAL NACIONAL
2000 | 125,185 18,091 11,518 924 10.87 19.58
2001 | 144,130 9,501 11,809 1,134 1221 8.38
2002 | 179,627 20,785 12,409 1,290 14.48 16.11
2003 | 198,490 23,933 11,768 1,297 16.87 18.45
2004 | 277,899 31,495 15,897 2,330 17.48 13.52
2005 | 235,406 22,526 16,126 2,447 14.60 9.21
2006 | 320,267 29,376 22,647 2,503 14.14 11.74
2007 | 294,440 13,730 22,936 2,502 12.84 5.49
2008 | 322,721 47,033 24,366 3,991 13.24 11.78
2009 | 167,008 6,212 24,702 3,973 6.76 156
2010 | 454,330 42,961 25,230 3,941 18.01 10.90
2011 | 351,937 54,416 24,373 3,973 14.44 13.70
2012 | 185,182 30,218 26,983 4,292 6.86 7.04
2013 | 458,766 52,831 31,741 4,240 14.45 12.46
2014 | 375,998 47,047 31,183 4,154 12.06 11.33
2015 | 345,979 32,354 29,733 4,142 11.64 781

Fuente: MINAGRI. Oficina de Estudios Econdmicos y Estadisticos - Unidad de Andlisis Econémico
Elaboracidn: Autores de esta tesis
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Es importante precisar que la produccion de mango esta en funcion a variables
exogenas que no se pueden controlar, como las anomalias climéticas. En el 2015, por
ejemplo, la presencia del fendmeno de EI Nifio generd una reduccion de 8,5% en la

cosecha con respecto al afio anterior.

D. Precio de chacra

El comportamiento del precio promedio de chacra, pagado al productor por afio, es
variable. Esto se debe a la oferta y demanda, y a la inflacién producida durante los

altimos 10 afios.

En la Figura 3.4 se observa que, en el 2015, el precio promedio a nivel nacional del
mango en chacra alcanza S/ 1.03 por kg; en Lambayeque logra un precio promedio de
S/0.95 por kg. Se aprecia una mejora respecto a los montos de los dos afios anteriores,
considerando que el precio promedio a nivel nacional en el 2013 es de S/ 0.3 por kg y
en el 2014 de S/ 0.54 por kg, tal como se muestra en la figura 3.4.

Figura 3.4 Precio del mango en Chacra
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Oficina de Estudios Econémicos y Estadisticos - Unidad de Andlisis Econémico
Elaboracion: Autores de esta tesis
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3.4 Participantes en la cadena exportadora del mango:

Los participes en la cadena exportadora son el agricultor, el acopiador, la planta
procesadora y el exportador.

A. Agricultor

Es la persona o empresa productora que cultiva el mango, desde la siembra hasta la
cosecha. Para ello, realiza proyecciones anuales que contemplen las caracteristicas del
mango (tamarfio, grado de madurez, grado Brix), controla las malas hierbas, plagas y
enfermedades —aplicando herbicidas y pesticidas, y siguiendo estandares de higiene y

calidad—, recolecta las cosechas y destruye los cultivos enfermos o innecesarios.

Adicionalmente, los agricultores realizan la inspeccion, limpieza, calificacion,

clasificacion, almacenamiento y carga de cultivos.

B. Acopiador

Los acopiadores son aquellas empresas o personas encargadas de reunir lotes de
mango de distintos productores: almacenan el mango sin alteracion o manipulacion,
hasta contar con el volumen requerido para la exportacion. Luego lo transportan a una

planta procesadora.

C. Planta procesadora (maquila)

En la planta procesadora se realizan los procesos de acondicionamiento del mango
para su exportacion. La planta debe contar con estdndares de inocuidad y

certificaciones de acuerdo a los requerimientos del cliente o el pais de destino.
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D. Exportador

Es la empresa que envia el producto a un pais extranjero. Estos envios estan regulados
por diversos dispositivos legales ademas de controles impositivos que actian como

marco general en las relaciones comerciales entre naciones.

3.5 Comercio internacional

En el comercio internacional existen tres posibles vias de transporte: por mar, por aire
y por tierra. Se debe considerar aspectos como el tipo de producto, su peso, las
dimensiones, el punto de origen y destino, y el plazo de entrega para la eleccion del

medio de transporte mas apropiado.

3.5.1 Medios de Transporte

A. Transporte maritimo

En el comercio internacional el transporte maritimo es el mas utilizado debido a su
amplia capacidad de carga y a su costo relativamente econémico en comparacién con

otros medios de transporte.

De las Reglas de Rotterdam establecidas por Naciones Unidas (2017), cabe resaltar las
siguientes definiciones:
e Porteador: persona que por cuenta propia o de un tercero celebra contratos de

transporte de mercancias.
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e Porteador efectivo: persona encomendada por el porteador para la ejecucién
del transporte o de una atapa del mismo.

e Cargador: persona que por cuenta propia o de un tercero realiza la entrega
efectiva de las mercancias al porteador, segin el contrato de transporte
suscrito.

e Destinatario (consignatario): persona autorizada para recibir las mercancias
segun lo sefialado en el contrato de transporte.

e Contrato de transporte: documento por el cual el porteador se acuerda, contra
el pago de un flete, a realizar el transporte de mercancias de un lugar a otro, de
forma total o parcial.

e Conocimiento de embarque: documento que acredita al porteador a tomar a su
cargo o cargar las mercancias, al mismo tiempo que se compromete a
entregarlas contra la presentacion del documento.

e Transporte de linea regular: servicio de transporte en embarcaciones que
navegan con regularidad por determinadas rutas y conforme a un calendario de
fechas de navegacion pre establecido.

e Flete: remuneracion que el porteador recibe por el transporte de las

mercancias.

B. Transporte aéreo

Es el medio mas utilizado para transportar productos de gran valor o perecederos. Si
bien es el méas caro, presenta ventajas como la rapidez, el acceso a mayor nimero de
destinos y menor riesgo de demoras o0 robos. Permite hacer envios menores de hasta

6,800 kg (util para el envio de muestras).
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C. Transporte terrestre

Es el medio més econémico para transportar productos a distancias relativamente
cortas. Tiene una amplia oferta de proveedores y, dada su accesibilidad, puede ser

realizado por cuenta propia o de terceros.

En la Tabla 3.4 se muestra la comparacién de los 3 medios de transporte descritos en

base a atributos como rapidez, capacidad, seguridad, costo y tipo de mercaderia.

Tabla 3.4. Comparativo entre modalidades de transporte

Comparativo entre modalidades de transporte

Medio / Caracteristica | Rapidez | Capacidad | Seguridad | Costo | Tipo de mercaderia

Terrestre Alta Baja Media Bajo | Todas
Maritimo Baja Muy alta | Alta Bajo | Contenedores y granel
Aéreo Muy alta | Baja Muy alta | Alto | Alto valor y perecederas

Fuente: Transporte y Logistica Internacional, Pablo Dorta Gonzalez, Universidad de Las Palmas de
Gran Canaria 2013
Elaboracidn propia.

3.5.2 Comercializacion internacional

El comercio internacional es el intercambio de bienes o servicios entre naciones bajo

un marco de acuerdos y reglamentos definidos entre las partes.

El Banco Central de Reserva del Pera (BCRP) define una exportacion como la “venta
al exterior de bienes o servicios realizados por una empresa residente, dando lugar a
una transferencia de la propiedad de los mismos”, y una importacién como la “compra
del exterior de cualquier mercancia con caracter permanente, definitivo, para uso y
consumo”’.
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La balanza comercial es la diferencia entre las exportaciones y las importaciones de
un pais durante un periodo determinado. Se habla de superavit cuando el saldo es

positivo y de déficit cuando es negativo.

En el 2016, la balanza comercial de Per( y Estados Unidos presenta una recuperacion
debido al aumento de las exportaciones, tal cual se aprecia en la Tabla 3.5

Tabla 3.5 Comercio Peru - Estados Unidos

Afo Exportacion Importacion Balanza comercial
2014 |USD 6,141 USD 8,408 UsD -2,267
2015 UsSD 5,012 USD 7,433 UsD -2,421

2016 USD 6,233 UsD 6,697 USD -464

Fuente: Memoria Anual del Banco Central de Reserva. Afios 2014, 2015, 2016

Elaboracion: Autores de esta tesis

A. Ventajas del comercio internacional

e Permite ampliar las posibilidades de produccion y colocar sus excedentes.

e Permite expandir las posibilidades de consumo al acceder a productos no
elaborados en el mercado local o cuya oferta es insuficiente.

e Permite el intercambio de divisas que el pais puede utilizar en la importacion
de bienes de capital, como maquinaria y materias primas, y productos
terminados.

e Pequeiios y medianos exportadores participan activamente en la
agroexportacién: una mayor demanda de sus productos tiene efectos

distributivos en la economia y genera mas puestos de trabajo.
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B. Barreras de entrada del comercio internacional

Las barreras de entrada limitan o impiden el intercambio de mercancias. Es importante

considerar las siguientes:

a) Barreras fiscales

Comprenden los impuestos que gravan la entrada de mercancia extranjera en un pais.
La cantidad de tributos y sus tasas pueden variar dependiendo del pais; en muchos
casos depende del lugar de procedencia de la mercancia y de los acuerdos

internacionales que se tengan con el pais importador.

b) Barreras cuantitativas

Con el objetivo de proteger su industria nacional, muchos paises establecen limites en
el volumen de importacion de diversas mercancias. Comunmente, estos limites aplican
una vez superado cierto volumen y el pais importador procede a denegar la entrada o

elevar los impuestos.

c) Barreras técnicas y medioambientales

Los paises pueden imponer a los exportadores que sus mercancias cumplan con ciertos
requisitos medioambientales y/o técnicos que tiene que ver en muchos casos con la

seguridad, salud y calidad del producto.
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C. Condiciones de pago

Para determinar las condiciones de pago de la mercancia exportada, el comprador y el
vendedor establecen tipos de pago. El pago esta definido en funcion a las fechas de

embarque y/o a la entrega de la mercancia.

Para establecer la forma de pago a utilizar, el exportador realiza un analisis de la
capacidad de desembolso del importador, asi como su historial en el mercado.
También hace un analisis del riesgo del pais de destino, evaluando variables como sus
indicadores macroecondmicos, seguridad financiera, marco legal y medidas que

promuevan las inversiones extranjeras.

Las formas de pago se dividen en tres grupos:

a) Pago previo a la entrega de la mercancia: el importador realiza el pago al
exportador antes de recibir los bienes.

b) Pago simultaneo a la entrega: el importador realiza el pago al exportador al
momento de recibir las mercancias. Para asegurarlo, se requiere utilizar un
medio de pago documentario.

c) Pago posterior a la entrega: el importador recibe las mercancias y luego
autoriza el pago a su banco. Este medio depende de la confianza entre el
importador y el exportador, y por eso se utiliza habitualmente en clientes

recurrentes.

Los medios de pago mas comunes:

e Orden de pago documentario
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A continuacion se muestra en la tabla 3.6 la valorizacion de los medios de pago,

considerando los atributos de seguridad de cobro, grado de confianza y costos

e Remesa simple

e Crédito documentario

e Orden de pago simple

e Remesa documentaria

e Cheque bancario internacional

relativos.
Tabla 3.6 Evaluacion de los medios de pago mas comunes.

Medio Seguridad de cobro | Grado de confianza | Costos relativos
Crédito documentario Muy alta Baja Muy alta
Remesa documentaria Alta Media Muy alta

Orden de pago documentario | Media Media Alta

Remesa simple Media Alta Alta

Orden de pago simple Baja Alta Baja

Cheque bancario internacional | Baja Muy alta Baja

D.

Los contratos definen los términos comerciales celebrados entre las partes, su fin
consiste en precisar las obligaciones legales asociadas a la creacion, transmision,
modificacion o extincion de derechos y obligaciones entre las partes. Un contrato de
compra y venta internacional permite transferir la propiedad de los bienes o servicios

que seran trasladados a otro pais, adquiriendo como contraparte una retribucion

Fuente: Ingenieria de la exportaciéon y medios internacionales de pago

Contratos de compray venta:

econOmica equivalente al precio pactado.
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La Convencion de las Naciones Unidas sobre los Contratos de Compra y Venta
Internacional de Mercaderias dado en Viena en 1980 otorga al comercio internacional
una estructura juridica mundial. EI Peru ratificé el Convenio en el afio 1999 mediante
el D.S. 011-99-RE, que entr6 en vigencia a partir de abril del afio 2000. Las partes
pueden acordar si suscriben el contrato internacional bajo los lineamientos del
Convenio de Viena o segun los lineamientos de otro derecho determinado. A

continuacion se muestra en la tabla 3.7 las obligaciones de las partes contratantes.

En el ANEXO I1 se muestra un Modelo de Contrato de Compra venta Internacional

Tabla 3.7 Obligaciones de las partes contratantes

Vendedor Comprador

Transmitir la propiedad del producto Pagar el precio en el lugar y tiempo
vendido. pactado.

Entregar el producto vendido en los Prestas las garantias pactadas en caso de
términos pactados. precio aplazado.

Conservar y custodiar el producto hasta el
momento de su entrega, asumiendo los Recibir el producto comprador.

riesgos correspondientes.

Entregar al comprador los titulos de Pagar los intereses pactados en caso de

propiedad del bien. precio aplazado.

Prestar garantias o saneamiento en caso de | Abonar los gastos de transporte, salvo

Ser necesario. pacto en contrario.

Fuente: Ingenieria de la Exportacion y Medios Internacionales de Pago
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Los apartados basicos que debe contener un contrato de compra y venta internacional

de mercancias son los siguientes:

e Oferta: propuesta de contrato dirigida al comprador. Debe contener informacion
basica como: producto, envase y empaquetado, unidad de medida, partida
arancelaria, precio, condicion de entrega, medio de pago, cantidad minima
requerida, plazo de entrega, validez de la oferta.

e Aceptacion: consentimiento del comprador de la oferta presentada por el
vendedor. Segun la Convencion de Viena, el contrato se celebra cuando su
aceptacion ha sido confirmada al ofertante. Si la aceptacion contiene adicionales,
limitaciones o alguna modificacion, es considerada como una contraoferta, la cual

requiere la aceptacion de la otra parte para la conformidad del contrato.

Todo contrato de exportacion debe contemplar en sus clausulas lo siguiente:
e Nombres y direcciones de las partes.
e Nombre del Producto, norma y caracteristicas.
e Cantidad.
e Tipo de embalaje, etiquetado y marcas.
e Valor total del contrato.
e Condiciones de entrega.
e Descuento y comisiones.
e Impuestos, aranceles y tasas.
e Lugar de despacho y/o entrega.
e Plazos de entrega o envio.
e Envio parcial, transbordo y agrupacion del envio.
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e Condiciones de transporte.

e Condiciones del seguro.

e Documentos necesarios.

e Naturaleza y método de inspeccion.

e Permisos y licencias.

e Condiciones y medios de pago.

e Fecha de vencimiento de las garantias.

e Medidas ante el incumplimiento de contrato por causas de fuerza mayor.
e Cuantia por retrasos de entrega o pago.

e Disposicion de arbitraje.

e Idioma que prevalecera.

e Jurisdiccion y Ley nacional aplicable al contrato.
e Firmade las partes.

3.5.3 Acuerdo de Promocion Comercial Peru — Estados Unidos

El Peri mantiene con Estados Unidos un Tratado de Libre Comercio (TLC), firmado
en el 2006 y vigente desde el 1 febrero de 2009. En dicho acuerdo, Estados Unidos
otorga una desgravacion total inmediata del 60.3% de sus lineas arancelarias; la
diferencia se daria en un plazo de 0 a 17 afios, a excepcion del 0.5% de lineas
arancelarias que fueron excluidas. EI Pert, por otro lado, otorga una desgravacion
total inmediata de un 76% de sus lineas arancelarias; para el resto de lineas, la

desgravacion se acordd en un plazo de 2 a 17 afios.

Las partidas 08045040 y 08045060, correspondientes a Guavas, Mangos Yy

Mangosteens frescos, estan consideradas dentro de la categoria de desgravacion A; es
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decir, los aranceles asociados de 6.6 cents/kg son eliminados completamente desde la
fecha de entrada en vigencia del acuerdo.
Los objetivos fundamentales del Pert para la firma del TLC son:

e Garantizar el acceso con preferencias permanentes de las exportaciones
peruanas a los paises de destino.

e Incrementar los flujos de inversion privada al otorgar certidumbre y seguridad
juridica al inversionista.

e Incrementar las exportaciones, con la eliminacion de distorsiones causadas por
aranceles, cuotas de importacion, subsidios y barreras para-arancelarias.

e Propiciar el desarrollo de economias de escala, un mayor grado de
especializacion econdémica y mas eficiencia en la asignacion de los factores
productivos.

e Fortalecer la institucionalidad, la competitividad y las mejores practicas
empresariales en el pais.

e Mejorar la calidad de vida de los peruanos como resultado de la integracion

comercial.

Desde su entrada en vigencia en el 2009, las exportaciones de Per( hacia Estados
Unidos han mantenido un crecimiento del 12.81% promedio anual. Asimismo, antes
de la entrada en vigencia del TLC, el Per( exportaba 2,101 partidas y para el 2016 el
numero de partidas asciende a 2,376, de las cuales 2,322 son del sector no tradicional.
En la Figura 3.5 se muestra evolucion de las exportaciones desde Peru a Estados

Unidos en los ultimos afnos.
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Figura 3.5 Evolucion de las exportaciones Pert a EEUU
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Fuente SUNAT
Elaboracion: Autores de esta tesis

El TLC impulsa la implementacion del Acuerdo Sobre la Aplicacion de Medidas
Sanitarias y Fitosanitarias (Acuerdo MSF). Este acuerdo sefiala que, en materia de
inocuidad de los alimentos, se aplicaran las normas, directrices y recomendaciones
establecidas por la Comision del Codex Alimentarius. También indica que para
preservar los vegetales se aplicaran las normas, directrices y recomendaciones
internacionales establecidas por la Secretaria de la Convencion Internacional de
Proteccion Fitosanitaria, en colaboracidn con las organizaciones regionales operativas

de dicha Convencion Internacional (en el caso de Pert: SENASA).

En el marco del TLC, cualquier importador puede pedir el trato arancelario
preferencial si una mercancia es originaria; es decir, si es obtenida en su totalidad o
producida enteramente en el territorio. Para comprobarlo, se basa en una certificacion

escrita o electrdnica, emitida por el importador, exportador o productor.

38



El Perd cuenta con cuatro oficinas comerciales en Estados Unidos. Estas estan
ubicadas en Washington DC, Nueva York, Los Angeles y Miami, y representan
actualmente un importante enlace entre el empresariado y las instituciones que

interactUan en temas de comercio exterior.
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CAPITULO IV . ESTUDIO DE MERCADO

4.1.Mercado

En términos cotidianos, el mercado es un lugar donde la gente compra y vende bienes
0 servicios; sin embargo, en términos econdmicos se dice que un mercado es un
acuerdo que permite a un comprador y vendedor obtener informacién sobre los bienes

y servicios y hacer negocios entre si (Parkin y Loria, 2010).

Para este caso, el mercado esta compuesto por el Agricultor, Acopiador, Exportador,
importador, intermediario, mayorista, cadena de autoservicios, mercado de abastos,
minorista, Hoteles, Restaurantes y Consumidor externo, tal como se muestran en la
Figura 4.1.

La cadena productiva de mango inicia con la empresa exportadora, que adquiere el
mango a través de acopiadores o directamente de los agricultores para luego colocarlo

en el mercado exterior mediante un bréker o directamente al mayorista.

El importador es quien recibe la fruta a fin de venderla en el mercado de Estados

Unidos. Los destinos finales son los mercados mayoristas, autoservicios, mercados de

abastos, minoristas, hoteles y restaurantes.
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Figura 4.1.Cadena productiva del mango de exportacion
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Fuente: Maximixe 2007: Perfil del Mercado y Competitividad Exportadora de Mango
Elaboracion: Autores de esta tesis.

Para justificar la eleccion del mercado de Estados Unidos como destino para la
exportacion se utiliza como fuente de analisis el estudio de PROMPERU elaborado en
el 2015 para la empresa Comercial G&M S.A.C. Alli se utilizan los siguientes
criterios: categoria, capacidad de compra, importadores, acceso al mercado, ventajas
comerciales, canales de distribucion logistica y exportadora, intensidad de la
competencia, riesgos y distancia psicoldgica. Cada criterio cuenta con una hasta seis
preguntas, las cuales tienen una puntuacion que va desde 1 a 3, donde 1 significa
nunca, 2 — algunas veces y 3-siempre. Del desarrollo de cada criterio se procedio a

realizar la sumatoria obteniendo los resultados que se observan en la tabla 4.1.
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Tabla 4.1.Test de seleccion del mercado objetivo

Preguntas Estados Unidos | Paises Bajos | Canada
Capacidad de compra e importadores 9 7 7
Acceso al mercado y ventajas Comerciales 24 19 24
Canales de distribucion y logistica Exportadora 12 11 12
Intensidad de la competencia 5 6 6
Riesgos 8 7 8
Distancia psicolégica 7 7 7
Puntaje Total 65 57 64

Fuente: PROMPERU, 2015: Produccion y exportacion de pulpa de mango congelado
Elaboracion: Autores de esta tesis

Comparando a los Paises Bajos y Canada, Estados Unidos presenta una mejor
calificacion en relacion a la categoria de capacidad de compra e importadores. Esto se
debe a su mayor nimero de poblacion, que se proyecta como un gran mercado
potencial (tanto en valores como en cantidades) y muestran una tendencia creciente

para los préximos afios.

Estados Unidos y Canada obtienen una calificacion superior a los Paises Bajos, debido
a que cuentan con programas de promocién comercial y oficinas comerciales peruanas
afines a los canales de distribucion y logistica exportadora. Asimismo, Estados Unidos
estd mejor capacitado al respecto gracias a que involucra sus canales de
comercializacion, logistica, requerimientos de envase y embalaje, y experiencia, en los
contratos de compraventa internacionales y en las condiciones de pago mas frecuentes

en dicho pais.
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Del estudio realizado por PROMPERU, se puede inferir que el mercado poseedor de
mayores ventajas para la exportacion de mango es Estados Unidos. Por ello, dicho

pais sera nuestro destino de exportacion.

A. Finalidad del estudio de mercado

El estudio de mercado permite obtener informacion relevante para estimar la
demanda, la oferta, los precios y los costos en los que se incurrira en todo el proceso

de exportacion del mango a Estados Unidos.

4.2.0bjetivo

A. Objetivo general

Determinar la oferta y demanda potencial de mango, asi como los costos, el nivel de

produccion y el precio del mercado.

B. Objetivos especificos

e Determinar la demanda insatisfecha de mango en Estados Unidos.

e Determinar la cantidad de mango que la empresa puede ofrecer al mercado de
Estados Unidos.

e Costos incurridos en los procesos de exportacion.

e Determinar el precio de venta.

e Analizar el consumo de mango en la poblacién de Estados Unidos.
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4.3. Descripcion del producto a exportar

El producto es el mango Kent fresco, que para efectos de exportacion tiene la partida
arancelaria nimero 0804502000 y la descripcién de Mangos y Mangostanes, Frescos

0 Secos.

A. Producto

El mango Kent se ha convertido en el tipo de mango favorito del mercado
internacional y se le considera una referencia para los mangos en venta en la Unién

Europea.

Dicha fruta tropical es exdtica y tiene una gran gama de nutrientes, pues cuenta con
vitaminas, minerales y antioxidantes. El tamafio de este fruto es grande y pesa
aproximadamente entre 500 y 800 gr. Su color es amarillo anaranjado con manchas
rojizas, y su forma es ovalada orbicular, de piel gruesa y fuerte. Su nucleo es el 9% del

peso total de la fruta, poco fibroso y de pulpa jugosa.

Sus propias caracteristicas permiten la extraccion de su jugo para la elaboraciéon de
productos a base de mango (incluye productos congelados). Se consume como fruta
fresca, en jugo, en encurtido, en conserva, congelado, en mermelada, deshidratado,

entre otros.

Es adecuado para el transporte de larga distancia y pueden ser madurados

artificialmente para ser vendidos como mangos “ready to eat”
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B. Lugares de produccion

Los principales comerciantes y productores del mango Kent son Per, Brasil, Ecuador,

Israel y Africa Occidental.

En el Pert el 95% de la produccion total de mango corresponde a la variedad Kent.
Asimismo, cabe mencionar que, segun el Instituto Nacional de Estadistica e
Informética (INEI), en los Gltimos afios la produccién de mango Kent ha crecido. Asi,
en el 2003 el mango Kent ocupa el 83% del total de produccién de mangos; en el 2014

alcanza el 94%.

Principalmente, la produccion de mango se concentra en el departamento de Piura,
con un 66%, seguido por Lambayeque, con el 14%, y el porcentaje restante en

Cajamarca, Ancash, Lima, Ica y La Libertad; como se observa en la figura 4.2.

Figura 4.2.Distribucion de Superficie cosechada de Mango por Departamento

2015 (ha)

Ancash
3%

Cajamarca
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Fuente: MINAGRI, 2015, Reporte de Superficie cosechada de frutas y nueces por region
Elaboracion Autores de esta tesis.
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Asimismo, es importante sefialar que Piura pose cerca de 20,000 ha de produccién de
mango, principalmente en el valle de San Lorenzo (74%), Chulucanas (16%) y Chira

(10%).

C. Estacionalidad

El mango Kent fresco peruano no se puede exportar todo el afio, pues tiene un

comportamiento estacional que inicia en octubre y concluye en marzo.

Vale mencionar que la estacionalidad puede adelantarse. Asi, por ejemplo, segun el
Boletin del mes de mayo 2017 del Ministerio de Agricultura y Riego, sefiala que en
setiembre de 2016 se han adelantado volimenes de exportaciones de mango por cerca
de 27t.

D. Competidores

El mango se produce en el hemisferio norte y sur. Por ello, existe produccion todo el

afo y se puede satisfacer la demanda mundial, principalmente la de Estados Unidos.

En el caso de Perd, la exportacion de mango inicia en octubre y se extiende hasta el
mes de marzo. Ecuador y Brasil exportan mango en parte de dicha temporada, por ello

se considera a ambos paises como la principal competencia.

Por otro lado, en Estados Unidos también se produce mango en los estados de Florida,
California y Hawai, entre los meses de junio a setiembre y de las variedades Keitt,

Kent y Tommy Atkins. Sin embargo, su produccion es limitada y, por eso, gran parte
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del consumo se sustenta en las importaciones; su principal proveedor es México, con
el 62%, seguido de Brasil con el 14%, Per( y Ecuador con 8% cada uno, Guatemala

con 4% y Haiti con el 3%.

Respecto a la estacionalidad de las importaciones estadounidenses, los meses en que
importan los mayores volimenes estan entre abril y agosto, que representan alrededor
del 67% del volumen importado. Durante ese periodo, Estados Unidos es abastecido

principalmente por México y, en menor medida, por Guatemala y Haiti.

En los meses de septiembre a marzo, el mercado de Estados Unidos es abastecido por

Brasil, Peru y Ecuador.

4.4. Perfil del cliente

Segun el estudio de PROMPERU elaborado en el 2015 para la empresa Comercial
G&M S.A.C., el perfil de los consumidores estadounidenses es el siguiente:
= Tiene preferencia por los productos con caracteristicas ligadas a la salud, la
calidad, la seguridad, la conveniencia, la disponibilidad, la seleccion, la
novedad. y los precios razonables.
= Sus requerimientos derivan de la busqueda de informacién que realiza y de su
conciencia del cuidado del medio ambiente.
= Conoce sus derechos como consumidor y utiliza las leyes que lo protegen, no
duda en levantar una demanda ante perjuicios ocasionados por productos

defectuosos.
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= El precio es relevante en su decision de compra; también lo son la calidad, la
garantia y el servicio posventa.

= Espera un servicio posventa de calidad.

= Los productos que puedan asociarse a la novedad y/o exclusividad son mas
valorados por su calidad y no tanto por su precio; la presentacion del producto
tiene especial importancia y, por ello, el empaquetado o envase debe ser de

calidad y atractivo.

Segun el estudio de Prospectivas 2020 Foresight, Estados Unidos cuenta con un
consumo de mango per cépita de 1.3 kg y tiene como principal proveedor a México.
Asimismo, el consumo total de mangos en Estados Unidos viene presentando un

crecimiento promedio anual de 9% durante el periodo 2009-2013.

4.5. Mercado de mango en Estados Unidos

Segun el informe sobre el indice de desarrollo del mercado de mango del 2015 y 2016,
el consumo de mango esta creciendo en el mercado de Estados Unidos. Para justificar

dicho estudio, se ha utilizado un indice que sigue la siguiente formula:

Ventas de mangos

indice Consumo porregiom = — - —
Poblacion nacional por regiéon

Mediante un estudio realizado en 49 distritos de Estados Unidos, se puede conocer el

consumo de mango por regién. Asi lo indica los resultados en la tabla 4.2.
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Tabla 4.2. Consumo de mango por regién de Estados Unidos

Mercado Indzigfsde PorSea:t'll)Jlaol de Mercado I“dzigfsde Porgea::;l:l de Mercado Im;igfede Pocvac::tlzal
2015 2015 de 2015

Total U.S. 100 Total U.S. 100 Total U.S. 100
Houston 283 +42 Miami 118 -12 Minneapolis 78 +2
Dallas 193 +20 Las Vegas 112 -21 Charlotte 78 +4
Phoenix 180 -5 Sacramento 110 -9 New Orleans - Mobile 75 +1
Los Angeles 179 -17 Jacksonville 109 +1 Richmond - Norfolk 74 -9
Chicago 146 -13 Tampa 107 -6 Grand Rapids 74 +2
San Diego 142 -1 Denver 107 +12 Kansas City 73 +2
San Francisco 142 -4 New York 106 +10 Seattle 72 +3
West Texas 141 -22 Atlanta 98 0 Partland OR 66 +5
Harlford - Ne 141 +10 Salt Lake City 92 -17 Columbus 65 +5
Boston 139 +11 Roleigh - Durt 91 +3 Milwaukee 65 +7
Orlando 135 -8 Baltimore 89 -1 Little Rock 62 +7
Washington 124 -3 Albany 86 -2 Nashville 60 +4
Philadelphia 82 +2 Detroit 60 +4
Indianapolis 58 +5
Louisville 57 +3
Buffalo- Rochester 56 -3
Azul = indice > 120 Greenville 54 +8
Rojo = Indice <80 Syracuse 51 -2
Cleveland 45 -1
Birmingham 44 0
Cincinnati 43 -1
Memphis 40 -2
St Louis 40 -9
Pittsburgh 39 -4

Fuentes: Organizacion de Mango, 2017: Informe sobre el indice de Desarrollo del Mercado del

Mano 2015-2016

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Antes de interpretar los resultados, cabe precisar lo siguiente: un indice arriba de 120
representa un rendimiento sobresaliente para el mango (estos aparecen en color azul
en todo el informe). Un indice debajo de 80 representa un rendimiento deficiente para
el mango (estos aparecen en color rojo en todo el informe). Un indice entre 81 y 119
representa un rendimiento comparable a la media de los Estados Unidos (estos
aparecen en color negro en todo el informe).

Por lo tanto, del estudio realizado por Nielsen Perishables Group se puede interpretar

lo siguiente:

e 7 de los 12 mercados que registraron rendimientos muy fuertes estan situados
en los estados de Texas, California o Arizona, areas tradicionalmente ideales
para el consumo de mango.

e 24 mercados registraron un crecimiento y dos mercados se mantuvieron

estables en comparacion al afio anterior. Houston registro el mayor incremento
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(42 puntos), alcanzando un indice de 283 y demostrando una oportunidad para
el crecimiento continuo en un area desarrollada.

e 23 registraron bajas en crecimiento, con cinco mercados sufriendo reducciones
de mas de 10 puntos (la region oeste de Texas, Las Vegas, Los Angeles, Salt
Lake City-Boise, Chicago, Miami). La region oeste de Texas registrd la mayor

baja con 22 puntos.

De esta manera, se puede observar que los mercados de Estados Unidos estan en pleno

crecimiento de consumo de mango, Asi se observa en la figura 4.3.

Figura 4.3. Mapa de consumo de Mango por estado en Estados Unidos
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4.6. Metodologia para la proyeccion de la demanda
Para la proyeccion de la demanda se utilizan datos secundarios como el consumo
de mango per capita, el crecimiento del consumo de mango, la poblacién total de

Estados Unidos y la estacionalidad de la demanda de mangos.
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A. Determinar consumo per capita

De acuerdo al estudio de Mercado Mundial del Mango, realizado por la empresa

Prospectivas 2020 Foresight, el consumo de mango per capita de Estados Unidos en el

2014 es de 1.3 kg.

La formula para determinar el consumo per capita de mango es la siguiente:

Consumo total de mango de Estados Unidos

Consumo per capita = Poblaciéon anual de Estado Unidos

Si se conoce el consumo de mango per capita y el nimero de poblacion, se puede
saber cudl es el consumo total de mango en los Estados Unidos; tal como se observa

en el siguiente ejemplo:

X

1.3 = 379,448 634

Consumo total de mango ,414 = 415, 283,224

Del desarrollo de dicha ecuacion, se obtiene el consumo total de mango en el afio

2014: 415, 283,224 kg.

B. Determinacion de consumo total de mango del 2018 al 2022

Segun el estudio de Mercado Mundial del Mango, realizado por la empresa
Prospectivas 2020 Foresight, el consumo total de mango en Estados Unidos viene

presentando un crecimiento promedio anual de 9% en el periodo 2009-2013.
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La tasa de crecimiento identificada durante el 2009-2013 se utiliza para determinar el

consumo total del mango en los proximos arios.

Para determinar dicho consumo total se usa la siguiente formula:
CTM USA,g15 = CTM USAyq17 + CTM USAzp17 * 9%

CTM USA,g10 = CTM USA,g15 + CTM USAyg1g * 9%

*Consumo total de mango en Estados Unidos = CTM USA

De la ecuacion se ha determinado el consumo en Estados Unidos desde 2018 al 2022,

tal como se observa en la tabla 4.3.

Tabla 4.3. Consumo de Mango en Estados Unidos

Afios Consumo (kg)
2018 586,206,162
2019 638,964,717
2020 696,471,541
2021 759,153,980
2022 827,477,838

Elaboracion: Autores de esta tesis

Al afio, el consumo total de mango en Estados Unidos no se cubre con un solo
proveedor y tampoco es constante todos los meses. Dicho consumo se da en funcién a
las condiciones climatoldgicas (verano, invierno, otofio y primavera), tanto para el

importador como para el exportador.
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C. Estacionalidad de importaciones de mango por Estados Unidos

El consumo de mango en Estados Unidos tiene un comportamiento estacional. Alli se
consume mayormente mango durante el periodo de abril a setiembre, que representa el
67.4% del total de importaciones realizadas. Este nivel de importaciones se justifica
porque, en dichos meses, Estados Unidos se encuentra en las estaciones de primavera
y verano, precisamente cuando el consumo de frutas se incrementa. Asimismo, para
cubrir la demanda de mangos durante la temporada de verano, Estados Unidos tiene
como principal proveedor a México. La ventaja de este pais radica en su condicion
climatoldgica para producir este fruto, pues los mangos sembrados pueden cosecharse
en los periodos de abril a setiembre. Un diferencial que no tiene Perl, Ecuador ni

Brasil.

Durante los meses de octubre a marzo, Estados Unidos importa solo 32.6% del total
de las importaciones de mango. En dichos meses, el pais se halla en las temporadas de
invierno y otofio, y por tanto el consumo de fruta disminuye. Para ambos periodos, los
proveedores principales de Estados Unidos son Ecuador y Per(. Asi como se observa

en la figura 4.4.
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Figura 4.4. Proveedores por estacionalidades
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Recuperado de: Varieties & Availability, Mango. Org.

D. Determinar competidores

De la data de importacion obtenida desde enero de 2014 hasta diciembre de 2016, se
observa que las mayores cantidades de importaciones de mango hechas por Estados
Unidos son durante los meses de abril, mayo, junio, julio y agosto. En setiembre, la
importacion empieza a decrecer debido a que las temperaturas climatologicas
disminuyen y, por ende, se reduce el consumo de fruta.

Los principales proveedores durante los meses de menor importacion de mango son
los paises de Ecuador, Pera y Brasil. Ademas, en los meses de agosto y setiembre,
Estados Unidos solo importa de Brasil; en octubre importa de Ecuador y Brasil; en
noviembre, solo de Ecuador; diciembre y enero; de Perl y Ecuador; en febrero y

marzo, solo de Peru.
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Asi, se puede inferir que el potencial competidor de Per( es Ecuador, pues en octubre,
noviembre, diciembre y enero, ambos paises cuentan con las condiciones

climatoldgicas para producir mangos.

Para el analisis, se toma como base de estudio los meses de octubre a marzo en la

exportacion e importacion de mango. Asi como se observa en la tabla 4.4.

Tabla 4.4. Importacion de Mango de Estados Unidos

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Total
PERU
ECUADOR X X X X
BRASIL X X X
Promedio de
Importaciones de 4,208 5,857 6,001 11,240 12,853 12,967 11,449 6,891 3,706 3,556 4418 4557 87,703
Estados Unidos
Porcentaje (%) 4.8% 6.7% 6.8% 12.8% 14.7% 14.8% 13.1% 7.9% 4.2% 4.1% 5.0% 5.2% 100.0%

Fuente: USDA, 2016: Foreign Agricultural Service
Elaboracion: Autores de esta tesis

E. Proyeccion de la demanda
Del consumo total de mango al afio, una parte corresponde a las temporadas
altas y temporadas bajas.
Las temporadas altas corresponden al periodo de abril a setiembre; las bajas,
de octubre a marzo, teniendo como principales proveedores a Ecuador y Perd.
Ambos paises son potenciales competidores por contar con similares

condiciones climatoldgicas para la produccion de mango.
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En ese sentido, el consumo total de mango de Estados Unidos debe dividirse
en dos partes: temporadas altas, correspondientes al 67.4%; y temporadas
bajas, al 32.6%.

(Consumo total de octubre a marzo = 32.6% * Consumo total )

De la ecuacion realizada se obtiene los datos que se encuentran en la tabla 4.5.

Tabla 4.5. Demanda de Mango Octubre - Marzo

Afios Demanda de Mango (Kg)
2018 191,142,123.09
2019 208,344,914.16
2020 227,095,956.44
2021 247,534,592.52
2022 269,812,705.85

Elaboracion: Autores de esta tesis

4.7.Metodologia para la proyeccion de la oferta
Para proyectar la oferta de mango, se utiliza como herramienta la regresion lineal.
De igual modo, como los datos tienen comportamientos estacionales, se usa

medias mdviles para suavizar el comportamiento.

Los datos histdricos usados para la proyeccion de la oferta de mangos son las
exportaciones de Per( y Ecuador desde el 2012 hasta el 2016. La razon es que
dicho volumen de exportacion corresponde a la mayor oferta con la que cuenta

Estados Unidos entre los meses de octubre y marzo.

En el ANEXO IV. Se observa la exportacion de mango de ambos paises por

meses.
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A. Proyeccion de la oferta

Antes de realizar la proyeccion de la oferta, se debe observar el comportamiento de las

exportaciones. Para ello, se grafica de la siguiente manera:

Figura 4.5. Exportacion de Mango de Peru y Ecuador
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Elaboracion: Autores de esta tesis

Como se puede observar, la exportacion de mango tiene un ciclo: hay una tendencia
ascendente y descendente. Asi, se indica que el comportamiento es estacional con
tendencia cuando existe esta conducta. Y es necesario conocer cada cuéntas veces hay

estacionalidad: se observa tendencia alta y baja en la cantidad de exportacion de

mango (octubre y marzo) cada 6 meses.

Para realizar la proyeccion de los datos, es necesario suavizarlos; es decir, bajar los

picos altos y bajos. Esto puede ser posible a través de la media movil.
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B. Media mavil

Segun lo observado en el grafico anterior, el comportamiento es estacional cada 6
meses. Por ello, a fin de reducir los picos altos de estacionalidad, se realiza la media

movil de 6 periodos, utilizando la siguiente férmula:

X1+ Xy + X3+ x4 + X5+ Xg
6

Media méovil =

Se inicia el calculo después de los 6 primeros datos tal como se observa en el ANEXO
\%

Promedio central

Para explicar el comportamiento, se calcula el promedio central utilizando la

siguiente férmula:

X1+ x5 + %3

Promedio central = 3

Los resultados se muestran en el ANEXO VI

C. Indice

Después de la media central, se procede a calcular el indice segun la siguiente

férmula:

Exportacion de kilos de mangos Pert y Ecuador

Indice = Promedio central
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Los resultados se muestran en el ANEXO VII

Indice de estacionalidad

La formula para hallar el indice de estacionalidad es la siguiente:

Promedio de enero 2012

i . . . —
ndice de estacionalidad Dromedio do onoro 2013

Para comprobar que el indice de estacionalidad hallado sea correcto, se suma
los 6 primeros indices; si el resultado de la suma es 6, se puede indicar que

esta bien.

Para este caso, la suma es de 5.9; entonces, para obtener 6 se debe ajustar. Los

resultados se muestran en el ANEXO VI

indice de estacionalidad ajustada

Para corregir el indice de estacionalidad, se utiliza la siguiente formula:

Indice de

estacionalidad de enero 2012
5 los 6 primeros meses del

indice de estacionalidad

indice de estacionalidad ajustada =
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F. Proyeccion de oferta desestacionalizada

Se grafica la oferta desestacionalizada para obtener la ecuacion lineal, que

ayuda a determinar la oferta.

Figura 4.6. Oferta desestacionalizada
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Fuente: Veritrade
Elaboracion: Autores de esta tesis

y = 157350 (tiempo) + 10000000

De la ecuacion obtenida, se obtiene la pendiente y el intercepto, donde X es el tiempo

que remplazarse.

Se tiene 30 datos; la proyeccion iniciaria a partir del nimero 31, que es el mes de

enero de 2017.

Determinacion de la proyeccion de la oferta desestacionalizada
y31 = 157350 (31) + 10000000
ys2 = 157350 (32) + 10000000
y32 = 157350 (33) + 10000000

y32 = 157350 (34) + 10000000
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ys, = 157350 (35) + 10000000
Los resultados se muestran en el ANEXO VIII

G. Proyeccion de la oferta

Para realizar la proyeccion de la oferta, debe utilizarse la siguiente férmula:

Oferta proyectada = Indice de estacionalidad * demanda desestacionalizada
Con dicha férmula se obtiene la demanda por meses. Para tener una proyeccion anual,
se sumaron los datos de enero a diciembre de cada afio. Los resultados se muestran en

la tabla 4.6.

Tabla 4.6. Proyeccion de la Oferta de Mango

Afo Oferta (KQ)

2018 97,427,051.24

2019 103,091,651.24
2020 108,756,251.24

2021 |114,420,851.24

2022 |120,085,451.24
Elaboracion: Autores de esta tesis

4.8. Determinacion de la demanda insatisfecha

Para hallar la demanda insatisfecha, se debe tener la oferta proyectada de mangos, que
equivale a las exportaciones proyectadas que realizaran Perl y Ecuador en la

temporada de octubre a marzo.

Asimismo, la demanda proyectada corresponde a todas las importaciones de mango

que realizara Estados Unidos solo en los meses de octubre a marzo.
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La demanda insatisfecha es la demanda no cubierta por la oferta. En suma, las
exportaciones de Peru y Ecuador no cubren el nimero de mangos que Estados Unidos
desea importar.

La formula es la siguiente:

Demanda insatisfecha = Oferta — Demanda

Los resultados se muestran en la tabla 4.7.

Tabla 4.7. Demanda Insatisfecha

Oferta Demanda Demanda
Afio Proyectada Proyectada insatisfecha

(Kg) (Kg) (Kg)
2018 97,427,051 191,142,123 |-93,715,072
2019 103,091,651 [208,344,914 |-105,253,2
2020 108,756,251 |227,095,956 |-118,339,705
2021 114,420,851 |247,534,593 |-133,113,741
2022 120,085,451 269,812,706 |-149,727,255

Elaboracion: Autores de esta tesis

4.9.Produccion
De resultar viable el Plan de Negocio de exportacion de Mango Kent a Estados
Unidos se constituird una empresa de acopio y exportacion de mango. El acopio
consiste en la adquisicion de la produccion requerida al socio estratégico
“Empresa Comercial GYM S.A.C.”, localizado en distrito de Motupe,

departamento de Lambayeque. Esta empresa cuenta con cultivos de mango en

produccion y actualmente comercializa frutas a los supermercados del pais.
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Segun informacion del MINAGRI (2017c), el departamento de Lambayeque en el
afio 2015 tiene un rendimiento por hectareas de 7.8 toneladas. En comparacion con
los afios 2013 y 2014, el rendimiento por cosecha del afio 2015 presenta una
disminucion producto del Fendmeno del Nifio, que afecta negativamente la
floracion del arbol. En la tabla 4.8. se muestra la evolucion del rendimiento por
hectarea en el departamento de Lambayeque.

Tabla 4.8. Rendimiento por Hectarea en Lambayeque

2005 |[2006 |2007 |2008 |2009 |2010 |2011 |2012 |2013 |2014 |2015

9.2 11.7 |55 118 |16 109 |13.7 |70 125 (113 |78

Fuente: MINAGRI, 2015, Reporte de Superficie cosechada de frutas y nueces por region
Elaboracion: Autores de esta tesis

Determinacion de produccion a ofertar

Para calcular la produccion requerida para la exportacion se toma como dato el
rendimiento por hectarea del departamento de Lambayeque del afio 2015,
equivalente a 7.8 toneladas por hectarea. Asimismo, se considera que el 42% de la
produccion tiene calidad extra para exportacion, segn informacion proporcionada
por el entrevistado Esteban Condo.

De acuerdo con el numero de hectareas en produccion del proveedor cada afio, la
productividad estimada de 7.8 t/ha, el porcentaje de la cosecha con calidad extra

(42%) y la capacidad de un containes (27 t) del nUmero de containers a exportar

Tabla 4.9. Produccion a exportar

Hectdreas Calidad Toneladas de | Containers

Afo | del Productividad extra duccion | exportar
Productor cosechada pro P

2018 | 200 7.8 42% 655 24

2019 | 250 7.8 42% 819 30

2020 | 300 7.8 42% 983 36

2021 | 350 7.8 42% 1147 42

2022 |400 7.8 42% 1310 49

Elaboracion: Autores de esta tesis
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4.10. Costos de produccion

Para obtener el costo de exportacion de mango por kg, se consideran los costos

indirectos y directos; entre ellos, la maquila, la adquisicién de la fruta, el operador

logistico, los gastos de personal, los muebles, los vehiculos, el hosting web, etcétera.

De acuerdo al analisis, se determina que el costo de mango por kg es de USD 0.83 El

detalle se observa en el tabla 4.10.

Tabla 4.10. Costos de Produccion anual

Costo de Produccién 2018 2019 2020 2021 2022
Materia Prima (USD) 223,826 | 283,856 | 345,587 | 409,055 | 474,299
Mano de Obra Directa (USD) 20,924 20,813 41,404 54,052 53,764
Costos Indirectos de Fabricacion: 290,068 | 355,074 | 430,903 | 495,884 | 560,818
Servicio de Maquila (USD) 252,644 | 315,805 | 378,966 | 442,127 505,288
Estiba de productos (USD) 4,343 5,400 6,445 7,480 8,502
Servicios de T1 (USD) 0 54 54 54 54
Mantenimiento de camion (USD) 2,895 2,880 2,880 2,880 2,880
Combustible (USD) 3,000 3,750 4,500 5,250 6,000
SOAT (USD) 268 267 267 267 267
Seguro Camién ( USD) 800 800 800 800 800
Seguro por perdida de mercaderia (USD) | 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Alquiler de almacén (USD) 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000
Extintores (USD) 35 35 35 35 35
Depreciacion y amortizacion (USD) 12,583 12,583 23,456 23,492 23,492
Total Costo de Produccién (USD) 534,819 | 659,743 | 817,894 | 958,992 | 1,088,881
Unidades a producir Kg 648,000 | 810,000 | 972,000 | 1,134,000 | 1,296,000
Costo de produccion unitario (USD) 0.83 0.81 0.84 0.85 0.84

Elaboracion: Autores de esta tesis

4.11. Precio

De los precios internacionales del mango en términos CIF, México ofrece el precio

maés barato (USD 1.07), seguido por Ecuador (USD 1.08), Brasil (USD 1.38) y Peru

(USD 1.47), el mas caro entre los 3 paises. Asi como se observa en la tabla 4.11
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Tabla 4.11. Precio de Mango promedio Internacional

Exportadores | 2012 2013 2014 2015 2016
Perl 1.51 1.34 1.44 1.99 1.47
Brasil 1.18 1.66 1.97 1.84 1.38
Ecuador 1.19 1.19 1.3 1.3 1.18
México 0.91 0.93 1.02 1.04 1.07
Promedio 0.920 1.149 1.223 1.104 1.323

Fuente: Trade Map, 2017: Precios de Mango promedio Internacional

Elaboracion: Autores de esta tesis

Este se precio se debe a que el mango peruano es de calidad Premium en la categoria

Kent.

4.12. Determinacion del precio de venta al exterior

El empresa venderd a precio FOB (Free on board), esto significa que tendrd un

acuerdo de compraventa en el cual se especificard que el vendedor correra con los

gastos y costos de movilizacion de la mercancia hasta el puerto de origen o puerto mas

cercano.

Como se puede observar en la tabla 4.10. muestra costo de produccion por Kilogramo

de mango es de USD 0.83, asimismo, en el mercado el precio de mango se encuentra

en promedio USD 1.31, tal como se muestra en la tabla 4.12.

Tabla 4.12. Precio FOB referenciales en Kilogramos (USD$/KGR)

2016 2015
Dic |Nov |Oct |Mar |Feb |Ene |Dic |Nov |Oct |Mar |Feb |Ene Promedio
106|133 (1.24|1.711.39|1.18|1.18 |1.48|{0.97 1.7 |15 |1.0 |1.31

Fuente: Sunat, 2017: Precios de Mango FOB
Elaboracion: Autores de esta tesis

En tal sentido, el precio FOB de ingreso al mercado es de $ 1.31 el Kilogramo.
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CAPITULO V . ANALISIS DEL ENTORNO

5.1 Entorno internacional

Se realiza un andlisis comparativo con otros paises exportadores de mango durante
una temporada similar.

5.1.1 Ecuador

Segun la Fundacion Mango Ecuador (2017), “el mango se cultiva principalmente en la
provincia del Guayas, con una superficie aproximada de unas 7,700 ha registradas en
plena produccién dentro del gremio, y de las cuales, 6,500 aproximadamente estan

dedicadas a exportacion”.

A su vez refiere que Ecuador exporta las variedades de mango Tommy Atkins (69%),
Kent (15%), Ataulfo (10%), Haden (2%), Keitt (2%) y otros (2%). Su produccién se
concentra principalmente en las provincias de Guayas (70%), Los Rios (10%), Manabi

(10%) y el Oro (10%).

La estacionalidad de la cosecha se presenta a fines de setiembre hasta inicios de
febrero. En el 2016, el principal mercado de destino de las exportaciones de mango
ecuatoriano es Estados Unidos (89%). Le sigue Canada (3%), Union Europea (3%),
Sudamérica (3%) y otros destinos (2%). Desde el 2013 al 2016, la tasa de crecimiento

de promedio anual es de 4.3%

Como se aprecia en la Figura 5.1, en el afio 2016 Ecuador export6 a Estados Unidos

53,188 TM de Mango, 94% de ellas entre los meses de octubre, noviembre y
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diciembre, por un Valor FOB de US $ 40.01 millones. Asi las exportaciones

ecuatorianas a Estados Unidos representaron el 89.11% del total de exportaciones,

3.08% a Canada, 2.9% a Europa, 2.88% a Sudamérica, y la diferencia a otros destinos.

Figura 5.1: Valor FOB de Exportaciones de Mango — Ecuador
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Fuente: Banco Central de Ecuador
Elaboracién: Autores de la Tesis

De acuerdo con el Ministerio de Comercio Exterior del Ecuador (2017), Ecuador
no tiene un Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos. Sin embargo, es parte
del Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), que beneficia las exportaciones
de 123 paises al establecer un arancel cero para cerca de 400 subpartidas de la
oferta exportable ecuatoriana; entre ellas, el mango, las flores de verano, los
claveles, los crisantemos, los productos agroindustriales, las maderas procesadas y
los materiales de construccion.

Para la exportacion de frutas se requiere un certificado fitosanitario emitido por la

Agencia de Aseguramiento de Calidad del Agro (AGROCALIDAD) del
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Ministerio de Agricultura, Acuacultura y Pesca, que se encarga de controlar el
cumplimiento de los requisitos fitosanitarios y declaraciones oficiales.

En la tabla siguiente se resumen los Indicadores Economicos publicados por el
Banco Central del Ecuador:

Tabla 5.1: Indicadores Econémicos Ecuador

Indicador econémico Valor
Barril Petroleo (WTI 23-jul-17): 45.62USD
Deuda Externa PUblica como % del PIB (diciembre - 2015): | 20.40%
indice Dow Jones (23-jul-2017): 21,580.07
Inflacion anual (junio-2017/junio-2016): 0.16%
Inflacion mensual (junio-2017): -0.58%
Riesgo pais (23-jul-2017): 681

Tasa de desempleo urbano (marzo-2017): 5.64%
Tasa de interés activa (julio - 2017): 8.15%
Tasa de interés pasiva (julio - 2017): 4.84%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Autores de esta tesis

5.1.2 México

México exporta las variedades de mango Tommy Atkins (41%), Kent (20%), Haden
(18%), Ataulfo (14%) y Keitt (9%). Su produccion se concentra principalmente en las
localidades de Nayarit (20%), Guerrero (16%), Veracruz (16%), Sinaloa (16%),

Chiapas (13%), Oxaca (12%) y Michoacan (8%).

La estacionalidad de la cosecha se presenta desde marzo hasta setiembre. En el 2016,

el principal mercado de destino de las exportaciones de mango mexicano es Estados
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Unidos (89%). Le sigue Canada (9%) y otros destinos (2%). Para el 2013, la tasa de

crecimiento de promedio anual es 7%.

Segun se aprecia en la Figura 5.2, en el afio 2016 México exportd a Estados Unidos
317,578 TM de Mango, 96% de ellas entre los meses de marzo y septiembre, por un
Valor FOB de US $ 315.75 millones. Asi las exportaciones mexicanas a Estados
Unidos representaron el 89.23% del total de exportaciones, 8.91% a Canada, y la

diferencia a otros destinos.

Figura 5.2: Valor FOB de Exportaciones de Mango — México

400.00

350.00

300.00

250.00

200.00

Millones de Délares

150.00

100.00

50.00

0.00

2013

2014

2015

2016

H ESTADOS UNIDOS

234.21

231.70

273.04

315.75

= CANADA

30.87

29.95

31.75

31.54

m OTROS

4.98

4.78

6.09

6.59

mTOTAL

270.05

266.43

310.89

353.88

Fuente: Secretaria de Economia - Sistema de Informaciéon Comercial por Internet
Elaboracion: Autores de la tesis

En 1994 entra en vigencia el Tratado de Libre Comercio de América del Norte

(NAFTA, por sus siglas en inglés), orientado a la apertura y ampliacion del
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mercado de América del Norte, y con reglas que rigen el comercio y las

inversiones entre Canada, Estados Unidos y México.

Segun sefala Forbes Staff (2017), en el mes de Marzo del 2017 el gobierno de
Donald Trump anuncia la renegociacion del NAFTA, que solicitaria, entre otros:

e Mantener un panel de arbitraje que permita a los inversionistas de Canada,
Estados Unidos y México evitar los tribunales locales para resolver
demandas civiles. El objetivo es optimizar los procedimientos para
resolver disputas.

e Modificar las reglas de origen (porcentaje de un producto que debe
producirse en los paises del TLCAN) para apoyar la produccion y el
empleo en Estados Unidos.

e Buscar medidas para revisar el déficit comercial que mantiene Estados
Unidos con Canada y México.

e Realizar compras gubernamentales de modo consistente y con politicas
que privilegien las adquisiciones nacionales.

e Protecciones del comercio digital.

e Endurecimiento de la propiedad intelectual.

e Requisitos para que empresas de propiedad estatal operen de manera

comercial.

De acuerdo con la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y
Alimentacion (SAGARPA) de México, para la exportacion de frutas se requiere un

certificado fitosanitario emitido por el Servicio Nacional de Sanidad, Inocuidad y
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Calidad Agroalimentaria (SENASICA), entidad que se encarga de regular y vigilar
que la movilizacion, importacion o exportacion del territorio de los animales,

vegetales y sus productos o subproductos, no pongan en riesgo el bienestar general

5.2 Entorno indirecto

Mediante el andlisis SEPTE, se evaltan los factores del macroentorno que influyen
indirectamente en la marcha del negocio. Los factores a evaluar son los econémicos,

socioculturales, ecoldgicos, tecnoldgicos y politico legales

5.2.1 Factores econmicos

Ciclos econ6micos:

Los ciclos econdmicos son las fluctuaciones del nivel de actividad econdémica general,
determinadas por variables macroeconomicas como el PBI, el empleo, la
productividad, la inflacién, entre otras. Para el caso global, se considera el PMI
(Purchasing Managers Index) —elaborado por J.P. Morgan y IHS Markit en
asociacion con ISM y IFPSM— como un termémetro de la economia que representa
la evolucidn del sector productivo. Asi, un PMI con un valor superior a 50 representa
un crecimiento o una expansion, mientras un PMI inferior a 50 equivale a una
contraccion. Para el caso peruano, se considera como IPM las Encuestas de
Expectativas Macroecondmicas elaboradas por el BCRP. Al mes de marzo de 2017, el
IPM Global se ubica en 53 puntos (Ver Figura 5.3) y el peruano en 47 puntos (Ver
Figura 5.4), con una recuperacion en junio que alcanza los 56 puntos (ubicando al pais

en un periodo de expansion).
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Figura 5.3: JP Morgan Global Manufacturing PMI

JPMorgan Global Manufacturing PMI
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Fuente: J.P. Morgan News Release (Recuperado de https://www.markiteconomics.com)

Figura 5.4: Indice de expectativas de la economia a 3 meses
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Fuente: BCRP. Encuesta de Expectativas Macroecondémicas
Elaboracidn: Autores de esta tesis

De acuerdo a lo que sefialan Perea, H y Mendoza, I. (2017). Desde finales de los

90’s, la amplitud de las oscilaciones de la economia se ha reducido de manera
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sensible, lo que estaria asociado a una mayor capacidad de las familias para suavizar
su consumo a lo largo del ciclo, producto del desarrollo del sistema financiero que les
permite ahorrar y endeudarse y, por lo tanto, protegerse de las variaciones de los
ingresos. La mejora en la gestion de las politicas fiscal y monetaria también habria

contribuido a atenuar la amplitud de los ciclos econdémicos.

Evolucién del PBI:

“El Producto Bruto Interno (PBI) se define como el valor total de los bienes y
servicios producidos en un pais durante un periodo determinado —mensual, trimestral,
anual” (Gestion ,2014). Este indicador permite evaluar la situacion econémica del pais
y tomar decisiones empresariales respecto a la expansion o contraccion de actividades.
En el 2014 hay un descenso importante del PBI (Ver figura 5.5) ocasionado por la
caida de los sectores de Pesca, Mineria e Hidrocarburos y Manufactura —todos ellos
impactados por problemas climaticos, bajos precios internacionales y menor demanda
de productos no tradicionales—. Para el 2017, se estima que el Perl no podra
mantener la tendencia de recuperacion econdmica sostenida entre el 2015 y el 2016.
Esto se debe principalmente a dos motivos: las pérdidas causadas por el fendmeno de
El Nifio, que produjo dafios generalizados a la infraestructura nacional y elevo los
precios domésticos de los alimentos; y el escandalo de corrupcion de Odebrecht, que
ademaés de paralizar grandes proyectos de infraestructura, redujo la confianza de los
inversionistas. Asi, para este afio, el FMI proyecta un crecimiento del PBI peruano de

solo 2.7%.
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Figura 5.5: Variacion porcentual del PBI
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Fuente: BCRP
Elaboracion: Autores de esta tesis

Segun indica CEPLAN (2011) en el Plan Bicentenario hacia el 2021, en el Peru “las
actividades que se consideran clave para diversificar la estructura productiva y
promover las industrias basadas en el conocimiento y la tecnologia son la agricultura

ecoldgica y las agroindustrias de exportacion”

Tipo de cambio

El tipo de cambio es un factor econdmico clave para las exportaciones: dependiendo
de su variabilidad, la competitividad del exportador puede verse afectada. Asi, si la
moneda local es depreciada, las exportaciones se veran beneficiadas pues el
exportador tiene mayores incentivos al recibir mas dinero por cada dolar exportado.
Sin embargo, si la moneda local es apreciada, el exportador se vuelve menos
competitivo al recibir menos dinero por cada dolar exportado.
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En el Peru, el Banco Central de Reserva del Pert (BCRP):
Ejecuta medidas preventivas para resguardar la estabilidad financiera y los
mecanismos de transmisién de la politica monetaria. Asi, mediante la
intervencién cambiaria, se busca reducir la volatilidad excesiva del tipo de
cambio y acumular reservas internacionales en un periodo de entrada de capitales
externos o altos precios de productos de exportacion, lo cual desarrolla fortalezas
ante eventos negativos en una economia con un elevado porcentaje de

dolarizacion financiera (BCRP, 2017, p5).

Al respecto Suto (2012) sefala:
El tipo de cambio entre el nuevo sol respecto al dolar de los Estados Unidos es
una de las principales variables econémicas en el Peru. Para el Estado porque
constituye un instrumento de la politica monetaria para controlar la inflacion;
para las empresas porque buena parte de los bienes o servicios que integran el
proceso productivo o comercial estdn conformados por productos que se
importan o exportan; y para las personas porque algunos de los precios de los
bienes y servicios que se transan, asi como parte de sus patrimonios y

obligaciones, se encuentran expresados en doélares.

Entre los afios 1991 y 2000, el tipo de cambio promedio pasa de S/ 0.77 a S/ 3.49
respectivamente (ver Figura 5.6), de modo que se registra un incremento promedio
anual (depreciacién) de 18.1%. Entre 2001 y 2016, el tipo de cambio promedio pasa
de S/ 3.51 a S/ 3.38 respectivamente, registrando un descenso promedio anual
(apreciacién) de -0.1%. Si se analizan los Gltimos cinco afios, se evidencia que el tipo

de cambio se mantiene entre los rangos promedio de S/ 2.64 y S/ 3.38.
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Figura 5.6: Evolucién del Tipo de Cambio - Promedio del periodo (S/ por US$)
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Fuente: BCRP
Elaboracion Autores de la Tesis.
Inflacion

En el Perd, el BCRP es responsable de preservar la estabilidad monetaria del pais; sus
principales funciones son regular la moneda y el crédito, administrar las reservas

internacionales e informar el estado de las finanzas nacionales. Para cumplir con ello,

en el 2017:

El BCRP sigue el esquema de Metas Explicitas de Inflacion. La meta de inflacidn
contempla un rango entre 1.0 por ciento y 3.0 por ciento, buscando asi anclar las
expectativas de inflacion en un nivel similar al de las economias desarrolladas y
establecer un compromiso permanente con la estabilidad de la moneda. El
Directorio del BCRP decide todos los meses el nivel de la tasa de interés de
referencia para el mercado de préstamos interbancarios. Esta tasa de interés es la
meta operativa de la politica monetaria, la cual afecta con rezagos y por distintos
canales a la tasa de inflacion. Por ello, esta tasa de interés se determina con base
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a proyecciones de inflacion y de sus determinantes. La inflacion puede desviarse
transitoriamente fuera del rango meta debido a la presencia de choques que
pueden afectar temporalmente la oferta de bienes y servicios, como es el caso de
los originados en bienes importados o en factores climaticos internos. Cabe
precisar ademas que la efectividad de la politica monetaria se evalta en términos
del éxito de retornar y mantener a las expectativas de inflacién dentro del rango
meta. (BCRP, 2017, p.5)
Superada la hiperinflacion de finales de la década de los ochenta, la politica monetaria
en adelante se centra en mantener estabilidad monetaria, dando impulso al crecimiento
del PBI, atrayendo la inversion de las empresas y conservando el valor real de los
ingresos de las familias. Es asi que el Per( pasa de una inflacion de 13.72% en Enero

de 1995 a una de 3.69 % en Abril del 2017 (Ver Figura 5.7)

Figura 5.7: Evolucién Inflacion 1995 — 2017
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Elaboracion: Autores de esta tesis

La inflacion afecta a las exportaciones mediante el aumento de los costos que, si no es
acompafiado de devaluacidbn o mayor productividad, provoca una perdida de

competitividad. Adicionalmente, la inflacion debilita la inversion, restringe el
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financiamiento, modifica los precios relativos, dificulta el planeamiento, reduce las
expectativas de largo y mediano plazo, y reduce la capacidad de los productores de
bienes menos competitivos de colocar sus productos en el mundo. (Desarrollo de

Negocios Internacionales, 2013)

Presion tributaria

La presion tributaria es un indicador que relaciona los ingresos tributarios de un pais
con su PBI. De acuerdo con el Instituto Peruano de Economia (2017), la presién
tributaria
Permite medir la intensidad con la que un pais grava a sus contribuyentes a través
de tasas impositivas. Este indicador ayuda al Estado en la toma de decisiones y
en la aplicacion de politicas tributarias que resulten en cargas equitativamente
distribuidas entre los contribuyentes. También es muy Util en el analisis para la
adopcion de politicas fiscales asequibles. Los principales impuestos que
componen los ingresos tributarios del Gobierno Central en el Perd son: el
Impuesto a la Renta (IR), el Impuesto General a las Ventas (IGV), el Impuesto
Selectivo al Consumo (ISC) y el impuesto a la importacion (aranceles). La
presion tributaria es mayor cuando menor son la evasion y la informalidad de una
economia.
Como se aprecia en la Figura 5.8, los ingresos tributarios peruanos han venido
descendiendo desde el afio 2012, reduciendo la capacidad de gasto e inversion publica.
Es asi que el FMI (2017) recomienda al Peru elevar la presion fiscal, principalmente
fortaleciendo a la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion
Tributaria (SUNAT) y reduciendo tanto las exenciones del Impuesto General a las

Ventas (IGV) como la informalidad en la economia.
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Figura 5.8: Ingresos Tributarios del Gobierno Central (% PBI)
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Elaboracion: Autores de esta tesis.

5.2.2 Factores socioculturales

Per( es el decimonoveno pais mas extenso del mundo con 1,285,216 km?. Los cinco
departamentos mas extensos son Loreto, Ucayali, Madre de Dios, Puno y Cusco, y

representan el 55% de la superficie total del pais.

Segun el INEI, en el 2015, la Poblacion Economicamente Activa (PEA) del
departamento de Lambayeque asciende a 635,728.41 habitantes, respecto a los
942,803.2 incluidos en la poblacion con edad de trabajar (67%). De acuerdo con el
Censo Nacional Agropecuario del 2012, en el departamento de Lambayeque hay

59,102 productores, con una Superficie de 691,070.12 ha.
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Hoy, la promocion de la Responsabilidad Social Empresarial es una tendencia en el
mundo. Esta refleja la conciencia de una compafiia por preservar el planeta para el
futuro de la humanidad, mientras que el consumidor actual busca productos inocuos
para el medio ambiente, que ayuden a la comunidad y contribuyan a mejorar el
cambio climatico. Este factor no solo es importante por un tema de conciencia social,
sino también por considerar los términos bajo los que se firma el Tratado de Libre
Comercio con los Estados Unidos, cuyo capitulo 18 establece las pautas para el tema

del medio ambiente.

Segun estudio de PROMPERU (2013), el perfil del consumidor estadounidense es el

siguiente:

Consumista y siempre dispuesto a probar productos novedosos.

Exigente: caracteristica derivada de la busqueda de informacién que realiza.

- Le da mucha importancia a la presentacion del producto. También a la calidad,
la garantia y el servicio posventa.

- Conoce muy bien sus derechos como consumidor y utiliza las leyes que lo
protegen.

- Los productos asociados a la novedad y/o exclusividad son mas sensibles de
ser valorados por su calidad y no tanto por su precio.

- Valoran mucho los productos frescos, bajo en grasas y colesterol. La poblacion

se preocupa mas por escoger alimentos saludables para prevenir enfermedades

como la obesidad, la diabetes, etcétera.

La National Mango Board (NMB) es una organizacion estadounidense de
promocion e investigacion, apoyada por las cuotas cobradas por mangos
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nacionales e importados. Su objetivo es aumentar el conocimiento y el consumo
de mangos frescos en los Estados Unidos mediante tres programas basicos:
comercializacion, investigacion y relaciones con la industria. EI Mango Market
Development Index Report —elaborado por la NMB— mide y compara el
volumen de ventas de mango relativo a la poblacién por regién y mercado. Un
indice superior a 120 representa un significativo promedio de desempefio del
mango; un indice entre 81 y 119 equivale a un desempefio comparable con el
promedio estadounidense; un indice menor a 80 significa un promedio inferior de

desempefio del mango.

En la Figura 5.9 se aprecia la distribuciéon del indice por regiones durante el

periodo 2015-2016:

Figura 5.9: Mango Index por regiones estadounidenses - 2016
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Las oportunidades de crecimiento incluyen las subregiones de East South Central

(indice = 51), West North Central (indice = 70), East North Central (indice = 72) y
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Mid-Atlantic (indice = 77). Siete de doce mercados fuertemente desarrollados estan

localizados en Texas, California o Arizona, areas tradicionalmente fuertes para

mangos.

5.2.3 Factores ecologicos

Los habitos de consumo estan cambiando. Cada vez mas personas en el mundo buscan

productos menos dafiinos, libres de quimicos y pesticidas. Por ende, el consumo de

productos organicos tiene un crecimiento notable.

CEPLAN (2011) sefiala en el Plan Bicentenario: El Per( hacia el 2021

El cambio climéatico que viene experimentando el planeta, caracterizado por los
efectos del calentamiento global (alteracion de ciclos de lluvias, mayor erosion
de suelos, mayor incidencia de desastres naturales, mayor escasez de agua, menor
productividad agricola, inseguridad alimentaria, cambio en los ecosistemas que
sustentan la diversidad bioldgica), es consecuencia del denominado “efecto
invernadero” causado por el considerable incremento de las emisiones de
diversos gases, principalmente el dioxido de carbono (CO2) proveniente sobre
todo de la quema de combustibles fosiles. Los gases de efecto invernadero se
acumulan en la atmoésfera y ocasionan la elevacion de la temperatura media del
planeta, la pérdida de glaciares en los polos y en las altas cumbres montafiosas,
asi como la modificacion del régimen de lluvias.

Todos los paises van a sufrir los efectos del cambio climatico, pero los mas
vulnerables son los paises tropicales y sus poblaciones rurales. Se considera que
este fendmeno traerd un cambio de paradigma y una reduccion drastica del

consumo de combustibles fésiles, hecho que afectara tanto la politica como la
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economia mundiales. EI Per( se vera afectado, en particular por la menor

disponibilidad de agua en la costa. (p.19)

También indica que
Se estima que las alteraciones de los ecosistemas incidiran negativamente en las
condiciones de competitividad econdémica de los paises, afectando severamente a
la poblacién asentada en las ciudades costeras (dotacion de servicios de agua,
alcantarillado y salubridad), la productividad agricola (principalmente la de
régimen de secano), la produccion de alimentos de origen agricola, la

preservacion de la biodiversidad y la generacién de energia hidroeléctrica. (p.19).

5.2.4 Factores tecnolégicos

a) Puertos

En la costa peruana existen 6 puertos mayores y 20 puertos menores. El actual
concesionario del Puerto de Paita es Terminales Portuarios Euroandinos. Esta
empresa realiza las obras de construcciéon y posterior operacién del Nuevo
Terminal de Contenedores, que estara provisto de equipos e infraestructura
moderna para posicionar al puerto de Paita como uno de los principales puntos
de desarrollo de comercio exterior de la region. De este modo se podra
competir en igualdad de condiciones con el entorno de comercio internacional.
Actualmente, el puerto de Paita no cuenta con salidas diarias, solo semanales;
aunque, atiende destinos como Norteamérica, Europa y Asia. Los principales
productos de exportacion gque salen de Paita son pota, mango, banano, café y
harina de pescado.
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b) Tratamiento hidrotérmico
El tratamiento hidrotérmico es un proceso para eliminar la mosca de la fruta.
Este consiste en sumergir el mango en agua a cierta temperatura y durante un

periodo establecido por el protocolo de cada pais importador.

De acuerdo con el Plan de trabajo para el tratamiento y certificacion de
mangos peruanos elaborado por SENASA (2010), en colaboracion con APHIS
(Animal and Plant Health Inspection Service) y APEM (Asociacion Peruana
de Productores de Mango), el protocolo de los requisitos fitosanitarios de
Estados Unidos exige el cumplimiento del Manual de Tratamiento de PPQ —
Agosto 2010, segun el cual la fruta debe tratarse en el pais de origen en una
instalacion certificada y bajo la supervision de personal APHIS. EIl tiempo de
inmersion para frutos de hasta 425 gr es de 75 minutos; para frutos de 425 a
650 gr, de 90 minutos, y el agua debe circular constantemente y mantenerse al
menos a 115.0 °F.

5.2.5 Factores politico - legales

El Per( tiene un Tratado de Libre Comercio firmado con Estados Unidos, que
establece reglas para garantizar un trato preferencial al comercio de determinados
productos entre ambos paises. Asi, se impulsa la importacion de diversos productos a

dicho pais, segun las partidas arancelarias que correspondan.
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El gobierno, a través de las entidades publicas como MINCETUR, PROMPERU,
entre otras, impulsa, promueve, orienta e informa la ejecucion de este tratado, sus

beneficios y resultados.

Es asi que el Peru cuenta con programas que promueven las exportaciones, tales
como: Exporta Facil, orientado a la micro, pequefia y mediana empresa; Ruta
Exportadora, orientada a mejorar la competitividad de las empresas interesadas en
exportar, en proceso de exportar 0 que ya exportan; Pymes Peruanas al Mundo,
orientado a guiar a las pymes para acceder a nuevos mercados mediante el comercio

electronico.

5.3 Entorno directo

En su modelo de las Cinco Fuerzas de la Competencia, Porter (2009) sefiala que el
poder de estas fuerzas determina el maximo potencial de beneficios del sector. Por
esta razdn, es vital comprenderlas para formular la estrategia que permita “encontrar
una posicién dentro del sector desde la que pueda defenderse del mejor modo posible

contra dichas fuerzas, o incluso orientarlas a su favor” (p. 26).

a) Rivalidad entre los competidores actuales
Durante el 2016, 284 empresas peruanas exportaron mango Kent a Estados

Unidos. Diez de ellas representaron el 44.43% del valor FOB exportado.

La rivalidad entre los competidores locales es intensa y esta determinada por la
falta de diferenciacion, pues, al tratarse de un commodity agricola, resulta dificil

para un exportador de mango fresco posicionar una marca o brindar valor
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agregado a su producto. Otro factor a considerar es la concentracion en las
empresas exportadoras, que por su tamafio y experiencia tienen un mayor poder

que los medianos y pequefios exportadores.

A nivel local existen empresas exportadoras consolidadas, que a la fecha cuentan
con una integracion vertical y tienen una produccion propia capaz de asegurar su
abastecimiento. Estas compafiias también compran mango fresco a pequefios
productores para completar sus pedidos de exportacion. Asi, aprovechan la
existencia de productores que no cuentan con la capacidad suficiente para ofertar

un volumen minimo de exportacion.

Asimismo, cabe considerar la rivalidad entre los paises exportadores de mango
fresco; principalmente de aquellos con los que el Peri comparte estacionalidad,
como Brasil, Ecuador o Colombia. Los gobiernos de estos paises promueven la
asociacion de sus productores y la mejora de su productividad y calidad, y
apuntan a incrementar su oferta exportable de acuerdo al requerimiento del

mercado internacional.

Entre noviembre y marzo de cada afio se encuentra la oferta peruana de mango
fresco. Durante noviembre, las importaciones que Estados Unidos realiza desde
Ecuador se van reduciendo; en enero, se inician lentamente las importaciones
desde México. En enero y febrero, Pert no tiene una competencia fuerte y es el
pais del que Estados Unidos realiza su mayor importacion. Debido al clima y la

estacionalidad, los competidores se definen a nivel de paises. De alli que, para el
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Perd, la competencia més cercana sean Ecuador y México.

b) Amenaza de entrada de nuevos competidores
Porter (2009) afirma: “la gravedad de esta amenaza de que se produzca una
nueva entrada en el sector depende de los obstaculos existentes y de la
reaccion que puedan esperar de parte de los actuales competidores los que

estudian la posibilidad de entrar en el sector” (p.28).

La exportacion de mango fresco sufre de obstaculos. EI primero son las
economias de escala alcanzadas por las principales empresas exportadoras a
través de su integracion vertical: estas se encargan directamente de los
procesos de cultivo, cosecha, acopiado, procesamiento y transporte. Un nuevo
competidor debera evaluar la forma en que ingresara al sector; por ejemplo, ser
solo productor o acopiador y tercerizar los demas procesos, 0 integrarse

verticalmente, efectuando todos los procesos.

Un segundo obstaculo son las necesidades de capital requeridas para ingresar
al sector elegido. El nuevo ingresante que elige ser productor debera adquirir
campos de cultivo, contratar personal, adquirir fertilizantes, etcétera. Por otro
lado, el que elige ser acopiador deberd conseguir proveedores estratégicos y
recursos financieros para realizar los pagos anticipados que requieren los

productores.
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c)

d)

Poder de negociacion de los proveedores

En el esquema de acopiadores, es clave tener un proveedor estratégico con la
capacidad de produccion necesaria y de preferencia con experiencia de
comercializacion del producto en el mercado local. El poder de negociacion de
este proveedor se considera medio si existe una relacion familiar con uno de

los accionistas de la empresa.

Otro proveedor importante es la planta procesadora (maquila), ésta atiende a
mas de un exportador segun su capacidad de produccion, siendo indispensable
que se establezca un contrato que asegure la atencion de los volimenes

requeridos en el plazo pactado

Amenazas de productos o servicios sustitutos

El mango fresco con certificacion organica es el sustituto natural del mango
fresco (con agroquimicos). Aungue sus precios son mucho mas altos, por el
momento su produccion es reducida debido al bajo rendimiento obtenido por
hectarea. Esto no minimiza la amenaza, pues la produccion del producto se
inclina a incrementarse debido a la tendencia del mercado hacia el consumo

saludable y sostenible.

El mango procesado congelado es otro sustituto a considerar: aunque tiene un
mayor precio, tiene una creciente participacion en las importaciones que
realiza Estados Unidos. Como ventajas resalta que no es necesario contar con
un mango de calibre especifico pues se congela trozado; ademas, es un
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producto con més tiempo de vida y se comercializa a un precio mayor.

e) Poder de negociacion de los clientes
Como el mango fresco es un commodity agricola, el precio lo definen los
grandes importadores y/o exportadores. Asi, los medianos o pequefios
exportadores terminan adecuandose a los precios de mercado gestionados en la

temporada.

Durante enero y febrero de cada afio se da la mayor participacion de las
exportaciones peruanas de mango en el mercado de Estados Unidos. En dicha
temporada es posible mejorar la posicion de negociacion respecto a los precios
para el exportador peruano: son meses en las que las exportaciones de mango
no tienen competencia por cuestiones de estacionalidad.

5.4 Analisis de Stakeholders externos

A continuacion, se describen los principales grupos de interés que podrian afectar al

sector exportador del mango:

a) Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI): es el ente rector en materia
agraria cuyos objetivos sectoriales son el incremento de la productividad
agraria y la insercion competitiva a los mercados nacionales e internacionales.

b) Autoridad Nacional del Agua (ANA): organismo publico adscrito al
MINAGRI. Otorga derechos de uso de agua, entre otras funciones.

c) Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA): organismo publico adscrito
al MINAGRI con la autoridad oficial en materia de sanidad agraria, calidad de
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d)

f)

insumos, produccion organica e inocuidad agroalimentaria. Brinda los
servicios de inspeccion, verificacion y certificacion fitosanitaria, y registra y
fiscaliza los plaguicidas, semillas y viveros. También implementa normas y
recomendaciones de organismos internacionales, suscribe protocolos y
convenios con organismos de sanidad agraria de otros paises para acceder a
mercados internacionales.

Instituto Nacional de Innovacion Agraria (INIA): organismo publico adscrito
al MINAGRI. Su objetivo es promover y ejecutar diversas actividades que
faciliten el desarrollo y fortalecimiento de la innovacion tecnoldgica agraria
nacional para la seguridad alimentaria. También busca el incremento de los
niveles de competitividad de la produccion agraria, orientada especialmente a
la inclusion social de los pequefios y medianos productores.

Sierra y Selva Exportadora: entidad adscrita al MINAGRI, especializada en
exportaciones de productos con valor agregado, integracion comercial y
fomento de emprendimientos y negocios sostenibles que contribuyan a la
mejora de la calidad de vida e inclusion social de las familias rurales.
Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR): responsable de las
negociaciones comerciales internacionales en el marco de la politica
macroecondmica del gobierno y las normas de la Organizacion Mundial de
Comercio (OMC). Su objetivo es obtener mejores condiciones de acceso a los
mercados internacionales, maximizar los beneficios de la participacion del
Per( en los esquemas de integracion y fomentar la inversion junto con la

promocion del comercio internacional.
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9)

h)

)

k)

Comision de Promocion del Perd para la Exportacion y el Turismo
(PROMPERU): organismo publico adscrito al MINCETUR y responsable de
formular, aprobar, ejecutar y evaluar las estrategias y planes de promocion de
bienes y servicios exportables.

Gobierno Regional de Lambayeque: a traves de la Gerencia Regional de
Agricultura, coordina y promueve las actividades y proyectos agrarios de la
region.

Asociacion Peruana de Productores de Mango (APEM): institucion sin fines de
lucro, conformada por los productores y exportadores de mango,

United States Department of Agriculture (USDA): equivalente al MINAGRI
en Estados Unidos.

Animal and Plant Health Inspection Service (APHIS): equivalente al SENASA
en Estados Unidos.

5.5 Resultados Obtenidos

Tanto para Ecuador como para México, el mercado de Estados Unidos es el
principal destino de las exportaciones de Mango. Ambos paises cuentan con
tratados o acuerdos de preferencias arancelarias que exoneran al Mango de
derechos para su ingreso a dicho pais, sumado a ello México cuenta con su
cercania geogréfica como ventaja adicional. De esta forma se hace importante
para las empresas exportadoras peruanas de Mango contar con una ventaja
comparativa adicional a la estacionalidad, como contar con estrictos controles
de calidad, realizar un adecuado planeamiento de la cosecha, conocer al

mercado de destino y a sus competidores, entre otros.
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La estabilidad macroecondmica que el Peri mantiene en las Ultimas décadas le
permite mantener su calificacion de grado de inversion en las tres principales
agencias calificadoras de riesgo soberano (Moody's, S&P y Fitch), por encima
de Ecuador y a la par de México, lo cual facilita al pais el acceso al
financiamiento en mercados internacionales para destinarlo a obras de
inversion que incentiven el crecimiento de las actividades econdémicas.

Cuando el mercado es el mundo, analizar las fuerzas de la competencia brinda
a la empresa exportadora una vision amplia de los caminos a seguir en su
proceso de comercio internacional. En el sector de exportacion de Mango
hacia Estados Unidos compiten empresas tanto locales como extranjeras, razén
por la cual es importante que se establezca una estrategia de ingreso acertada,
dando especial importancia a los proveedores (agricultores, maquila) que
deben considerar como socios estratégicos.

Los actores o grupos de interés afectan positiva o negativamente a un negocio
0 sector, razon por la cual es importante conocerlos y orientar su impacto hacia
el lado positivo, como por ejemplo aprovechar los programas de fomento y
apoyo al exportador que brindan diversas instituciones del Estado.

La estrategia genérica de ingreso al mercado de Estados Unidos planteada es la
de Liderazgo en Costos, por la cual la empresa busca la eficiencia en la
produccidn, controlar sus costos, contar con personal calificado suficiente y
establecer alianzas a largo plazo con sus proveedores estratégicos, que debe

considerar como socios comerciales.
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CAPITULO VI . PLAN DE MARKETING

6.1 Decisiones estratégicas de marketing

De acuerdo con la Dietary Guidelines for Americans 2015-2020 elaborada por Office
of Disease Prevention and Health Promotion (ODPHP), un patrén de alimentacion
saludable incluye:

» Vegetales de todos los subgrupos.

» Frutas, especialmente enteras (frescas, enlatadas, congeladas y secas).

» Granos.

« Productos lacteos sin grasa o bajos en grasa.

« Alimentos proteinicos, incluyendo mariscos, carnes magras y aves de corral,

huevos, legumbres y nueces.
« Semillas y productos de soya.

« Aceites.

Se busca posicionar un producto de agradable sabor en el grupo de las frutas
tropicales, dirigido al segmento de estadounidenses preocupados por mantener una
alimentacion saludable. Para ello, se resaltan sus cualidades nutricionales y la cantidad
recomendada de frutas al dia (dos tazas para una dieta diaria de 2,000 calorias).

Asi, el objetivo de marketing corresponde a alcanzar, al quinto afio, el 1% del
mercado de mangos de la regién de Middle Atlantic (Nueva York, Pennsylvania y
Nueva Jersey) en Estados Unidos. Se espera alcanzar el 0.75 % de participacion en el

primer afio y el 0.80 % en el tercero.
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6.1.1 Segmentacion

Kotler (2012) sefiala que “un segmento de mercado es un grupo de consumidores que
responde de manera similar a un conjunto dado de actividades de marketing”.

Para ingresar al mercado de Estados Unidos, el objetivo principal es la region de
Middle Atlantic, debido a su alto nivel de consumo de mango peruano y al poder

adquisitivo de su poblacién (GMP* de USD 1.66 trillones en el 2016).

El mango Kent se dirige al segmento de compradores mayoristas de fruta de la regién
Middle Atlantic. EI segmento final del comprador estad conformado por consumidores
de todas las edades que priorizan el cuidado de su salud a través de una alimentacion

saludable, con el consumo de productos nutritivos, de agradable sabor y de calidad.

6.1.2 Diferenciacion

El mango es un producto considerado como commodity estandarizado. Por eso, la
diferenciacion se dirigird mediante los servicios que ofrezcan la programacion de las
ventas para toda la temporada y la adecuacion a los requerimientos de presentacion,
etiquetado o empaque. Esto se logrard con un Optimo sistema de pronostico de la
produccion, que permita la planificacion de las ventas y la entrega de los volimenes y
las calidades requeridas en los plazos acordados, asi como la constante supervisién en

el proceso de cosecha y la produccién en la planta maquiladora.

L GMP: Gross Metropolitan Product
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A su vez, se aplicard la diferenciacion del personal, contratando colaboradores
capacitados y con experiencia para absolver personal y satisfactoriamente los

requerimientos o consultas de los clientes.

6.1.3 Posicionamiento

Para Kotler (2012), “el posicionamiento significa hacer que un producto ocupe un
lugar claro, distintivo y deseable en la mente de los consumidores meta, en relacion

con los productos competidores”.

El posicionamiento actual del mango Kent como producto Premium es beneficioso
para el ingreso al mercado estadounidense. En ese sentido, se busca mantener el
posicionamiento actual en la mente del consumidor, entregando un producto de gran
calidad, nutritivo y con agradable sabor. Asimismo, al ser proveedores, la empresa
debe posicionarse como ofertante de productos de alta calidad, agradable sabor,

puntualidad en las entregas y con buen servicio de venta y posventa.

El mapa de valor planteado por Leszinski, R y Marn, M (1997) permite explorar la
manera en que el valor del cliente y el trade off de precio/beneficio funcionan en los
mercados de un segmento determinado. Si las cuotas de mercado se mantienen
constantes, los competidores se alinearan a la Linea de Valor Equivalente, en la que, a
cualquier precio o nivel de beneficio deseado, hay una opcién clara y légica para los

clientes.
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Para el mango Kent peruano de exportacion se ha establecido un mapa de valor que
considera los cuadrantes de Precio percibido y Beneficios percibidos de calidad,
sabor, puntualidad en la entrega, servicio y valor agregado. Segun se indica en la
Figura 6.1., la propuesta de valor que tendra la empresa que se constituira a traves de
la viabilidad del Plan de Negocio se posicionara entre el cuadrante 1 y Il, con un alto

valor percibido a un precio intermedio.

Figura 6.1.Mapa de valor de proveedores Peruanos de mango fresco

Precio percibido alto

Altos beneficios
percibidos: Alta
Calidad, Agradable
sabor, Puntualidad
y buen Servicio,
Con valor
agregado

Bajos beneficios
percibidos: Baja
Calidad, Mal
Sabor,
Impuntualidad y
mal servicio, Sin
valor agregado

Precio percibido bajo

Fuente: Adaptado de McKinsey Quarterly. Setting value, not price

Elaboracion: Autores de esta tesis

La declaracién de posicionamiento planteada para el comprador es la siguiente: para
alcanzar al segmento de compradores mayoristas de Estados Unidos —que buscan
incluir el mango en su cartera de productos—, se contara con la alternativa de ventas
programadas para asegurar la entrega de los volumenes y calidades acordados a

precios competitivos.
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6.2 Producto

El mango a exportar se acogera al Codex Alimentarius establecido por la FAO, que
busca garantizar alimentos inocuos y de calidad. La norma especifica para el Mango

es el CODEX STAN 184-1993. (Ver ANEXO IX)

a) Calidad

El contenido de cada envase debe ser homogéneo y estar conformado s6lo por mangos
del mismo origen, calidad, calibre y variedad.

Las categorias definidas partiendo de menor a mayor calidad son: Extra, Categoria | y
Categoria Il.

El calibre es determinado por el peso de la fruta, segin lo indicado en la Tabla 6.2:

Tabla 6.2: Calibres del Mango

Cadigo de calibre Peso Tolerancia
A 200 - 350 gr 75qr
B 351 -550gr 100 gr
C 551 - 800 gr 125 gr

Fuente: FAO. Codex Alimentarius
Elaboracion: Autores de esta tesis

b) Envasado

El envase a utilizar debe salvaguardar la protecciéon del producto, asegurando la
preservacion de la calidad, salubridad, flujo de aire y firmeza esenciales para la
adecuada manipulacién, traslado y preservacion del producto. Para evitar cualquier

dafo al producto, los materiales a usar en el interior deben ser nuevos, higiénicos y de
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buena calidad. La informacion comercial se imprime con tinta no toxica y se etiqueta
con pegamento no téxico.
Las caracteristicas estandar del envase son las siguientes:

e Material: cartdn corrugado.

e Dimensiones: 30 cm de ancho x 40 cm de largo x 10 cm de alto.

e Capacidad: 4 kg, donde se colocan 6 mangos. A solicitud del cliente se pueden

utilizar cajas con capacidad de 6 kg, donde se colocan 8 mangos.

c) Etiquetado

La etiqueta debe contener:

e Nombre Comercial 0 Razén Social del exportador

e Direccion del exportador

e Nombre de la variedad o tipo comercial.

e Pais de origen, y de ser requerido, nombre del lugar de produccion.

e Especificaciones comerciales: categoria, calibre, calidad, peso neto.

d) Marca

El ingreso al mercado estadounidense se realiza bajo la marca Peruvian North Fruits,

la cual hace referencia al tipo y origen del producto en el norte del pais (Lambayeque).
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Se utilizara un isologo —texto e icono unidos— con el texto Peruvian North Fruits en
color blanco y la imagen de un mango en color naranja. El naranja representa salud,
vitalidad y la tierra, y el blanco la pureza y la inocencia (inocuidad).

Figura 6.2: Modelo de is6logo Peruvian North Fruits

PERUVIAN
NORTH

FRUITS

W

Elaboracion autores de esta tesis

6.3 Precio

Se disenfara la estrategia de fijacion de precios basada en la competencia. Para ello, se
consideran los precios de venta de los exportadores peruanos, pero se mantienen en el

rango de costos y margenes requeridos.

Tabla 6.3: Precios FOB promedio del Mango por Kilogramo

Pals 2012 2013 2014 2015 2016
Exportador
Per( USD 151 | USD1.34 | USD 1.44 | USD1.99 | USD1.47

Fuente: ITC. Trade Map
Elaboracion Autores de esta tesis
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El precio FOB en el puerto de Paita serd de USD 1.30 por kg, equivalente al 84% del
precio promedio de la competencia en los ultimos cinco afos (USD 1.55), ello para
ingresar al mercado con precios competitivos.

Este precio se ira incrementando anualmente a una tasa promedio de 3%, alcanzando
al quinto afio un precio de USD 1.46 por kg.

Tabla 6.4: Precio de Venta FOB proyectado por Kg

Afno 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
| Precio de Venta USD 1.30 |USD 1.34 |USD 1.38 |USD 1.42 |USD 1.46
Elaboracion Autores de esta tesis

6.4 Plaza

El ingreso al mercado de Estados Unidos se realizara por el canal indirecto, mediante
un broker al que se le pagara una comision de 10% por kg vendido. Durante los tres
primeros afios de exportaciones, el broker se encargara de la comercializacién del
producto a los mayoristas y las cadenas de supermercados en el mercado de destino.

Ellos forman parte de su cartera de clientes.

A partir del cuarto afo, se proyecta alcanzar la experiencia necesaria para realizar la
comercializacion directa con los clientes. Una responsabilidad que estara a cargo del
Analista de Comercio Exterior y Marketing.

6.5 Promocién

La promocidn se concentrara en transmitir los beneficios del producto al cliente:

alta calidad, agradable sabor, puntualidad en la entrega y buen servicio.
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Los objetivos planteados son:

Dar a conocer la marca ‘“Peruvian North Fruits” al mercado
comercializador de frutas en los Estados Unidos, concretando un cliente el
primer afio.

Alcanzar el nivel de ventas de USD 855,300 al cierre de la primera
campafa de operaciones.

Generar trafico en el portal web para captar 200 leads (direcciones de

email, suscriptores, cotizaciones) de potenciales clientes en el primer afio.

a) Publicidad

Por su flexibilidad y bajo costo, se realizard publicidad informativa a través de una

pagina web bilingle (inglés — espariol) y orientada al mercado mayorista de frutas.

Este sitio web contendra lo siguiente:

Informacion del producto ofertado: presentaciones, categorias, calibres,
certificaciones.

Informacion de la empresa: datos de contacto, principales clientes,
estadisticas de envios, imagenes y videos de los cultivos, almacén y planta
procesadora.

Formulario de contacto: para capturar informacion de clientes interesados
en ser contactados por correo electronico o via telefonica con el fin de
brindarles mayor informacion sobre la oferta exportable de la empresa,
cotizaciones, solicitudes de muestras, etcétera. Con esta informacion se

alimentara la base de datos de clientes potenciales.
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e Informacion para el consumidor: informacion nutricional (ver Anexo 1),
formas de consumo y contenidos de interés relacionados a la alimentacion

saludable.

b) Ventas Personales

Desde primer afio se contara con un bréker que hara de intermediario en el proceso
de venta hacia el cliente final, el mismo que serd apoyado por el Analista de
Comercio Exterior y Marketing. A partir del cuarto afio, gracias a la experiencia

alcanzada, serd este analista el encargado de realizar la fuerza de venta directa.

Entre sus funciones, este analista se encargara de contactar y cerrar negocios con
los clientes prospectados en las ferias o a través de la pagina web. Contara con
herramientas de contacto al cliente como el teléfono, video llamadas, correo
electronico, chat on line. Brindara una atencion personalizada y un seguimiento a
los pedidos recibidos.

c) Relaciones Publicas

Mediante la publicacion de comunicados de prensa o articulos especializados en la
pagina web de la empresa, se buscara llegar a los clientes como una noticia en
lugar de una comunicacion directa de oferta de ventas. Al ser comentado o
mencionado, el articulo generard mas trafico en la web y, con ello, se resaltara el

nombre de la empresa.
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Asimismo, la empresa participarda como expositor en dos ferias o exposiciones
comerciales agricolas al afio. Por ejemplo, en la feria de alimentos frescos PMA
Fresh Summit Expo en Estados Unidos o en la feria Expoalimentaria en Lima, en
la que se podra contactar directamente a los potenciales clientes e inclusive cerrar
negocios. Para las ferias se repartira merchandising elaborado exclusivamente para

la ocasion (tarjetas y brochures).

Con el motivo de tener una mayor exposicion como delegacion oficial de un pais,
se buscard formar parte de la participacion oficial de delegaciones peruanas en
ferias y exposiciones internacionales en el exterior, acogiéndose al Decreto Ley

21700 — Ley de Ferias y Exposiciones Internacionales.

d) Marketing directo

Se utilizara el correo electrénico directo y personalizado a clientes prospectados
en las ferias o a potenciales clientes registrados en la pagina web. En el contacto
inicial, se brindara informacion de la empresa y del producto ofertado; si hay una
respuesta, se buscara interactuar rapidamente con el potencial cliente a fin de

absolver sus consultas.

Ademas, se adquirira la membresia de alguna pagina especializada que cuente con

un directorio de miembros del sector agricola, como la que mantiene la Produce

Marketing Association.
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6.6 Presupuesto de marketing

El presupuesto planteado es el siguiente:

Tabla 6.5. Presupuesto de Marketing

Conceptos 1 2 3 4 5

Marketing Digital 1,273 | 1,394 1,394 | 1,394| 1,394
Mantenimiento de Pagina Web 469 469 469 469 469
Videos de campafia 804 804 804 804 804
Hosting y Dominio 121 121 121 121 121
Marketing Convencional 28,146 | 28,146 | 28,146 | 28,146 | 28,146
Merchandising 4021 4,021 4021 4,021 4,021
Ferias Nacionales 3,217 | 3,217 3,217 | 3,217 3,217
Ferias internacionales 8,043 | 8,043 8,043 | 8,043| 8,043
Relaciones publicas 6,702 | 6,702 6,702| 6,702| 6,702
Envio de muestra 5,362 | 5,362 5,362 | 5,362| 5,362
Membrecia a web especializadas 800 800 800 800 800

Total 29,419 (29,540 | 29,540 | 29,540 | 29,540

Elaboracion: Autores de esta tesis
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CAPITULO VII . PLAN DE OPERACIONES

7.1 Objetivo de la operacion
e Mantener un abastecimiento de materia prima de forma continua, oportuna y
con los estandares de calidad exigidos.
e Brindar productos terminados que satisfagan los requerimientos de nuestros
clientes.
e Obtener los mejores costos de produccion en el mercado.
e Asegurar la calidad e inocuidad de los alimentos en toda la cadena de valor

7.2 Proceso productivo

En la figura 7.1 se presenta el flujo del proceso productivo para la exportaciéon de
mango.

Figura 7.1: Proceso productivo

Produccion Maquila Exportacion

Seleccion y lavado Reserva de booking

Supervision y cosecha

Tratamiento .
: ,. Recojo de contenedor
hidrotérmico

Tratamiento

hidroenfriado Traslado a puerto

Aduanas

Encerado

Empacado Colocacion en buque

Elaboracion: Autores de esta tesis

105



7.2.1 Supervision y cosecha

Si bien la materia prima se adquiere al socio estratégico “Empresa Comercial GYM
S.A.C.”, durante las etapas de produccion se realizan visitas periodicas a sus campos,
a fin de garantizar que el mango a cosechar cuente con las caracteristicas de calidad,

tamafio y madurez requeridos.

Para el proceso de supervision y control de cosecha se cuenta con un Ingeniero
Agronomo responsable de asegurar las buenas practicas agricolas en la produccién. El
Ingeniero realiza visitas de inspeccion a los campos una vez al mes para luego remitir
reportes de los hallazgos encontrados, a fin de informar a la Gerencia del

cumplimiento del Plan de Cosecha.

Vale sefalar que el campo debe estar certificado con todas las normas fitosanitarias
requeridas tanto por el pais destino como por el cliente (ver ANEXO X). Si faltaran
materias primas, se firmaran contratos con medianos productores a quienes se les

adquirira su produccién.

El agricultor es el responsable de todo el proceso de siembra y cosecha. La cosecha se
realizara con un peso maximo de 20 kg por jaba. Durante el proceso de cosecha, el
agricultor debe seguir los procedimientos indicados por el ingeniero agrénomo para
asegurar las caracteristicas dptimas del producto cosechado (madurez y tamafio) y

garantizar la entrega de un mango de buena calidad.
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7.2.2 Acopio

El mango Kent cosechado se transporta a un almacén de acopio. Durante el transporte,
debe protegerse de los rayos solares y asegurar un flujo de aire constante para evitar

que el mango sufra choques térmicos que afecten su calidad.

En el centro de acopio se reciben las materias primas recogidas de los fundos. Una vez
alcanzado el volumen necesario para completar un contenedor, el mango es

transportado a la empresa que realizara el proceso de maquila.

El acopio tendra una frecuencia semanal y el almacén estard ubicado en una zona
estratégica del distrito de Motupe. El ingeniero agrénomo es el encargado de realizar
el control y manejo de este almacén.

Para el transporte se cuenta con una unidad propia, que se encargara de recoger el

mango desde todos los puntos de cosecha y llevarlo al almacén de acopio.

7.2.3 Maquila

Para el proceso de maquila se contrata a una planta procesadora que realiza este

servicio en la zona de Lambayeque.

La empresa maquiladora se encarga de procesar el mango segun las caracteristicas
requeridas por el cliente (calibre, presentacién, etiquetado, tipo de empaque).
Asimismo, la empresa es responsable de mantener un proceso productivo alineado a
los requisitos fitosanitarios exigidos por el Servicio Nacional de Sanidad Agraria

(SENASA) y por el pais de destino.
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El ingeniero agronomo es el encargado de supervisar y controlar el proceso de
produccion para asegurar que se cumpla con los procedimientos de buenas practicas

de manufactura y estos se realicen segun los requisitos solicitados por los clientes.

Al alcanzar la cantidad de mango necesaria para llenar un contenedor, éste se
transporta desde el centro de acopio a la empresa maquiladora. Durante el proceso de
recepcion, un supervisor de SENASA revisa el mango y un inspector revisa los
documentos que acompafian el cargamento; esta documentacion es expedida por el
mismo organismo, que certifica la produccion como apta para su comercializacion en
el exterior. Adicionalmente, se realiza un muestreo para descartar cualquier
infestacion por mosca de la fruta. Si existiera evidencia de mosca de la fruta en el
mango, toda la produccion es rechazada y ese cargamento debe ser retirado de la
planta tan pronto como sea posible.

El mango aceptado por SENASA en la etapa de recepcion pasa a procesarse de

acuerdo a las siguientes etapas:

A. Seleccién y lavado

Con el fin de quitarle cualquier particula de suciedad o desperdicio que haya podido
ser traido de la etapa de cosecha, el mango calibrado se lava. Para este lavado, se le
aplica un desinfectante como el cloro, yodo u ozono.

En esta etapa también se realiza el proceso de seleccion: el mango es seleccionado por
tamafio y madurez. Se descartan aquellos mangos que no cumplan con los estandares
de calidad requeridos por el cliente.
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B. Tratamiento hidrotérmico

Se expone el mango a un tratamiento de agua caliente de 46.1 °C para controlar una
posible infestacion de larva de mosca de la fruta. En la tabla 7.1 se presenta la

duracion de este tratamiento, el cual depende del peso y la forma del mango.

Tabla 7.1: Tiempo de duracion del tratamiento hidrotérmico

570

Tamafio Tiempo
500 — 700 gr 90 min
Menos de 499 75 min
Alargados planos de 375 a 65 min

Fuente: Senasa

Elaboracion: Autores de esta tesis

C. Tratamiento de hidroenfriado:

El tratamiento de hidroenfriado permite el descenso de la temperatura de la pulpa. Asi,
se disminuye la actividad respiratoria acelerada, causada durante el proceso
hidrotérmico. También se reduce la pérdida de agua por transpiracion, permitiendo al
mango regresar a los valores normales de grosor de la cuticula.

Al agua se le debe aplicar un desinfectante para reducir el riesgo de contaminacion
microbioldgica. Este desinfectante puede ser hipoclorito de sodio o hipoclorito de

calcio con una concentracion de 50 a 150 ppm. EI mango debe exponerse al

tratamiento de hidroenfriado durante 10 a 30 minutos.
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D. Encerado

En el encerado, al mango se le aplica una cera hecha, mayormente, a base de Carnuba.
De ese modo, la apariencia del fruto mejora, a la par que incrementa el brillo, reduce
la pérdida de agua y minimiza el riesgo de que el mango llegue opaco al cliente.

Cabe mencionar que la cera debe aplicarse segun las indicaciones del fabricante; de lo

contrario, podria afectar al fruto.

E. Empacado

Las cajas de carton son el envase del mango fresco. EI empacado se realiza segun los
requerimientos del cliente (presentacion, etiquetado, calibre, categoria).

La eleccion del envase sigue determinados lineamientos. Dentro de ellos, se apunta
que la caja de cartdn sea resistente a la manipulacion durante la carga y descarga, y a
la compresion causada por el peso de otras cajas colocadas una sobre otra, los golpes y

las vibraciones durante el transporte.

F. Paletizado

La paletizacion se realiza en un palé de madera con dimensiones de 120 x 100 cm.
Este proceso permite facilitar el manejo eficiente del producto y reduce los posibles
danfos fisicos, pues disminuye la manipulacion de las cajas de manera individual.
Después del empacado, los mangos se colocan en palés; el apilado sera de 3x4x17

cajas.
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G. Preparacion de los frutos para su cargay envio

En la misma area donde los mangos son preparados para el despacho, también son
almacenados en contenedores maritimos de 40 pies cuyo fin es mantener una
temperatura de 10 °C a 12°C. Las puertas deben permanecer cerradas hasta que el

operador logistico haya estacionado el contenedor contra la puerta de carga.

7.2.4 Exportacion definitiva

La parte de logistica y aduanas sera tercerizada. Para ello, se contrata a un operador
logistico que tenga a cargo todo el proceso de exportacion: desde proveer el
contenedor en el que se coloca el mango fresco hasta llevarlo al puerto de destino

segun el INCOTERM pactado con el importador.

El operador logistico es el responsable de realizar el contacto con la naviera, tramitar
la asignacion de un contenedor y reservar un lugar en el buque (booking) para la fecha

de salida programada, segun requerimiento del cliente.

El contenedor usado para el transporte de mango es el High Cube de 40”. Al llevar el
mango a la fabrica de maquila, este contenedor debe estar limpio, desinfectado y
mantener una temperatura de 10°C a 12°C, de modo que la mercaderia llegue
refrigerada y en Optimas condiciones hasta el destino final. Una vez en la
maquiladora, los palés de mangos del almacén refrigerado son cargados en el
contenedor. De inmediato, se debe supervisar el apilamiento de las cajas de carton y

amarrarlas de manera uniforme.
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Cuando la mercaderia esté cargada en el contenedor, este se envia a un almacén
temporal en el que se emite un ticket de recepcion. El operador logistico contacta con

el agente de aduanas a fin de gestionar los tramites aduaneros necesarios.

El agente de aduanas tiene la responsabilidad de tramitar y despachar las mercaderias,
entregar copias legalizadas de los documentos, firmar documentos de transporte y
endosarlos, cancelar las tasas fijadas por las autoridades aduaneras, sanitarias o
portuarias. Cuando Aduanas da la conformidad del Documento Unico Administrativo
(DUA) provisional, este se numera y se imprime para ser firmado y sellado por el
representante legal de la empresa.

Culminado este proceso, el contenedor puede trasladarse al puerto de embarque para,
luego, ser colocado en el buque. El operador logistico debe estar presente durante todo

el proceso.

7.3 Lineamientos para exportacion

7.3.1 Canales de distribucién

Canal agente - intermediario

En la presente tesis se utilizara el canal a través de intermediarios (brdker). Este
cuenta con 3 niveles de intermediarios los cuales se muestran en la figura 7.2. Est4 el
broker, encargado de establecer relaciones comerciales en el exterior, que cuenta con
los contactos y clientes en el mercado destino. En el siguiente estabon, estan los
mayoristas, intermediarios que realizan la venta de mango al por mayor a los
detallistas o empresas. Finalmente, estan los detallistas, que realizan la venta al
consumidor final.
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Figura 7.2: Intermediaros en la cadena

| Fabricantes |
v
l Broker |
v
Mayorista

v
Detallista

4

Consumidor final

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.3.2 Puerto de salida

El contenedor se envia por el puerto de Paita, localizado en la provincia de Paita a 56
km de la ciudad de Piura, en el departamento del mismo nombre. Su posicion
geografica es 81° 6’ 23" longitud O y 5° 528" latitud S, al extremo noreste de Peru.

La frecuencia de envio serd de un contenedor semanal.

7.3.3 Cadena de frio

Durante el almacenamiento y el transporte, el mango debe permanecer enfriado a
temperaturas de 10 °C y 12°C. Asi, se reduce el metabolismo de la fruta y la pérdida
de agua, y se aumenta su ciclo de vida. Es importante mantener el producto

refrigerado, pues asi conserva la calidad y disminuye el proceso de maduracion.
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7.3.4 Normas y certificaciones

A. Autoridades

Las autoridades que determinan el cumplimiento de las normas fitosanitarias se

detallan en la figura 7.3.

Figura 7.3: Autoridades en el Peru

I e NI°10R2- | ev de Inocuidad de Alimentns)

[
[ Ministerio de Agricultura ]
I

<

t Comision Multisectorial Permanente de la Inocuidad (D. J

Entidad
Eiecutora

Ministerio de Agricultura

SENASA

Servicio Nacional de Sanidad Agraria

PERU

Aspecto técnico: Normativo y de vigilancia en

materia de inocuidad de los alimentos
agropecuarios de produccién y procesamiento
primario destinado al consumo humano y

piensos de produccidn nacional o extranjera

Fuente: PROMPERU
Elaboracion: Autores de esta tesis

B. Requisitos

La exportacion de mango a los Estados Unidos exige el cumplimiento de requisitos
fitosanitarios, certificaciones y lineamientos (ver ANEXO Xy XI). A continuacién se

consignan los requisitos a cumplir:

e Exigencias fitosanitarias.

e Tratamiento hidrotérmico.

e Ley contra el bioterrorismo.

e Registro de instalaciones alimentarias.
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Limites maximos de residuos de plaguicidas (LMR).

Marcado y etiquetado de los alimentos.

Tratamiento de fumigacion de pallets.

Anélisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (HACCP, por sus siglas
en inglés).

Certificacion Global GAP (Buenas Practicas Agricolas).

Verificacion de requisitos para la admision alimentaria de frutas y

hortalizas frescas.
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CAPITULO VIII .PLAN DE RECURSOS HUMANOS

8.1 Constitucion de la empresa:

La empresa se constituye como Sociedad Anénima Cerrada con un Capital Social de
US$ 236, 108, repartido entre 4 socios, con una participacion de 25% cada uno, segun
se muestra en Tabla 8.1

Tabla 8.1 Participacion Accionaria

Nombre Socio Participacion Importe en US$
Alcantara Panta, Ana 25% 59,027
Leguia Gutierrez, Arturo 25% 59,027
Segura Cayetano, Edhit 25% 59,027
Ruiz Alvarez, Nadya 25% 59,027

8.2 Organizacién funcional

Para dar inicio a las operaciones, se considera una configuracion organizacional
simple, con un Gerente de Administracién a cargo del personal que realizara las
funciones administrativas. La supervision directa es el mecanismo de coordinacion
principal.

El organigrama planteado es el de la Figura 8.1:

Figura 8.1: Organigrama

Gerente de Administracion

Analista de Comercio Exterior Analista de Operaciones y
y Marketing Logistica

Operario de almacén

y transporte

Elaboracién: Autores de esta tesis
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8.3 Descripcion de Puestos
A. Gerente de Administracion
Finalidad
Responsable de la direccidn de todas las actividades de la empresa. También
es el representante legal y principal funcionario administrativo. Se encarga de
supervisar la gestion de los recursos humanos y el suministro de bienes y
servicios. De paso, verifica la adecuada administracion del rendimiento

operativo y la gestion contable y financiera.

Subordinacion

Depende del Directorio.

Mando
De este cargo dependen el analista de Comercio Exterior y Marketing, vy el

analista de Operacién y Logistica.

Coordinacion

Internamente, coordina con los analistas de Comercio Exterior y Marketing y
de Operacion y Logistica.

Externamente, mas alla de los limites institucionales, coordina con el
agricultor proveedor, el operador logistico, la planta de produccion (maquila),
el SENASA, el broker, el cliente, entre otras instituciones u organismos

relacionados.
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Competencias
Analisis y gestion de la informacién, negociacion, planificacion estratégica,

orientacion a resultados, liderazgo y comunicacion efectiva a todo nivel.

Formacion acadéemica

Profesional licenciado en carreras de Administracion, Economia, Contabilidad,
Ingenieria Industrial u otras carreras afines. Con una experiencia de diez afios
en labores de gerencia administrativa y de tres afios en el sector de

agroindustria (preferentemente de frutas).

Funciones

e Representacion de la empresa.

e Participar en reuniones con el directorio para analizar y coordinar las
actividades de la empresa en general.

e Planear, organizar, dirigir y controlar las actividades de la empresa.

e Garantizar el cumplimiento de las normas, reglamentos, politicas e
instructivos internos de la empresa.

e Participar en reuniones con asociaciones, cdmaras, ministerios y demas
instituciones publicas y privadas.

e Vigilar que los recursos financieros de la empresa se administren eficiente
y eficazmente; garantizar el registro y contabilizacion de todas las

operaciones de la empresa.
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B. Analista de Operacion y Logistica
Finalidad
Asegurar el eficiente, adecuado y oportuno soporte operativo al proceso de
acopio y exportacion de los productos. Asimismo, garantizar el suministro de

bienes y servicios en forma oportuna y con la calidad requerida.

Subordinacién

Depende del gerente de Administracion.

Mando

De este cargo depende el operario de almacén y transporte.

Coordinacion

Internamente, coordina con el gerente de Administracion, el analista de
Comercio Exterior y Marketing, y el operario de almacén y transporte.
Externamente, mas alla de los limites institucionales, coordina con el
agricultor proveedor, el operador logistico, la planta de produccion (maquila),

el SENASA, entre otros organismos relacionados a su funcion.

Funciones

e Contratacion de proveedores.

e Coordinacion con proveedores.

e Seguimiento, control y supervision durante la siembre y cosecha.

e Entrega de la materia prima a la planta maquiladora.
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e Gestion de compras.
e Controlar el cumplimiento de los planes y programas de produccion.
e Controlar los indices y costos de produccion.

e Controlar la produccion durante la maquila.

Competencias
Organizacién, orientacion a resultados, planificacion estratégica, liderazgo,
negociacion, orientacion a la mejora continua, comunicacion efectiva a todo

nivel.

Formacion académica
Licenciado en Ingenieria Agrénoma, Ingenieria Industrial o carreras afines.
Experiencia previa de 5 afios en el cargo.

C. Operario de almacén y transporte

Finalidad
Realizar el transporte de la materia prima entre el campo, el almacén y la

planta procesadora.

Subordinaciénd

Depende del analista de Operacién y Logistica.

Mando

No cuenta con personal a cargo.
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Coordinacion
Internamente, coordina con el analista de Operacidn y Logistica.
Externamente, mas alla de los limites institucionales, coordina con el
agricultor proveedor y la planta de produccion (maquila).
Funciones
e Transporte de las materias primas del fundo al centro de acopio.
e Transporte de las materias primas del centro de acopio a la empresa
maquiladora.
e Control de la cantidad de mangos en jabas que se esta transportando.
e Mantener la limpieza y orden del vehiculo.
Requisitos

Tener una licencia Alll-B.

Récord limpio en infracciones de transito.

Sin antecedentes policiales.

Experiencia de 3 afios manejando en rutas largas.
Competencias

Disciplina, comunicacion y trabajo en equipo.

D. Analista de Comercio Exterior y Marketing

Finalidad

Realizar la planificacion y ejecucion de las estrategias y acciones de

comercializacion de la empresa.
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Subordinacion

Depende del gerente de Administracion.

Mando

No cuenta con personal a cargo.

Coordinacion

Internamente, coordina con el gerente de Administracion y el analista de
Comercio Exterior y Marketing.

Externamente, mas alla de los limites institucionales, coordina con el cliente,
el operador logistico, el SENASA, entre otros organismos relacionados a su

funcion.

Funciones

Disefar y desarrollar estrategias tendientes a incrementar la participacion
en el mercado internacional.

e Coordinar actividades con la planta procesadora y el operador logistico.

e Ejecutar las estrategias y acciones de comercializacion de la empresa.

e Efectuar el analisis y la evaluacion de los resultados de los planes de
mercadeo y ventas de la empresa.

e Mantener actualizada la base de datos de clientes.

Formacion académica

Profesional en Comercio Exterior o Negocios Internacionales. Inglés fluido,

escrito y hablado. Experiencia de 5 afios en el cargo.
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Competencias
Orientacion a resultados, planificacion estratégica, liderazgo, negociacion,

comunicacion efectiva.

8.4 Plan de contratacion
Politica de contratacion
La politica de contratacion de la empresa sera bajo la modalidad a plazo
determinado, considerando la estacionalidad del negocio. Asimismo, dicho
contrato estara regido bajo el texto Unico ordenado del D.L. N° 728, Ley de
Productividad y Competitividad Laboral; la renovacion serd hasta el plazo
maximo establecido por Ley (5 afios), en tanto se mantenga la condicion de
incrementos coyunturales de produccion originados por variaciones
sustanciales de demanda.
De acuerdo a las proyecciones de crecimiento de ventas, se planea el
crecimiento de personal segun la tabla 8.2:

Tabla 8.2: Trabajadores a contratar

Afo 1 2 3 4 5
NUmero de contenedores a atender cada afio | 24 | 31 | 43 49 55
Variacion acumulada 29% | 79% | 104% | 129%
Administrador general 1 1 1 1 1
Analista de Operaciones 1 1 2 3 3
Analista de Comercio exterior y Marketing | 1 1 1 1 1
Operario de almacén y transporte 1 1 2 2 2
Total 4 4 6 7 7

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Las operaciones iniciaran con la contratacion de cuatro trabajadores. Para el 3 afio,
se contratard adicionalmente un analista de operaciones y un operario de almacén
y transporte debido al incremento de la operacion. Para el 4 afio, se contratard a un

analista de operaciones adicional.

Politica salarial

La politica remunerativa de la empresa contempla bonificaciones, asignaciones,
gratificaciones y prestaciones sociales, brindadas a todo el personal de acuerdo a
Ley. Los beneficios de Ley vigentes son: Essalud, CTS en mayo y noviembre,
gratificaciones en julio y diciembre, y vacaciones. La empresa no repartira
utilidades, pues cuenta con menos de 20 trabajadores.

El tipo de jornada laboral para el momento exacto de comienzo y final del trabajo
es de 48 horas semanales y se sustenta sobre la base del articulo 25° de la
Constitucion y el articulo 1° del Decreto Legislativo 854. Dicho horario podréa ser
modificado si es requerido por el empleador.

Las horas extra serdn pagadas segun Ley, con sobretasa de 25% por las dos
primeras horas extras y de 35% a partir de la tercera hora extra.

La escala salarial inicial se detalla en la tabla 8.3:

Tabla 8.3: Escala salarial

Cargo Sueldo
base

Administrador General 6,000
Analista de Operacion y Logistica 3,000
Analista de Comercio Exterior y Marketing 3,000
Operario de almacén y transporte 1,800

TOTAL 13,800

Elaboracién: Autores de esta tesis
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CAPITULO IX . ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO DEL PROYECTO

En este capitulo se valora la viabilidad econdémica del proyecto. Asimismo, se

detallan los presupuestos para cada plan funcional afin de determinar las

inversiones y los gastos requeridos durante la puesta en marcha y operacion del

mismo.

9.1.Supuestos Generales

Para la presente evaluacion hemos considerado los supuestos detallados a

continuacion:

La evaluacion se realiza en dolares americanos y a valores nominales.

Para los gastos locales en soles se utiliza el Tipo de cambio publicado en el
Marco Multieconémico anual para el afio 2018 y 2019 considerados en el
flujo como afio 1y 2.

Para los afios 3, 4 y 5 se calcula un tipo de cambio determinado por la tasa de
devaluacion del periodo 2018 y 2019.

La inflacion proyectada se toma del Marco Multieconémico anual.

No se considera en el flujo el Impuesto General a las Ventas (IGV).

La tasa de Impuesto a la Renta a considerar para la evaluacion es del 29.5%
El Método de depreciacion a utilizar es el de Linea Recta.

El horizonte de evaluacion es de 60 meses.

Las exportaciones se realizan en contenedores refrigerados de 40’ que

cuentan con una capacidad de carga de 27 t de Mangos.

125



e Los términos de venta son a precios FOB.
e El cobro de las cargas exportadas se realiza en 30 dias desde la salida del
buque y se realiza contra documentos, 30 dias es el tiempo que se demora el

buque para llegar a su puerto de destino.

9.2. Presupuesto de Ventas.

En la Tabla 9.1 se resume informacion recogida del Capitulo 4, muestra los precios
promedio de venta que se van a utilizar para cada uno de los cinco afios de la
presente evaluacion, el volumen de venta y los ingresos que se proyectan recibir
también estan mostrados. La proyeccion toma como base la cantidad de
contenedores que se van a exportar y sobre esta base se hace la estimacion para el
volumen a nivel de Kilogramos. Esta informacién es uno de los pilares para
determinar la viabilidad del proyecto.

Ver detalle en ANEXO XIllI

Tabla 9.1 Presupuesto de Ventas

Presupuesto de Ventas Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Contenedores a exportar 12 27 33 39 45
Kilo por contenedor 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000
Total volumen a exportar en Kilos 324,000 | 729,000 891,000 1,053,000 | 1,215,000
Precios por Campafa Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Precio por Kilo 1.30 1.34 1.38 1.42 1.46
Total ventas en USD 421,200f 963,900 1,213,380 1,475,820 1,751,220

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.3. Presupuesto de Operaciones

La Tabla 9.2 muestra un resumen del Plan de operaciones, nuestro objetivo para

este presupuesto es determinar el costo de produccion unitario, se muestra por cada
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periodo los costos incurridos en Materia Prima, Mano de Obra Directa y Costos
indirectos de Fabricacion. Se utilizé el Costeo por Adsorcidn para determinar el
costo de produccidn unitario en cada periodo.

Ver detalle en ANEXO XIV

Tabla 9.2 Costo de Produccion

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Costo de produccion 293,876 611,391 751,710 912,527 1,058,353
Materia Prima 122,164 277,052 344,382 415,137 488,584
Mano de Obra Directa 17,868 17,772 22,095 37,866 45,660
Costos Indirectos de Fabricacion: 153,845 316,567 385,232 459,524 524,109

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.4. Presupuesto de Marketing

La Tabla 9.3 muestra informacion resumida a partir del Plan de Marketing, se ha
valorizado las partidas de inversion y gasto necesarios para la ejecucion de este
plan lo que ha dado como resultado un presupuesto de inversion inicial por USD
1,523 y de gasto para el primer afio 2018 por USD 29,419, para los siguientes afios
se proyectan gastos anuales del orden de USD 29,540.

Ver detalle en ANEXO XV

Tabla 9.3 Presupuesto de Marketing

Presupuesto de Marketing | Afio 0 | 2018 2019 2020 2021 2022
Gastos - 29,419 | 29,540 | 29,540 | 29,540 | 29,540
Inversiones 1,523 | - - - - -

Total 1,523 | 29,419 | 29,540 | 29,540 | 29,540 | 29,540

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.5.Presupuesto de Recursos Humanos

La Tabla 9.4 muestra Informacién generada a partir del Plan de Recursos

Humanos, no se contempla una inversion inicial en este plan, para el afio 2018 se
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proyecta un presupuesto de gasto por USD 61,284, para los siguientes afos el

incremento de este presupuesto va estar dado sélo por el incremento de personal

debido a los mayores volimenes de venta, no se contempla en el presupuesto

incremento de sueldos en los cinco afios que tiene como alcance la presente

evaluacion

Ver detalle en ANEXO XVI

Tabla 9.4 Presupuesto de Recursos Humanos

Presupuesto de Recursos Humanos | Afio 0 | 2018 2019 2020 2021 2022
Gastos - 61,284 | 60,957 | 81,387 | 93,848 | 93,348
Inversiones - - - - - -

Total - 61,284 | 60,957 | 81,387 | 93,848 | 93,348

Elaboracién: Autores de esta tesis

9.6.Presupuesto de Tecnologias de la informacion (T1)

La Tabla 9.5 muestra el presupuesto de TI, el cual estd formado por partidas que

han sido incluidas en otros presupuestos. El proyecto requiere una inversion inicial

de USD 1,397 y gastos para el primer afio por USD 402, para los siguientes afios se

mantiene el gasto en USD 633 por cada afio.

Tabla 9.5 Presupuesto de Tecnologias de la informacién

Presupuesto de Tecnologias de la Afo 0 201 | 201 | 202 | 202 | 202

Informacion 8 9 0 1 2

Gastos - 402 | 633 | 633 | 633 | 633

Inversiones 0 0 0 0 0
1,397

Total - 402 | 633 | 633 | 633 | 633

Elaboracion: Autores de esta tesis

Ver detalle en ANEXO XVII

9.7. Presupuesto de Inversiones en Activo Fijo e Intangibles

En la tabla 9.6 presenta el presupuesto que de forma detallada muestra las

inversiones en Activo Fijo e Intangibles necesarias para el arranque y operatividad
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del proyecto. Se requiere una inversion inicial de USD 74,908, y para el afio 2020
se proyecta adquirir una segunda unidad de transporte (camion con capacidad para
10 t). Se incluye también la inversion necesaria para la etapa pre-operativa, la cual
ha sido activada y sera amortizada a lo largo de 10 afios.

En la tabla 9.7 muestra el gasto por depreciacién y amortizacion que se cargara a
gasto por cada afio, se ha considerado el método de Linea Recta para determinar
importe correspondiente a la depreciacion y amortizacion.

Ver detalle en ANEXO XIX

Tabla 9.6 Presupuesto de Inversiones en Activo Fijo e Intangibles

Activo Fijo e Intangibles Cantidad CT Afio0 Afol Afio2 Afio3 Afo4 Afio 5
Camién 10t Produccién 1 54,000 54,000 54,000 54,000
Escritorio + Silla Produccion 2 364 728 728 728 364
Escritorio + Silla Administracion 1 364 364 364

Escritorio + Silla Ventas 1 364 364 364

Laptop Produccion 1 2,000 2,000 2,000

Laptop Administracién 1 2,000 2,000 2,000

Laptop Ventas 1 2,000 2,000 2,000

Impresora Multifuncional Administracion 1 500 500 500

Canastillas Produccién 900 6 5400 5,400 5,400
Pagina web Ventas 1 1,000 1,000 1,000

Acondicionamiento de almacén Produccion 1 2,000 2,000 2,000

Acondicionamiento de oficina Administracién 1 1,200 1,200 1,200

Office Empresarial 2017 Produccion 1 233 233 233

Office Empresarial 2017 Administracion 1 233 233 233

Office Empresarial 2017 Ventas 1 233 233 233

Software facturacion, inventarios y ventas  Administracion 1 697 697 697

Constitucion de la Empresa Administracion 1 701 701 701

Registro de logo y marca-INDECOPI Administracién 1 467 467 467

Licencias y permisos Administracion 1 317 317 317

Logo de la empresa Ventas 1 402 402 402

Luces de emergencia Produccién 2 17 34 34

Luces de emergencia Administracion 2 17 34 34

69,116 74,908 364

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 9.7 Gasto por depreciacion y amortizacion.

Depreciacion y amortizacion Costo  Tasa \L{Jit?|a Aol Afio2 Afio3 Afio4 | Afio5

Camién 10 t Produccién 54,000 20% 5 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800
Escritorio + Silla Produccién 728 10% 10 73 73 73 73 73
Escritorio + Silla Administracién 364 10% 10 36 36 36 36 36
Escritorio + Silla Ventas 364 10% 10 36 36 36 36 36
Laptop Produccién 2,000 20% 4 400 400 400 400 400
Laptop Administracion 2,000 20% 4 400 400 400 400 400
Laptop Ventas 2,000 20% 4 400 400 400 400 400
Impresora Multifuncional Administracién 500  20% 4 100 100 100 100 100
Canastillas Produccién 5400 20% 4 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080
Pagina web Ventas 1,000 10% 10 100 100 100 100 100
Acondicionamiento de almacén Produccion 2,000 10% 10 200 200 200 200 200
Acondicionamiento de oficina Administracion 1,200 10% 10 120 120 120 120 120
Office Empresarial 2017 Produccién 233 10% 10 23 23 23 23 23
Office Empresarial 2017 Administracion 233 10% 10 23 23 23 23 23
Office Empresarial 2017 Ventas 233 10% 10 23 23 23 23 23
sggg\gare facturacion, inventarios y Administracion 697  10% 10 70 70 70 70 70
Constitucion de la Empresa Administracion 701 10% 10 70 70 70 70 70
Registro de logo y marca-INDECOPI  Administracion 467  10% 10 47 47 47 47 47
Licencias y permisos Administracion 317 10% 10 32 32 32 32 32
Logo de la empresa Ventas 402 10% 10 40 40 40 40 40
Luces de emergencia Produccion 34 20% 10 7 7 7 7 7
Luces de emergencia Administracion 34 20% 10 7 7 7 7 7
Camién 10 t Produccién 54,000 20% 5 10,800 10,800 10,800
Escritorio + Silla Produccion 728 10% 10 73 73 73
Escritorio + Silla Produccién 364 10% 10 36 36

Total depreciacion y amortizacion 130,000 14,087 14,087 24,960 24,996 24,996

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.8. Inversién en Capital de Trabajo

La Tabla 9.8 muestra la inversion en Capital de Trabajo que se destinara para cada
afio del proyecto, el Capital de trabajo incluye los recursos necesario para operar en
los primeros meses hasta que se generen ingresos asimismo debido a que el pago de
cada contenedor exportado es a 30 dias se necesita cubrir mes de crédito para los
clientes.

Sobre los inventarios no es posible tenerlos ya que el Mango es un producto

perecedero, sobre las cuentas por pagar no se ha contemplado solicitar crédito a los
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proveedores. Esta inversion es la necesaria para atender en los primeros meses las
compras de bienes y servicios para las areas de produccion, administracion y
ventas, asimismo se incluye como cuentas por cobrar el saldo de un mes de ventas
que es representativo de un mes de ventas al crédito.

Ver detalle en ANEXO XX

Tabla 9.8. Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO Ano 1 Afo 2 Ario 3 Ao 4 Ario 5

Caja 1,927,933] 2,055,189] 2,155,442] 2,223,056 2,365,036
Cuentas por cobrar 421,200 963,900 1,213,380] 1,475,820 1,751,220
Inventario 0 0 0 0 0
Cuentas por pagar 0 0 0 0 0
Capital de trabajo 2,349,133] 3,019,089 3,368,822] 3,698,876 4,116,256
Inversion en capital de trabajo -162,883 -52,982 -54,232 -86,145 | -1,831,692

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.9. Presupuesto de Gastos Diversos

En el Anexo 9.9, muestra en detalle otros gastos necesarios para el funcionamiento
de la empresa como son los gastos en Utiles de oficina y de limpieza.

Ver detalle en ANEXO XVIII

9.10. Estructura de Inversién y Financiamiento

En la Tabla 9.9 se muestra que la inversién requerida para el proyecto es de USD
236,108, importe que se desglosa en dos partidas la de Activo Fijo e Intangibles por
USD 74,908 y la de Capital de Trabajo por USD 161,200. EI 100% de la inversion
necesaria para este proyecto se contempla manejarlo con aportes de Capital

Ver Detalle en ANEXO XXI
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Tabla 9.9. Estructura de Inversion y Financiamiento

Estructura de Financiamiento Inversion Total Financiamiento Propio

usb 0% 100%
Activo Fijo Tangible e Intangible 74,908 74,908
Capital de Trabajo 161,200 161,200
Total 236,108 236,108

Elaboracion: Autores de esta tesis

En la Tabla 9.10 se detallan los aportes y nombres de los accionistas que invertiran

USD 236,108 a razon de un 25% de este importe por cada socio.

Tabla 9.10 Aportantes y su participacion

Aportantes Participacion Aporte USD
Edith Segura 25% 59,027
Nadya Ruiz 25% 59,027
Ana Alcantara 25% 59,027
Arturo Leguia 25% 59,027
Total 100% 236,108

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.11. Costo de Oportunidad del Capital

Para la evaluacion se ha considerado tres formas de medir el Costo de Oportunidad

del Capital, las tres han presentado similares tasas por lo que hemos optado por la

mas conveniente para el accionista 12.52% determinada en base al CAPM (Ver

Tabla 9.11)

Para el método de La Prima sobre el Costo de la deuda hemos considerado la

informacion dada por los inversionistas quienes manifestaron que aspiran a un

prima de 4 % sobre el costo de la deuda (Ver Tabla 9.12)

Ver detalle en ANEXO XXII
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Tabla 9.11 Determinacion del Costo de oportunidad del Capital por el CAPM

Célculo del Costo de Oportunidad del Capital

Beta desapalancado del sector 0.91

Inversion Total USD 236,108

Deuda 0 0%

Capital 236,108 100%

D/C 0

Beta apalancado 0.911501593

Rf 5.18%

Rm 11.42%

Riesgo pais 1.71%

1. CAPM

Ke 12.57% Ke = Rf+ BetaL (Rm-Rf) * Riesgo pais
Kd 12%

WACC 12.57% WACC = %Deuda * Kd * (1 - Tx) + %Capital * Ke

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 9.12 Determinacion del costo de oportunidad del Capital por el método Prima
sobre costo de deuda

2. Prima sobre costo de deuda

Ke 16.48% Prima: 4%
Kd 12%
WACC 16.48%

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 9.13 Determinacion del Costo de oportunidad del Capital por el método
del costo de oportunidad del accionista

3. Costo de oportunidad de los accionistas

Ke 16%
Kd 12%
WACC 16.00%

Elaboracién: Autores de esta tesis

9.12. Estado de Resultados proyectado

La Tabla 9.14. Muestra el Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado de los 60

meses evaluados agrupados en periodos de 12 meses, presentando las partidas de

133



costo de venta, gastos administrativos y gastos de venta. Se considera una tasa del
Impuesto a la Renta del 29.5% para los cinco afios.
Ver detalle en ANEXO XXIII

Tabla 9.14. Estados de Resultados proyectados

Ganancias y pérdidas proyectado

ELEMENTOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Ventas exportacion de productos 421,200 963,900 | 1,213,380 | 1,475,820 1,751,220
Costo de venta 293,876 611,391 751,710 912,527 1,058,353
Materia Prima 122,164 277,052 344,382 415,137 488,584
Mano de Obra Directa 17,868 17,772 22,095 37,866 45,660
Costos Indirectos de Fabricacién: 153,845 316,567 385,232 459,524 524,109
Margen Bruto 127,324 352,509 461,670 563,293 692,867
Gastos de Administrativos 39,864 45,144 45,036 44,928 44,808
Gastos de Venta 108,908 194,978 232,610 191,036 136,652
Gastos de operacion 148,772 240,122 277,646 235,964 181,460
Resultado de Operacion (EBIT) -21,448 112,387 184,024 327,328 511,407
Intereses 0 0 0 0 0
Resultado antes de Impuestos -21,448 112,387 184,024 327,328 511,407
0 0 -26,827 54,287 96,562 150,865
Utilidad (pérdida neta) -21,448 139,213 129,737 230,767 360,542

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.13. Evaluacién Econémica del proyecto

Sobre la base del Estado de Resultados proyectado mensual se ha elaborado el
Flujo de Caja mensual y sobre la base del Flujo Econdmico mensual se ha
determinado un VANE de USD 342,928 y una TIRE de 2.95% (Ver Tabla 9.15),
considerando un horizonte de evaluacion de 60 meses.

Ver detalle en ANEXO XXIV y ANEXO XXV
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Tabla 9.15 Evaluacién Econémica del proyecto

FLUJO ECONOMICO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Flujo de Operaciones
Ingresos por Exportacion 421,200 963,900 | 1,213,380| 1,475,820 1,751,220
Egresos Operaciones -286,670 -604,185 -742,715 -898,109 | -1,043,758
Egresos Administracion -39,108 -44,388 -44,280 -44,172 -44,052
Egresos Ventas -108,468 -194,538 -232,170 -190,596 -136,212
Impuestos
Flujo de operaciones -13,046 120,789 221,042 288,656 430,636
Flujo de Inversiones
Inversion en Activo Fijo e Intangibles 0 0 -65,400 -2,364 0
Inversion en Capital de trabajo -162,883 -52,982 -54,232 -86,145 | -1,831,692
Flujo de Inversiones -162,883 -52,982 -119,632 -88,509 | -1,831,692
Flujo Econémico -175,929 67,807 101,409 200,147 | -1,401,055

WACC mensual

1.28%
VANE
USD 342,928
TIRE
2.95%

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.14. Resultados obtenidos

El analisis econdmico financiero realizado al proyecto muestra que es viable ya que
presenta un VANE mayor que cero. Con este proyecto el costo de oportunidad de
los accionistas estd siendo atendiendo en exceso por lo que su realizacion

representa una buena oportunidad de inversion.
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9.15.

Anadlisis de Sensibilidad

Para conocer el grado de incertidumbre del proyecto se realizard el analisis de

sensibilidad.

Se ha identificado dos variables que son sensibles el precio de venta y el precio de

maquila, para conocer el impacto en el VANE y TIRE, se ha realizado un andlisis de

sensibilidad tal como se observa en la tabla 10.1 y 10.2.

Tabla 10.1. Variacion en el VAN por cambios en el Precio de la Maquila y Precio

de venta

VANE Precio Maquila
usD
342,928 | 0.2000 0.2440 0.2988 0.3704 0.4569 0.5635 0.6977 0.8639
0.99 310,883 | 310,883 | 310,883 | 310,883 | 310,883 | 310,883 310,883 310,883
1.30 342,928 | 342,928 | 342928 | 342,928 | 342,928 | 342,928 342,928 342,928
s | 153 366,780 | 366,780 | 366,780 | 366,780 | 366,780 | 366,780 366,780 366,780
E 1.97 412,573 412,573 412,573 412,573 412,573 412,573 412,573 412,573
§ 2.57 474570 | 474,570 | 474570 | 474570 | 474570 | 474,570 474,570 474,570
S| 339 550,450 | 559,450 | 559,450 | 550450 | 559,450 | 559,450 559,450 559,450
8| 453 677,010 | 677,010 | 677,010 | 677,010 | 677,010 | 677,010 677,010 677,010
6.13 841,803 | 841,803 | 841,803 | 841,803 | 841,803 | 841,803 841,803 841,803
8.39 | 1,075,704 | 1,075,704 | 1,075,704 | 1,075,704 | 1,075,704 | 1,075,704 | 1,075,704 | 1,075,704
Tabla 10.2. Variacion en el VAN por cambios en el Precio de la Maquila y Precio
de venta
TIRE Precio Maquila
2.95% 0.2000 0.2440 0.2988 0.3704 0.4569 | 0.5635 | 0.6977 0.8639
0.99 -1.34% -1.34% -1.34% -1.34% -1.34% | -1.34% | -1.34% -1.34%
1.30 2.95% 2.95% 2.95% 2.95% 2.95% | 2.95% | 2.95% 2.95%
S| 153 5.14% 5.14% 5.14% 5.14% 5.14% | 5.14% | 5.14% 5.14%
S| 197 8.06% 8.06% 8.06% 8.06% 8.06% | 8.06% | 8.06% 8.06%
§ 2.57 10.78% 10.78% 10.78% 10.78% | 10.78% | 10.78% | 10.78% 10.78%
‘S| 3.39 13.37% 13.37% 13.37% 13.37% | 13.37% |13.37% | 13.37% 13.37%
a| 453 15.89% 15.89% 15.89% 15.89% | 15.89% | 15.89% | 15.89% 15.89%
6.13 18.40% 18.40% 18.40% 18.40% | 18.40% | 18.40% | 18.40% 18.40%
8.39 20.92% 20.92% 20.92% 20.92% | 20.92% |20.92% | 20.92% 20.92%
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9.16. Anélisis de Escenarios

Del analisis se observa tres posibles escenarios, pesimista, moderado y
optimista, el resultado obtenido permite conocer como variarian los
indicadores (VANE y TIRE) ante variaciones en el precio de venta, precio de

maquila, precio de chacra; Asi como se observa en la tabla 10.3.

Tabla 10.3. Analisis de Escenarios

Variables Moderado Pesimista Optimista
Precio de Venta 1.3 1 1.7
Precio de Chacra 1.20 1.25 1.00
Precio de maquila 0.3704 0.4 0.2
usD
VANE USD 342,928 | -USD 438,939 1,484,607
TIRE 2.95% -1.46% 6.87%

Elaboracion: Autores de esta tesis
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CAPITULO X . CONCLUSIONES

e El mango estd posicionado como una de las frutas tropicales mas
comercializadas a nivel mundial. En Estados Unidos, su consumo per capita
pasa de 0.86 kg en el afio 2009 a 1.3 kg en el 2013, con una tasa promedio
anual de 11%. A su vez, el pais norteamericano es el principal importador de
mango; sus principales proveedores son México (66%), Ecuador (11%) y Peru
(10%). En el 2016, las exportaciones peruanas de mango se destinan
principalmente a Paises Bajos (38%), Estados Unidos (28%) y Reino Unido
(9%).

e Con el fin de establecer a Estados Unidos como el mercado de destino para las
exportaciones del proyecto, se consideran diversas variables en comparacion
con Paises Bajos y Canada. Entre ellas, la mas determinante es la capacidad de
compra de los importadores (el puntaje de Estados Unidos es superior al resto).

e La demanda insatisfecha de mangos en Estados Unidos es de 93.7 millones de
toneladas para el afio 2018; incluso llega a la cifra de 149.7 millones de
toneladas para el 2022. Se proyecta ofrecer en el afio 2018, 24 contenedores y
en el afio 2022, 49 contenedores.

e EIl mango sera vendido a USD 1.30 el kg (precio FOB) durante el primer afio.
Este precio esta por debajo del promedio en el mercado internacional.

e La parte critica del proceso de exportacion es la planificacion de la cosecha,
pues se debe cumplir con los requerimientos del cliente en cuanto a calibre,

calidad y madurez. Otra etapa clave es la maquila: en ella, el producto debe
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supervisarse continuamente para cumplir con todos los requisitos fitosanitarios
y las certificaciones exigidas por el pais de destino. El operador logistico es el
responsable de dar seguimiento a todo el proceso logistico de exportacion,
hasta que el producto llega al puerto destinatario.

La inversion inicial requerida para el proyecto es de USD 236,108. EI VAN
resultante es de USD 342,928 vy la TIR de 2.95%. Asi, se concluye que el

proyecto es econdmicamente viable para el horizonte de evaluacion.
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ANEXO |

INFORMACION NUTRICIONAL DEL MANGO

Source: USDA National Nutrient Database for Standard Reference 28 slightly revised May 2016 Software v.3.6.3.1

2017-01-03

Full Report (All Nutrients)
Report Run at: January 17
Nutrient data for: 09176, Mangos, raw
Food Group: Fruits and Fruit Juices

Common Name:

Carbohydrate Factor: 3.6 Fat Factor: 8.37 Protein Factor: 3.36 Nitrogen to Protein Conversion Factor: 6.25

Refuse: 29% Refuse Description: Seeds and skin

Nutrient Proximates | U | 1Value Data Std. 1 cup pieces | 1 fruit without

nit | per 100 g points | Error | =165.0g refuse = 336.0g
Vitamin A, RAE Mg 54 | -- - 89 181
Energy ke 60 | -- -- 99 202

al
Energy kJ 250 | -- -- 412 840
Folate, total Hg 43 17.12 71 144
Total lipid (fat) g 0.38 0.051 0.63 1.28
Ash g 0.36 0.03 0.59 1.21
Vitamin K ug 42 | -- -- 6.9 141
(phylloguinone)
Fiber, total dietary g 1.6 9| 0.141 2.6 5.4
Sugars, total g 13.66 | -- -- 22.54 45.9
Sucrose g 6.97 41 1.299 115 23.42
Glucose (dextrose) g 2.01 4| 1.353 3.32 6.75
Fructose g 4.68 4| 0.875 7.72 15.72
Lactose g 0 3 0 0 0
Maltose g 0 4 0 0 0
Galactose g 0 3 0 0 0
Minerals
Selenium, Se Hg 06| -- -- 1 2
Water g 83.46 299 | 0.478 137.71 280.43
Carbohydrate, by 1498 | -- -- 24.72 50.33
difference
Protein g 0.82 7| 0.153 1.35 2.76
Proline g 0.029 | -- - 0.048 0.097
Vitamin A, IU V] 1082 | -- - 1785 3636
Potassium, K m 168 8| 0.974 277 564
Vitamin C, total r%] 36.4 302 | 14.252 60.1 122.3
ascorbic acid g
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Phosphorus, P m 14 7| 1.079 23 47
g

Calcium, Ca m 11 8| 0.675 18 37
g

Vitamins

Magnesium, Mg m 10 8| 0.544 16 34
g

Thiamin m 0.028 7| 0.002 0.046 0.094
g

Riboflavin m 0.038 7| 0.008 0.063 0.128
g

Niacin m 0.669 7| 0.308 1.104 2.248
g

Pantothenic acid m 0.197 7| 0.026 0.325 0.662
g

Sodium, Na m 1 8| 0.489 2 3
g

Iron, Fe m 0.16 8 | 0.046 0.26 0.54
g

Folic acid Hg 0] - -- 0 0

Folate, food Mg 43 6| 17.12 71 144

Folate, DFE Vo] 43 | -- -- 71 144

Choline, total m 76 | - -- 125 255
g

Vitamin B-12 Hg 0] - -- 0 0

Vitamin B-12, added | pg 0f- -- 0 0

Vitamin B-6 m 0.119 7| 0.001 0.196 0.4
g

Retinol ug 0] - -- 0 0

Carotene, beta Mg 640 298 | 193.21 1056 2150

7

Carotene, alpha Mg 9 3.63 15 30

Cryptoxanthin, beta Hg 10 7.117 16 34

Copper, Cu m 0.111 0.052 0.183 0.373
g

Lycopene g 3 3| 1.629 5 10

Lutein + zeaxanthin Hg 23 4| 1743 38 77

Vitamin E (alpha- m 0.9 3| 0.113 1.49 3.02

tocopherol) g

Vitamin E, added m 0] - - 0 0
g

Tocopherol, beta m 0.01 3| 0.005 0.02 0.03
g

Tocopherol, gamma m 0.01 3| 0.006 0.02 0.03
g

Tocopherol, delta m 0 3 0 0 0
g

Vitamin D (D2 + D3) | ug 0] - -- 0 0

Vitamin D U 0] - -- 0 0

Zinc, Zn m 0.09 8| 0.019 0.15 0.3
g

Lipids

141




Fatty acids, total g 0.092 | -- -- 0.152 0.309
saturated
04:00 | g 0] - - 0 0
06:00 | g 0] - - 0 0
08:00 | g 0] - - 0 0
10:00 | g 0] - - 0 0
12:00 | g 0.001 15 | - 0.002 0.003
14:00 | g 0.013 19 | -- 0.021 0.044
16:00 | g 0.072 19 | -- 0.119 0.242
18:00 | g 0.004 19 | - 0.007 0.013
Fatty acids, total g 0.14 | -- -- 0.231 0.47
monounsaturated
16:1 undifferentiated | g 0.067 19 | -- 0.111 0.225
18:1 undifferentiated | g 0.075 19 | -- 0.124 0.252
20:01 | g 0] - - 0 0
22:1 undifferentiated | g 0] - - 0 0
Fatty acids, total g 0.071 | -- -- 0.117 0.239
polyunsaturated
18:2 undifferentiated | g 0.019 19 | -- 0.031 0.064
18:3 undifferentiated | g 0.051 19 | -- 0.084 0.171
18:04 | g 0f- - 0 0
20:4 undifferentiated | g 0] - -- 0 0
20:5n-3 (EPA) g 0] -- -- 0 0
22:5n-3 (DPA) g 0] - - 0 0
22:6 n-3 (DHA) g 0] - -- 0 0
Fatty acids, total trans | g 0] - -- 0 0
Cholesterol m 0] - - 0 0
Amino Acids ’
Tryptophan g 0.013 | -- -- 0.021 0.044
Threonine g 0.031 | -- -- 0.051 0.104
Isoleucine g 0.029 | -- -- 0.048 0.097
Leucine g 0.05 | -- - 0.083 0.168
Lysine g 0.066 | -- -- 0.109 0.222
Methionine g 0.008 | -- -- 0.013 0.027
Phenylalanine g 0.027 | -- -- 0.045 0.091
Tyrosine g 0.016 | -- -- 0.026 0.054
Valine g 0.042 | -- - 0.069 0.141
Arginine g 0.031 | -- -- 0.051 0.104
Histidine g 0.019 | -- - 0.031 0.064
Alanine g 0.082 | -- -- 0.135 0.276
Aspartic acid g 0.068 | -- - 0.112 0.228
Glutamic acid g 0.096 | -- -- 0.158 0.323
Glycine g 0.034 | -- -- 0.056 0.114
Manganese, Mn m 0.063 8 0.01 0.104 0.212
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«Q|

Serine 0.035 - 0.058 0.118

Other

Alcohol, ethyl g --

Caffeine m -
g

Theobromine m 0 -- 0 0
g

Flavonoids

Anthocyanidins

Cyanidin m 0.1 1] -- 0.17 0.34
g

Delphinidin m 0 1]- 0 0.1
g

Pelargonidin m 0 1] -- 0 0.1
g

Flavan-3-ols

(+)-Catechin m 1.7 4 0 2.8 5.8
g

(-)-Epigallocatechin m 0 4 0 0 0
g

(-)-Epicatechin m 0 4 0 0 0
g

(-)-Epicatechin 3- m 0 4 0 0 0

gallate g

(-)-Epigallocatechin m 0 4 0 0 0

3-gallate g

(+)-Gallocatechin m 0 4 0 0 0
g

Flavones

Apigenin m 0 2| - 0 0
g

Luteolin m 0 2| - 0 0.1
g

Flavonols

Kaempferol m 0.1 3 0.04 0.1 0.2
g

Myricetin m 0.1 3 0.03 0.1 0.2
g

Quercetin m 0 3 0 0 0
g

Isoflavones

Daidzein m 0 2| - 0 0
g

Genistein m 0 2| - 0 0
g

Total isoflavones m 0.01 2| - 0.01 0.02
g

Proanthocyanidin

Proanthocyanidin m 1.8 1] - 3 6

dimers g

Proanthocyanidin m 14 1]- 2.3 4.7

trimers g
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ANEXO I1
MODELO CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Conste por el presente documento el contrato de compraventa internacional de mercaderias

que suscriben de una Parte: ............eoeeiiiiiiiiiiiiiiaea, , empresa constituida bajo las
leyes de la Republica del ................. , debidamente representada por su
......................... , con Documento de Identidad N° ......................, domiciliado en su
Oficina principal ubicado en ...............cccevviiiiiin.n , a quien en adelante se denominara
COMPRADOR vy, de otra parte ................. S.A., inscrito en la Partida N°...................
Del Registro de Personas Juridicas de la Zona Registral N° ....................... , debidamente
representado por su Gerente General ............................ , identificado con DNI N°
................... Y sefialando domicilio el ubicado en Calle .................. N° ...........,
Urbanizacion  .............. , distrito de ............... , provincia y departamento de

............................ , Republica del Peru, a quien en adelante se denominara VENDEDOR,
que acuerdan en los siguientes términos:

GENERALIDADES
CLAUSULA PRIMERA:

1.1. Las presentes Condiciones Generales se acuerdan en la medida de ser aplicadas
conjuntamente como parte de un Contrato de Compraventa Internacional entre las dos partes
aqui nominadas. En caso de discrepancia entre las presentes Condiciones Generales y
cualquier otra condicion Especifica que se acuerde por las partes en el futuro, prevaleceran las
condiciones especificas.

1.2. Cualquier situacion en relacion con este contrato que no haya sido expresa o
implicitamente acordada en su contenido, debera ser gobernada por:

a. La Convencién de las Naciones Unidas sobre la Compraventa Internacional de
Productos (Convencion de Viena de 1980, en adelante referida como CISG, por sus
siglas en Ingles) vy,

b. En aquellas situaciones no cubiertas por la CISG, se tomara como referencia la ley del
Pais donde el Vendedor tiene su lugar usual de negocios.

1.3. Cualquier referencia que se haga a términos del comercio (Como FOB, CIF,
EXW, FCA, etc.) estara entendida en relacion con los llamados Incoterms, publicados
por la Camara de Comercio Internacional.

1.4. Cualquier referencia que se haga a la publicacion de la Camara de Comercio
Internacional, se entendera como hecha a su version actual al momento de la
conclusion del contrato.

1.5. Ninguna modificacion hecha a este contrato se considerara valida sin el acuerdo
por escrito entre las Partes

CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS

CLAUSULA SEGUNDA:
2.1. Es acordado por las Partes que EL VENDEDOR venderda los siguientes
Productos: .........coeiiiiiiiinnnnn , vy EL COMPRADOR pagara el precio de dichos

productos de conformidad con el articulo ...........................
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2.2. Tambien es acordado que cualquier informacion relativa a los productos descritos
anteriormente referente al uso, peso, dimensiones, ilustraciones, no tendran efectos
como parte del contrato a menos que esté debidamente mencionado en el contrato.
PLAZO DE ENTREGA

CLAUSULA TERCERA:

EL VENDEDOR se compromete a realizar la entrega de periodo de.................
Dias luego de recibidas las 6rdenes de compra debidamente firmadas por el
comprador.

PRECIO

CLAUSULA CUARTA:

Las Partes acuerdan el precio de....................... por el envio de los productos de
conformidad con la carta oferta recibida por el comprador en......................
(fecha). El precio ofrecido con mayor frecuencia es sobre la base del Incoterms DDP
(“Delivered Duty Paid”) si el comprador desea se podra acordar enviar las mercancias
bajo otro incoterms, donde el precio se modificara automaticamente.

CONDICIONES DE PAGO

CLAUSULA QUINTA:

Las Partes han acordado que el pago del precio o de cualquier otra suma adecuada por
EL COMPRADOR a EI VENDEDOR debera realizarse por pago adelantado
equivalente al CINCUENTA PORCIENTO (50 %) de la cantidad debitada precio al
embarque de los productos, y el restante CINCUENTA PORCIENTO (50 %) despues
de 15 dias de recibidos los productos por parte del comprador.

Las cantidades adeudadas seran acreditadas, salvo otra condicion acordada, por medio
de transferencia electrdnica a la cuenta del Banco del Vendedor en su pais de origen,
y EL COMPRADOR considerara haber cumplido con sus obligaciones de pago
cuando las sumas adecuadas hayan sido recibidas por el Banco de EL VENDEDOR y
este tenga acceso inmediato a dichos fondos.

INTERES EN CASO DE PAGO RETRASADO

CLAUSULA SEXTA:

Si una de las Partes no paga las sumas de dinero en la fecha acordada, la otra Parte
tendra derecho a intereses sobre la suma por el tiempo que debi6 ocurrir el pago y el
tiempo en que efectivamente se pague, equivalente al UNO POR CIENTO (1 %) por
cada dia de retraso, hasta un méaximo por cargo de retraso de QUINCE PORCIENTO
(15 %) del total de este contrato.

RETENCION DE DOCUMENTOS

CLAUSULA SEPTIMA:

Las Partes han acordado que los productos deberan mantenerse como propiedad de EL
VENDEDOR hasta que se haya completado el pago del precio por parte de EL
COMPRADOR.
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TERMINO CONTRACTUAL DE ENTREGA

CLAUSULA OCTAVA:

Las partes deberan incluir el tipo de INCOTERMS acordado. Sefialando con detalle
algunos aspectos que se deba dejar claro, o que decida enfatizar. Por ejemplo, si se
opta por las condiciones de entrega en la fabrica, EXW, es conveniente aclarar que el
costo y la responsabilidad de cargar la mercancia al vehiculo, corresponde al
comprador. Hay que recordar que una operacion adicional, involucra no solo costos,
como el pago a cargadores, si no también conlleva un riesgo intrinseco en caso de
dafio de la mercaderia durante el proceso de carga. Aunque las condiciones de
INCOTERMS son claras, es recomendable discutir y aclarar estos detalles, ya que
puede haber desconocimiento de una de las partes.

RETRASO DE ENVIOS

CLAUSULA NOVENA:

EL COMPRADOR tendra derecho a reclamar a EL VENDEDOR el pago de dafios
equivalente al 0,5 % del precio de los productos por cada semana de retraso, a menos
que se comuniquen las causas de fuerza mayor por parte del EL VENDEDOR a EL
COMPRADOR.

INCONFORMIDAD CON LOS PRODUCTOS
CLAUSULA DECIMA:
EL COMPRADOR examinara los productos tan pronto como le sea posible luego de
llegados a su destino y deberd notificar por escrito a EL VENDEDOR cualquier
inconformidad con los productos dentro de 15 dias desde la fecha en que EL
COMPRADOR descubra dicha inconformidad y debera probar a EL VENDEDOR
que dicha inconformidad con los productos es la sola responsabilidad de EL
VENDEDOR. En cualquier caso, EL COMPRADOR no recibird ninguna
compensacion por dicha inconformidad, si falla en comunicar al EL VENDEDOR
dicha situacion dentro de los 45 dias contados desde el dia de Ilegada de los productos
al destino acordado. Los productos se recibirdn de conformidad con el Contrato a
pesar de discrepancias menores que sean usuales en el comercio del producto en
particular. Si dicha inconformidad es notificada por EL COMPRADOR, EL
VENDEDOR debera tener las siguientes opciones:
a) Reemplazar los productos por productos sin dafios, sin ningun costo adicional para el
comparador; o.
b) Reintegrar a EL COMPRADOR el precio pagado por los productos sujetos a
inconformidad.

COOPERACION ENTRE LAS PARTES

CLAUSULA DECIMO PRIMERA:

EL COMPRADOR debera informar inmediatamente a EL VENDEDOR de cualquier
reclamo realizado contra EL COMPRADOR de parte de los clientes o de terceras
partes en relacion con los productos enviados o sobre los derechos de propiedad
intelectual relacionado con estos. EL VENDEDOR debera informar inmediatamente a
EL COMPRADOR de cualquier reclamo que pueda involucrar la responsabilidad de
los productos por parte de EL COMPRADOR.
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CASO FORTUITO DE FUERZA MAYOR CLAUSULA

DECIMO SEGUNDA:

No se aplicara ningun cargo por terminacion ni a EL VENDEDOR ni a EL
COMPRADOR, ni tampoco ninguna de las partes serd responsable, si el presente
acuerdo se ve forzado a cancelarse debido a circunstancias que razonablemente se
consideren fuera de control de una de las partes. La parte afectada por tales
circunstancias deberd notificar inmediatamente a la otra parte.

RESOLUCION DE CONTROVERSIAS

CLAUSULA DECIMO TERCERA:

A menos que se estipule de otra forma por escrito, todas las disputas surgidas en
conexion con el presente contrato debera ser finalmente resueltas por la ley

de..oooviiiii y seran competencia exclusiva de la jurisdiccion de las cortes
de oo , a las cuales las partes por este medio nominan excepto que
una parte deseara buscar un procedimiento arbitral en concordancia con las reglas de
arbitraje de ..................... por uno o mas arbitros nombrados de conformidad con

dichas reglas.

ENCABEZADOS

CLAUSULA DECIMO CUARTA:

Los encabezados que contiene este acuerdo se usan solamente como referencia y no
deberan afectar la interpretacion del mismo.

NOTIFICACIONES

CLAUSULA DECIMO QUINTA:

Todas las notificaciones realizadas en base al presente acuerdo deberan constar por
escrito y ser debidamente entregadas por correo certificado, con acuse de recibo, a la
direccion de la otra parte mencionada anteriormente o a cualquier otra direccion que la
parte haya, de igual forma, designado por escrito a la otra parte.

ACUERDO INTEGRAL

CLAUSULA DECIMO SEXTA:

Este acuerdo constituye el entendimiento integral entre las partes. No debera realizarse
cambios o modificaciones de cualquiera de los términos de este contrato a menos que
sea modificado por escrito y firmado por ambas Partes. En sefial de conformidad con
todos los acuerdos pactados en el presente contrato, las partes suscriben este
documento en la ciudad de............... ,alos....... Dias del mes de.......... 2017.

................................................ EL VENDEDOR
EL COMPRADOR

147



ANEXO 111
INCOTERMS

EXW (Ex Works)

La entrega se realiza cuando la mercancia (identificada, embalada, dentro del plazo
del contrato), se pone a disposicion del comprador en la fabrica o establecimiento del
vendedor.

FCA (Free Carrier)

e EIl vendedor entrega la mercancia al transportista, en el lugar designado por el
comprador o transportista, en la fecha pactada. EI vendedor se libera del costo del
transporte principal.

e Vendedor debe obtener la licencia de exportacion.

FAS (Free Alongside Ship)
e El vendedor cumple con su obligacion cuando entrega la mercancia al costado del
buque, ya sea que la deje en el puerto o en un lanchén.
e Debe realizar los trdmites aduaneros.
e Solo se usa para transporte maritimo o fluvial.

FOB (Free On Board)
e El vendedor cumple con la entrega y transmite el riesgo cuando la mercancia se
encuentran a bordo del bugue en el puerto de embarque convenido.
e Debe realizar los tramites aduaneros.
e Solo se usa para transporte maritimo o fluvial.

CFR (Costo y Flete)
e El vendedor cumple con la entrega y transmite el riesgo cuando la mercancia se
encuentra en el buque en el puerto de embarque.
e EIl vendedor contrata y paga los costes y el flete para llevar la mercancia hasta el
puerto de destino.
e Debe realizar los tramites aduaneros.
e Solo se usa para transporte maritimo o fluvial.

CPT (Transporte Pagados hasta ....)
e El vendedor realiza la entrega y transmite el riesgo cuando pone la mercancia a
disposicion del transportista que designa.
e El vendedor paga los costes del transporte.
e Debe realizar los tramites aduaneros.
e Se usa para todo tipo de transporte, incluso el multimodal.

CIF (Costo, Seguro y Flete)
e El vendedor cumple con la entrega y transmite el riesgo cuando la mercancia se
encuentra a bordo del buque en el puerto de embarque convenido.
e El vendedor contrata y paga los costes y el flete y contrata el seguro y paga la prima
correspondiente. _ Debe realizar los tramites aduaneros.
e SOlo se usa para transporte maritimo o fluvial

CIP (Transporte y Seguro Pagados hasta ...)
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El vendedor cumple con la entrega y transmite el riesgo cuando pone la mercancia a
disposicion del transportista que designa.

El vendedor contrata y paga los costes del transporte y PAGA y contrata el seguro
correspondiente.

Debe realizar los trdmites aduaneros.

Se usa para todo tipo de transporte, incluso el multimodal.

DAT (Delivery at Terminal)

El vendedor realiza la entrega y transmite el riesgo al comprador a la llegada de la
mercancia al terminal de destino convenido.

Terminal de transporte: donde concluye el transporte y el puerto/aeropuerto/ terminal
terrestre toma posesion de la carga. Por cuenta del comprador

El comprador asume los tramites de importacion, y paga los derechos de aduana.
Reemplaza al DEQ

DAP (Delivery at place)

El vendedor realiza la entrega y transmite el riesgo al comprador con la puesta en
disposicion de la mercancia en el lugar de destino convenido.

El costo del traslado lo asume el vendedor.

El comprador asume los tramites de importacion y paga los derechos de aduana.
Puede ser usado bajo cualquier modalidad El Punto designado puede ser en la
frontera, en la nave u otro punto

Reemplaza al DAF; DES; DDU

DDP (Delivery Duty Paid)

El vendedor realiza la entrega y transmite el riesgo al comprador a la llegada de la
mercancia al lugar de destino convenido.

El costo del traslado lo asume el vendedor.

El vendedor asume los tramites de importacién y paga los derechos de aduana.
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ANEXO IV
VOLUMEN DE EXPORTACION DE MANGO PERU Y ECUADOR

Fecha Kilos de Mangos Pert y
Ecuador
ene-12 14,510,276.00
feb-12 12,186,451.00
mar-12 5,138,516.00
oct-12 2,325,299.00
nov-12 11,717,734.00
dic-12 18,583,632.00
ene-13 13,381,509.00
feb-13 10,593,298.00
mar-13 3,999,276.00
oct-13 5,505,690.00
nov-13 14,958,823.00
dic-13 18,836,836.00
ene-14 14,552,143.00
feb-14 19,247,479.00
mar-14 7,426,460.00
oct-14 1,699,665.00
nov-14 13,299,474.00
dic-14 15,663,208.00
ene-15 13,626,172.00
feb-15 13,975,584.00
mar-15 5,370,986.00
oct-15 708,973.00
nov-15 11,383,455.00
dic-15 21,807,691.00
ene-16 21,996,999.00
feb-16 17,760,052.00
mar-16 1,637,592.00
oct-16 9,529,180.00
nov-16 22,775,187.00
dic-16 21,012,349.00
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ANEXO V
PROMEDIO MOVIL

ene-12 14,510,276.00 1

feb-12 12,186,451.00 2

mar-12 5,138,516.00 3

oct-12 2,325,299.00 4

nov-12 11,717,734.00 5

dic-12 18,583,632.00 6 10,743,651
ene-13 13,381,509.00 7 10,555,524
feb-13 10,593,298.00 8 10,289,998
mar-13 3,999,276.00 9 10,100,125
oct-13 5,505,690.00 10 10,630,190
nov-13 14,958,823.00 11 11,170,371
dic-13 18,836,836.00 12 11,212,572
ene-14 14,552,143.00 13 11,407,678
feb-14 19,247,479.00 14 12,850,041
mar-14 7,426,460.00 15 13,421,239
oct-14 1,699,665.00 16 12,786,901
nov-14 13,299,474.00 17 12,510,343
dic-14 15,663,208.00 18 11,981,405
ene-15 13,626,172.00 19 11,827,076
feb-15 13,975,584.00 20 10,948,427
mar-15 5,370,986.00 21 10,605,848
oct-15 708,973.00 22 10,440,733
nov-15 11,383,455.00 23 10,121,396
dic-15 21,807,691.00 24 11,145,477
ene-16 21,996,999.00 25 12,540,615
feb-16 17,760,052.00 26 13,171,359
mar-16 1,637,592.00 27 12,549,127
oct-16 9,529,180.00 28 14,019,162
nov-16 22,775,187.00 29 15,917,784
dic-16 21,012,349.00 30
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ANEXO VI
PROMEDIO CENTRAL

ene-12 14,510,276.00 1 10,446,019
feb-12 12,186,451.00 2 10,413,318
mar-12 5,138,516.00 3 10,395,015
oct-12 2,325,299.00 4 10,529,724
nov-12 11,717,734.00 5 10,315,215
dic-12 18,583,632.00 6 10,743,651 10,340,104
ene-13 13,381,509.00 7 10,555,524 10,633,562
feb-13 10,593,298.00 8 10,289,998 11,004,378
mar-13 3,999,276.00 9 10,100,125 11,263,540
oct-13 5,505,690.00 10 10,630,190 11,823,430
nov-13 14,958,823.00 11 11,170,371 12,559,652
dic-13 18,836,836.00 12 11,212,572 13,019,394
ene-14 14,552,143.00 13 11,407,678 12,906,161
feb-14 19,247,479.00 14 12,850,041 12,426,216
mar-14 7,426,460.00 15 13,421,239 12,106,275
oct-14 1,699,665.00 16 12,786,901 11,585,636
nov-14 13,299,474.00 17 12,510,343 11,127,117
dic-14 15,663,208.00 18 11,981,405 10,665,003
ene-15 13,626,172.00 19 11,827,076 10,389,326
feb-15 13,975,584.00 20 10,948,427 10,569,202
mar-15 5,370,986.00 21 10,605,848 11,269,163
oct-15 708,973.00 22 10,440,733 12,285,817
nov-15 11,383,455.00 23 10,121,396 12,753,700
dic-15 21,807,691.00 24 11,145,477 13,246,549
ene-16 21,996,999.00 25 12,540,615 14,162,024
feb-16 17,760,052.00 26 13,171,359 13,387,425
mar-16 1,637,592.00 27 12,549,127 13,598,666
oct-16 9,529,180.00 28 14,019,162 13,716,038
nov-16 22,775,187.00 29 15,917,784 13,567,376
dic-16 21,012,349.00 30 13,627,360
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ANEXO VII
INDICE DE ESTACIONALIDAD

ene-12 14,510,276.00 1 10,446,019 14
feb-12 12,186,451.00 2 10,413,318 1.2
mar-12 5,138,516.00 3 10,395,015 | 0.5
oct-12 2,325,299.00 4 10,529,724 | 0.2
nov-12 11,717,734.00 5 10,315,215 1.1
dic-12 18,583,632.00 6 10,743,651 | 10,340,104 | 1.8
ene-13 13,381,509.00 7 10,555,524 | 10,633,562 13
feb-13 10,593,298.00 8 10,289,998 | 11,004,378 1.0
mar-13 3,999,276.00 9 10,100,125 | 11,263,540 | 04
oct-13 5,505,690.00 10 10,630,190 | 11,823,430 | 0.5
nov-13 14,958,823.00 11 11,170,371 | 12,559,652 1.2
dic-13 18,836,836.00 12 11,212,572 | 13,019,394 | 14
ene-14 14,552,143.00 13 11,407,678 | 12,906,161 1.1
feb-14 19,247,479.00 14 12,850,041 | 12,426,216 15
mar-14 7,426,460.00 15 13,421,239 | 12,106,275 | 0.6
oct-14 1,699,665.00 16 12,786,901 | 11,585,636 | 0.1
nov-14 13,299,474.00 17 12,510,343 | 11,127,117 1.2
dic-14 15,663,208.00 18 11,981,405 | 10,665,003 15
ene-15 13,626,172.00 19 11,827,076 | 10,389,326 1.3
feb-15 13,975,584.00 20 10,948,427 | 10,569,202 13
mar-15 5,370,986.00 21 10,605,848 | 11,269,163 | 0.5
oct-15 708,973.00 22 10,440,733 | 12,285,817 | 0.1
nov-15 11,383,455.00 23 10,121,396 | 12,753,700 | 0.9
dic-15 21,807,691.00 24 11,145,477 | 13,246,549 1.6
ene-16 21,996,999.00 25 12,540,615 | 14,162,024 | 1.6
feb-16 17,760,052.00 26 13,171,359 | 13,387,425 1.3
mar-16 1,637,592.00 27 12,549,127 | 13,598,666 | 0.1
oct-16 9,529,180.00 28 14,019,162 | 13,716,038 | 0.7
nov-16 22,775,187.00 29 15,917,784 | 13,567,376 1.7
dic-16 21,012,349.00 30 13,627,360 15
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ANEXO VIII
INDICE DE DESESTACIONALIDAD

ene-12 14,510,276.00 1 10,446,019 | 14 1.32
feb-12 12,186,451.00 2 10,413,318 | 1.2 1.07
mar-12 5,138,516.00 3 10,395,015 | 0.5 0.42
oct-12 2,325,299.00 4 10,529,724 | 0.2 0.34
nov-12 11,717,734.00 5 10,315,215 | 1.1 1.16
dic-12 18,583,632.00 6 10,743,651 | 10,340,104 | 1.8 1.62
ene-13 13,381,509.00 7 10,555,524 | 10,633,562 | 1.3 5.94
feb-13 10,593,298.00 8 10,289,998 | 11,004,378 | 1.0

mar-13 3,999,276.00 9 10,100,125 | 11,263,540 | 0.4

oct-13 5,505,690.00 10 10,630,190 | 11,823,430 | 0.5

nov-13 14,958,823.00 11 11,170,371 | 12,559,652 | 1.2

dic-13 18,836,836.00 12 11,212,572 | 13,019,394 | 14

ene-14 14,552,143.00 13 11,407,678 | 12,906,161 | 1.1

feb-14 19,247,479.00 14 12,850,041 | 12,426,216 | 15

mar-14 7,426,460.00 15 13,421,239 | 12,106,275 | 0.6

oct-14 1,699,665.00 16 12,786,901 | 11,585,636 | 0.1

nov-14 13,299,474.00 17 12,510,343 | 11,127,117 | 1.2

dic-14 15,663,208.00 18 11,981,405 | 10,665,003 | 1.5

ene-15 13,626,172.00 19 11,827,076 | 10,389,326 | 1.3

feb-15 13,975,584.00 20 10,948,427 | 10,569,202 | 1.3

mar-15 5,370,986.00 21 10,605,848 | 11,269,163 | 0.5

oct-15 708,973.00 22 10,440,733 | 12,285,817 | 0.1

nov-15 11,383,455.00 23 10,121,396 | 12,753,700 | 0.9

dic-15 21,807,691.00 24 11,145,477 | 13,246,549 | 1.6

ene-16 21,996,999.00 25 12,540,615 | 14,162,024 | 1.6

feb-16 17,760,052.00 26 13,171,359 | 13,387,425 | 1.3

mar-16 1,637,592.00 27 12,549,127 | 13,598,666 | 0.1

oct-16 9,529,180.00 28 14,019,162 | 13,716,038 | 0.7

nov-16 22,775,187.00 29 15,917,784 | 13,567,376 | 1.7

dic-16 21,012,349.00 30 13,627,360 | 1.5
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ANEXO IX

NORMA PARA EL MANGO
(CODEX STAN 184-1993)

1. DEFINICION DEL PRODUCTO

Esta Norma se aplica a las variedades comerciales de mangos obtenidos de Mangifera indica
L., de la familia Anacardiaceae, que habran de suministrarse frescos al consumidor, después
de su acondicionamiento y envasado. Se excluyen los mangos destinados a la elaboracién
industrial.

2. DISPOCISIONES RELATIVAS A LA CALIDAD

2.1 REQUISITOS MINIMOS

En todas las categorias, a reserva de las disposiciones especiales para cada categoria y
las tolerancias permitidas, los mangos deberan:

Estar enteros;

Estar sanos, deberan excluirse los productos afectados por podredumbre o deterioro
que hagan que no sean aptos para el consumo;

Estar limpios, y practicamente exentos de cualquier materia extrafa visible;
Estar practicamente exentos de dafios causados por plagas;

Estar exentos de humedad externa anormal, salvo la condensacion consiguiente a su
remocién de una cAmara frigorifica;

Estar exentos de cualquier olor y/o sabor extrafios;

Ser de consistencia firme;

Tener un aspecto fresco;

Estar exentos de dafios causados por bajas temperaturas;
Estar exentos de manchas necroticas negras 0 estrias;
Estar exentos de magulladuras marcadas;

Estar suficientemente desarrollados y presentar un grado de madurez satisfactorio.
Cuando tengan pedunculo, su longitud no deberéa ser superior a 1,0 cm.

El desarrollo y condicion de los mangos deberan ser tales que les permitan:

Asegurar la continuidad del proceso de maduracion hasta que alcancen el grado de
madurez

Adecuado, de conformidad con las caracteristicas peculiares de la variedad;

Soportar el transporte y la manipulacion; y

Llegar en estado satisfactorio al lugar de destino.

En relacion con el proceso de maduracion, el color puede diferir segun la variedad.
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2.2 CLASIFICACION
Los mangos se clasifican en tres categorias, segun se definen a continuacion:
2.2.1 Categoria “Extra”

Los mangos de esta categoria deberan ser de calidad superior y caracteristicos de la
variedad. No deberan tener defectos, salvo defectos superficiales muy leves siempre y
cuando no afecten al aspecto general del producto, su calidad, estado de conservacion
y presentacion en el envase.

2.2.2 Categoria l

Los mangos de esta categoria deberan ser de buena calidad y caracteristicos de la variedad.
Podran permitirse, sin embargo, los siguientes defectos leves, siempre y cuando no afecten al
aspecto general del producto, su calidad, estado de conservacion y presentacion en el envase:

- defectos leves de forma;

- defectos leves de la cascara debidos a rozaduras o quemaduras producidas por el sol,
manchas suberizadas debidas a la exudacién de resina (incluidas estrias alargadas) y
magulladuras ya sanadas que no excedan de 3, 4 y 5 cm? para los grupos de calibres A, By C,
respectivamente.

2.2.3 Categoria ll

Esta categoria comprende los mangos que no pueden clasificarse en las categorias superiores,
pero satisfacen los requisitos minimos especificados en la Seccion 2.1. Podran permitirse, sin
embargo, los siguientes defectos, siempre y cuando los mangos conserven sus caracteristicas
esenciales en lo que respecta a su calidad, estado de conservacién y presentacion:

- defectos de forma;

- defectos de la cascara debidos a rozaduras o quemaduras producidas por el sol, manchas
suberizadas debidas a la exudacion de resina (incluidas estrias alargadas) y magulladuras ya
sanadas que no excedan de 5, 6 y 7 cm? para los grupos de calibres A, B y C, respectivamente.

En las categorias | y Il se permite la presencia de lenticelas rojizas suberizadas esparcidas, asi
como el amarilleamiento de las variedades de color verde, debido a una exposicion directa a la
luz solar, pero sin que exceda del 40% de la superficie ni se observen sefiales de necrosis.

3. DISPOSICIONES RELATIVAS A LA CLASIFICACION POR CALIBRES

El calibre se determina por el peso de la fruta, de acuerdo con el siguiente cuadro:

Cédigo de calibre Peso (en gramos)
A 200 - 350
B 351 - 550
C 551 - 800

La diferencia maxima de peso permisible entre las frutas contenidas en un mismo
envase que pertenezcan a uno de los grupos de calibres mencionados anteriormente
sera de 75, 100 y 125 g respectivamente. El peso minimo de los mangos no debera ser
inferior a 200 g.
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4. DISPOSICIONES RELATIVAS A LAS TOLERANCIAS

En cada envase se permitiran tolerancias de calidad y calibre para los productos que no
satisfagan los requisitos de la categoria indicada.

4.1 TOLERANCIAS DE CALIDAD
4.1.1 Categoria “Extra” :

El 5%, en nimero o en peso, de los mangos que no satisfagan los requisitos de esta categoria
pero satisfagan los de la Categoria | o, excepcionalmente, que no superen las tolerancias
establecidas para esta ultima.

4.1.2 Categoriall

El 10%, en nimero o en peso, de los mangos que no satisfagan los requisitos de esta
categoria pero satisfagan los de la Categoria Il o, excepcionalmente, que no superen
las tolerancias establecidas para esta Gltima.

4.1.3 Categoria Il

El 10%, en nimero o en peso, de los mangos que no satisfagan los requisitos de esta categoria
ni los requisitos minimos, con excepcion de los productos afectados por podredumbre o
cualquier otro tipo de deterioro que haga que no sean aptos para el consumo.

4.2 TOLERANCIAS DE CALIBRE

Para todas las categorias se permite que, como maximo, el 10%, en nimero o en peso,
de los mangos contenidos en cada envase no se ajuste a los limites de calibre del
grupo en un 50% de la diferencia méaxima permisible para el grupo. Para la categoria
de menor calibre, la fruta no debe pesar menos de 180 g, y para la de mayor calibre se
aplica un maximo de 925 g, segun se indica a continuacion:

Limites Diferencia maxima
Grupo de calibre Limites normales | permisibles (00 | permisible  entre
10% de la | las frutas de cada
fruta/envase fuera | envase
de los limites
normales)
A 200 — 350 180 - 425 1125
B 351 — 550 251 - 650 150
C 551 — 800 426 - 925 187,5
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5. DISPOSICIONES RELATIVAS A LA PRESENTACION
5.1HOMOGENEIDAD

El contenido de cada envase deberd ser homogéneo y estar constituido Gnicamente por
mangos del mismo origen, variedad, calidad y calibre. La parte visible del contenido del
envase deberd ser representativa de todo el contenido.

5.2 ENVASADO

Los mangos deberan envasarse de tal manera que el producto quede debidamente protegido.
Los materiales utilizados en el interior del envase deberan ser nuevosl, estar limpios y ser de
calidad tal que evite cualquier dafio externo o interno al producto. Se permite el uso de
materiales, en particular papel o sellos, con indicaciones comerciales, siempre y cuando estén
impresos o etiquetados con tinta 0 pegamento no toxico.

Los mangos deberan disponerse en envases que se ajusten al Codigo Internacional de
Préacticas Recomendado para el Envasado y Transporte de Frutas y Hortalizas Frescas
(CAC/RCP 44-1995).

5.2.1 Descripcion de los Envases

Los envases deberan satisfacer las caracteristicas de calidad, higiene, ventilacion y
resistencia necesarias para asegurar la manipulacion, el transporte y la conservacién
apropiados de los mangos. Los envases (o lote, para productos presentados a granel)
deberan estar exentos de cualquier materia y olor extrafios.

6. MARCADO O ETIQUETADO:
6.1 ENVASES DESTINADOS AL CONSUMIDOR

Ademas de los requisitos de la Norma General del Codex para el Etiquetado de Alimentos
Preenvasados (CODEX STAN 1-1985), se aplicaran las siguientes disposiciones especificas:

6.1.1 Naturaleza del Producto
Si el producto no es visible desde el exterior, cada envase debera etiquetarse con el
nombre del producto y, facultativamente, con el de la variedad.

6.2 ENVASES NO DESTINADOS A LA VENTA AL POR MENOR
Cada envase debera llevar las siguientes indicaciones en letras agrupadas en el mismo lado,
marcadas de forma legible e indeleble y visible desde el exterior, o bien en los documentos
que acompafian el envio. Para los productos transportados a granel, estas indicaciones deberan
aparecer en el documento que acompafia a la mercancia.
6.2.1 ldentificacion

Nombre y direccién del exportador, envasador y/o expedidor. Cddigo de identificacion
(facultativo).
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6.2.2 Naturaleza del Producto

Nombre del producto si el contenido no es visible desde el exterior. Nombre de la variedad o
tipo comercial (facultativo).

6.2.3 Origen del Producto
Pais de origen y, facultativamente, nombre del lugar, distrito o regién de produccién.

6.2.4 Especificaciones Comerciales
e Categoria;

e Calibre (c6digo de calibre 0 gama de pesos en gramos);
e Numero de unidades (facultativo);

e Peso neto (facultativo).
6.2.5 Marca de Inspeccion Oficial (facultativa)

7. CONTAMINANTES

7.1 El producto al que se aplica las disposiciones de la presente Norma deberan cumplir con
los niveles maximos de la Norma General del Codex para los Contaminantes y las Toxinas
presentes en los Alimentos y Piensos (CODEX STAN 193-1995).

7.2 El producto al que se aplica las disposiciones de la presente Norma deberan cumplir con
los limites maximos de residuos de plaguicidas establecidos por la Comision del Codex
Alimentarius.

8. HIGIENE

8.1 Se recomienda que el producto regulado por las disposiciones de la presente Norma se
prepare y manipule de conformidad con las secciones apropiadas del Codigo Internacional
Recomendado de Précticas - Principios Generales de Higiene de los Alimentos (CAC/RCP 1-
1969), Codigo de Practicas de Higiene para Frutas y Hortalizas Frescas (CAC/RCP 53-2003)
y otros textos pertinentes del Codex, tales como cddigos de practicas y codigos de précticas de
higiene.

8.2 El producto deberd ajustarse a los criterios microbiol6gicos establecidos de

conformidad con los Principios para el Establecimiento y la Aplicacion de Criterios
Microbiologicos a los Alimentos (CAC/GL 21-1997).
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ANEXO X

REQUISITOS SANITARIOS Y FITOSANITARIOS PARA EXPORTAR A
ESTADOS UNIDOS

1. Ley contra el bioterrorismo:

La Public Health Security and Bioterrorism Preparedness and Response Act of 2002
(Ley contra el Bioterrorismo) tiene por objeto reforzar la seguridad en los Estados
Unidos frente a la amenaza de bioterrorismo.

El bioterrorismo es el empleo criminal de microorganismos patdgenos y otros
contaminantes adicionados intencionalmente a los alimentos; asi como la introduccion
al pais de material biolégico con agentes fitopatdgenos, enfermedades cuarentenarias,
insumos quimicos o cualquier otro tipo de material que atente contra la salud y la vida
de las personas.

Las siguientes son las disposiciones de la normativa sobre bioterrorismo relacionadas
a la importacion de alimentos frescos o procesados:

e Registro de instalaciones alimentarias (food facility registration): las instalaciones
nacionales y extranjeras que manufactures, procesen, empagueten, distribuyan,
reciban o mantengan alimentos para consume humano o animal en los Estados Unidos
deben registrarse en la FDA.

e Notificacion previa de alimentos importados (prior notice) : Se debe informar por
adelantado informacion sobre cada embarque de alimentos que desee ingresar al
territorio de los Estados Unidos.

e Establecimiento y mantenimiento de registros: Las personas que manufacturen
procesen, empaqueten, transporten, distribuyan, reciban, almacenen o importen
alimentos deberan crear y mantener los registros que determine la FDA como
necesarios para identificar la fuente inmediata de origen y el destinatario inmediato
de los alimentos.

e Detencion administrativa: la FDA esta autorizada a detener de manera inmediata
alimentos cuando considere que existe una evidencia o informacién creible de que los
alimentos constituyen una amenaza seria a la salud o la vida de las personas o
animales

2. Registro de instalaciones alimentarias (food facility registration):

Las instalaciones donde se fabriquen, procesen, envasen o almacenen alimentos para
consumo humano o animal que se consumiran en los Estados Unidos deberan
registrarse ante la FDA. En caso de un actual o potencial incidente bioterrorista o un
brote de enfermedades transmitidas por alimentos, la informacién de las instalaciones
ayudara a la FDA a determinar la ubicacion y fuente de un posible suceso y permitira
notificar a las instalaciones que puedan haber sido afectadas.

Se debe registrar en la FDA al propietario, operador o agente a cargo de una
instalacion que fabrica, procesa, envasa 0 almacena alimentos que se consumiran en
los Estados Unidos, o un individuo autorizado, asi como a la instalacion. El registro se
realiza por unica vez; no obstante, en caso de que haya algun cambio en la
informacidn requerida para el registro de su instalacion, este debera actualizarse.
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El registro y las actualizaciones se hacen de forma gratuita a través de la pagina Web
de la FDA, en el siguiente enlace: www.access.fda.gov. EI FDA confirmara su
registro y asignara un numero de registro de 11 digitos. La confirmacién es inmediata
y se envia por correo electronico.

3. Notificacion previa (prior notice)

La notificacion previa es exigida para alimentos que se van a usar, almacenar o
distribuir en EE.UU., incluidos regalos, muestras comerciales, muestras para control
de calidad, transbordo de alimentos a través de los Estados Unidos hacia otro pais,
alimentos importados para su futura exportacion o para su uso en una zona de
comercio extranjero.

Buena parte de la informacion requerida por la notificacion previa es usualmente
proporcionada por los importadores o brokers al servicio de aduanas de EE.UU.
(Bureau of Customs and Border Protection-CBP). La FDA usara esta informacion
para revisar, evaluar y juzgar la informacion antes de que el alimento arribe a puerto
estadounidense.

Puede ser emitida por cualquier individuo que tenga conocimiento de la informacion
requerida, Incluidos brokers, importadores y agentes en Estados Unidos, entre otros.
El registro de la notificacion previa se realiza electronicamente a traves de la pagina
Web de la FDA

La notificacion previa debe ser recibida y confirmada electronicamente por la FDA
con no mas de 15 dias antes del arribo y no menos del tiempo especificado segin los
modos de transporte utilizados, como se indica a continuacion:

e 2 horas antes del arribo por via terrestre
e 4 horas antes del arribo por via aérea o férrea
e 8 horas antes del arribo por via maritima

En caso de que el alimento se envie por correo internacional, la notificacion previa la
debera recibir y confirmar electronicamente la FDA antes de su remision.

4. Verificacion de admisibilidad alimentarias para frutas y hortalizas frescas

Para toda fruta y hortaliza fresca que se desee exportar desde el Per( hacia Estados
Unidos es necesario, como primer paso, verificar su admisibilidad, que responde a la
existencia de un protocolo fitosanitario suscrito entre el organismo de proteccién
fitosanitaria del Perd (SENASA) y el de Estados Unidos (APHIS). Los protocolos
contemplan los tratamientos cuarentenarios a realizar, los puertos estadounidenses en
los cuales esta permitido el desembarco del producto, los documentos requeridos, las
zonas de produccion y las instalaciones habilitadas en el pais o en el exterior para
realizar los tratamientos.

La verificacion de admisibilidad del producto peruano se puede realizar por Internet,
consultando la base de datos FAVIR (Fruits and Vegetables Import Requirements) .
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En el Perd el SENASA brinda informacién sobre los protocolos aprobados con los
Estados Unidos para el ingreso de determinados productos

5. Limites maximos de residuos de plaguicidas (LMR)

Es un requisito indispensable que todos los lotes de productos agricolas frescos
exportados a Estados Unidos no tengan residuos de plaguicidas, o, en su defecto, que
estos se encuentren por debajo de los LMR establecidos por la ley.

La Ley Federal de Insecticidas, Fungicidas y Rodenticidas (Federal Insecticide, Fungicide and
Rodenticide Act-FIFRA), aprobada por el Congreso de EE.UU., indica que es responsabilidad
de la EPA que todos los plaguicidas en EE.UU. sean registrados y que se establezcan limites
maximos para los residuos en los alimentos, tanto nacionales como importados. Al respecto, la
EPA se encarga de determinar las condiciones de uso seguro de los plaguicidas y establecer
los LMR por producto y por ingrediente activo de plaguicida.

La FDA se encarga de verificar el cumplimiento de los LMR establecidos por la EPA
en los embarques de productos exportados a Estados Unidos. EIl incumplimiento de
los LMR puede llevar a detener los lotes e impedir su comercializacion; por lo tanto,
es muy importante que los productores agrarios, ademas de tener conocimiento de los
LMR, velen por el uso racional de los plaguicidas en el campo mediante estrategias de
control, como el manejo integrado de plagas, implementacion de buenas practicas
agricolas y anélisis de residuos en las cosechas.El uso de plaguicidas agricolas en el
Per( estd regulado por el SENASA . Los agricultores sélo pueden utilizar los
plaguicidas registrados en esta institucion, que cuentan con una etiqueta oficial
aprobada en la que se indica toda la informacion de seguridad e instrucciones de
aplicacion del producto.

Como parte de los servicios de asistencia al exportador, Promperu brinda informacién
acerca de los LMR por ingrediente activo de plaguicida, por cultivo y por pais de
destino, a través de una guia referencial de limites méximos de residuos de plaguicidas

6. Otros contaminantes

La EPA establece tolerancias para otros contaminantes en los alimentos y el medio
ambiente, como metales pesados, dioxinas, nitrofuranos, entre otros. Para mayores
detalles consultar la Web de la EPA

7. Norma cool (country of origin labeling)

El Food Safety and Inspection Service (FSIS) del USDA aprob6 la norma COOL , que
sefiala que los minoristas que comercializan frutas y hortalizas frescas y congeladas,
entre otros productos, con una facturacion minima de US$ 230,000 al afio deberan
etiquetar dichos productos en la venta minorista indicando el pais de origen. Entré en
vigor el 30 de setiembre del 2008.

Estan excluidos de este etiquetado los ingredientes de los alimentos procesados,
aquellos productos incluidos pero que estdn curados, cocinados o ahumados.
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Asimismo, estan exentos los establecimientos de alimentacién, restaurantes, bares,
cafeterias, etc.

8. Marcado y etiquetado de los alimentos

En EE.UU. el gobierno exige colocar etiquetas a los alimentos envasados, con la
finalidad de que estos brinden informacion lo mas completa posible, Gtil, precisa y que
sea claramente visible, legible y comprensible para el consumidor.

La entidad encargada de regular el etiquetado de los alimentos envasados es la FDA,
con dos excepciones:

e Los productos que contengan mas de 2% de carne son regulados por el FSIS del
USDA; no obstante, estan bajo la jurisdiccion de la FDA los pescados y mariscos,
conejo y carne de caza.

e Las bebidas alcoholicas y espirituosas, con una graduacion superior al 7% en
volumen, son reguladas por el TTB del United States Department of the Treasury.

Todo producto alimenticio extranjero que se comercialice en EE.UU. debe llevar un
rotulo en el que se indique que cumple con la normativa; de lo contrario, las
autoridades estadounidenses prohibiran la entrada del alimento a su territorio. La FDA
aplica la normativa de rotulado establecida por la Federal Food, Drug and Cosmetic
Act (Ley Federal de Alimentos, Medicamentos y Cosméticos), que establece
requisitos para los alimentos preparados y envasados para la venta al publico

La ley exige que cada alimento elaborado contenga un doble etiquetado: etiquetado
general (general food labeling) y etiquetado nutricional (nutrition facts) y
adicionalmente un cddigo de barras con los datos del producto; sin embargo, existen
disposiciones especiales relacionadas con la declaratoria de alergenos en la etiqueta y
los cidos grasos trans (en inglés, trans fatty acids, TFA).

9. Etiquetado general

La informacién del etiquetado general se debe presentar en inglés utilizando las
unidades de medicidn del sistema inglés (libras, onzas). Debe considerarse ademas:

e Declaracién de identidad, nombre comin o usual del alimento (naturaleza del
producto)

e Marca o logo del producto

e Declaracidn exacta del contenido neto (peso, volumen)

e Nombre y lugar del establecimiento del fabricante, envasador o distribuidor,
exportador

e Pais de origen

e Si fuera elaborado con dos 0 mas ingredientes, se debera detallar la lista completa de
los ingredientes, enumerados por su nombre comun o usual y en orden decreciente a
la cantidad presente en el producto.
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ANEXO XI
OTRAS REGULACIONES IMPORTANTES

1. Norma fitosanitaria de embalaje de madera

Estados Unidos aplica las directivas de la Norma Internacional de Medidas
Fitosanitarias (NIMF) 15 de la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Agricultura y la Alimentacion (FAO), que establecen las medidas fitosanitarias para
reducir el riesgo de introduccion y/o dispersion de plagas cuarentenarias relacionadas
con el embalaje de madera (incluida la madera de estiba), fabricado de madera en
bruto de coniferas y no coniferas, utilizado en el comercio internacional.

En el Perl, SENASA tiene por objetivo reducir el riesgo de introduccion y/o
diseminacion de plagas cuarentenarias relacionadas con embalajes de madera, por lo
que especificarda los procedimientos fitosanitarios para la autorizacion de
funcionamiento y ejecucion de los tratamientos de los embalajes de madera para la
exportacion, asi como los procedimientos para el ingreso al pais de mercaderia con
embalajes de madera, contenidos en las siguientes normas: Resolucion Directoral N°
105-2005-AG-SENASA-DGSV, Resolucion Directoral N° 350-2005-AG-SENASA-
DGSV, Resolucion Directoral N ° 518-2005-AG-SENASA-DGSV y Resolucién
Directoral N° 017-2006-AG-SENASA-DS

2. Sistema de Analisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (HACCP)

El Sistema de Analisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (HACCP) es un
sistema con fundamento cientifico que permite identificar peligros especificos y
medidas para su control en los alimentos con el fin de garantizar su inocuidad. Es un
instrumento para evaluar los peligros y establecer sistemas de control que se centran
en la prevencion en lugar de basarse inicamente en el ensayo del producto final. Todo
sistema HACCP es susceptible de cambios que se pueden derivar de los avances en el
disefio del equipo, los procedimientos de elaboracién o el sector tecnoldgico.

El HACCP es un requisito obligatorio para exportar productos pesqueros, tal como se
menciona en el capitulo anterior, que se debe demostrar en los embarques de esos
productos al momento de su arribo al territorio estadounidense. Para carnes este
requisito es exigido por el FSIS. No se especifica su obligatoriedad para el resto de
productos; sin embargo, para la legislacién peruana constituye un requisito obligatorio
para todas las empresas que elaboran alimentos a escala industrial en el Peru; quedan
Unicamente eximidas las microempresas alimentarias.
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ANEXO XIlI

ENTREVISTA A EXPERTOS

Entrevistado: Esteban Condo Ninacondor

Cargo: Gerente General

Empresa: Grupo PML Agentes de Aduanas

Lugar: Jr. Contisuyo 230 Urb. Maranga San Miguel - Lima
Fechay Hora: 23/06/2017 Hora: 7:10 pm

Duracion: Dos horas

Entrevistadores: Nadya Ruiz, Ana Alcantara, Edith Segura.

Antecedentes:
Resulta necesario dentro del proceso de investigacion conocer el proceso logistico
efectuado por la Agencia de Aduana para realizar la exportacion definitiva del mango.

Guia de preguntas:

. ¢Como se inicio en este negocio?

. ¢ Cual es la situacion actual de su empresa?

. ¢COmo se exporta el mango?

. ¢,COomo se vende el mango?

. ¢Cémo participan las plantas procesadoras de mango en este negocio?

. ¢,COmo es el proceso de exportacion de mango?

. ¢ Qué beneficios tributarios se tiene por exportar mango?

. ¢ Por queé puertos se estan despachando los contenedores que contienen mango?
. ¢De qué forma el Agente de Aduanas puede ayudar a un exportador?

10. ¢Cual es el principal problema que ha afrontado en el transporte de fruta?

11. ;Como observa la infraestructura de nuestro pais?

12. ;Como es la forma de pago por los servicios que presta su agencia?

13. ¢Cuanto es lo que cobra su agencia por el agenciamiento logistico para exportar un
contenedor de 40’a Estados Unidos?

14. ;Con cuénto tiempo de anticipacién debe prepararse la carga?

15. ¢ Qué nuevas inversiones tienen planificadas para los proximos afios?

16. ¢Existe riesgo compartido con el exportador?

17. ¢ El precintado en qué etapa se realiza?

18. ¢Con que otros productos se compite por espacio en la temporada de mango?

O©CoOoO~NO O WN P

Entrevista

1. ¢Cdbmo se inicib en este negocio?
Estudié Administracion de Negocios en ADEX, egresé en el afio 2004, al afio de
egresado formeé mi propia empresa como Freight Forwarder, ya conocia el negocio,
estudié para conocer de la parte técnica.

2. ¢Cual es la situacién actual de su empresa?

La empresa cumple 10 afios, se da trabajo a 50 personas, tiene jurisdiccion en el
Callao y Paita. Cubre toda la cadena logistica de puerta a puerta. En nuestro pais hay
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mucha gente que no sabe exportar, tiene la nocion pero no sabe, alli entramos a tallar
nosotros.

3. ¢Como se exporta el mango?
El mango se exporta en fruta natural y también procesada como pulpa. Los Clientes
me indican que entre el 42% y el 50% de sus cultivos tienen calidad extra para la
exportacion. En nuestro pais Piura es el departamento que exporta la mayor cantidad
de mango, aproximadamente 20 mil contenedores por campafa, en contenedores
refrigerados a -12 grados centigrados.

4. ¢Cbémo se vende el mango?
El mango muchas veces se vende a consignacion, ello significa que el comprador
recibe la carga, la verifica, la vende y cuando hay merma hace una liquidacion y sobre
eso paga. Si hay merma la descuenta del importe a pagar.

5. ¢Cdmo participan las plantas procesadoras de mango en este negocio?

Hay una gama de plantas procesadoras que hacen la maquila del producto en Tambo
Grande Yy otros distritos aledafios que también producen mango. Para Europa, Estados
unidos y Japén los procesos son diferentes, van variando, hay algunos que son mas
exigentes pero todas estas plantas son homologadas y estan certificadas con empresas
internacionales de calidad. El producto de nuestro pais no puede salir en mal estado,
tiene que cumplir estandares Unicos. La planta procesadora es la que cobra el lavado,
maquila, ellos suministran todo, incluso el envase y embalaje del producto.

6. ¢Como es el proceso de exportacién de mango?
El exportador tiene un contrato de transporte internacional con su cliente en destino,
por ejemplo te dice “este afio te voy a comprar 50 contenedores”, te envia el nimero
de contrato con la naviera y el operador debe hacer todo el trdmite logistico hasta que
el contenedor llegue a destino. El operador a través del contrato de transporte
internacional solicita la reserva, luego nos asignan el contenedor vacio y lo
posicionamos en la planta del exportador, pasa el proceso con SENASA, luego se
traslada al puerto de Paita, en puerto se pasa el tramite aduanero, se saca el canal,
podria ser Rojo o Naranja, para exportacion solo salen estos dos canales, no hay verde
para exportacion agricola, se termina el proceso del canal y se deja toda la
documentacién con el pago del derecho de embarque.

Luego toda la informacién definitiva se debe suministrar a la linea, se genera la
famosa matriz, que es el documento previo al Bill of Lading (BL), que es el
documento de embarque. Una vez enviada la documentacion zarpa la nave y el
operador ayuda a armar la valija de documentos para que el exportador pueda cobrar a
su cliente. El operador coordina con la naviera para que le entregue el BL si fuera
emision en origen, pero también puede ser con emision en destino. Normalmente los
exportadores lo hacen en origen para que verifiquen que toda la documentacion esté
en orden, toda la documentacion de documentos de embarque tiene que tener la
informacion del Certificado Fitosanitario, la factura comercial y el famoso Packing
List, adicionalmente si el Cliente lo necesita se saca el Certificado de Origen, se arma
un sobre y se envia via Courier. Previo a eso se escanea todos los documentos al
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exportador para que éste le adelante los documentos a su Cliente y confirme que
efectivamente el despacho esta en camino para que puedan provisionar el dinero
cuando llegue la carga. Luego el operador debe cerrar la operacion y tramitar la
famosa DAM definitiva, la nUmero 41. Mas 0 menos este es el proceso de exportacion
que realizan los que exportan mango en nuestro pais.

7. ¢Qué beneficios tributarios se tiene por exportar mango?
Muchos de los exportadores hacen recupero del IGV y necesitan la DAM 41 para
realizar el tramite ante SUNAT, usando todas las facturas de las empresas que
intervinieron en la exportacion del producto, como la empresa que hizo la maquila, el
flete local, etc. La parte contable debe estar impecable y en orden para que puedas
recuperar el IGV, algunos no lo hacen por desconocimiento o por temor a SUNAT.

El Drawback es otro régimen al que también puede acogerse el exportador, siempre y
cuando dentro del proceso de elaboracion del mango se haya usado un producto
importado que haya pagado ad valorem en su proceso de importacion. Esta gestion se
hace a través del VUCE, la gestion es mas dindmica, se hace con la clave SOL, una
vez admitido el expediente se demoran 10 dias, se ha mejorado el tramite con PPK.

8. ¢Por qué puertos se estan despachando los contenedores que contienen mango?
Del puerto de Paita esta saliendo Mango a todo el mundo incluso a Europa, en Paita
todas las navieras tienen por lo menos una salida semanal, aunque los fines de semana
es congestionado igual que el Callao, Paita tiene mucho potencial.

9. ¢De qué forma el Agente de Aduanas puede ayudar a un exportador?
Cuando un exportador es nuevo Yy corre el riesgo de perder su exportacion, nosotros lo
protegemos para asegurar la cobranza, como nosotros hemos hecho el contacto con la
Naviera, no liberamos la carga hasta que el cliente nos dé la orden de liberar la carga,
nosotros blogqueamos. Asi el importador tenga los documentos originales de la carga
no van a poder retirar la carga hasta que nosotros autoricemos su liberacion.

10. ¢Cuél es el principal problema que ha afrontado en el transporte de fruta?

Es la escasez de espacio en temporada alta. Hay problemas a pesar que en nuestro pais
hay una serie de navieras, como no tenemos tanta infraestructura, en temporada alta
por el volumen de carga que se mueve a veces no hay espacios, obviamente esto es
perjudicial para el exportador. La naviera puede decirte “voy a dar una reserva para la
nave”, por ejemplo para el 10 de agosto, pero sin embargo a la hora de retirar el
contenedor vacio éste ya se agotd, o cuando vas a retirar el contenedor te dicen “un
momento, por si acaso no tengo espacio en la nave, tu contendor no va salir”, ello a
pesar de haber realizado la reserva.

Lastimosamente las empresas navieras en nuestro pais no siempre respetan, porque
desde el momento en que genero la reserva del espacio (Booking), teéricamente esto
estd asegurado y garantizado, pero sin embargo ello no se da, ellos van al mejor
postor. Esto pasa mucho en Paita en temporada alta, la carga perecible se queda
semanas tras semanas, esto sucede en el pais porque no hay normas que regulen, no
hay un ente que regule, que diga que no pueden maltratar al exportador de esta
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manera. El Booking es un contrato y tiene condiciones pero las navieras son
complicadas.

11. ¢(Cbmo observa la infraestructura de nuestro pais?

Falta muchisimo por invertir. Cuando empezdé DP World pensamos que se acabaron
nuestros problemas, hoy por hoy es un dolor de cabeza todos los dias tanto con DP
World como con APT Terminal. Hay demasiada congestion, eso es porque nos falta
infraestructura, para sacar un contenedor toma de 7 a 8 horas, para ingresar igual, se
dan casos de hasta 12 horas. Antes no era asi, cada vez hay mas movimiento y nuestra
infraestructura no esta a la altura, esta colapsando, a pesar que geograficamente en
Sudamérica estamos mejor posicionados que Chile y Colombia, que son nuestra
principal competencia. Nuestro costos portuarios son el doble de la competencia, es
caro y eso juega en contra de los exportadores, encarece los productos que compiten
en el mundo, en Chile sacar un contenedor cuesta en promedio de 480 a 500 délares,
aca en nuestro pais se paga 1 500, 1 200, lo més barato 1 000 ddlares.

12. ;Como es la forma de pago por los servicios que presta su agencia?
La forma de pago se negocia con nuestros clientes, hay muchos que tienen una linea
de crédito, otros se trabajan al contado, otros la mitad al inicio y el saldo al concluir,
depende de la negociacion con el cliente. Cuando son nuevos trabajamos al contado o
le damos la facilidad en dos tramos, por ejemplo en importacién me paga los
derechos y todos lo demaés una vez retirada la carga.

13. ¢Cuénto es lo que cobra su agencia por el agenciamiento logistico para exportar
un contenedor de 40°a Estados Unidos?
Si el mango es de Lambayeque se requiere sacar de Lambayeque a Paita, desde
Motupe es un promedio de 2 124 ddélares por todo el servicio logistico de un
contenedor de 40°, incluye el flete local y todos los tramites aduaneros.

14. ¢Con cuanto tiempo de anticipacion debe prepararse la carga?
Respecto de los mangos es semanal, maximo una semana no pueden hacerlo antes
porque el fruto tiene un ciclo de vida corto, las plantas van programando dependiendo
de la cosecha, por ejemplo un contenedor que va salir el sdbado desde el martes estan
cosechando.

15. ¢Qué nuevas inversiones tienen planificadas para los proximos afios?
Tenemos un plan para implementar la flota, ya que parte del negocio del operador es
el transporte, tenemos 08 unidades propias y pensamos llegar a 12 antes de cerrar el
2017.

16. ¢Existe riesgo compartido con el exportador?

Un contenedor en el puerto puede ser “prefiado”, obviamente los riesgos son
compartidos, si no se han hecho los filtros, el exportador dirda “yo te entregué el
contenedor limpio”, y el operador dira “yo he hecho todos los controles debidos”. Sin
querer nos involucramos los dos, pero si nosotros hacemos los controles correctos a la
Fiscalia le diremos: “Aca estan nuestros controles, aca estdn nuestro formatos que
acreditan haber cumplido con nuestro procesos”, y los de Fiscalia dirdn
“efectivamente ellos no tienen nada que ver”.
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17. ¢El precintado en qué etapa se realiza?
Cuando terminamos de cargar el contenedor inmediatamente debe precintarse, si

después de esto se necesita pasar algun control se debe romper el precinto y
cambiarlo. Ahora SENASA tiene su precinto, eso ya no puede ser vulnerado después,
va ademas el precinto de la naviera, y del operador.

18. ¢Con que otros productos se compite por espacio en la temporada de mango?
Con Esparragos y Palta, normalmente termina mango y empieza uva.
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ANEXO XIlII
PRESUPUESTO DE VENTAS

1.- Precio

Producto Ofrecido Mango

Precio de venta en USD 1.4

Afo Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Precio de venta 1.30 1.34 1.38 1.42 1.46
Inflacién (tasa promedio) 3%

2.- Proyeccion de venta por cada afio del proyecto.

Estimacion de la venta Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Contenedores a exportar 12 27 33 39 45
Kilo por contenedor 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000
Total en Kilos 324,000 729,000 891,000 1,053,000 1,215,000
Presupuesto de Ventas Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Contenedores a exportar 12 27 33 39 45
Kilo por contenedor 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000
Total volumen a exportar en Kilos 324,000 ] 729,000 891,000 1,053,000 | 1,215,000
Precios por Campafia Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Precio por Kilo 1.30 1.34 1.38 1.42 1.46
Total ventas en USD 421,200f 963,900 1,213,380 1,475,820] 1,751,220
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ANEXO XIV

PRESUPUESTO DE OPERACIONES

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Costo de produccion 293,876 611,391 751,710 912,527 1,058,353
Materia Prima 122,164 277,052 344,382 415,137 488,584
Mano de Obra Directa 17,868 17,772 22,095 37,866 45,660
Costos Indirectos de Fabricacion: 153,845 316,567 385,232 459,524 524,109
Servicio de Magquila 126,321 284,223 347,383 410,544 473,705
Estiba de productos 2,545 5,626 6,856 8,102 9,349
Servicios de Tl 48 48 48 48 48
Mantenimiento de camién 2,880 2,880 3,600 5,760 5,760
Combustible 1,500 3,000 4,500 6,000 6,000
SOAT 264 264 330 528 528
Seguro Camion 804 804 1,005 1,608 1,608
Seguro por pérdida de mercaderia 240 480 480 480 480
Alquiler de almacén 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000
Extintores 36 36 36 36 36
Depreciacion y amortizacion 7,206 7,206 8,994 14,418 14,595
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ANEXO XV
PRESUPUESTO DE MARKETING

1. Presupues de Inversiones en Publicidad y Marketing.

Marketing Area  Afio0
Marketing Digital Ventas 1,121
Hosting y Dominio Ventas 121
Pégina web Ventas 1,000
Marketing Convencional Ventas 402
Logo de la empresa Ventas 402
1,523

2. Detalle de Inversiones en Publicidad y Marketing ler afio del proyecto

Marketing Area ENE FEB MAR  ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC 2018

Marketing Digital Ventas 0 0 0 1213 0 0 0 0 0 0 0 0 1273
Mantenimiento de Pagina Web Ventas 469 469
Videos de campafia Ventas 804 804
Hosting y Dominio Ventas 121 121
Marketing Convencional Ventas 800 0 0 8847 3217 3217 3217 8847 0 0 0 0 28146
Merchandising Ventas 804 804 804 804 804 4,021
Ferias Nacionales Ventas 1,609 1,609 3217
Ferias internacionales Ventas 4,021 4,021 8,043
Relaciones publicas Ventas 1,340 1340 1340 1340 1,340 6,702
Envio de muestra Ventas 1,072 1072 1072 1072 1,072 5,362
Membrecia a weh especializadas Ventas 800 800

800 0 0 10121 3217 3217 3217 8847 0O 0 0O 0 29419

3. Detalle de Inversiones en Publicidad por cada afio del proyecto.

Marketing Area 2018 2019 2020 2021 2022
Marketing Digital Ventas 12713 1394 1394 1394 1,394
Mantenimiento de Pagina Web Ventas 469 469 469 469 469
Videos de campafia Ventas 804 804 804 804 804
Hosting y Dominio Ventas 21 121 121 2 121
Marketing Convencional Ventas 28146 28146 28146 28146 28,146
Merchandising Ventas 4021 4021 4021 4021 4,021
Ferias Nacionales Ventas 3217 3217 3217 3217 3217
Ferias internacionales Ventas 8043 8043 8043 8043 8,043
Relaciones publicas Ventas 6,702 6,702 6,702 6,702 6,702
Envio de muestra Ventas 5362 5362 532 5362 5,362
Membrecia a web especializadas Ventas 800 800 800 800 800

29419 29540 29540 29,540 29,540

4. Distribucion del gasto por rea

Rubro Area 2018 2019 2020 2021 2022
Publicidad y Marketing Ventas 29419 29540 29540 29540 29,540
Presupuesto de Marketing Afio 0 2018 2019 2020 2021 2022
Gastos - 29419 29540 29540 29540 29,540
Inversiones 1523 - - - -
Total 1523 29,419 29540 29540 29,540 29,540
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Cargo
Factores
Gerente de Administracion
Analista de Operaciones y Logistica
Analista de comercio exterior y Marketing
Chofer
TOTAL

2. Justificacion para la contratacion de personal

Trabajadores a contratar por afio

Numero de contenedores a atender cada afio :

Variacién acumulada:
Gerente de Administracion
Analista de Operaciones y Logistica
Analista de comercio exterior y Marketing
Chofer

Total

3. Gasto anualizado del personal

Gasto en planilla

Gerente de Administracion

Analista de Operaciones y Logistica
Analista de comercio exterior y Marketing
Chofer

Total gasto en planilla

Otros gastos

Celebracion por Cumpleafios
Integracion anual

Aniversario de la empresa

Celebracion dia de la madre y del padre
Total Otros gastos

Total

4, Distribucion del gasto por area

Presupuesto de Recursos Humanos
Gastos

Inversiones

Total

Gerente de Administracion

Analista de Operaciones y Logistica
Analista de comercio exterior y Marketing
Chofer

ANEXO XVI
PRESUPUESTO DE RECURSOS HUMANOS

1. Sueldos y beneficios laborales del personal

Area

Administracion
Produccion
Ventas
Produccion

Area

Administracion
Produccion
Ventas
Produccion

Area
Administracion
Produccion
Ventas
Produccion

Area
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion

Area
Produccion
Administracion
Ventas
Total Soles

Tipo Cambio
Area

Produccion

Administracion

Ventas

Total Ddlares

Afio 0

Total

Anual
81,300
40,650
40,650
26,016
188,616

Sueldo

Base
5,000
2,500
2,500
1,600

11,600

Afio 1
24

N

Afio 1
81,300
40,650
40,650
26,016

188,616

Afio 1
400
1,800
1,000
1,000
4,200

192,816

Afio 1
66,666
85,500
40,650

192,816

3.73
Afio 1
17,873
22,922
10,898
51,693

Afio 1
51,693

51,693

Afio 1
3.73
21,796
10,898
10,898
6,975
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9%
450
225
225
144
1,044

Afio 2
31
29%
1

FQEENEN N

Afio 2
81,300
40,650
40,650
26,016

188,616

Afio 2
400
1,800
1,000
1,000
4,200

192,816

Afio 2
66,666
85,500
40,650

192,816

3.75

Ao 2
17,778
22,800
10,840
51,418

Afio 2
51,418

51,418

Afio 2
3.75
21,680
10,840
10,840
6,938

Total

5,450
2,725
2,125
1,744
12,644

Afio 3
43
7%
1

DN PN

Afio 3
81,300
81,300
40,650
52,032

255,282

Afio 3
600
1,800
1,000
1,000
4,400

259,682

Afio 3
133,332
85,700
40,650
259,682

3.77
Afio 3
35,366
22,731
10,782
68,879

Afio 3
68,879

68,879

Afio 3
3.77
21,565
10,782
10,782
6,901

CTS
1
5,000
2,500
2,500
1,600
11,600

Afio 4
49
104%
1

~_ N e W

Afio 4
81,300

121,950
40,650
52,032

295,932

Afio 4
700
1,800
1,000
1,000
4,500

300,432

Afio 4

173,982
85,800
40,650

300,432

379
Afio 4
45,902
22,637
10,725
79,263

Afio 4
79,263

79,263

Afio 4
379
21,451
10,726
10,726
6,864

Gratificacion

2
10,900
5,450
5,450
3,488
25,288

Afio 5
55
129%
1

~_ N W

Afio 5
81,300
121,950
40,650
52,032
295,932

Afio 5
700
1,800
1,000
1,000
4,500

300,432

Afio 5
173,982
85,800
40,650
300,432

381

Afio 5
45,657
22,516
10,667
78,840

Afio 5
78,840

78,840

1

Vacaciones

5,450
2,725
2,125
1,744
12,644

Total

Anual
81,300
40,650
40,650
26,016
188,616



ANEXO XVII

PRESUPUESTO DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

1. Detalle de Inversiones en T1

Inversion Tecnologia e informacion

Office Empresarial 2017

Office Empresarial 2017

Office Empresarial 2017

Software de facturacion, inventarios, ventas y Contable
Total a Activar

2. Detalle de Gastoen T1 Ler afio del proyecto
Gasto Tecnologia e informacion

Base de dato veritrade

Total a gasto

3. Detalle de Gasto en T por cada afio del proyecto
Gasto Tecnologia e informacion

Actualizaciones Software de facturacidn, inventarios y ventas
Base de dato veritrade

Actualizacion Antivirus EsetSmart Empresarial
Actualizacion Antivirus EsetSmart Empresarial
Actualizacion Antivirus EsetSmart Empresarial

Total a gasto

4. Distribucion del gasto por area

Presupuesto de Tecnologias de la Informacion
Gastos

Inversiones

Total

Area Cantidad  Costo Uni
Produccion 1 233.24
Administracion 1 233.24
Ventas 1 233.24
Administracion 1 697.05

Area Cantidad ~ Costo Uni
Ventas 1 402.14
Area Cantidad ~ Costo Uni
Administracion 1 70
Ventas 1 402.14
Produccion 1 53.61
Administracion 1 53.61
Ventas 1 53.61
Arca
Produccion
Administracion
Ventas
Total
Afio0  Afiol Afio 2
402 633
1,397 0 0
402 633
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Total $
233
233
233
697
1,397

Total$ ENE Afol

402 402 402

402 402 402

Total $ Afiol Afio2

70 - 70

402 402 402

54 - 54

54 - 54

54 - 54

633 402 633

Afiol Afio2

0 5

0 124

402 456

402 633

Afio3 Afio4 Afio5

633 633 633
0 0 0
633 633 633

Afio3 Afio4 Afio5

70
402
54
54
54
633

Afio 3
54
124
456
633

70
402
54
54
54
633

Afio 4
54
124
456
633

70
402
54
54
54
633

Afio 5
54
124
456
633



Utiles de Oficina

Hojas Bond A4x500 Und
Archivadores A4

Cajas Grapas x 5000 Und
Caja Lapiceros x 50 Und
Engrapador

Perforador

Folder Manila x 25 und
Sobre Manila x 25 und
Clips x 100 und
Papeleras

Botiquin

Total articulos oficina

Utiles de Limpieza
Dispensador Jahén Liquido
Dispensador Antibacterial
Dispensador Papel Toalla

Dispensador Papel Higiénico

Balde con Mopa
Escoba
Recogedor

Bolsas de basura (Pag x 100)

Tachos Mediano - SS.HH.
Papel Toalla x 300mt x 8

Papel Higiénico x 180mt x 6

Lejfa (GL)

Pafio de Microfibra(25 unid)

Acido Muriatico (GL)

Jabon Liquido para manos (1 GL)
Desinfectante para piso (5GL)

Total articulos Limpieza

ANEXO XVIII
PRESUPUESTO DE GASTOS DIVERSOS

Area
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion

Area
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion

Cantidad

30
50
8
8
8
8
12
12
10
2
2

Cantidad

2

o oo NN NN

[
(331

36
36
36
36
36
36
36
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Costo Uni

2.68
1.07
1.88
5.36
2.68
3.48
1.88
1.34
0.4
2.68
10.72

Costo Uni

5.36
5.36
134
134
3.38
2.93
247
321
5.36
22.65
17.56
241
5.36
0.93
6.97
4.02

Total
80
54
15
43
21
28
23
16

4

5
21
311

Total
11

11

27

27

7

18

15

48

32
815
632
87
193
33
251
145
2,351

Afio 1
80
54
15
43
21
28
23
16

4

5
21
311

Afio 1
11
11
27
27

18
15
48
32
815
632
87
193
33
251
145
2,351

Afio2 Afio3 Afio4 Afiob

80
54
15
43
21
28
23
16
4
5
21
311

Afio 2
11
11
27
27

18
15
48
32
815
632
87
193
33
251
145
2,351

80
54
15
43
21
28
23
16
4
5
21
311

Afio 3
11
11
27
27

18
15
48
32
815
632
87
193
33
251
145
2,351

80
54
15
43
21
28
23
16
4
5
21
311

Afio 4
11
11
27
27

18
15
48
32
815
632
87
193
33
251
145
2,351

80
54
15
43
21
28
23
16
4
5
21
311

Afio 5
11
11
27
27

18
15
48
32
815
632
87
193
33
251
145
2,351



1. Inversién en Activo Fijo Tangible e Intangible

Activo Fijo e Intangibles
Camién 10t

Escritorio + Silla

Escritorio + Silla

Escritorio + Silla

Laptop

Laptop

Laptop

Impresora Multifuncional
Canastillas

Pégina web
Acondicionamiento de almacén
Acondicionamiento de oficina
(Office Empresarial 2017
(Office Empresarial 2017
Office Empresarial 2017
Software facturacion, inventarios y ventas
Constitucion de la Empresa
Registro de logo y marca-INDECOPI
Licencias y permisos

Logo de la empresa

Luces de emergencia

Luces de emergencia

Total

2. Depreciacion y amortizacion ler afio
Depreciacion y amortizacion

Camion 10t

Escritorio + Silla

Escritorio + Silla

Escritorio + Silla

Laptop

Laptop

Laptop

Impresora Multifuncional

Canastillas

Pégina web

Acondicionamiento de almacén
Acondicionamiento de oficina

Office Empresarial 2017

Office Empresarial 2017

Office Empresarial 2017

Software facturacion, inventarios y ventas
Constitucion de la Empresa

Registro de logo y marca-INDECOPI
Licencias y permisos

Logo de la empresa

Luces de emergencia

Luces de emergencia

Total depreciacion y amortizacion

Area
Operaciones
Operaciones
Administracion
Ventas
Operaciones
Administracion
Ventas
Administracion
Operaciones
Ventas
Operaciones
Administracion
Operaciones
Administracion
Ventas
Administracion
Administracion
Administracion
Administracion
Ventas
QOperaciones
Administracion

Area
Produccin
Produccion
Administracior
Ventas
Produccin
Administracior
Ventas
Administracior
Produccidn
Ventas
Produccin
Administracior
Produccin
Administracior
Ventas
Administracior
Administracior
Administracior
Administracior
Ventas
Produccidn
Administracior

Cantidad

1
2
1
1
1
1
1
1

900

I L T e e e e

Costo

54,000
28
364
364

2,000
2,000
2,000
500
5400
1,000
2,000
1,200
233
233
233
697
01
467
3
402
%
4
74908

ANEXO XIX

cu
54,000
364
364
364
2,000
2,000
2,000
500

1,000
2,000
1,200

69,116

Tasa

20%
10%
10%
10%
2%
20%
20%
20%
20%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
20%
2%

T Ao
54,000 54,000
728 28
364 364
364 364
2000 2,000
2000 2,000
2000 2,000
500 500
5400 5400
1,000 1,000
2000 2,000
1200 1,200
23 233
23 233
233 233
697 697
01 101
467 467
317 317
402 402
34 34
34 34

Vidatil M

176

74908 74908

bs 1

1174

PRESUPUESTO DE ACTIVO FIJO E INTANGIBLES

Aol Afio2 Afio3 Afiod Afio5

0

54,000
728

5,400

60,128

364

364

0

Mes2 Mes3 Mesd  Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10Mes1l Mes12  Afiol

900 900
6 6
3 3
3 3

¥ 0B
B 0B
B 0B
8 8
U]
8 8
m
010
2 2
2 2
2 2
6 6
6 6
4 4
3 3
3 3
1 1
1 1
1174 11074

900
6
3
3
B
B
kK

8
90

8
17
10

— W L B o o RN R

1

900
6

3

3
3
3
3
8
90

900
6

3

3
B
B
3
8
90

900
b
3
3
3
B
kK

8
90

8
17
10

— W W B O O R RN R

1

900
6
3
3
3
3
3

8
90

8
i
10

=W B O O NN R

1

1174 1074 1174 1174 1174

900
6
3
3
B
B
B

8
90

8
17
10

— W W B o O RN R

1

900
6
3
3
3
3
3

8
90

8
17
10

=W B O NN R

1

900
b
3
3
3
kK
kK

8
90

8
17
10

— W W B O O MRS

1174 1074 1174

900 10,800
6 1
3%
3%

3 40
B 40
3400
8 100
90 1,080
8 100
17 20
0 120
2 N
20N
2 B
6 170
6 70
4 &
3R
3N
1 7
1 7
1174 14,087



3. Depreciacion y amortizacion por cada afio
Depreciacion y amortizacion

Camidn 10t

Escritorio + Silla

Escritorio + Silla

Escritorio + Silla

Laptop

Laptop

Laptop

Impresora Multifuncional
Canastillas

Pégina weh

Acondicionamiento de almacén
Acondicionamiento de oficina

Office Empresarial 2017

Office Empresarial 2017

Office Empresarial 2017

Software facturacion, inventarios y ventas
Constitucion de la Empresa

Registro de logo y marca-INDECOPI
Licencias y permisos

Logo de la empresa

Luces de emergencia

Luces de emergencia

Camidn 10t

Escritorio + Silla

Escritorio + Silla

Total depreciacion y amortizacion

4. Distribucion del gasto por area ler afio
Depreciacion y amortizacion

Produccion

Administracion

Ventas

Total depreciacion y amortizacion

5. Distribucion del gasto por area anualizado
Depreciacion y amortizacion

Produccion

Administracion

Ventas

Total depreciacion y amortizacion

Avea
Produccion
Produccion
Administracior
Ventas
Produccién
Administracior
Ventas
Administracior
Produccion
Ventas
Produccién
Administracior
Produccién
Administracior
Ventas
Administracior
Administracior
Administracior
Administracior
Ventas
Produccién
Administracior
Produccién
Produccién
Produccion

Mes 1
1,049
76
49
1,174

Afio 1
12,583
905
599
14,087

Costo
54,000
728
364
364
2,000
2,000
2,000
500
5,400
1,000
2,000
1,200
233
233
233
697
701
467
317
402
34
34
54,000
728
364
130,000

Mes 2
1,049
76
49
1,174

Afio 2
12,583
905
599
14,087

Tasa
20%
10%
10%
10%
20%
20%
20%
20%
20%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
10%
20%
20%
20%
10%
10%

Afio 3

23,456
905
599

24,960

177

Vida util ~ Afio 1
10 73
10 36
10 36
4 400
4 400
4 400
4 100
4 1,080
10 100
10 200
10 120
10 23
10 23
10 23
10 70
10 70
10 47
10 32
10 40
10 7
10 7
5
10
10
14,087
Mes4  Mes5
1,049 1,049
76 76
49 49
1174 1174
Afo4  Afio5
23492 23,492
905 905
599 599
2499 24,996

Afo2 Afio3 Afio4 Afio5
5 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800

73
36
36
400
400
400
100
1,080
100
200
120
23
23
23
70
70
47
32
40
7

7

14,087

Mes 6
1,049
76
49
1174

73
36
36
400
400
400
100
1,080
100
200
120
23
23
23
70
70
47
32
40
7

7
10,800
73

24,960

Mes 7
1,049
76
49
1,174

73

7
10,800
73

36
24,996

Mes 8
1,049
76
49
1,174

73
36
36
400
400
400
100
1,080
100
200
120
23
23
23
70
70
47
32
40

7

7
10,800
73
36
24,99

Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1

1,049 1,049
% 76
49 4

1174 1174

1,049
76
49

1174

1,049 12,583
76 905
49 599

1174 14,087



CAPITAL DE TRABAJO

ANEXO XX

CAPITAL DE TRABAJO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12

Caja 161,200 154,621 154,621 154,621 |  154621] 154,601 154,621 154,621 147,241 179,048 179,048 179,048
Cuentas por cobrar - - - - - - - - - 140,400 140,400 140,400
Inventario - - -
Cuentas por pagar - - - - - - - - - - - -
Capital de trahajo 161,200 154,621 154,621 154,621 |  154621] 154,601 154,621 154,621 147,241 319,448 319,448 319,448
Inversion en capital de trabajo (161,200) 6,579 - - - - - - 7380 ] (172,207) - - (4,634)
CAPITAL DE TRABAJO 13 14 15 16 17 18 19 2 21 22 23 2

Caja 183,683 183,683 183,683 152,184 152,184 152,184 152,184 152,184 152,184 197,012 197,012 197,012
Cuentas por cobrar 140,400 140,400 140,400 - - - - - - 180,900 180,900 180,900
Inventario - - - - - -
Cuentas por pagar - - - - - - - - - - - -
Capital de trabajo 324,083 324,083 324,083 152,184 152,184 152,184 152,184 152,184 152,184 377912 317912 377912
Inversion en capital de trabajo - - 171,899 - - - - - (225,728) - - 848
CAPITAL DE TRABAJO 25 2 20 28 29 3 3 3 3 3 3 3

Caja 196,164 196,164 [ 222991 152,206 1522061  152206] 152206 152,206 152,206 208,962 208,962 208,962
Cuentas por cobrar 190900] 180900 180,900 : - - - - - 50| 30| 23560
Inventario - - - } ; 3
Clentas por pagar - - - - - - - - - - - -
Capital de trabajo 377,064 377,064 403,891 152,206 152,206 152,206 152,206 152,206 152,206 432522 43252 43252
Inversion en capital de trabiajo : (26827)] 251,685 : - - : : (280,316) : - 1,225
CAPITAL DE TRABAJO 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 41 48
Caja 207,737 207,737 153,450 150,431 150,431 150,431 150,431 150,431 150,431 250,516 250,516 250,516
Cuentas por cobrar 223,560 223,560 223,560 - - - - - - 268,380 268,380 268,380
Inventario - - - - - -
Cuentas por pagar - - - - - - - - - - - -
Capital de trabajo 431,297 431,97 377,010 150,431 150,431 150,431 150,431 150,431 150,431 518,896 518,896 518,896
Inversion en capital de trabajo - 54,287 226,579 - - - - - (368,465) - - 1454
CAPITAL DE TRABAJO 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60

Caja 249,061 249,061 152,499 149,573 149,573 149,573 149,573 149,573 149,573 212,325 212,325 212,325
Cuentas por cobrar 268,380 268,380 268,380 - - - - - - 315,360 315,360 315,360
Inventario - - - - - -
Cuentas por pagar - - - - - - - - - - - -
Capital de trabajo 517,441 517,441 420819 149,573 149,573 149,573 149,573 149,573 149,573 587,685 587,685 587,685
Inversion en capital de trabajo - 96,562 271,306 - - - - - (438,112) - - (1,761,448)
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ANEXO XXI

ESTRUCTURA DE INVERSION

1.- Estructura de Inversion

Estructura de Financiamiento Inversion Total Financiamiento Propio
usb 0% 100%
Activo Fijo Tangible e Intangible 74,908 - 74,908
Capital de Trabajo 161,200 - 161,200
Total 236,108 - 236,108
2.- Distribucién del Aporte por cada Accionista
Aportantes Participacion Aporte USD
Edith Segura 25% 59,027 Aporte Total
Nadya Ruiz 25% 59,027 Aporte Total
Ana Alcantara 25% 59,027 Aporte Total
Arturo Leguia 25% 59,027 Aporte Total
Total 100% 236,108 Aporte Total
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ANEXO XXIlI

COSTO DE OPORTUNIDAD DEL CAPITAL

Célculo del Costo de Oportunidad del Capital

Beta desapalancado del sector

Inversién Total
Deuda

Capital

D/C

Beta apalancado
Rf

Rm

Riesgo pais

1. CAPM
Ke

Kd
WACC

2. Prima sobre costo de deuda
Ke

Kd

WACC

0.91

USD 236,108
0 0%
236,108 100%

0

0.911501593

5.18%

11.42%

1.71%

12.57% Ke = Rf+ BetaL (Rm-Rf) * Riesgo pais
12%
12.57% WACC = %Deuda * Kd * (1 - TX) + %Capital * Ke

16.48% Prima: 4%
12%
16.48%

3. Costo de oportunidad de los accionistas

Ke
Kd
WACC

16%
12%
16.00%
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Ganancias y pérdidas proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

ANEXO XXIII

5 6 9 10 11 12

\/entas exportacion de productos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 140,400 140,400 140,400
Costo de produccion 3,426 3426 3,426 3,426 3,426 3,426 3426 3,426 3,426 87,682 87,682 87,682
Materia Prima 0 0 0 0 0 0 0 0 0 40,721 40,721 40,721
Mano de Obra Directa 1,489 1,489 1,489 1,489 1,489 1,489 1,489 1,489 1,489 1,489 1,489 1,489
Costos Indirectos de Fabricacion: 1,937 1,937 1,937 1,937 1,937 1,937 1,937 1,937 1,937 45472 45,472 45472
Servicio de Maquila 0 0 0 0 0 0 0 0 0 42,107 42,107 42,107
Estiba de productos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 848 848 848
Servicios de TI 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Mantenimiento de camién 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240
Combustible 500 500 500
SOAT 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Seguro Camidn 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67
Seguro por pérdida de mercaderia 0 0 0 0 0 0 0 0 0 80 80 80
Algquiler de almacén 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Extintores 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Depreciacion y amortizacion 601 601 601 601 601 601 601 601 601 601 601 601
Margen Bruto -3,426 -3,426 -3,426 -3,426 -3,426 -3,426 -3,426 -3,426 -3,426 52,718 52,718 52,718
Gastos de Administrativos 2,812 2,812 2,812 2,872 2,872 2,872 2,812 2,812 2812 4,672 4,672 4,672
Personal 1816 1816 1816 1,816 1,816 1,816 1,816 1,816 1,816 1,816 1816 1,816
Utiles de Oficina 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
Utiles de Limpieza 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35
Algquiler de oficina 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Agua, luz y teléfonos 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121
Servicios contables y de planilla 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Servicios de Tl 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
Vigilancia y sequridad 1,800 1,800 1,800
Extintores 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Depreciacion y amortizacion 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63
Gastos de Venta 982 982 982 982 982 982 982 982 8,362 30,898 30,898 30,898
Personal 908 908 908 908 908 908 908 908 908 908 908 908
Publicidad y Marketing 7,380 7,380) 7,380) 7,380
Servicios de TI 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37
Comision Broker 0 0 0 0 0 0 0 0 0 14,040 14,040 14,040
Servicio Operador Logistico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 8,496 8,496 8,496
Depreciacion y amortizacion 31 31 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37
Gastos de operacion 3,854 3,854 3,854 3,854 3,854 3,854 3,854 3,854 11,234 35,570 35,570 35,570
Resultado de Operacion (EBIT) -7,279 -7,219 -7,219 -1,219 -1,219 -1,219 -1,219 -1,219 -14,659 17,148 17,148 17,148
Intereses 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Resultado antes de Impuestos -7.279 -7,279 -7,279 -7,279 -7,279 -7,279 -7,279 -7,279 -14,659 17,148 17,148 17,148

0 0

Utilidad (pérdida neta) -21,448
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Ganancias y pérdidas proyectado

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

\/entas exportacion de productos 140,400 140,400 140,400 0 0 0 0 0 0 180,900 180,900 180,900
Costo de produccion 87,983 87,983 87,983 3418 3418 3418 3418 3418 3418 108,979 108,979 108,979
Materia Prima 41,045 41,045 41,045 0 0 0 0 0 0 51,306 51,306 51,306
Mano de Obra Directa 1,481 1,481 1,481 1,481 1,481 1,481 1,481 1,481 1,481 1,481 1,481 1,481
Costos Indirectos de Fabricacion: 45457 45,457 45,457 1,937 1,937 1,937 1,937 1,937 1,937 56,192 56,192 56,192
Servicio de Maguila 42,107 42,107 42,107 0 0 0 0 0 0 52,634 52,634 52,634
Estiba de productos 833 833 833 0 0 0 0 0 0 1,042 1,042 1,042
Servicios de Tl 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Mantenimiento de camion 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240
Combustible 500 500 500 500 500 500
SOAT 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Seguro Camidn 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67
Seguro por pérdida de mercaderia 80 80 80 0 0 0 0 0 0 80 80 80
Alguiler de almacén 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Extintores 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Depreciacion y amortizacion 601 601 601 601 601 601 601 601 601 601 601 601
Margen Bruto 52,417 52,417 52,417 -3,418 -3,418 -3,418 -3,418 -3,418 -3,418 71,921 71,921 71,924
Gastos de Administrativos 4,662 4,662 4,662 2,862 2,862 2,862 2,862 2,862 2,862 4,662 4,662 4,662
Personal 1,806 1,806 1,806 1,806 1,806 1,806 1,806 1,806 1,806 1,806 1,806 1,806
Utiles de Oficina 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
Utiles de Limpieza 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35
Alguiler de oficina 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Agua, luz y teléfonos 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121
Servicios contables y de planilla 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Servicios de Tl 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
Vigilancia y sequridad 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Extintores 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Depreciacion y amortizacion 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63
Gastos de Venta 25,973 25,973 25,973 3437 3437 3431 3437 3437 3437 32,147 32,147 32,147
Personal 903 903 903 903 903 903 903 903 903 903 903 903
Publicidad y Marketing 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460) 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460
Servicios de Tl 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37
Comision Broker 14,040 14,040 14,040 0 0 0 0 0 0 18,090 18,090 18,090
Servicio Operador Logistico 8,496 8,496 8,496 0 0 0 0 0 0 10,620 10,620 10,620
Depreciacion y amortizacion 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37
Gastos de operacion 30,635 30,635 30,635 6,299 6,299 6,299 6,299 6,299 6,299 36,809 36,809 36,809
Resultado de Operacion (EBIT) 21,782 21,782 21,782 -0,716) -0,716 -0,716 -0,716 -0,716 -0,716 35,112 35,112 35,112
Intereses 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Resultado antes de Impuestos 21,782 21,782 21,782 -0,716) -0,716 -0,716 -0,716 -0,716 -0,716 35,112 35,112 35,112

0 -26,827

Utilidad (pérdida neta) 139,213
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Ganancias y pérdidas proyectado

25 26 2 28 29 30 31 kY 33 34 35 36

Ventas exportacion de productos 180,900 180,900 180,900 0 0 0 0 0 0 223,560 223,560 223,560
Costo de produccion 109,841 109,841 109,841 3410 3410 3410 3410 3410 3410 133,910 133,910 133,910
Materia Prima 52,179 52,179 52,179 0 0 0 0 0 0 62,615 62,615 62,615
Mano de Obra Directa 1473 1473 1473 1473 1473 1473 1473 1473 1473 2,946 2,946 2,946
Costos Indirectos de Fabricacion: 56,189 56,189 56,189 1,937 1,937 1,937 1,937 1,937 1,937 68,349 68,349 68,349
Servicio de Maquila 52,634 52,634 52,634 0 0 0 0 0 0 63,161 63,161 63,161
Estiba de productos 1,039 1,039 1,039 0 0 0 0 0 0 1,246 1,246 1,246
Servicios de Tl 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Mantenimiento de camion 240 240 240 240 240 240 240 240 240 480 480 480
Combustible 500 500 500 1,000 1,000 1,000
SOAT 22 22 22 22 22 22 22 22 22 44 44 44
Seguro Camién 67 67 67 67 67 67 67 67 67 134 134 134
Seguro por pérdida de mercaderia 80 80 80 0 0 0 0 0 0 80 80 80
Alquiler de almacén 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Extintores 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Depreciacion y amortizacion 601 601 601 601 601 601 601 601 601 1,197 1,197 1,197
Margen Bruto 71,059 71,059 71,059 -3,410) -3,410) -3,410) -3,410) -3,410) -3410 89,650 89,650, 89,650
Gastos de Administrativos 4,653 4,653 4,653 2,853 2,853 2,853 2,853 2,853 2,853 4,653 4,653 4,653
Personal 1,797 1,797 1,797 1,797 1,797 1,797 1,797 1,797 1,797 1,797 1,797 1,197
Utiles de Oficina 2 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
Utiles de Limpieza 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35
Alquiler de oficina 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Agua, luz y teléfonos 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121
Servicios contables y de planilla 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Servicios de Tl 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
Vigilancia y seguridad 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Extintores 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Depreciacion y amortizacion 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63
Gastos de Venta 32,142 32,142 32,142 3432 3,432 3432 3,432 3432 3432 38,532 38,532 38,532
Personal 898 898 898 898 898 898 898 898 898 898 898 898
Publicidad y Marketing 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460
Servicios de Tl 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37
Comision Broker 18,090 18,090 18,090 0 0 0 0 0 0 22,356 22,356 22,356
Servicio Operador Logistico 10,620 10,620 10,620 0 0 0 0 0 0 12,744 12,744 12,144
Depreciacion y amortizacion 31 37 31 37 37 31 37 31 37 31 37 37
Gastos de operacidn 36,795 36,795 36,795 6,285 6,285 6,285 6,285 6,285 6,285 43,185 43,185 43,185
Resultado de Operacion (EBIT) 34,264 34,264 34,264 -0,694 -0,694 -0,694 -0,694 -0,694 -0,694 46,466 46,466 46,466
Intereses 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Resultado antes de Impuestos 34,264 34,264 34,264 -0,694 -0,694 -0,694 -0,694 -0,694 -0,694 46,466 46,466 46,466

0 54,287

Utilidad (pérdida neta) 129,737
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Ganancias y pérdidas proyectado

37 38 39 40 41 42 43 4 45 46 47 48

\/entas exportacion de productos 223,560 223,560 223,560 0 0 0 0 0 0 268,380 268,380 268,380
Costo de produccion 135,148 135,148 135,148 5,794 5,794 5,794 5,794 5,794 5,794 157,441 157,441 157,441
Materia Prima 63,867 63,867 63,867 0 0 0 0 0 0 74512 74512 74512
Mano de Obra Directa 2,932 2,932 2,932 2,932 2,932 2,932 2,932 2,932 2,932 3,826 3,826 3,826
Costos Indirectos de Fabricacion: 68,349 68,349 68,349 2,862 2,862 2,862 2,862 2,862 2,862 79,103 79,103 79,103
Servicio de Maquila 63,161 63,161 63,161 0 0 0 0 0 0 73,687 73,687 73,687
Estiba de productos 1,246 1,246 1,246 0 0 0 0 0 0 1,454 1,454 1,454
Servicios de Tl 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Mantenimiento de camion 480 480 480 480 480 480 480 480 480 480 480 480
Combustible 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
SOAT 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44
Seguro Camin 134 134 134 134 134 134 134 134 134 134 134 134
Seguro por pérdida de mercaderia 80 80 80 0 0 0 0 0 0 80 80 80
Alquiler de almacén 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Extintores 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Depreciacion y amortizacion 1,197 1,197 1,197 1,197 1,197 1,197 1,197 1,197 1,197 1,216 1,216 1,216
Margen Bruto 88,412 88,412 88,412 -5,7194) -5,794 -5,794 -5,794 -5,794) -5,794) 110,939 110,939 110,939
Gastos de Administrativos 4,644 4,644 4,644 2,844 2,844 2,844 2,844 2,844 2,844 4,644 4,644 4,644
Personal 1,788 1,788 1,788 1,788 1,788 1,788 1,788 1,788 1,788 1,788 1,788 1,788
Utiles de Oficina 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
Utiles de Limpieza 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35
Alguiler de oficina 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Agua,, luz y teléfonos 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121
Servicios contables y de planilla 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Servicios de Tl 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
Vigilancia y seguridad 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Extintores 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Depreciacion y amortizacion 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63
Gastos de Venta 38,528 38,528 38,528 3428 3428 3428 3,428 3,428 3428 18,296 18,296 18,296
Personal 894 894 894 894 894 894 894 894 894 894 894 894
Publicidad y Marketing 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460
Servicios de Tl 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37
Comision Broker 22,356 22,356 22,356 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Servicio Operador Logistico 12,744 12,744 12,744 0 0 0 0 0 0 14,868 14,868 14,868
Depreciacion y amortizacion 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37
Gastos de operacion 43172 43172 43172 6,272 6,272 6,272 6,272 6,212 6,272 22,940 22,940 22,940
Resultado de Operacion (EBIT) 45,240 45,240 45,240 -12,065 -12,065 -12,065 -12,065 -12,065 -12,065 88,000 88,000 88,000
Intereses 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Resultado antes de Impuestos 45,240 45,240 45,240 -12,065 -12,065 -12,065 -12,065 -12,065 -12,065 88,000 88,000 88,000

0 96,562

Utilidad (pérdida neta) 230,767
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Ganancias y pérdidas proyectado

49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60

Ventas exportacion de productos 268,380 268,380 268,380 0 0 0 0 0 0 315,360 315,360 315,360
Costo de produccion 158,910 158,910 158,910 6,686 6,686 6,686 6,686 6,686 6,686 180,502 180,502 180,502
Materia Prima 76,002 76,002 76,002 0 0 0 0 0 0 86,859 86,859 86,859
Mano de Obra Directa 3,805 3,805 3,805 3,805 3,805 3,805 3,805 3,805 3,805 3,805 3,805 3,805
Costos Indirectos de Fabricacion: 79,103 79,103 79,103 2,881 2,881 2,881 2,881 2,881 2,881 89,837 89,837 89,837
Servicio de Maquila 73,687 73,687 73687 0 0 0 0 0 0 84,214 84,214 84,214
Estiba de productos 1,454 1,454 1,454 0 0 0 0 0 0 1,662 1,662 1,662
Servicios de Tl 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Mantenimiento de camidn 480 480 480 480 480 480 480 480 480 480 480 480
Combustible 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
SOAT 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44
Seguro Camion 134 134 134 134 134 134 134 134 134 134 134 134
Seguro por pérdida de mercaderia 80 80 80 0 0 0 0 0 0 80 80 80
Alquiler de almacén 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Extintores 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Depreciacion y amortizacion 1,216 1,216 1,216 1,216 1,216 1,216 1,216 1,216 1,216 1,216 1,216 1,216
Margen Bruto 109,470 109,470 109,470 -6,686) -6,686) -6,686) -6,686 -6,686) -6,686) 134,858 134,858 134,858
Gastos de Administrativos 4,634 4,634 4,634 2,834 2,834 2,834 2,834 2,834 2,834 4,634 4,634 4,634
Personal 1,778 1,778 1,778 1,778 1,778 1,778 1,778 1,778 1,778 1,778 1,778 1,778
Utiles de Oficina 2 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
Utiles de Limpieza 35 35 35 35 3% 3 35 35 35 35 35 35
Alquiler de oficina 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Agua, luz y teléfonos 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121
Servicios contables y de planilla 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Servicios de Tl 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
Vigilancia y seguridad 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Extintores 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Depreciacion y amortizacion 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63
Gastos de Venta 18,291 18,291 18,291 3,423 3423 3423 3423 3423 3423 20,415 20,415 20415
Personal 889 889 889 889 889 889 889 889 889 889 889 889
Publicidad y Marketing 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460 2,460
Servicios de Tl 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37 37
Comisidn Broker 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Servicio Operador Logistico 14,868 14,868 14,868 0 0 0 0 0 0 16,992 16,992 16,992
Depreciacion y amortizacion 31 31 31 37 37 37 37 31 31 37 37 37
Gastos de operacion 22,925 22,925 22,925 6,257 6,257 6,257 6,257 6,257 6,257 25,049 25,049 25,049
Resultado de Operacion (EBIT) 86,545 86,545 86,545 -12,943 -12,943 -12,043 -12,043 -12,943 -12,943 109,809 109,809 109,809
Intereses 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Resultado antes de Impuestos 86,549) 86,545 86,545 -12,943 -12,943 -12,043 12,943 -12,943 -12,943 109,809 109,809 109,809

0 150,865

Utilidad (pérdida neta) 360,542
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~ ANEXO XXIV
EVALUACION ECONOMICA DEL PROYECTO

FLUJO ECONOMICO 0 1 4 6 7 8 9 10 11 12
Flujo de Operaciones
Ingresos por Exportacion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 140400 140400 140400
Egresos Operaciones -2,825 -2,825 -2,825 -2,825 -2,825 -2,825 -2,825 -2,825 -2,825 -87,082 -87,082 -87,082
Egresos Administracion -2,809 -2,809 -2,809 -2,809 -2,809 -2,809 -2,809 -2,809 -2,809 -4,609 -4,609 -4,609
Egresos Ventas -945 -945 -945 -945 -945 -945 -945 -945 -8,325 -30,861 -30,861 -30,861
Impuestos
Flujo de operaciones -6,579 -6,579 -6,579 -6,579 -6,579 -6,579 -6,579 -6,579 -13,959 17,848 17,848 17,848
Flujo de Inversiones

Inversion en Activo Fijo e Intangibles -74,908

Inversion en Capital de trabajo -161,200 6,579 0 0 0 0 0 0 7380 -172,207 0 0 -4,634
Flujo de Inversiones -236,108 6,579 0 0 0 0 0 0 7380 -172,207 0 0 -4,634
Flujo Econdmico -236,108 0 -6,579 -6,579 -6,579 -6,579 -6,579 -6,579 801 -186,166 17,848 17,848 13214
FLUJO ECONOMICO 13 14 15 16 17 18 19 2 21 2 23 24
Flujo de Operaciones
Ingresos por Exportacion 140,400 140,400 140,400 0 0 0 0 0 0 180,900 180,900 180,900
Egresos Operaciones -87,382 -87,382 -87,382 2,811 2,811 2,811 2,817 2,811 2,811 -108,379 -108,379 -108,379
Egresos Administracion -4,599 -4,599 -4,599 -2,199 -2,199 -2,199 -2,199 -2,199 -2,199 -4,599 -4,599 -4,599
Egresos Ventas -25,936 -25,936 -25,936 -3,400 -3,400 -3,400 -3,400 -3,400 -3,400 -32,110 -32,110 -32,110
Impuestos 0
Flujo de operaciones 22,483 22,483 22,483 -0,016 -0,016 -0,016 -0,016 -0,016 -0,016 35,812 35,812 35,812
Flujo de Inversiones

Inversion en Activo Fijo e Intangibles

Inversion en Capital de trabajo 0 0 171,899 0 0 0 0 0 -225,728 0 0 848
Flujo de Inversiones 0 0 171,899 0 0 0 0 0 -225,128 0 0 848
Flujo Econémico 22,483 22,483 194,381 -0,016 -0,016 -0,016 -0,016 -0,016 -234,744 35,812 35,812 36,660
FLUJO ECONOMICO 25 26 2 28 29 30 31 32 33 34 3 36
Flujo de Operaciones
Ingresos por Exportacion 180,900 180,900 180,900 0 0 0 0 0 0 223,560 223,560 223,560
Egresos Operaciones -109,241 -109.241]  -109,241 -2,809 -2,809 -2,809 -2,809 -2,809 -2,809 -132,713 -132,713 -132,713
Egresos Administracion -4590 -4590 -4,590 -2,190 -2,190 -2,190 -2,190 -2,190 -2,190 -4590 -4,590 -4590
Egresos Ventas -32,105 -32,105 -32,105 -3,395 -3,395 -3,395 -3,395 -3,395 -3,395 -38,495 -38,495 -38,495
Impuestos 26,821
Flujo de operaciones 34,964 34,964 61,791 -8,994 -8,994 -8,994 -8,994 -8,994 -8,994 47,762 47,762 47,762
Flujo de Inversiones

Inversion en Activo Fijo e Intangibles -65,400

Inversion en Capital de trabajo 0 -26,821 251,685 0 0 0 0 0 -280,316 0 0 1,225
Flujo de Inversiones 0 -26,821 251,685 0 0 0 0 0 -280,316 -65,400 0 1,225
Flujo Econdmico 34,964 8,138 313476 -8,994 -8,994 -8,994 -8,994 -8,994 -289,310 -17,638 47,762 48,987
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FLUJO ECONOMICO 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 4 48
Flujo de Operaciones
Ingresos por Exportacion 223,560 223,560 223,560 0 0 0 0 0 0 268,380 268,380 268,380
Egresos Operaciones -133,951 -133,951 -133,951 -4,597 -4,597 -4,597 -4,597 -4,597 -4,597 -156,224 -156,224 -156,224
Egresos Administracion -4,581 -4,581 -4,581 -2,78L -2,781 -2,781 -2,7181 -2,181 -2,781 -4,581 -4,581 -4,581
Egresos VVentas -38,491 -38,491 -38,491 -3,301 -3,301 -3,301 -3,301 -3,391 -3,301 -18,259 -18,259 -18,259
Impuestos 54,287
Flujo de operaciones 46,537 46,537 -7,7150 -10,769 -10,769 -10,769 -10,769 -10,769 -10,769 89,316 89,316 89,316
Flujo de Inversiones
Inversion en Activo Fijo e Intangibles -2,364
Inversion en Capital de trabajo 0 54,287 226,579 0 0 0 0 0 -368,465 0 0 1,454
Flujo de Inversiones 0 54,287 226,579 0 0 0 0 0 -368,465 -2,364 0 1,454
Flujo Econémico 46,537 100,824 218,828 -10,769 -10,769 -10,769 -10,769 -10,769 -379,234 86,952 89,316 90,770
FLUJO ECONOMICO 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
Flujo de Operaciones
Ingresos por Exportacion 268,380 268,380 268,380 0 0 0 0 0 0 315,360 315,360 315,360
Egresos Operaciones -157,694|  -157,694 -157,694 -5470 -5470 -5470 -5470 -5470 -5470 -179,286 -179,286 -179,286
Egresos Administracion -4,571 -4,511 -4,571 -2,711 -2,711 -2,771 -2,771 -2,771 -2,771 -4,571 -4,571 -4,571
Egresos Ventas -18,254 -18,254 -18,254 -3,386 -3,386 -3,386 -3,386 -3,386 -3,386 -20,378 -20,378 -20,378
Impuestos -96,562
Flujo de operaciones 87,861 87,861 -8,701 -11,627 -11,627 -11,627 -11,627 -11,627 -11,627 111,125 111,125 111,125
Flujo de Inversiones
Inversion en Activo Fijo e Intangibles
Inversion en Capital de trabajo 0 96,562 271,306 0 0 0 0 0f 438112 0 0 -1,761,448
Flujo de Inversiones 0 96,562 271,306 0 0 0 0 0f 438112 0 0 -1,761,448
Flujo Econémico 87,861 184,423 262,606 -11,627 -11,627 -11,627 -11,627 -11,627 -449,739 111,125 111,125 -1,650,322
WACC mensual
1.28%
VANE
USD 342,928
TIRE
2.95%
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