67

ABSTRACT

Rambutan, se ha determinado como un producto perecedero de exportación, de la rama de frutas exóticas, donde Guatemala puede posicionarse mejor en mercado Norte Americano y donde no se ha logrado explorar las negociaciones internacionales y el posicionamiento del producto.     

El enfoque del estudio está orientado a mostrar la rentabilidad que puede obtenerse al lograr posicionar el producto con los compradores Norte Americanos, esto desde la perspectiva de una empresa comercializadora que conoce, apoya y desarrolla los lazos con los compradores y exportadores, siendo un vínculo necesario en la negociación. 

El interés en desarrollar este estudio va directamente relacionado con la rentabilidad positiva, mostrando que una empresa de comercialización no debe considerarse como un intermediario que retrase las negociaciones, sino como un socio comercial que apoye y se enfoque en el desarrollo de las ventas del producto, específicamente. Se ha enfocado este estudio únicamente en el mercado Norte Americano, donde este fruto exótico no ha logrado desarrollarse por completo y el poder adquisitivo del comprador es un factor importante a considerar. 

El enfoque inicia conociendo las generalidades de este fruto, Rambutan, las ventajas que tiene Guatemala para poder producirlo, ya que es una fruta de ocho meses de producción, que tiene características particulares para enfocarse en un mercado específico, ya que está orientado a un comprador que busca las propiedades saludables, energéticas y que cuida su dieta diaria alimenticia.     Esto permite que el producto posea ciertos requerimientos importantes en la calidad y tamaño, ya que basado en estos aspectos se logra obtener un mejor precio de venta. 
Los resultados que se obtienen a través del estudio financiero son factibles, mostrando utilidades positivas, tanto para el exportador como para la empresa comercializadora, 
esto a partir del tercer año, y donde el resultado del Retorno Costo Beneficio es del 1.93% para el área comercializadora, en donde se está enfocando nuestro estudio de factibilidad.     
De la misma manera, nuestro análisis de la Tasa Interna  de Retorno muestra que el proyecto cumple el requerimiento del 29% y que adicional a esta tasa, brinda un 6% más allá de las expectativas de los inversionistas, lo cual confirma que es un proyecto viable. 
Todos los resultados mencionados, nos dan una conclusión positiva y motivante para poder poner en marcha este estudio, con la realización de todas las áreas acá incluidas, puede ponerse en marcha el objetivo planteado en el estudio.  Adicionalmente Guatemala cuenta con pocos productores actualmente, lo que hará que exista mayor interés en la producción de este fruto y poder lograr un desarrollo positivo para las exportaciones de nuestro país. 
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CAPÍTULO I

INFORMACIÓN DEL PROYECTO

1.1  Introducción

El manejo de productos perecederos para la exportación, desde Guatemala, ha sido una de las principales fuentes de ingresos para nuestro país, también es importante mencionar que somos un país mayormente importador, pero donde los productos agrícolas son parte importante de nuestro PIB, y este segmento es donde el desarrollo en los próximos años será constante. 
Las empresas y los países deben entrar al mercado internacional conociendo y haciéndose acompañar de socios comerciales que les permitan estar en el lugar preciso, al momento oportuno con precios competitivos.  

Años atrás, han surgido diversas posturas económicas cuyo enfoque se ha centrado en reestructurar viejos procesos ligados a la economía y al comercio global, pudiendo nombrar entre otros: globalización, libre comercio, neoliberalismo, modernización tecnológica entre otros.     Siendo siempre un elemento importante la comercialización de los productos a través de los socios comerciales identificados, esto ayuda a la apertura de los mercados, al desarrollo de las estrategias comerciales y a mejorar los estándares de nuestros productos. 

El estudio realizado sobre la Comercialización de Rambutan como producto cultivado en Guatemala, ha permitido explorar la parte del desarrollo y procesos de exportación y cuales son los retos principales para poder ingresar al mercado Norteamericano.  De esta manera se podrán aplicar las buenas prácticas que hoy día tienen países vecinos en Centro America y que ya han logrado ingresar a estos mercados. 

El proyecto cubrirá ciertos aspectos e inicia con los detalles generales del producto.  Dando los principales problemas y objetivos y las posibles puntos de vista como solución. 
Para la parte del Estudio de Mercado se presentan detalles y características del producto, los posibles productos sustitutos y complementarios.  También se cubren áreas de mercado como mercado meta, generalidades de población, demanda actual y futura que en conjunto cubren los detalles de una encuesta realizada y los resultados de la misma. 
Dentro del Estudio Técnico se cubren aspectos sobre ubicación a nivel macro y micro dentro de la ciudad de Guatemala, los detalles del proceso y las partes involucradas.  Así también la organización y estructura de la empresa y como se integrara la misma con responsabilidades. 
Todos los detalles del Estudio Administrativo Legal, que componen la estructura legal , los regimenes tributarios y los detalles de la descripción del sistema general de control también fueron considerados, importante mencionar que por ser una empresa comercializadora esta adscritos como tal y no bajo los regimenes de productor o exportador.  

Por ultimo los detalles de todos los costos de inversión, gastos de operación, ingresos por ventas y los análisis financieros fueron contemplados en el Estudio Financiero, lo cual concluye con la factibilidad de este proyecto. 
Conclusiones y recomendaciones fueron incluidas en la ultima parte de este capitulo para poder así concretar los objetivos planteados. 
1.1. Antecedentes

Según los registros de PYME
 dirigidos a la sección de comercialización de frutas y vegetales,  los Estados Unidos son el principal mercado en el mundo para las frutas y vegetales en estado fresco y congelado, tanto como país importador como exportador, con el 18% del comercio mundial.    
Los principales abastecedores de frutas a este mercado son México, Chile, Costa Rica, Honduras y Guatemala que se encuentra en el séptimo lugar.   El consumo de frutas y vegetales frescos en los Estados Unidos ha experimentado un crecimiento sostenido durante los últimos años.

Existen nichos de mercado identificados por la demanda creciente de productos étnicos y nostálgicos, proveniente de la población latina radicada en los Estados Unidos. La demanda de estos productos en el mercado estadounidense está siendo atendida, por ejemplo en México y El Salvador, en una alta proporción por pequeñas y medianas empresas.

La mayoría de estos productos ya tienen canales de comercialización establecidos y han sido exportados, por Guatemala, al mercado de Estados Unidos en forma sostenible por dos años consecutivos y en volúmenes significativos. En las exportaciones totales de estos productos, participan pequeñas y medianas empresas, ya sea como exportadores directos o indirectos, en calidad de proveedores. En total se han seleccionado 23 productos, en donde las PYMES participan básicamente como exportadores indirectos. 
Así también, según el Sistema de Clasificación Armonizado de los Estados Unidos -HTSUS-; incluyendo su nombre en latín, utilizado como identificación en algunas aduanas de los Estados Unidos.

Como nichos de mercado de frutas y hortalizas se identifican los productos étnicos y nostálgicos, así como los que son importados en menor escala o en temporadas específicas.

Guatemala es un país que se ha dado a conocer ante el mundo a través de la exportación de frutas tradicionales así como la calidad de sus productos, estos dentro de la rama agrícola o frutícola. 
El crecimiento de las economías de los mayores mercados como Estados Unidos, es una oportunidad para que los países como Guatemala  puedan promocionar los recursos que aún no han sido explotados como son las frutas exóticas tropicales, consideradas hoy día como uno de los principales ingredientes en las cocinas gourmet. 
Las ventajas competitivas de Guatemala; ante otros países en nuestra región y la utilización de los recursos que poseemos, han promovido una mayor producción e intercambio comercial a nivel nacional e internacional. 
Según investigaciones realizadas por la Gremial de Exportadores de productos NO tradicionales, la promoción de las exportaciones agrícolas puede contribuir a crear empleo, mayores ingresos de  divisas, fomentar emprendedores, generar un mayor valor agregado y de esta manera incrementar el desarrollo nacional. 
La fruticultura en Guatemala no ha tenido la atención necesaria, la mayor parte de las frutas que se producen se obtienen de pequeñas parcelas y quizá algunas fincas comerciales especializadas hoy día, quienes han ya descubierto este nicho de mercado.
Para lograr una promoción en la exportación de frutales, es necesario lograr la asociatividad de los pequeños productores frutícolas a fin de lograr volúmenes de 
producción importante para el mercado internacional. El lograr promover la exportación de frutas incorporando a estas pequeñas y medianas empresas contribuirá significativamente al desarrollo nacional y a la diversificación de las exportaciones de nuestro país.

De acuerdo a la clasificación generada por la Organización Mundial de Comercio, el Rambutan, Nephelium lappaceum es un árbol tropical de medio tamaño, perteneciente a la familia Sapindaceae, probablemente nativo del sudeste de Asia.  Se sabe que algunos comerciantes árabes lo introdujeron entre Zanzíbar y Pemba.  En 1912 fue llevado a las Filipinas de Indonesia.  Hasta los años 1050 su distribución era bastante limitada. 
Está estrechamente relacionado con otros frutos comestibles tropicales como el lichi, el longa y el mamoncillo. Se cree que es nativo del archipiélago Malayo. En Guatemala, Costa Rica y Nicaragua, se le conoce como mamón chino o Lichas.  Su nombre proviene de la palabra malaya rambut que significa cabello.

Los árboles de Rambutan son masculinos (no producen fruto), femeninos o hermafroditas que producen flores femeninas y un pequeño porcentaje de flores masculinas.  Los árboles masculinos son raro s y las plantaciones femeninas requieren de árboles masculinos, por lo que las plantaciones más comunes son las hermafroditas.  
Algunos aspectos importantes son su coloración varía de amarillo a rojo, de pulpa translucida, que tiene un tono color blanco vidrioso. Su sabor es similar al del litchi y la uva. Su sabor es entre agridulce y dulce, con una pulpa muy jugosa. También se puede consumir en almíbar, especialmente en algunos mercados gourmet. 
El Rambutan se adapta bien a climas tropicales cálidos y es sensitivo a temperaturas debajo de los 10º C, se siembra comercialmente a latitudes dentro de los 15º del Ecuador. 
Los árboles se adaptan mejor a suelos pesados con alto contenido de materia orgánica y topografía con colinas, ya que requiere de un buen drenaje. El Rambutan se propaga mayormente por codos aéreos, los cuales pueden dar producción comenzando a los 2-3 años, con su producción óptima a los 8-10 años. 

Los árboles sembrados por semilla, por lo general dan sus primeros frutos a los 5-6 años. Las nuevas variedades nos dan cultivares que miden de 3-5 metros para que la cosecha sea fácilmente recolectada.

El clima ideal para el Rambutan es el trópico humado, preferiblemente con altos índices de humedad (cerca del 80%) y con lluvias bien distribuidas arriba de los 1,800 mm. El Rambutan no debe tener épocas secas que excedan los tres meses. 

Por lo general, se siembra al nivel del mar, sin embargo el árbol florea hasta los 600 metros snm. La distancia de siembra, en Filipinas, por lo general anda en 10 metros, aunque en algunos casos puede llegar a 12 metros. 

Los árboles de Rambutan dan frutos dos veces por año, a mediados y finales de año. Los frutos deben cambiar de color en el árbol y luego ser cosechados en un período de 4 a 7 semanas. El Rambutan puede ser fácilmente dañado y tiene una vida de anaquel corta. 

Un árbol promedio puede dar de 5,000 a 6,000 frutas, equivalente a 60-70 kilogramos, y en algunas ocasiones aún más. Los rendimientos iniciales andan en 1.2 toneladas por hectárea llegando hasta 20 toneladas por hectárea. Sin embargo, en Hawai donde se tiene un buen manejo; y plantaciones de alto impacto, han llegado a 120 toneladas por hectárea. 

Dentro de las prácticas culturales del Rambutan está la poda, el aporco, y el mulching, el cual se utiliza en épocas secas. La mejor época de siembra es a inicios del invierno para mantener una humedad permanente en el suelo.

En el presente documento se ha realizado un estudio para la comercialización y exportación de Rambutan, como cultivo promisorio. Se ha identificado los recursos o materia prima con que se cuenta en el país, las facilidades para la exportación, las necesidades de cumplimiento a las regulaciones de los mercados y las necesidades de éstos. Así mismo se ha evaluado las condiciones del mercado internacional y los incentivos que existen para promover su exportación.

De acuerdo al sistema de armonizado de Estados Unidos, el código del Rambutan es: 
HS 08.10.90.150, sin embargo, para la evaluación de tendencias del mercado el volumen de Rambutan es muy bajo para obtener estadísticas específicas, por lo que se evaluará el HS 081090.70 que corresponde a otras frutas incluye: tamarindos frescos, marañón, jackfruit, durián, lichis, maracuyá, carambola y otras frutas.  Esto nos dará un índice de importaciones dentro de los Estados Unidos y su comercialización. 
Información proporcionada por INFOAGRO, en el 2007 se obtuvo 959.02 km2 de Rambutan sembrado en Guatemala.   Los principales departamentos con el 85% de distribución de la fueron Izabal (40%), Santa Rosa (31%) y Petén (14%). 
Según información proporcionada por AGEXPRONT, actualmente Guatemala cuenta en la Industria del Rambutan con  4 empresas exportadoras que han logrado introducirse en los mercados europeos, sin lograr, aún,  desarrollar las exportaciones a Norteamérica en su plenitud. 
1.2 Problema 

La comercialización de los productos no tradicionales en Guatemala, ha tenido una serie de retos durante los años pasados. Una de las deficiencias en la comercialización de los productos guatemaltecos, se refiere a la función del marketing y al conjunto de actividades y esfuerzos sistemáticos que desarrolla una empresa para conocer el mercado, adecuar a él los productos y servicios de la empresa, consolidando las relaciones con sus clientes y asegurando su satisfacción a largo plazo.

La comercialización en este proyecto está enfocada a desarrollar las relaciones comerciales entre los productores y exportadores guatemaltecos y los compradores potenciales identificados en Estados Unidos.  Nuestro proceso de comercialización está en colocar el producto Guatemalteco a disposición de estos compradores, mostrándoles las ventajas competitivas que el Rambutan guatemalteco posee.    Las ventajas más sobresalientes sobre el Rambutan guatemalteco han sido identificadas como la calidad del producto, los ciclos de producción más largos que nos dan la ventaja de poder suplir la demanda del mercado, así como la utilización del Tratado de Libre Comercio que existe entre ambos países. 
Dentro de los productos que ha facilitado Guatemala durante diez años de trabajo se tienen las ferias y ruedas de negocios, las cuales han sido de suma utilidad para apoyar la comercialización a nivel nacional e internacional, por esa razón estaremos trabajando en promover la participación de Guatemala en los diferentes eventos y ferias en Estados Unidos para dar a conocer la capacidad y calidad del producto. 

En función a los resultados alcanzados a través del uso de dichas herramientas, se identificarán posibles compradores, y al mismo tiempo la demanda del mercado.  Nuestro principal objetivo será la presencia del Rambutan guatemalteco con una presencia sólida y comercializar aun más la producción local a un mejor precio. 
1.2.1 Identificación de Árbol de problema
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 Explicativo del Árbol de problema
Los países en vías de desarrollo son los principales exportadores de frutas tropicales teniendo una participación en el mercado de 72%. Actualmente en nuestro país las exportaciones han mantenido su volumen durante los últimos dos años, sin embargo, los volúmenes de fruta de calidad que se manejan son muy bajos, en relación a la demanda del mercado. 
Existen ciertos retos por resolver previo a desarrollar y comercializar este producto.  Los pequeños productores que cuentan con parcelas, desconocen en muchos aspectos los requerimientos básicos del cultivo, que se hacen necesarios para la producción con los estándares requeridos en los mercados Norte Americanos. 

Guatemala tiene beneficios relevantes como una época más completa de producción, que abarca de abril a octubre, así de la misma manera los pequeños productores no cuentan con el suficiente capital de inversión para el cultivo y no hay programas de apoyo (como el apoyo de PYMES) que tenga específicamente identificado algunos segmentos de mercado, como lo es las frutas tropicales exóticas para dar el apoyo correspondiente.  

La Superintendencia de Administración Tributaria, a través de AGEXPRONT 
 ha desarrollado herramientas que permiten que cada una de las exportaciones tenga un proceso más eficaz, sin embargo el desconocimiento de los requerimientos básicos es una barrera para la exportación.  Que consisten en una serie de pasos que prefieren ser no realizados, dejando así de exportar el producto.
Actualmente la demanda de este producto ha sido poco satisfecha, aún existe un porcentaje que no ha sido abastecido y pode existe un potencial de desarrollo para nuestro mercado. A pesar de competir con mercados como el asiático considero que existe la opción de poder posicionarnos aun mejor, de igual manera así lo confirma también la Asociación Hondureña de Rambutan – ASFE - 
En Guatemala la producción de Rambutan comenzó hace 20 años, adoptado como cultivo para compensar la deforestación de la masa arbórea del país.  Ha sido utilizado como un cultivo  alternativo. 
La cosecha se realiza regularmente entre julio y noviembre, pero los meses más fructíferos  son septiembre y octubre.   La ventaja que se tiene en Guatemala es la variedad climatológica, que permite que se alternen cosechas. Cuando en el sur no se puede cosechar por el clima, en Izabal (Noreste) la producción tiende a incrementar por el clima de esta zona.
A pesar de los diferentes problemas y retos que nuestros productores y exportadores enfrentan, las producciones comerciales de Rambutan en Guatemala son las más desarrolladas en Centroamérica, pero se encuentra concentrada en  aproximadamente, seis productores vigentes actualmente. 
1.2.2 Identificación de Árbol de objetivos
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Explicativo del Árbol de objetivos

El objetivo principal identificado, es la comercialización efectiva de nuestro producto, Rambutan guatemalteco.   Hoy día la comercialización esta únicamente enfocada a obtener un comprador que logre pagar un precio bastante justo al exportador en los países de origen y productores, sin embargo, la comercialización de este proyecto está enfocada al apoyo que los productores locales Guatemaltecos puedan recibir a través de esta entidad, logrando así que tanto 
PYMES, el Gobierno Guatemalteco, y las Cámaras Comerciales apoyen más a este sector. 
Desde la agilización de los trámites de exportación, hasta el apoyo económico para la inversión en tierras y cultivos, son parte fundamental en este proceso,   logrando así 
una capacidad de producción más eficiente, mejor calidad en el producto que pueda posicionarse a un precio más competitivo.

Promocionar constantemente los beneficios con que cuenta el Rambutan guatemalteco al competir con otros productores ubicados en diferentes áreas geográficas, así como el periodo largo de producción apoyado por el buen clima del país.  

1.2  Objetivo general 

El objetivo general a nivel de prefactibilidad, es establecer si el proyecto “ Comercialización de Rambutan al Mercado Norte Americano desde Guatemala” es viable, esto con base en el Estudio Técnico y el Análisis Financiero realizado, el proyecto deberá ser comprobable y factible para los inversionistas, dándole rentabilidad al mismo para poder iniciar el mismo. 
1.3.1 Objetivos específicos 

1.3.2.1  Determinar la demanda insatisfecha presente, con estos detalles lograremos identificar si el proyecto a través de la evaluación de nuestra participación en el mercado, el precio actual y la forma en la que estableceremos las estrategias de comercialización, podrán llenar las expectativas planteadas y hacer viable la misma. 
1.3.2.2   Estableceremos el tamaño la localización y capacidad técnica del proyecto, esto para poder satisfacer la demanda del producto, incluyendo la descripción y organización del proceso de producción  y operación del proyecto. 
1.3.2.3  Identificar el marco legal del proyecto, su estructura administrativa y la descripción y perfil de los puestos de trabajo, que serán utilizados para la operación del proyecto. 
1.3.2.4  Evaluar la viabilidad del proyecto, aplicando los métodos económicos y financieros generalmente aceptados y relacionadas con la tasa interna de retorno, valor presente neto, la relación de costo beneficio, el tiempo de recuperación de la inversión 
y el punto de equilibrio, que  incluye un análisis de sensibilidad de precios, para establecer si es o no, técnicamente viable y financieramente rentable. 
1.3.2.6  Análisis de opciones de solución

El análisis de opciones de solución esta enfocado a continuar con el logro de los objetivos planteados.  La búsqueda de apoyo a través de la Agexpront es la base mas importante ya que esto conllevara a identificar en conjunto las necesidades de los productores y promover el cultivo del producto, al mismo tiempo que apoyarlos en la agilización de los procesos documentales necesarios para la exportación.   De esta forma la comercialización en Estados Unidos será mucho más eficiente, contando con mayores exportadores interesados en incursionar en este sector.  
Sin embargo el resultado del análisis es la idea principal del Proyecto.   Lograr comercializar el Rambutan Guatemalteco de una forma más ágil a los compradores en Estados Unidos.   Este análisis nos llevara a considerar los aspectos de mercado, demanda insatisfecha y los resultados cuantitativos de este proyecto.    Un aspecto considerado importante para motivar este proyecto, es que Guatemala puede ser el mayor suplidor del área Centro Americana de Rambutan, considerando que tenemos las mayores plantaciones comerciales del área. 
Los países centroamericanos han apostado al mercado de Estados Unidos porque existe una demanda insatisfecha a un menor costo de exportación. Con la identificación de los objetivos se considera que debe orientarse a recursos a contactar a los productores minoritarios que necesitan de apoyo en las áreas de comercialización, para poder brindarles el asesoramiento que se necesita para poder llenar los requerimientos necesarios y poder ingresar en el mercado Norte Americano. 

Logrando estos aspectos generales en el proceso de producción o productores calificados podremos pasar a la etapa de la comercialización y exportación más efectiva.  Comercializar este producto que puede llegar a ser bastante comercial, y 
lograr expandir la posibilidad de fomentar aun más la capacidad de producirlo en Guatemala.  

1.3.6.1  Específicos 

Crear alianzas estratégicas con compradores en Estados Unidos e identificar uno o varios  compradores potenciales interesados en promocionar nuestro producto en Norte America.   Esto nos dará la facilidad de poder ingresar al mercado identificado con más agilidad, ya que nos da el beneficio de contar con importadores ya registrados y que nos pueden dar un acceso a través de una marca ya conocida y establecida en el mismo. 
De la misma manera lograr  mejorar  la cadena de distribución, reduciendo la cantidad de intermediarios antes de llegar al comprador.  Esto nos da la ventaja de poder lograr llevar un producto de calidad a un mejor precio.   Donde tanto el productor y el intermediario pueden beneficiarse de esta comercialización en particular. 

De igual manera el apoyo que tanto AGEXPRONT como PYMES es vital ante esta nueva comercialización, considerando que debemos buscar el desarrollo de los productores principalmente para lograr abastecer la producción.   Desarrollando medidas de apoyo tales como:
El uso del TLC – Tratado de Libre Comercio brinda acceso inmediato (desgravación tipo A) a todas las frutas y sus derivados procedentes de la región centroamericana.   Esto hará que podamos hacer énfasis en estos beneficios logrando: 

• Se consolidan los beneficios de acceso al mercado estadounidense, haciendo así mas eficiente la importación a ese país, recordando siempre lo importante de mantener los beneficios particulares de cada exportador. 
• Se eliminan los «aranceles estacionales»; o sea, se mantendrá un arancel igual durante todo el año, y no hay variación arancelaria según la época de cosecha de frutas en Estados Unidos.

• Se reduce el escalonamiento arancelario que estaba presente en la oferta agrícola para frutas, presentada y consolidada por Estados Unidos en Ronda Uruguay, en donde existe un arancel más alto a productos con mayor valor agregado.

Consecuentemente, con la suscripción del CAFTARD existe una motivación adicional para darle valor agregado a las frutas en territorio centroamericano (pastas de frutas, jaleas, jugos, concentrados, etc.) lo cual redundará en mayor empleo y distribución del ingreso.

1.2 Justificación
La idea surge de la participación en una de las Ferias Comerciales más importantes en Estados Unidos,  PMA (Perecibles Market Association) que se realiza cada año  en Orlando Florida.   Más de 250 países representados y más de 300 compradores de frutas y vegetales se dan a conocer logrando ubicar ventas y crear nuevas relaciones comerciales generando así más negocios para los diferentes productos.   

De acá es donde nace la idea, de identificar los compradores y la necesidad que este mercado busca, dando la oportunidad de identificar un FODA para este producto en específico para Guatemala. 

Este sector del mercado no ha sido visto con mucho interés debido a que los exportadores están más orientados a los productos perecederos tradicionales como arbeja china, berries, frutos congelados, mango y ha quedado olvidada la parte de estos frutos exóticos donde las tierras Guatemaltecas son ricas en producción.  

Los costos de producción son bastante competitivos, de acuerdo a las principales experiencias en los cuatro exportadores actuales en Guatemala.   Esto hace que la 
competencia ante los demás países de la región que ya han identificado este nicho de mercado, sea aun más competitiva.     
La comercialización es la principal justificación de este proyecto, la necesidad de poder apoyar a las relaciones comerciales entre los exportadores y los compradores en Estados Unidos necesita de varias características importantes, conocer tanto del proceso local en Guatemala como las regulaciones en Norteamérica.  Sumando a esto las relaciones diarias de precios y comunicación con estos compradores, dando un valor agregado para  mantener las relaciones comerciales sólidas.    El idioma es una de las otras barreras identificadas, en donde se necesita apoyo dentro de las relaciones comerciales, por otro lado los seguimientos posteriores a entablar un interés en el posible movimiento del producto, haciendo de esta manera un mercado atractivo. 

Así mismo, busca confirmar la necesidad que el importador y exportador tiene de contar con un socio comercial que le provea conocimiento de los avances de los sistemas logísticos modernos para realizar  gestiones efectivas y óptimas de la cadena de suministros, la cual resulta ser indispensable para incrementar los beneficios de las empresas, ya que con ello se podrán reducir costos, una logística de envío mas efectiva  y lograr satisfacer a sus clientes con información y entregas en las condiciones estipuladas.

Por lo antes expresado, se quiere establecer y confirmar que es necesario que los importadores y exportadores tengan opciones profesionales que les provean los servicios que complementan sus producciones y les permita comercializar eficientemente sus productos.

1.4 Marco Teórico Conceptual 

Los cambios en los estilos de vida moderno, donde la vida es más agitada por que el consumidor pasa muchas horas de trabajo, viaja largas distancias y pasa más tiempo 
fuera de su casa u hogar, esto ha causado una nueva tendencia en el mercado de alimentos. El consumidor busca alimentos ya listos para consumir o alternativas donde pueda encontrar productos caseros nutritivos pero listos para llevar a su casa y consumirlos. Pero estos alimentos deben ser saludables, frescos y con menos aditivos y más naturales.

Considerando estos factores desde hace varios años ya existen las frutas y vegetales ligeramente procesados o llamados de IV Gama, para consumidores con nuevos hábitos de consumo y de alto poder adquisitivo.   

Esta es una de las principales razones y objetivos de este proyecto, identificando nuestro país como potencial exportador e impulsar aun mas la idea de desarrollar comercialmente el mercado de un fruto tan especial como el Rambutan, que logra llenar las expectativas de un mercado exclusivo, donde encaja perfectamente Guatemala como un país rico en esta producción pero con un pequeño interés de comercializarlo que ha hecho que otros países de la región logren mayor presencia. 

La comercialización del proyecto esta orientada a desarrollar, vender y posicionar en el mercado este producto, tomando como fase inicial a uno o dos productores nacionales, logrando así abrir el canal de exportación y buscar más apoyo de las diferentes Gremiales  y Cámaras Comerciales.  Hoy día se realizan en su mayoría exportaciones de este producto rico en IV Gama como es el Rambutan únicamente a países Europeos. 

La búsqueda de apoyo del Sector de Frutas y Vegetas de la Gremial de Exportadores    para así fomentar este tipo de producto a nivel internacional, en este proyecto también hemos identificado únicamente Estados Unidos como mercado meta, ya que los múltiples beneficios de nuestra ubicación geográfica en conjunto con el poder adquisitivo de este mercado hacen aun más atractiva la comercialización. 
Esto también trae como beneficios adicionales la búsqueda de apoyo al productor, enfocado a capacitación en el cultivo y cosecha del producto, técnicas de calidad y de procesamiento del mismo, logrando así los estándares requeridos en el mercado. 
1.6  Resumen
El capítulo  enfoca el  importante aporte  que una compañía de Comercialización dará ala necesidad que se conoce sobre un nuevo nicho de mercado y las opciones de compra/venta mas una buena cadena de transporte y valores agregados que dará un apoyo a los importadores americanos y exportadores guatemaltecos, mostrando las áreas donde puede contribuir a que la comercialización de este producto sean colocados en sus mercados destino en tiempos justos, en condiciones óptimas y con los mejores costos.   
Detalla en general también los problemas identificados en la comercialización de este producto, retos y dificultades que afrontan los exportadores, y como ésta situación ha hecho más lento el proceso de desarrollo en un mercado competitivo de la Comercialización de Rambutan.  
Así también, se incluyen los objetivos específicos que se buscan en la rentabilidad del proyecto desde la perspectiva comercial, financiera y rentable. 
CAPÌTULO II
ESTUDIO DE MERCADO
2.1    El Producto o servicio en el mercado 
La definición de Rambutan como una fruta tropical exótica es una de las más claras y especificas.   Su componente mayoritario es el agua. Tiene muchos hidratos de carbono y destaca su contenido de vitamina C. Abunda el potasio y contiene una cantidad pequeña de magnesio.  
2.1.1 Descripción del producto o servicio  

El Rambutan es una drupa oval de 3-6 cm de longitud y 3-4 de ancho, nacen en racimos de 10-20 juntos. La piel el rojiza (raramente amarilla o naranja), y está cubierto por espinas suaves carnosas.  De la cual se deriva el nombre. (rambut – pelo)
La carne de la fruta es traslúcida, tirando a un suave color rosado, con un sabor ácido – dulce.  La única semilla de color marrón tiene 2-3 cm de longitud y es venenosa, por lo que no debe ser consumida con la pulpa del fruto.   El Rambutan se puede comer quitando la piel o bien se utiliza como ingrediente en ensaladas, zumos, batidos, pasteles y otros postres dulces.
2.1.2  Producto principal 

El Rambutan tiene muchas variedades, pero las más comercializadas son: See Matjan, Seelengkeng y See Konto; siendo estas las clases más comerciales.
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2.1.3   Productos similares  o sustitutas
Las principales frutas sustitutas son: mango, piña, papaya, aguacate y las frutas similares son:  lichis, durián, guayaba, granadilla.
2.1.4   Servicios complementarios 
No aplican servicios complementarios para este proyecto. 
2.2  El área de mercado 
2.2.1  Población consumidora, actual y futura 
El mercado objetivo se enfoca en importadores ubicados principalmente en Miami FL.  El Universo  se estima en  4 compradores potenciales, todos ellos ubicados en el perímetro mencionado, quienes posicionan el fruto en diferentes áreas o continúan su ruta a otros estados dentro de Estados Unidos.   
Datos obtenidos a través de USDA (Departamento de Agricultura de Los Estados Unidos). 

[image: image5.emf]Nombre del Comparador   Contacto  Telefono Comentarios 

Coosemans  Martin Roth  215 334.3634 Importante importador y distribuidor, con proveedores

de Centro America y Sud America

Sunny Valley Inc.  Francisco Allende 609 881.0200 Importador de frutas exoticas, principales proveedores 

en Centro America.

Merex Corp.  D.S.Blumberg 914 376.0202 Importador y distribuidor en el area de la Florida y New York 

Central American Produce Michael Warren 954 943.23.03 Importador y distribuidor y mayorista con inversiones directas

en Guatemala.


El Banco de Guatemala estima crecimiento de las exportaciones para el año 2009 y el año 2010.   Sin dejar de considerar que la Agexport en un reciente comunicado ha indicado que considera un posible crecimiento en US$ pero un estancamiento en cantidad de unidades de bienes exportados para el 2009.

2.2.2   Estructura de la población por grupos, edades, segmentos  
En esta sección se ha incluido el segmento meta de exportaciones al mercado Norteamericano.   De acuerdo a las estadísticas que el Banco de Guatemala realizó en el 2007 (estadísticas actuales vigentes)  US$2932 Millones de Dólares en exportaciones a dicho país, haciéndolo uno de los mercados más importantes para la comercialización de productos. 
                      [image: image6.emf]2932

1961

474

372

1196

0

500

1000

1500

2000

2500

3000

EEUU

CA

MX

UE

Otros

I. Guatemala: Mercados de Exportaci

I. Guatemala: Mercados de Exportaci

ó

ó

n 2007

n 2007

En millones de US$

En millones de US$

Fuente:  Banco de Guatemala 


De la misma manera, se verificó la estructura del segmento exportador, segmentándolo por producto tradicional (café, banano, azúcar)  y no tradicional (berries, espárragos, arbeja china etc.).  Dio un indicador positivo en el desarrollo del segmento no tradicional en los últimos 4 años. 
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1986

149 productos

237 empresas

8 mercados

1986

1986

149 productos

237 empresas

8 mercados

2007

4,153 productos

4,007 empresas

139 mercados

2007

4,153 productos

4,007 empresas

139 mercados

Mar. 2007:  US$1,711 M.

Mar. 2008:  US$1,897 M.

10.9%


Así mismo, de acuerdo a la investigación realizada por PIIDEH (Programa de Institucionalidad para el Desarrollo de Honduras). El consumidor busca alimentos ya listos para consumir o alternativas donde pueda encontrar productos caseros nutritivos pero listos para llevar a su casa y consumirlos. Pero estos alimentos deben ser saludables, frescos y con menos aditivos y más naturales.
Otra evaluación realizada por el PIIDEH, uno de los segmentos de mercados es por su segmentación geográfica y el consumo, esto se refiere a diferentes regiones del mundo o países que tienen diferentes gustos y preferencias de acuerdo a su cultura y otras características de la población por ciudad, clima; además evaluar la densidad de la población del país meta a fin de determinar volumen de ventas.  En Europa de 2001 al 2005 el consumo de frutas aumentó en 3.5% lo que significa 74 millones de toneladas. 
Sin embargo, de acuerdo a los estudios realizados por PIIDEH los norteamericanos están disfrutando de la variedad de frutas de todo el mundo durante todo el año.       La más importante tendencia para este mercado, es lo  saludable y de conveniencia, por lo que los suplidores están buscando ofrecer productos prelavados, pre cortados, empaquetados, ya con combinación de frutas o vegetales. Lo más importante es la tendencia de los productos orgánicos, productos comercializados en ferias, comercio justo y los productos étnicos. 
El Rambutan es una de las frutas tropicales más exóticas, muy similar con el lichi, aromático y con sabor más ácido a este último.   La demanda de la fruta es mayor en los inmigrantes asiáticos han aumentado la  importación de esta fruta algo rara en Europa, el Oriente Medio y Norteamérica. Estudios de Mercado en Checoslovaquia en relación a las frutas exóticas muestran que éstas están siendo más conocidas, sin embargo, la población no las busca en los supermercados. Si existe en el mercado alguna fruta exótica, es limitado el número de compradores y  si éstos deciden comprarla, es por el precio al cual se encuentra. Esta es la principal razón por lo que 
las frutas exóticas no se comercializan en todos los mercados sino en los especializados.
Grafica # 1

En el consumo de productos orgánicos de acuerdo a región, se estima que Europa y Estados Unidos son los mayores consumidores con un 46% y 37%, respectivamente. 
                          [image: image8.emf]
                        Fuente: www.unctad.org  

                                              Consumo de productos orgánicos CBI 
Los meses de oferta de cada uno de los países exportadores a Estados Unidos se pueden observar en la gráfica siguiente, Honduras concentra sus exportaciones de septiembre a enero, compartiendo mercado con fruta de Guatemala y Costa Rica. Guatemala comienza exportación en el mes de marzo y mantiene fruta hasta diciembre, casi todo el año, esto es debido a que sus plantaciones se encuentran distribuidas en el país llegando a producción en diferentes épocas cada una permitiéndoles esta ventaja, una tendencia similar en Costa Rica y Hawaí.
                      Precio promedio mensual en $ por Kilogramo de fruta, 2004‐2006
                             [image: image9.emf]
Los productores centroamericanos de Rambután, a finales de 2006, se reunieron, llegando a un consenso entre los participantes para aprovechar las ventajas del mercado regional y el de Estados Unidos. Los productores llegaron a la conclusión de que es necesario diseñar una estrategia regional para el desarrollo del cultivo de Rambután, a fin de lograr un impacto más efectivo en las relaciones comerciales con EUA y reducir los problemas comunes del cultivo, producción y mercadeo.
De acuerdo a información proporcionada por  la FAO (Organización de Agricultura y Alimentación), se estima que la producción mundial de frutas tropicales ascenderá a 82,1millones de toneladas de en 2014, lo que representa un incremento anual del 1,7 por ciento con respecto al período base (2002 al 04). 

De este total 78 por ciento corresponde a las frutas principales: mango, piña, papaya, aguacate y el 22 por ciento restante, a las frutas secundarias lichis, durián, Rambutan, guayaba, granadilla.

La producción de frutas tropicales secundarias aumentó un 3 por ciento en 2004, totalizando 16 millones de toneladas, correspondiendo el volumen estimado de 1,79 millones de toneladas.

2.2.3  Tasa de crecimiento de la población (general y mercado meta) 

El análisis de la tasa de crecimiento se enfocó en el indicador de exportaciones realizadas durante los tres últimos años, para identificar las relaciones de año con año en estas transacciones. 
     [image: image10.emf]VARIACIONES RELATIVAS VARIACIONES RELATIVAS

2007/2006 2008/2007

2006 2007 2008 MENSUALES ACUMULADAS* MENSUALES ACUMULADAS*

T O T A L   A N U A L 3,423.6 4,202.6 5,046.7

ENERO 255.5 321.9 364.4 26.0 26.0 13.2 13.2

FEBRERO 242.2 351.2 390.9 45.0 35.2 11.3 12.2

MARZO 274.9 354.7 400.9 29.0 33.0 13.0 12.5

ABRIL 227.1 347.1 477.1 52.8 37.5 37.5 18.8

MAYO 275.7 446.3 423.0 61.9 42.8 -5.2 12.9

JUNIO 359.7 389.9 528.4 8.4 35.2 35.5 16.9

JULIO 354.5 365.1 538.0 3.0 29.5 47.4 21.2

AGOSTO 303.3 352.6 442.7 16.3 27.7 25.6 21.7

SEPTIEMBRE 330.6 305.0 398.2 -7.7 23.3 30.6 22.6

OCTUBRE 265.7 329.9 395.0 24.2 23.3 19.7 22.3

NOVIEMBRE 276.0 315.5 338.7 14.3 22.6 7.4 21.1

DICIEMBRE 258.4 323.4 349.4 25.2 22.8 8.0 20.1

*/  Se refiere a las variaciones de las cifras acumuladas a cada mes del año respectivo.

Fuente:

  Declaraciones de mercancías y formularios aduaneros únicos centroamericanos de exportación.

-En millones de US dólares-

MES

EXPORTACIONES



GUATEMALA: COMPORTAMIENTO DE LAS EXPORTACIONES (FOB)

COMERCIO DE TERRITORIO ADUANERO

AÑOS: 2006 - 2008


Fuente Banco de Guatemala
Estadística General de Producto Perecedero 
Los principales importadores han sido, en primer lugar Alemania, Holanda, Rusia, Estados Unidos, Francia, Canadá, España y Reino Unido en orden de importancia de acuerdo al valor de sus importaciones, de acuerdo a información de PIIDEH.  
Los proveedores principales de estos mercados fueron presentados en el punto 3.2, siendo Tailandia el mayor exportador de frutas tropicales del mundo.   De acuerdo a estos indicadores la principal comercialización se ha enfocado  a los países Europeos dejando a un lado la oportunidad de expandirse a los mercados norteamericanos.   Es por ellos que consideramos importante expandir el mercado de comercialización a estas áreas tan importantes, iniciando con Miami como el primer puerto de ingreso. 
2.2.4  Ingresos de la población, nivel actual y tasa de crecimiento (general y mercado meta) 
Según el Banco de Guatemala, el valor FOB de las exportaciones en el 2008 tuvo un crecimiento relativo del 14%, y el valor  CIF de las importaciones  tuvo un crecimiento del 9.5%.    
En Estados Unidos la tendencia del aumento de la población de edad media ha incrementado 52% de la población tiene edades mayores a 35 años, este segmento tiene un mayor interés y preocupación por la nutrición y mantenimiento del peso, es un momento en el que el incremento del trabajo y las responsabilidades familiares le dificultan el ejercicio físico y reducen el ritmo de su metabolismo. Esto ha causado la aparición de productos conocidos como “buenos para ti” (better for you goods) entre los que se encuentran bajos en grasa, bajos en sodio y tendencias de los científicos a que aumenten los productos enriquecidos para edades mayores. 

De acuerdo a información disponible en las estadísticas del USDA,  el porcentaje de participación en el mercado de frutas (orgánicas y exóticas) de los cuatro compradores ya identificados dentro del área de la Florida es:  




  LISTA COMPRADORES POTENCIALES 
                        [image: image11.emf]Nombre del Comparador   Participacion del Mercado USA/FLA 

Coosemans  25%

Sunny Valley Inc.  5%

Merex Corp.  15%

Central American Produce 20%

       
                                      Fuente: USDA Active Memeber’s List 2008
2.3.  Investigación de mercado

2.3.1   Presentación de los resultados de las encuestas 
El proyecto de comercialización tiene ya compradores identificados como potenciales y dirigimos nuestra muestra a este grupo.   Se logró identificar e iniciar la etapa de intercambio de información a raíz de evento realizado en una de las  ferias más 
importantes de Productos Perecederos llamada PMA 2008, la cual nos abrió las puertas al interés de los compradores en la producción guatemalteca.

Como se posee esta información, la captura de data se hizo a través de la encuesta llamada Encuesta Directa a la Intención del Comprador.  

La encuesta fue realizada vía telefónica a los contactos  directos en cada una de las empresas importadoras, Gerente Generales o Gerentes de Compras Internacionales aportaron sus respuestas e información.  La muestra está formada por 8 empresas, dentro de las cuales están incluidos nuestros 4 compradores.   La encuesta se realizo el 28 de mayo del 2009. 
Las preguntas realizadas dentro de la encuesta muestran lo siguiente: 
PREGUNTA:
· ¿Conoce usted la calidad de Rambutan producido en Guatemala?
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Podemos observar que dentro de los encuestados, todos conocen que el Rambutan Guatemalteco es una fruta exótica reconocida dentro del mercado.  Se conoce de la misma manera que Guatemala esta produciendo dicho fruto con una calidad que puede ser reconocida por los compradores. 
PREGUNTA: 

- ¿Cuáles son los aspectos más importantes (en orden de importancia) para un importador de Rambutan ya posicionado dentro del mercado de Estados Unidos?   
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De acuerdo a los resultados, una de las principales características para que el producto pueda ser adquirido por los importadores es “Adaptabilidad” enfocado en los requerimientos de marca que dichos importadores tengan.  Esto significa que aspectos importantes como empaque, tamaño del producto, uso de logos específicos y otras características deben ser aplicados por el exportador.    De igual manera indican los encuestados que el precio y la calidad van de la mano, ya que en este tipo de productos el precio se paga de acuerdo a la calidad del mismo, sin embargo existe un límite de precio de acuerdo al mercado. 
PREGUNTA
 - ¿Considera la comercialización como un enlace (un punto intermedio eficiente) que apoye la negociación con el exportador en el país de origen?                    
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En la información proporcionada se indicó que se debe considerar los siguientes aspectos como valor agregado para que una empresa de comercialización apoye la relación entre el importador/exportador. Identificación de exportadores potenciales, conocimiento de las regulaciones del mercado de origen y la interrelación con el mercado destino.   Seguimiento en la cadena de logística, dándole un servicio al cliente personalizado que cuente con auditarías de calidad y estándares requeridos, de acuerdo a la marca.  Los encuestados que indicaron que no es necesaria la interrelación de un comercializador fueron los que básicamente consideran que este servicio esta orientado al encarecimiento del precio costo/venta, sin embargo lo consideran importante.                                                  

PREGUNTA 

-  ¿En qué rango se ubica su volumen estimado de importaciones desde Centro o Sudamérica  (8 meses de producción) durante la temporada pasada? 
                       [image: image14.emf]Grafica # 4

75%

25%

6 201 - 350K  kgs

2 351 - 500K  kgs

n=8

     Volumenes Promedio


Los indicadores nos muestran que los 6 compradores de los 8 de nuestro universo identificados como mercado meta se han mantenido entre los 201 a 350,000.00 Kilos anuales de Rambutan en volumen de compra.  Sin embargo, vemos positivo que a pesar de la baja en la economía el crecimiento del producto perecedero – frutas – siguen manteniendo un indicador positivo de crecimiento. 
PREGUNTA 

- ¿Bajo  detalles anteriores, el servicio de la comercialización podría tener una participación por comisión,  estaría usted dispuesto a cubrir este servicio.
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De acuerdo a las respuestas de nuestro mercado meta el 62% está dispuesto a pagar por un servicio de comercialización.  Sin embargo, un 38% considera que es 
un servicio que puede ser omitido y prefieren tener contacto directo con los exportadores.
2.3.1Comportamiento de la demanda 
2.3.1.1 Situación actual 

De acuerdo a nuestra investigación de mercado, Rambutan exportado de Centro América a Estados Unidos es un nuevo nicho de mercado, pero ha que desarrollado mayor auge en los últimos 5 anos.   Las gráficas detalladas muestran el incremento en USD188.629 reportadas para el ano 2006 (que fue el año más próspero en movimiento)                                        

                     [image: image16.emf]
2.3.2.2 Características teóricas de la demanda
Los principales mercados hoy día identificados como los principales compradores de nuestro producto son, Honduras (52%) seguido por El Salvador (43%), Estados Unidos (4%) y el resto del mundo que incluye países como Holanda, España, Canadá entre otros con menos del (1%) en total.

Es interesante tener información que indica que Guatemala ha tenido exportaciones hacia los mercados Centroamericanos, que al mismo tiempo exportan ellos a Estados Unidos o Europa el mismo producto.   Esto nos indica que el producto guatemalteco se vuelve de consumo local en esos países y que nuestros productores colocan un precio más bajo en el mercado que hace que puedan comercializarse en territorio Centro Americano, dejando fuera la oportunidad de mejorar el precio venta en un mercado de mayor poder adquisitivo como lo es Estados Unidos. 
                   [image: image17.emf]
2.3.2.3  Situación futura 

Las estimaciones del Banco de Guatemala y la consideración de la Agexport, nos indica que el mercado internacional de exportación va en crecimiento y que las empresas están interesadas en la búsqueda de nuevos mercados que les provean y a quien proveer.   El mercado Agrícola (frutas y vegetales) es el único que reportara un crecimiento para el año 2009, y mantendrá el mismo por los próximos cinco anos ya que a pesar de la crisis económica, este sector es uno de los más garantizado en cubrir necesidades que no han sido suprimidas por el consumidor.   

Se ha considerado que el apoyo de un socio comercial que apoye la comercialización en Estados Unidos es sumamente clave y la asesoría en Logística y Comercialización es de importancia para la mayor participación en el comercio internacional de los actuales exportadores guatemaltecos. 

Según los indicadores generados por AGEXPRONT y el Ministerio de Economía la proyección de crecimiento del  Año 2 al 5 tienen un crecimiento sostenido del 0.35% año con año.   Generando los siguientes indicadores: 
[image: image18.emf]Ventas Anuales a realizar(KGS)

98,000 132,300 178,605 241,117 325,508 408,905

Ventas Totales Comercializadoral 10 y 15 %

548,800 740,880 1,500,282 2,025,381 2,734,264 7,549,607

Comision VT Comercializadora Vendedor 5% 54,880 74,088 150,028 202,538 273,426

Año 4 Año 5 TOTAL Concepto Año 1 Año 2 Año 3


2.3.2  Proyección de la demanda 

Situación actual; hoy día en Guatemala existen varias formas de comercializar y se ha  determinado que el principal competidor es la Cooperativa apoyada directamente por los productores / exportadores quienes al unificar fuerzas en ciertos poblados y para específicos productos han desarrollado la habilidad de romper las barreras no arancelarias e incursionar en el mercado. 
Análisis de régimen de mercado; vemos como una oportunidad de ventaja con las cooperativas que la comercializadora en este proyecto cuenta con experiencia de Logística de Transporte Internacional, lazos comerciales ya establecidos con los compradores quienes tienen un interés manifestado para incursionar en la compra de producto Guatemalteco. 
La tendencia en la  concentración de los canales de distribución para frutas y vegetales en Estados Unidos está aumentando cada día. El contacto directo entre productores o exportadores y los múltiples canales de distribución son cada vez menos comunes, especialmente cuando los productos cuentan con un valor agregado. Es por ello que algunos de los importadores se han vuelto sus propios proveedores en servicios como la logística de transporte, los controles de calidad, y la coordinación de toda la cadena productiva agrícola.   Para la proyección de la demanda, se utilizó la información confirmada de uno de los exportadores más desarrollados hacia el mercado europeo.  
Dándonos los siguientes indicadores de acuerdo a la demanda establecida ya por su mercado actual. 
   


39,4875 libras anuales (8 meses producción)




22436
kilos al mes

5609
kilos semanales 




1121
kilos por embarque
* Productor: La Finita S.A.  (Datos publicados en estadísticas de COMBEX IM) destino Londres UK. 
2.3.2  Comportamiento de los precios  

Un análisis de precios del mercado terminal de Estados Unidos del 2004 al 2006 se realizo obteniéndose los siguientes datos: Hawai realizó exportaciones durante los meses de marzo y abril alcanzó precios en el rango más alto, precio obtenido por mejor calidad de fruta.   Este es el comportamiento de los precios:
                              [image: image19.emf]Año 1 Año 2
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                               Fuente: USDA 
2.3.2.1  Análisis de las series históricas de precios 
En nuestro análisis, localizamos que el precio al mercado público de Rambutan se mantiene entre las siguientes escalas, únicamente considerando los países de la Unión Europea como indicadores de comparación.   
                                                 ANALISIS DE PRECIOS 

  


   DE LOS PRINCIPALES MERCADOS
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                                      Fuente MSN 2008
2.3.4.2  Estimación de la evolución futura de los precios 
En nuestra proyección de ventas hemos mantenido un precio durante los 5 años de US$7.00 por KG que son aproximadamente paquetes de dos libras.  Los principales factores que fueron considerados e influyen en la proyección del precio son; la estacionalidad del producto es únicamente por 8 meses y la proyección de ventas realizada por los compradores es demandante en volumen, pero se considera el precio base marcado por Tailandia.   Por esta razón, como estrategia de mercado hemos proyectado un crecimiento en ventas pero manteniendo el precio, es así como se presentará la idea a los productores y mantendrá asegurada las órdenes de compra emitidas por los compradores por la estimación del proyecto. 
2.3.4.3  Influencia prevista de los precios sobre la demanda

No se proyecta una variación en precios durante la proyección de ventas, nuestra estrategia de ventas tanto para el productor como el comprador será mantener el precio durante una proyección mínima de 3 años, garantizándole calidad de producto y cumplimiento en tiempo y requerimientos específicos en las órdenes de compra colocadas,  el incremento se estima en el volumen de ventas y se asegura un precio base sostenible.  Se trató de ser conservadores en este aspecto, teniendo confirmado 
que el único segmento con crecimiento es el Agrícola; de acuerdo a publicado emitido por la Gremial de Exportadores.  
2.3.4.4 Márgenes de comercialización 

De acuerdo al estudio de mercado, la gestión de comercialización con los valores agregados al servicio nos permitirá mantener un margen de promedio de 10% al 15% sobre el valor de facturación del exportador.     El exportador está justificando como positivo este porcentaje ya que se incursionara en el mercado Norteamericano (Estados Unidos).    Generando un valor agregado al producto que se está exportando, apoyado de las relaciones comerciales ya establecidas entre la empresa (comercializadora) y el comprador. 

2.3.5  Canales de comercialización
Los canales identificados de comercialización tienen los tres aspectos siguientes: 

-   Productor/exportador (producer/exporter): Producen y empacan el producto para enviarlo al importador. Generalmente venden a detallistas dentro de su misma área local.
-     Broker:   Encargado de obtener las órdenes de compra, de asegurarse que el productor cumpla con ellas en volumen y tiempo.   Adicionalmente monitorea el envío hasta el destino del mismo, garantizando que la recepción fue en el menor tiempo y en óptimas condiciones. 

-  Mayoristas (import/wholesales): Locales de mayoristas y exportación son las conexiones esenciales en la cadena de cultivadores a consumidores.

Ellos son los que arreglan los temas concernientes al transporte para que llegue a lugar destino con las tiendas minoristas o industrias procesadora.
-   Tiendas minoristas (retail level): En este canal, la decisión de compra la tiene en consumidor final. Dentro de los canales convencionales de venta al menudeo se encuentran los supermercados y las carretas de venta en la calle. 
El canal que se utilizara en el proceso de comercialización es el identificado como Broker, que es el nombre con el que se conoce en el ámbito de la comercialización.   Tal y como se describe debe asegurarse de colocar las ordenes de compra, que el productor cumpla con las mismas de acuerdo al plan, tanto en volumen y tiempo.  Es la parte en la que haremos el enfoque del proceso de comercialización. 

Adicional, se proyecta la participación en las diferentes ferias internacionales, donde pueden identificarse nuevos importadores interesados en la producción Guatemalteca, principalmente el PMA (Miami FL).   De igual forma las ferias nacionales enfocadas al mercado de exportación agrícola, todas ellas apoyadas por la Gremial de Exportadores.  
2.4   Resumen del capítulo
a. Este estudio nos  permite observar el interés de los importadores americanos y exportadores guatemaltecos en incrementar y mejorar su participación en el mercado internacional.
b. Que el mercado de exportadores guatemaltecos – Rambutan -  utilizan y  están buscando estrategias y socios comerciales en logística que les permitan su mejor participación en el mercado internacional logrando productos competitivos en precio y cumpliendo con el abastecimiento en tiempos justos.
c. Los exportadores reconocen, que para obtener mejor participación deben considerarse un costo adicional específico para lograr colocar órdenes de producto con compradores ya establecidos en el mercado Norteamérica, mejorar precios, tiempos de  la logística utilizada en el transporte y servicios complementarios de los embarques internacionales.
d. La comercialización del Rambutan, impulsando un nuevo mercado puede requerir de un costo adicional que se convertirá en la oportunidad de nuevos negocios al cumplir con las expectativas  y  ventajas competitivas que el mercado internacional requiere.

CAPÍTULO III
ESTUDIO TÉCNICO
3.1. Tamaño del proyecto 
El alcance del proyecto está considerado como un proyecto de mediana empresa, con crecimientos anuales basados en las ventas/órdenes colocadas por los compradores y logrando obtener la producción de uno o varios exportadores para satisfacer la demanda.   Tomando en consideración que este producto únicamente se comercializa durante 8 meses al ano;  que es la época de producción de Rambutan en Guatemala.     
El proyecto iniciará con una oficina y tres personas que estarán a cargo de las ventas y el servicio al cliente, esto apoyará para que las exportaciones que se tienen proyectadas puedan cumplirse de acuerdo al plan de ventas.  Tenemos dentro de los dos potenciales exportadores a La Finita S.A. (establecido ya en el mercado del Rambutan, únicamente explorando mercados europeos) y a Agro verde S.A. (quienes están iniciando en la producción de Rambutan, pero son ya exportadores de frutas en el mercado).    

La exportación de Rambutan es únicamente 8 meses al año, de abril a noviembre respectivamente, nuestra proyección está enfocada a lograr 400 Kg. de producto por embarque diario durante el primer año, realizando un promedio de 7 exportaciones a la semana.  Toda la carga es exportada vía aérea por ser producto altamente perecedero.  El porcentaje de producto a entregar por cada exportador dependerá de la recolección diaria del mismo, pero el promedio de volumen semanal deberá mantenerse. 

La expectativa global en ventas, de acuerdo a nuestra proyección es de ventas anuales a realizar en el primer año de 98,000 KGS, para el segundo año 132,300KGS haciendo un total de 408,905.00 durante los cinco años proyectados en ventas.
3.1.1. Capacidad del proyecto

La capacidad del proyecto requiere que se manejen durante los ocho meses de producción un mínimo de siete embarques a la semana con un peso de 400 Kg. diarios.   Se estima contar con capital propio, aporte de Socio Capitalista y un crédito bancario que apoye al inicio de la comercialización.  
                             [image: image21.emf]%
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De igual manera los principales compradores, quienes han mostrado su interés sobre la compra de Rambutan Guatemalteco fueron identificados: 
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Existen cuatro ferias internacionales interesantes para promover cultivos frutales, están se encuentran distribuidas en Alemana, Holanda, España y Estados Unidos. De esta manera es promocionado el producto tanto en el mercado europeo como en el norteamericano, entre ambos forman el mercado internacional más importante. Las ferias son: Fruit Logistic, AGF TOTAL, THE PMA FRESH SUMMIT.
3.1.2  Factores condicionantes del tamaño; dimensión del mercado, capacidad financiera, disponibilidad de insumos materiales y humanos, limitaciones de transporte, institucionales y capacidad administrativa.

Según los indicadores publicados en las estadísticas de la USDA (United States Department of Agricultural) uno de los principales exportadores de Rambutan a Estados Unidos es Tailandia con un 56% de participación en el mercado seguido de Hawai con un  20% de participación.   Es importante mencionar que son nuestros principales factores condicionantes en el crecimiento del tamaño en crecimiento del mercado Centro Americano y particularmente de Guatemala. 
Iniciaremos con un capital propio y la integración del aporte de un socio capitalista ya interesado en el proyecto, sin embargo, será necesario contar también con un financiamiento bancario que apoye la creación de la unidad físicas donde se establecerá nuestra media empresa y los recursos necesarios para operar. 
Los principales recursos con los que se contarán son la ubicación de la mediana empresa en un lugar accesible y que apoye la fácil comunicación entre exportadores, entidades comerciales (Cámara de Comercio, Gremial de Exportadores), Aeropuerto.
3.2.  Localización    
Detallamos los aspectos considerados para la localización de nuestro proyecto, siendo este la ciudad capital; Guatemala. 
3.2.1   Macro Localización
Ponderamos los siguientes aspectos para considerar nuestra ubicación en Guatemala ciudad:
Factores de Importancia - Macro Localización -

Ubicación  Aeropuerto

Ubicación al área de mayor comercialización


Fácil acceso a bancos y hoteles
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Cabe mencionar que nuestro enfoque es la comercialización y seguimiento posterior a la entrega de los embarques en aeropuerto, por lo que consideramos estos factores como los más relevantes. 

3.2.2 Micro Localización
Mencionadas las condiciones consideradas en la macro localización, se ha seleccionado la siguiente ubicación:

Centro Comercial Real America, Zona 13
Oficinas  - Espacio   100 metros 

Renta mensual Q. 4,000.00

Mantenimiento  Q. 500.00

Ubicación geográfica
Ciudad de Guatemala 
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3.2.3  Integración en el medio   
Como lo mencionamos en los factores de importancia, es para nosotros importante que la ubicación está cerca del aeropuerto por la visita de nuestros compradores al país, el fácil acceso a la zona hotelera, bancos, etc.   Adicionalmente el seguimiento que se necesiten en los embarques de exportación, todos ellos aéreos y las gestiones aduanales para lograr la salida del país se realizan en el Aeropuerto Internacional La Aurora.  
3.2.4 Relación de las características geográficas
La comercialización de nuestro producto y el objetivo principal de este proyecto, puede lograrse con esta misma ubicación durante los próximos 5 años. 
3.2.5 Distancia y costos del transporte 
Perfecta ubicación para los recursos administrativos, está en un punto bastante accesible. 
Los actuales productores se encuentran ubicados en Santa Rosa e Izabal y el movimiento de la carga desde las fincas productoras hasta el aeropuerto Internacional de Guatemala es cubierto por el exportador.  El valor oscila alrededor de $65.00 por movimiento, en una unidad de 3 Toneladas = 3000 kilogramos. 

3.3. Proceso principal del proyecto 
3.3.1    Descripción general del proceso 

La tendencia en la concentración de los canales de distribución para frutas y vegetales en general  está aumentando cada día. El contacto directo entre productores o exportadores y los múltiples canales de distribución son cada vez menos comunes, especialmente cuando han vuelto sus propios proveedores en servicios como la logística de transporte, los controles de calidad, y la coordinación de toda la cadena productiva agrícola.  

El proceso está identificado de tres maneras, las cuales explico brevemente, y que son las que se adaptan al modelo del perecedero y la comercialización. 

El Productor/Exportador (producer/exporter): Producen y empacan el producto para enviarlo al importador. Generalmente venden a detallistas dentro de su misma área local.
Broker/ Comercializadora:   Encargado de obtener las órdenes de compra, de asegurarse que el productor cumpla con ellas en volumen y tiempo.   Adicionalmente monitorea el envío hasta el destino del mismo, garantizando que la recepción fue en el menor tiempo y en óptimas condiciones. 

Mayoristas (import/wholesales): Locales de mayoristas y exportación son las conexiones esenciales en la cadena de cultivadores a consumidores.

Ellos son los que arreglan los temas concernientes al transporte para que llegue a lugar destino con las tiendas minoristas o industrias procesadora. 
Tiendas minoristas (retail level): En este canal, la decisión de compra la tiene en consumidor final. 
3.3.2  Insumos principales, secundarios y alternativos

Los principales insumos será el fruto natural, en condiciones óptimas para la venta, el empaque de acuerdo a los estándares requeridos en Estados Unidos. 
La recomendación es utilizar cajas de cartón, conformadas por fondo y una tapa.  La caja integrada mide 34 cm de largo x 30 cm de ancho y 8.6 de espesor y aproximadamente 8 libras de fruto por cada una.   Estos requerimientos son requeridos como estándar de empaque para la USDA (United States Department of Agricultural) 

4.3.3 Residuos generados en el proceso  

Dentro de la comercialización de nuestro producto, este rubro no tiene ningún efecto en el proyecto. 

4.3.4  Identificación y descripción detallada de las etapas del proceso 

La comercialización hacia el mercado agroindustrial está concentrada en la ciudad de Guatemala y  utiliza los servicios de camioneros independientes, quienes se encargan de llevar la fruta de las fincas hacia la planta procesadora de la cooperativa o la propia dentro de la instalación del productor, localizada usualmente en el mismo municipio. 
El proceso de comercialización tiene únicamente la responsabilidad de colocar las ventas en el extranjero, el proceso de producción y calidad del producto es responsabilidad del productor.  La parte de comercialización apoya en la colocación de ventas y contratos por períodos de producción que aseguren la venta, de alguna manera los compradores apoyaran para que se llenen los estándares de empaque y certificación del producto bajo la marca propia.   Sin embargo, el proyecto se basa en 
una comercialización que brinde valores agregados, siendo uno de ellos el involucramiento directo en la producción; enfocándose en los procesos rigurosos y necesarios en la producción de Rambutan.  
Las fases del proceso inician con el exportador identificado como productor y tiene su nombre registrado para los procesos locales y fuera del país.   El transportista, es un elemento importante dentro del proceso, identificar un transporte local que pueda recolectar el producto en la finca productora y lo transporte al aeropuerto de salida.   Es también relevante la importancia de que todos estos envíos sean manejados vía aérea por el ciclo de vida del perecedero, para mantener la frescura por el cuidado en la cadena de frío. 

El mercado mayorista dentro del sistema de distribución puede ser para elaborar un reempacado colocando una marca luego de una auditaría previa o llegar al importador especializado el cual está enfocado a clientes con preferencias específicas.    Para ambos importadores nuestro producto puede ser adaptable.  
Los importadores mayoristas a su vez tienen puntos de distribución a nivel minorista local o tienda especializada que tiene consumidores finales con gustos más específicos. 
Este proceso está detallado a nivel de la cadena de distribución, ya que nuestro proyecto está enfocado en la Comercialización apoyada por la logística de distribución. 
3.3.5 Flujograma completo del proceso
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Recepcion de la orden de compra del importador  5 dias 

Coordinacion de la fecha de entrega con el exportador  5 dias 

Preparacion del producto en finca 2 dias 

Confirmacion de producto listo para corte y empaque  1 dia 

Auditoria de Calidad y Estandares requeridos por marca/comprador 4 horas 

Confirmacion de la orden total o parcial a comprador  6 horas

Coordinacion de espacio aereo para la exportacion  2 horas 

Verificacion de arribo de mercaderia a aeropuerto para su exportacion  1 hora 

Seguimiento a la salida y arribo de producto a Miami FL  2 horas 

Seguimiento a la orden luego de ser clareada en destino  4 horas 

Confirmacion de recepcion del producto en optimas condiciones al comprador. 2 horas 

Control de pagos por el valor del producto  15 dias 

PROCESO 

  


3.3.6 Descripción de las instalaciones, equipos y personal

Detallamos los equipos y mobiliarios a utilizar en la instalación seleccionada.

                          Descripción                               # un.   Valor Unidad    Total 
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Escritorios Ejecutivos  3 Q800.00 Q2,400.00

Equipo de Computo 3 Q4,000.00 Q12,000.00

Licencias de Software  2 Q800.00 Q1,600.00

Mesa de Reuniones Ejecutivas 1 Q1,500.00 Q1,500.00

Sillas Ejecutivas 5 Q400.00 Q2,000.00

Planta Telefonica Basica 1 Q2,000.00 Q1,500.00

Telefonos Celulares  4 Q800.00 Q3,200.00

Multifuncional Basico  1 Q3,000.00 Q3,000.00

Escritorio Gerencial  1 Q1,200.00 Q1,200.00

Adecuacion de oficina  1 Q4,000.00 Q4,000.00

Q32,400.00


3.3.7    Análisis de la escala de producción (NO aplica)

3.3.8
Capacidad ociosa  

Hemos identificado que nuestra capacidad ociosa será entre diciembre a marzo, cuando se culmina la etapa de producción y exportación del producto.   Durante este período de tiempo se cubrirá el ciclo de vacaciones conforme a la ley y se prepara la planificación de ventas para la siguiente temporada. 
3.3.9    Instalaciones con capacidad de expansión 
La expansión dependerá del movimiento en ventas de acuerdo a nuestro plan y adicionalmente si tenemos un socio estratégico en Estados Unidos. 
3.4     Obras físicas

3.4.1  Inventario y especificación de las obras

El lugar seleccionado cuenta con las adecuaciones básicas de oficinas administrativas o puntos de venta.   Estaremos adecuaciones básicas como divisiones de oficinas, sala de sesiones, recepción y área de espera. 
3.4.2  Dimensiones de las obras, detalles necesarios 
- Oficina con dimensiones aproximadas de 100 x 250 mts 

- Conexiones telefónicas e internet 

- Baños y área de cafetería (la instalación seleccionada los posee) 

3.4.3 Requisitos de las obras 

De acuerdo a lo antes mencionado, nuestras instalaciones únicamente requerirán adecuaciones básicas. 

3.4.4  Costos unitarios de los elementos de las obras 

Se detallan a continuación los costos unitarios:
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2800.00

350.00

350.00

500.00

4000.00

Instalacion de camara web/seguridad 

TOTAL 

Pintura 

Cambio de lamparas 

Cambio de cerraduras 


3.4.5   Costos totales de la obra 
De acuerdo a las estimaciones y cotizaciones recibidas nuestro costo por readecuación de la oficina será de Q4000.00 

3.5      Organización

3.5.1  Para la ejecución de la obra; entidades ejecutoras, tipos de contratos, administración y control de la ejecución

La remodelación será realizada por la empresa Confianza, S.A.

Tiempo de entrega 2 semanas para las separaciones de oficina.

Tiempo de entrega para instalaciones eléctricas 1 semana.

No existe contrato solamente aceptación del presupuesto que fue presentado en el detalle por trabajo a realizarse.

3.6     Calendario 
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2. Trabajos de remodelacion 

3. Continuacion de trabajos de remodelacion 

4. Instalaciones de Electricidad e Internet

5. Instalacion de escritorios y Equipo de Computo, Internet y Telefonos

6. Verificacion de todas las instaciones

7. Contratacion de personal y subcontratistas 

8. Inicio de operaciones 

9. Planificacion del primer embarque 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD 

MES

CALENDARIO ACTIVIDADES 


3.6.1  Fase de Pre-inversión; revisión del estudio de factibilidad

Como parte del estudio de factibilidad es importante contactar a los principales compradores en el área de Miami FL, interesados en Rambutan guatemalteco.  Conocer sus procedimientos y sus requerimientos específicos para establecer los términos generales de negociación.   Los contactos principales a establecer son los siguientes:

Listado de socios Estratégicos identificados

   Compradores/importadores en Estados Unidos
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Coosemans  Martin Roth  215 334.3634 Importante importador y distribuidor, con proveedores

de Centro America y Sud America

Sunny Valley Inc.  Francisco Allende 609 881.0200 Importador de frutas exoticas, principales proveedores 

en Centro America.

Merex Corp.  D.S.Blumberg 914 376.0202 Importador y distribuidor en el area de la Florida y New York 

Central American Produce Michael Warren 954 943.23.03 Importador y distribuidor y mayorista con inversiones directas

en Guatemala.


3.6.2  Negociación de la comercialización
· Financiamiento,  en la fase de iniciación es necesaria para la adquisición del equipo y mobiliario necesario. 

· Obtención de autorizaciones legales, contratación de firmas ejecutoras ya que utilizaremos el nombre de la Empresa Asesora para la fase de comercialización del producto.   Todas las transacciones en ventas serán a través de nuestra firma quien tendrá el apoyo de los compradores internacionales. 
3.6.3  Ejecución del proyecto   

La contratación de personal será iniciada durantes el mes de junio 2009, por el Gerente Administrativo, algunas personas por referencias y banco de datos que posee el socio capitalista.

3.6.4  Operación  del proyecto 

De acuerdo a lo planificado a continuación el detalle de la operación de este proyecto. 
Agosto 2009


 


Para revisión de historiales 

Septiembre 01 al 15, 2009



Citas para primera entrevista.

Octubre 15, 2009




Cita para contratación 

Octubre  30, 2009


Inicio e Inducción general del 
personal. 

Noviembre 15, 2009 



Viaje a Miami con Vendedor para 






           establecer las negociaciones 







comerciales con los compradores.  

Según calendario en el punto 4.6, durante el mes de agosto 2009, se estarán realizando los trabajos de remodelación e instalación de electricidad y equipo, así como ingreso de mobiliario.

3.7  Resumen 
Cada una de las consideraciones ejecutadas y evaluadas en el Estudio Técnico ha permitido confirmar que el proyecto Comercialización de Rambutan a mercado norteamericano, cumple los objetivos de localización, instalación, infraestructura, mobiliario, equipo y recursos de operación que le permitirán iniciar operaciones.    La estructura y las funciones detalladas dentro la estructura para las responsabilidades especificas. 
Una parte importante es la programación de la ejecución del proyecto, esto nos ayuda a tener una mejor guía sobre las fechas y actividades a cumplir.    Así como también los detalles del proceso en general que incluye el manejo del producto y los responsables en realizar cada una de las actividades. 
Durante los procesos de este capítulo se han considerado puntos importantes que pueden permitir que al llevar el proyecto a su desarrollo, el mismo logre sus objetivos.  
CAPÌTULO IV.

ESTUDIO ADMINISTRATIVO – LEGAL
4.1. Estructura administrativo-legal 
    4.1.1.  Marco legal del proyecto 

Inscripción de la empresa 

Las empresas en Guatemala deben cumplir requisitos específicos para estar inscritos y operar legalmente según su actividad.  Es necesario realizar las gestiones y trámites para la inscripción de la empresa como sociedad mercantil,  asesorándose por un profesional del derecho para la correcta inscripción de la empresa.  La empresa estará constituida como Sociedad Anónima y tendrá la representación legal de la misma el socio fundador.   
Los  pasos a seguir en el Marco Legal son los siguientes:

· Escritura de Constitución de la Sociedad.
· Acta y Nombramiento de Representante Legal.
· Patente de Comercio de Sociedad.
· Patente de Comercio de Empresa.
Al concluir este proceso, deberá inscribirse a los empleados en el Instituto Guatemalteco de Seguridad Social -IGSS-, presentando la documentación completa, que es solicitada en el formulario FORM. DRPT.-001.170. También deberá dirigirse a las oficinas del DIACO para la solicitud del Libro de Quejas. 
Marco legal laboral

Los empleados en la planilla serán contratados para  trabajar no más de  44 horas a la  semana con derecho a un séptimo día de descanso por trabajo continuo.  Siendo  una empresa con más de tres trabajadores está sujeta al pago de la cuota 
del Instituto Guatemalteco de Seguridad Social (4.83% sobre sueldo base), sujeta a la inscripción al IRTRA, al pago de aguinaldo y bono 14 (14 sueldos al año) como ya se estipuló anteriormente en la proyección de sueldos de mano de obra en el estudio técnico y administrativo.
4.1.2 Régimen Tributario 

La empresa será inscrita bajo el régimen  del 31% de Impuesto Sobre la Renta, y por ser una empresa registrada como Comercializadora y de Servicios de Productos Guatemaltecos deberá estar adscrita al régimen de servicios y adscrita al pago del ISR en forma trimestral.   
Deberán realizar las gestiones pertinentes en la Superintendencia de Administración  Tributaria –SAT- :

· Inscripción en el Registro Tributario Unificado (RTU) para que le extiendan el número de identificación tributaria (NIT) de sociedad mercantil.

· Registro de los propietarios y representantes legales ante la SAT.

· Autorización y habilitación de libros.

· Autorización de impresión y uso de documentos y formularios.

· Continuar el trámite de la inscripción e ir nuevamente al Registro Mercantil para que sean habilitados los libros contables.

· IVA, se inscribirá en régimen de contribuyente normal del 12% 

Costos del marco legal 

Abogado: 
Trámites de Constitución de la Sociedad

Q. 3,000.00

Honorarios




            
Q. 3,000.00

Subtotal





 
Q.6, 000.00

Contador: 

Trámites y Solicitudes en el Registro Mercantil 
Q.3, 200.00

Honorarios                                                                
Q     800.00

Subtotal



                      
Q.  4,000.00

Total






 
Q.10, 000.00

4.1  Planteamiento de la organización técnico funcional 
El planteamiento técnico funcional sugerido es la creación del Consejo Administrativo que estará integrado por el Socio Fundador y el Socio Capitalista, los cuales deberán estar presentes para poder hacer cualquier modificación sobre la estructura de la administración.
La Representación Legal estará registrada bajo los dos antes mencionados para poder hacer cualquier gestión que necesite el documento en mención. 

4.2. Estructura administrativa 

4.3.1    Descripción y perfil de puestos 
La organización de la empresa plantea procesos internos que trabajan relacionados para  proveer a sus usuarios soluciones de comercialización y todo lo concerniente al posicionamiento del producto en el mercado Norteamericano .

· Proceso de mercadeo y ventas

· Proceso de administración

· Búsqueda de apoyo internacional (compradores) 

· Apoyo al proceso de exportación (Agexpront, Mineco)

La estructura considerada para el desarrollo de las actividades de este proyecto está determinada de la siguiente forma:

Gerente administrativo
Promueve la empresa a nivel internacional con los contactos más importantes, al personal, proveedores y clientes como una empresa de comercialización de producto de origen Guatemalteco bajo los siguientes valores: 

Visión:  Hacer comercio internacional y promover productos Guatemaltecos de consumo.

Misión: Desarrollar negocios internacionales apoyando a los exportadores Guatemaltecos
Política 

· Buscamos socios comerciales (proveedores y clientes) que unan sus esfuerzos para ganar / ganar.

· Contratamos personas que tengan conocimientos para atender su área y tengan actitud de servicio.

· Dirigimos los esfuerzos hacia el cumplimiento de nuestra Visión y Misión.

Ventas y comercialización 
Gerencia General junto con ventas esta como responsable de buscar los medios necesarios para promover la empresa, conocer la competencia y tendencias de mercados, mantener a los clientes y buscar nuevos clientes ofreciendo opciones para la logística de transporte para sus importaciones y exportaciones (la mejor vía) pero sobre todo lograr posicionar las ventas en el mercado americano al mejor precio posible.  
Servicio al cliente/recepcionista 

Quien trabaja en conjunto con  gerencia y ventas tiene como principal objetivo el servicio al cliente, velar por el cumplimiento de la logística, coordinar, dar seguimiento, opciones alternativas e información al cliente sobre las exportaciones 
realizadas y los estatus de entrega, de acuerdo a las fechas requeridas por los clientes.

DESCRIPCIÓN DEL PUESTO: GERENTE ADMINISTRATIVO 

Información general

Nombre del puesto


Gerente Administrativo

Función principal
administrar el funcionamiento de la empresa, organizar, coordinar y medir los resultados administrativos y de ventas

Horario de trabajo


08:00 a 17:00 hrs. 

Salario mensual


Q. 10,333.00

Deberes y responsabilidades

· Planificar, coordinar y controlar las actividades administrativas

· Atención y búsqueda de proyectos y clientes mayores

· Elaboración de plan y estrategias de ventas

· Dirigir y evaluar el comportamiento económico de la empresa

· Velar porque las políticas, objetivo y visión de la empresa sean conocidas y cumplidas por el personal

· Negociar con proveedores opciones de tarifas y servicios

Requisitos

· Grado de Licenciado en Administrador de Empresas

· Experiencia de 3 años como Gerente Administrativo o General 

· Dominio de idioma inglés 

· Habilidades: Relaciones Interpersonales, liderazgo, negociador, creativo, innovador.

· Revisión Balances, estados financieros  que son requeridos por la ley

· Cálculo y pago de impuestos

· Realizar el proceso de selección y contratación de personal 

· Atención de pagos, prestaciones a empleados
· Establecer y velar porque las políticas, objetivo y visión de la empresa sean conocidas y cumplidas por el personal 

· Supervisar y revisar que los resultados contables de la empresa estén al día y cumplan con la información necesaria para la dirección de la empresa

Requisitos

· Grado de Licenciatura en Administración de Empresas o Contador Público con 4to. Año en Administración de Empresas

· Experiencia de tres años como Contador General  o tres años como Gerente Administrativo 

· Edad  de 30 a 45 años 

· Habilidades: negociador, relaciones interpersonales, organizado, honesto, estable emocionalmente
DESCRIPCIÓN DEL PUESTO: EJECUTIVO DE VENTAS & COMERCIALIZACION
Información general

Nombre del puesto


Ejecutivo de ventas

Reporta a



Gerente Administrativo 
Función principal


Dar atención a clientes y buscar nuevos clientes

Horario de trabajo


08:00 a 17:00 hrs. 

Salario mensual


Q. 3,875.00 + comisiones s/ventas
Deberes y responsabilidades

· Dar cumplimiento al plan de ventas

· Visita y seguimiento a clientes para atender las necesidades de servicios que los clientes actuales requieran

· Buscar nuevos clientes 

· Negociar con proveedores opciones de tarifas y servicios

· Cotizar y dar seguimiento a cotizaciones en tiempo

· Captar información del comportamiento de mercado y competencia

· Generar las instrucciones a los coordinadores de logística de los nuevos servicios vendidos

Requisitos

· Estudiante de Administración de empresas o mercadeo  en 4to año

· Experiencia de tres años en ventas de agencias de carga o área comercial
· Edad  de 25 a 40 años

· Habilidades: negociador, relaciones interpersonales, organizado

DESCRIPCIÓN DEL PUESTO:  SERVICIO AL CLIENTE & RECEPCIONISTA

Información general

Función Principal


Servicio al cliente y seguimiento de la logística 

Horario de trabajo


08:00 a 17:00 hrs. 

Salario mensual


Q. 3,616.00

Deberes y responsabilidades

· Servicio al cliente 

· Comunicación y notificación de estado de embarques al cliente

· Coordinación y seguimiento con los agentes y proveedores de servicio

· Elaboración de la orden de facturación al cliente 

· Elaboración de la orden de compra para pago de los servicios a los proveedores y agentes

Requisitos

· Estudiante de Administración de empresas, mercadeo, publicidad  en 3er año

· Experiencia de tres años en ventas de agencias de carga

· Edad  de 25 a 40 años
· Habilidades: negociador, relaciones interpersonales, organizado, determinado

Las posiciones de  apoyo técnico (encargado de auditaría de calidad), contador externo (manejo de los libros contables) y mantenimiento (limpieza de oficina) son posiciones que serán subcontratadas y no formarán parte de la planilla.   

4.3.2.  Organigrama general 
[image: image50.png]


       
4.4  Planteamiento del sistema general de control

Los principales controles establecidos son para:

· Evaluar el cumplimiento a los clientes basados en las instrucciones de servicio generadas por ventas, las cuales deben coincidir con el cumplimiento de tiempo, precio y rutas ofrecidas al finalizar el servicio.

· Para esta medición, ventas genera un reporte que  indica paso a paso el proceso del embarque indicando tiempo de tránsito, ruta y precio facturado 
al  cliente, hasta finalizar con un cierre que indica el porcentaje del cumplimiento del servicio.

Considerado como medidas:

· Tiempo de tránsito   30%

· Precio facturado  
30%

· Ruta  20%

· Comunicación 20%

· Evaluar el cumplimiento del plan de ventas, para esta medición Gerencia General tiene establecido una meta de ventas mensual que se evaluará porcentualmente conforme al número de servicios vendidos y a la utilidad generada por  la venta de estos servicios.

Incluyendo dentro de las mediciones clientes nuevos:

· 01 cliente nuevo mensual de facturación por servicios primarios.

· 02 clientes nuevos mensuales de facturación por servicios secundarios.

· 04 Proyectos anuales donde cada cliente facture (clientes mayores a quienes se les vendan todos los servicios).



4.5  Resumen

En este capítulo se han considerado todos los detalles y gestiones necesarias para la inscripción de la empresa,  se ha confirmado que los requisitos legales de inscripción para iniciar el funcionamiento tanto legal como fiscal pueden  ser cumplidos sin complicaciones.  Se determina que  por ser una empresa de servicios comerciales los requerimientos son muy generales y no es necesario gestiones específicas en instituciones gubernamentales,  no requiere de previas autorizaciones profesionales, observaciones de laboratorio u otros requerimientos especiales.

CAPÌTULO V.
ESTUDIO IMPACTO AMBIENTAL

5.1.  Generales 

En el proyecto de comercialización de Rambutan guatemalteco a Estados Unidos, el estudio de impacto ambiental no se desarrolla ya que nuestro enfoque está dirigido a la comercialización del producto. Ningún estudio de los antes mencionados tienen relación directa con el impacto ambiental, la parte productora es quien posee la  responsabilidad sobre esta área. 
5.2.  Higiene y seguridad industrial 

Agregaremos como un aspecto importante dentro del manejo de seguridad industrial los siguientes detalles:
-  Implementación de un botiquín de primeros auxilios, el cual deberá incluir medicamentos de uso básico y que puedan utilizarse sin ningún riesgo para los empleados, aquellos que no estén utilizando ningún medicamento recetado. 
-     Plan de evacuación, tendremos la señalización correspondiente en el área de entrada y salida, así como las consideradas de evacuación, asegurándonos que las mismas estén despejadas para el fácil movimiento y acceso.   
-   Red telefónica de comunicación interna,  se establecerá la misma para poder identificar los canales de comunicación dentro de los empleados de la oficina para comunicar o informar cualquier eventualidad o instrucción; y deberá ser utilizada en caso de emergencia (casos como accidentes, emergencias personales y desastres naturales). 

-   Colocación y uso de extinguidores, se identificarán las áreas más necesarias para colocar los extinguidores y se entrenará al personal sobre el uso del mismo. 

CAPÌTULO VI.
ESTUDIO FINANCIERO
6.1.      Análisis de costos  

Las inversiones realizadas por la empresa son fundamentales para el desarrollo del objeto social de la organización, el costo de capital surge como un factor relevante en la evaluación financiera  realizada en este proyecto. 

6.1.1  Costo total de la inversión  

Al tomar en cuenta que este costo es también la tasa de descuento de las utilidades empresariales futuras, es por ello que el administrador de las finanzas empresariales debe proveerse de las herramientas necesarias para tomar las decisiones sobre las inversiones a realizar, y por ende las que más le convengan a la organización.
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Inversion Fija 

Mobiliario y Equipo 44,550.00

Equipo de Computo  20,000.00

Vehiculos  150,000.00

Inversion Diferida 

Gastos de Constitucion  10,800.00

Registro de Licencias 4,000.00

Capital de Trabajo 

a. Efectivo  10,000.00

b. Financiamiento Cuentas x cobrar 20,000.00

259,350.00



TOTAL Detalle de Inversion 

INVERSION TOTAL 

Expresado en Quetzales

                                                                            
Los valores que se incluyeron son las inversiones con las que se contarán, Inversión Fija Inversión Diferida y Capital de Trabajo.  Esto muestra los montos de nuestra inversión total.   
7.1.2  Costo total de la operación  
A continuación se detalla los gastos fijos totales durante el primer año del proyecto. 
           [image: image31.emf]Concepto Año 1

Gastos de Administración y ventas

Alquiler de Oficinas

54,000.00

Sueldos de Admon y Ventas 238,200.00

Comisiones sobre ventas 54,880.00

Cuota patronal IGSS 0.1267 36,753.00

Combustibles y lubricantes 22 16,000.00

Teléfono y agua 24,000.00

Energia eléctrica 8,400.00

Publicidad y Comercializacion 12,000.00

Papelería y utiles 2,500.00

Viajes y viaticos  15,000.00

Ferias y Eventos de Comercializacion  15,000.00

Depreciaciones y amortizaciones 49,070.00

525,803.00

Gastos Financieros

Intereses sobre préstamo 21,750.00

TOTAL 547,553.00

Expresado en Quetzales

COMERCIALIZACION DE RAMBUTAN A MERCADO NORTEAMERICANO 

GASTOS FIJOS TOTALES 


Los gastos fijos mostrados en el cuadro son los que se manejarán mes a mes durante el primer año de la comercialización. 
6.1.2.1  Cálculo de depreciación 
                [image: image32.emf]Q % Depreciacion Annual 

Mobiliario y Equipo 44,500 20 8,900.00

Equipo de Computo  20,000 33.33 6,666.67

Vehiculos  150,000 20 30,000.00

Licencias de software 4,000 33.33 1,333.33

46,900.00

Gastos Constitucion  10800 20 2,160.00

2,160.00

CALCULO DE DEPRECIACION 


Se depreciarán Q46, 910 por tres años consecutivos y Q38, 910 para los años 4 y 5, por haberse depreciado el equipo de cómputo. 
6.1.2.1  Costos unitarios básicos y su estructura 

El proyecto está enfocado a la comercialización de un producto perecedero y no existen gastos de producción o manufactura.   Esto de acuerdo al planteamiento realizado en el  Estudio de Mercado y Estudio Técnico.
6.1.1.  Clasificación de los rubros en costos fijos y variables 

A continuación el detalle de la clasificación de los costos y como consideramos los mismos en nuestro Estudio Financiero. 
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Costos Fijos 

Alquiler de oficina  54,000.00

Intereses s/prestamo  21,750.00

Publicidad y comercializacion  12,000.00

Viajes y Viaticos  15,000.00

Ferias y Eventos de Comercializacion  15,000.00

Sueldos de Admin y Ventas  238,200.00

Depreciaciones 49,070.00

Cuota patronal IGSS  36,753.00

Gastos Generales (luz,agua,telef) 32,400.00

Combustibles y lubricantes 16,000.00

Papeleria y Utilies de oficina  2,500.00

492,673.00

Costos Variables

Comisiones s/ventas  54,880.00

Total Costos Fijos & Variables 547,553.00

TOTAL DETALLE DE COSTOS 

COSTOS FIJOS Y VARIABLES 

Expresado en Quetzales


Detalla los gastos más relevantes durante el proceso de comercialización, mencionando los más importantes como las comisiones sobre ventas, viajes y viáticos  que son primordiales para la base de este proyecto, ya que el objetivo es la comercialización. 

6.2. Análisis de ingresos 
6.2.1 Venta de productos y subproductos   
[image: image34.emf]Formulacion  400 KGS por Embarque 2800 equivalente KGS Semanales

7 embarques semanales 

100% efectivo 

Semanas 5 4 4 5 4 5 4 4 TOTAL 

Enero Febrero  Marzo Abril  Mayo  Junio  Julio  Agosto  Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre

0 0 0 14000 11200 11200 14000 11200 14000 11200 11200 0 98000

* Temporada de exportacion de este producto de Abril a Noviembre. 

Proyeccion de Ventas Anuales 

COMERCIALIZACION DE RAMBUTAN A MERCADO NORTEAMERICANO 


Este cuadro detalla el movimiento anual proyectado de acuerdo a la evaluación actual de la demanda, siendo esta proyección solo un 15% de la participación total que se puede tener en el  mercado americano para este producto. 
6.2.2    Otros ingresos 
Durante los cuatro meses en los que el Rambutan no es comercializado, se enfocarán las actividades a planificación y el cumplimiento de los beneficios laborales como lo son los días por vacaciones. 
6.2.3    Proyección de Ingresos totales por año
Se detalla a continuación la proyección en ventas y el equivalente en ingresos para los próximos años.
         
[image: image35]
Los ingresos anuales proyectados para los próximos cinco años fueron estimados en los resultados evaluados en el Estudio de Mercado donde el crecimiento anual será de un 35% sostenido, acorde al porcentaje confirmado por la Gremial de Exportadores de Guatemala.  De la misma manera  aparecen las comisiones pagadas a la fuerza de ventas que es responsable de mantener el proceso de colocar las órdenes y cerrar los proyectos específicos de cada temporada, así como  verificar que el proceso de exportación se cumpla de acuerdo a lo pactado en las negociaciones comerciales. 

6.3.  Recursos financieros para la inversión 

6.3.1 Calendario de las inversiones 

Este cuadro muestra el mes en el que se estará poniendo en marcha el proyecto y detalla las inversiones a realizar. 
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Detalle de Inversion  Noviembre 2009

Inversion Fija 

Mobiliario y Equipo 44,550.00

Equipo de Computo  20,000.00

Vehiculos  150,000.00

Inversion Diferida 

Gastos de Constitucion  10,800.00

Registro de Licencias 4,000.00

Capital de Trabajo 

a. Efectivo  10,000.00

b. Financiamiento Cuentas x cobrar 20,000.00

259,350.00

CALENDARIO DE INVERSIONES 

Expresado en Quetzales


El calendario de inversiones muestra la proyección a realizar durante el mes de noviembre 2009. 

6.3.2  Necesidades de capital de trabajo 

                       [image: image37.emf]Efectivo 

Cuentas por cobrar 

COMERCIALIZACION DE RAMBUTAN A MERCADO NORTEAMERICANO 

CAPITAL DE TRABAJO

Expresado en Quetzales

10,000.00

20,000.00

30,000.00

ACTIVOS CIRCULANTES TOTALES


Detalla los montos en las clasificaciones contables del Activo Circulante, para iniciar con la comercialización. 
6.2.3  Estructura y fuentes de financiamiento 

                        [image: image38.emf]%

FUENTES INTERNAS

Capital Propio  109,350 42%

FUENTES EXTERNAS

Prestamo Bancario  150,000 58%

TOTAL 259,350 100%

Total FINANCIAMIENTO

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Expresado en Quetzales
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La estructura de los financiamientos indica que el 59% del financiamiento será de una fuente interna o propia. 
6.3.4  Programa de financiamiento externo 

                        Comercialización de Rambutan a Mercado Norteamericano





Financiamiento Bancario 

                  [image: image39.wmf]PRESTAMO

AÑO

1

150,000.00

14.5

21,750.00

20,000.00

151,750.00

2

130,000.00

14.5

18,850.00

30,000.00

118,850.00

3

100,000.00

14.5

14,500.00

30,000.00

84,500.00

4

70,000.00

14.5

10,150.00

30,000.00

50,150.00

5

40,000.00

14.5

5,800.00

40,000.00

0.00

71,050.00

150,000.00

405,250.00

SALDO

MONTO

TASA

INTERESES

AMORTIZACION


· Banco Proveedor:  G&T Continental 

De acuerdo al monto necesario de una fuente externa y lograr así el inicio de esta iniciativa, este cuadro muestra la proyección de las amortizaciones durante un estimado de tiempo de cinco años. 
6.4  Punto de equilibrio  

Se detalla el cálculo del punto de equilibrio en valores, cuya fórmula aplicada es la siguiente:                                        Costo Fijo Total       
                       (1(Costo Variable Total - % excedente marginal- / Ventas Totales)
                                   [image: image40.emf]Concepto Año 1

Ventas

548,800

( - ) Costos y gastos variables

54,880

Excedente marginal 493,920

 ( - ) Costos fijos

492,673

Excedentes antes de ISR 1,247

% Excedente marginal 90.00%

Punto de equilibrio 547,414

Margen de seguridad 1,386

% Margen de seguridad 0.25%

PUNTO DE EQUILIBRIO EN VALORES

Expresado en Quetzales


Resultado basado en el primer año de operaciones nos indica el monto financiero para el punto de equilibrio será de Q547, 414 que será a partir del momento en el que se inicia a ser rentables durante el primer período. 

De igual manera el cálculo del Punto de Equilibrio en Unidades tiene la aplicación de la fórmula siguiente:

                                             Punto de Equilibrio en Valores

                                                  Precio de Venta Unitario

                                       [image: image41.emf]COMERCIALIZACION DE RAMBUTAN A MERCADO NORTEAMERICANO  

Concepto Año 1 Año 2Año 3 Año 4 Año 5

Punto de equilibrio en valores 547,414 0 0 0

Precio de venta 56 56 56 56

Punto de equilibrio en unidades 9,775 0 0 0



PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES


El punto de equilibrio nos muestra que es necesario que se manejen un mínimo de 9775  kilos mensuales durante el primer año de operaciones, logrando así la rentabilidad mostrada en el punto de equilibrio en valores.   
6.5   Estados Financieros proyectados a 5 años 

6.5.1  Flujo de Efectivo Proyectados (Cash Flow) 

A continuación se detalla el flujo de efectivo con los movimientos realizados, en el  primer año de movimientos, el cual muestra un saldo positivo. [image: image42.emf]CONCEPTO AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Saldo Inicial  109,350 30,000 39,930 156,880 717,721 1,573,975

+ Ingresos

Prestamos 

150,000

Ingresos S/Ventas  528,800 740,880 1,500,282 2,025,381 2,734,264

Total Ingresos

259,350 558,800 780,810 1,657,162 2,743,102 4,308,239

-Egresos 

Inversion  229, 350

Costos & Gastos  476,733 531,105 651,537 748,287 868,672

Intereses 21,750 18,850 14,500 10,150 5,800

ISR 31%  387 43,975 243,404 380,690 564,473

Amortizacion Prestamo  20,000 30,000 30,000 30,000 40,000

Total Egresos 

229,350 518,870 623,930 939,441 1,169,127 1,478,945

Saldo Final  30,000 39,930 156,880 717,721 1,573,975 2,829,294



COMERCIALIZACION DE RAMBUTAN A MERCADO NORTEAMERICANO 

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO (O CAJA)


6.5.2   Estado de resultados (pérdidas y ganancias) 
De acuerdo al análisis, el Estado de Resultados la utilidad del ejercicio es positiva a partir del primer año.    A continuación los detalles incluidos.  
[image: image43.emf]CONCEPTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 TOTAL

Ventas 548,800 740,880 1,500,282 2,025,381 2,734,264 7,549,607

Excedente marginal

548,800 740,880 1,500,282 2,025,381 2,734,264 7,549,607

 ( - ) Gastos de administración y ventas

Sueldos 238,200 256,756 276,757 298,316 321,555 1,391,585

Comisiones sobre ventas 54,880 74,088 150,028 202,538 273,426 754,961

Cuota patronal del IGSS 36,753 41,918 54,074 63,458 75,384 271,587

Depreciaciones y amortizaciones 49,070 49,070 49,070 38,910 38,910 225,030

Viajes y viaticos  15,000 16,169 17,428 18,786 20,249 87,631

Ferias y eventos de comercializacion  15,000 16,169 17,428 18,786 20,249 87,631

Combustibles y lubricantes 16,000 17,246 18,590 20,038 21,599 93,473

Teléfono y agua  24,000 25,870 27,885 30,057 32,399 140,210

Energia Electrica 8,400 9,054 9,760 10,520 11,339 49,074

Publicidad 12,000 12,935 13,942 15,029 16,199 70,105

Papelería y utiles 2,500 2,695 2,905 3,131 3,375 14,605

Alquiler de Oficinas 

54,000

58,207 62,741 67,628 72,897 315,473

Total  525,803 580,175 700,607 787,197 907,582 3,501,364

Utilidad de Operacion  22,997 160,705 799,675 1,238,184 1,826,682 4,048,242

 ( - ) Gastos financieros

Intereses s/prestamos  21,750 18,850 14,500 10,150 5,800 71,050

Ganancia pre impuesto y reserva 1,247 141,855 785,175 1,228,034 1,820,882 3,977,192

ISR 31% 387 43,975 243,404 380,690 564,473 1,232,930

Utilidad del Ejercicio 

860 97,880 541,770 847,343 1,256,409 2,744,263



COMERCIALIZACION DE RAMBUTAN A MERCADO NORTEAMERICANO

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Expresado en Quetzales


Se esta incluyendo todos los rubros manejados en los puntos anteriores y la estimación de los gastos financieros, así como el pago de Impuestos para poder obtener la utilidad del mismo.

6.5.3 Balance General proyectado 

A continuación se detalla el Balance General para el primer año del proyecto:
[image: image44.emf]CONCEPTO AÑO 1

ACTIVO

Circulante

Caja y bancos 39,930

Cuentas por cobrar 20,000

TOTAL DEL ACTIVO CIRCULANTE 59,930

Fijo 

Mobiliario y equipo 44,550

Equipo de computo 20,000

Licencias de Software  4,000

Vehículos 150,000

Depreciacion (-) 46,910

TOTAL DEL ACTIVO FIJO  171,640

Diferido 

Gastos de Constitucion  10,800

Amortizacion Acumulada (-) 2,160

TOTAL DEL ACTIVO 240,210

PASIVO

Prestamo Bancario  130,000

TOTAL DEL PASIVO 130,000

CAPITAL

Aportaciones Socio  109,350

Utilidad del Ejercicio  860

TOTAL CAPITAL

110,210

TOTAL CAPITAL + PASIVO 240,210

0 0 0 0 0



COMERCIALIZACION DE RAMBUTAN A MERCADO NORTEAMERICANO 

BALANCE GENERAL

Expresado en Quetzales


Los números indicados en el Balance General nos reportan que proyecciones serán positivas para el proyecto.  

6.5.4  Apalancamiento financiero 

Se utilizo la siguiente fórmula para el cálculo del apalancamiento:
[image: image45.emf]Apalancamiento Financiero 

Pasivo total 

0.54119

0.054119

Activo Total  54.119% Este es el % de endeudamiento o apalancamiento financiero 


De acuerdo al análisis nuestro apalancamiento reporta 54%  que será inyectado al total de la inversión de nuestro proyecto.
6.6   Evaluación económica 

6.6.1 Flujo Neto de fondos proyectado 

[image: image46.emf]CONCEPTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 TOTAL

Utilidad Neta Desp del Impuesto

860 97,880 541,770 847,343 1,256,409

Depreciaciones y Amortizaciones 46,910 46,910 46,910 38,910 38,910

(-) Amortizacion capital prestamo 20,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 40,000.00

Flujo Neto de Fondos 

27,770 114,790 558,680 856,253 1,255,319 1,511,884



COMERCIALIZACION DE RAMBUTAN A MERCADO NORTEAMERICANO

FLUJO NETO DE FONDOS

Expresado en Quetzales


Nuestros movimientos en ventas son claves para ser positivos en ingresos a partir del primer periodo, ya que muestra un FNF positivo.  

6.6.2  Cálculo TREMA 

Basado en los siguientes aspectos: 

Inflación + Riesgo país, generando un riesgo Premium total.   
Guatemala posee el 7.79%, siendo el parámetro normal 3%.  

TREMA = tasa inflación + tasa promedio normal + tasa libre de riesgo

TREMA =  9 + 7.79 + 12   
TREMA =  28.79 %
6.6.3 Valor Actual Neto (VAN) 
[image: image47.emf]Flujo Neto Factor de Flujo Efectivo 

Años de Fondos Actualización Actual 

0 259,350.00 0.29

1 27,770 0.78 21,527

2

114,790

0.60

68,874

3

558,680

0.46

256,993

4

856,253

0.36

308,251

5

1,255,319

0.27

338,936

TOTAL 994,581

VAN =  735,231



PROYECTO: COMERCIALIZACION DE RAMBUTAN A MERCADO NORTEAMERICANO

VALOR ACTUAL NETO

Expresado en Quetzales


VAN con un resultado positivo, dándonos un total de Q735, 231 para los cinco años que se están proyectando, lo que nos ayuda también a proyectar un TIR positivo. 
6.6.4 Tasa Interna de Retorno 

A continuación el detalle de la fórmula utilizada para el cálculo de la misma:

                      TIR = R+ (R2-R1)  [         VAN (+)     ] 

                                                      (VAN+) – (VAN-)






29% + 6.00%
 





TIR =
35.00%

De acuerdo al resultado de este análisis, el proyecto logra cubrir el requerimiento establecido de acuerdo al TREMA, y que adicional a esta tasa tendremos un 6.00% adicional para cubrir las expectativas de los inversionistas, lo que resulta en una TIR de 35.00%.  Por tal razón, se recomienda seguir con los trámites correspondientes para el logro del proyecto.
6.6.5 Relación Costo Beneficio 

     [image: image48.emf]Factor de Ingresos  Costos 

Años Ingresos  Costos/Gastos Actualización Actualizados  Actualizados 

0 0.29

1 548800 525,803 0.78 425426.36 407599.22

2

740880 580,175

0.60

444528.00 348105.00

3

1500282 700,607

0.46

690129.72 322279.22

4

2025380.7 787,197

0.36

729137.05 283390.92

5

2734263.95 907,582

0.27

738251.27 245047.14

TOTAL

3027472.39 1606421.50

RCB = 1.88


Se acepta el proyecto ya que la relación costo resulta mayor que uno, debido a que los ingresos generados alcanzan la cobertura de costos y gastos. Esto nos indica que es viable el proyecto. 
6.6.6  Análisis de Sensibilidad 

[image: image49.emf]Reduccion Precio 

Expresado en GTQ

Reduccion Vtas 

KGS Mensuales

Ingresos por Ventas 

Expresado GTQ

Costo Total  Utilidad % variacion

56 98000 548800 525,803 14709 100%

40 88200 493920 580,175 15200 93%

40 79380 331483 700,607 14900 79%

40 71442 298766 787,197 14500 67%


En este análisis se consideró un decrecimiento en las ventas para poder tener una proyección en el primer año de la disminución de los ingresos que van en relación también a la ventas.   Dándonos una variación hasta de un 67% comparado con la proyección positiva que se hizo para el primer período. 

6.7  Impacto social  

El impacto social que la comercialización de este producto generara al país es positiva, a mayores exportaciones y diversificación de productos nuestro país se encuentra en una mejor posición ante mercados de altas exigencias como Estados Unidos.    

Todo el apoyo que la comercializadora pueda obtener para fomentar la cultura del exportador, beneficios dirigidos a la producción de este producto y beneficios que puedan dar un valor agregado al producto serán tomados en consideración.   Hoy día la sección del producto Agrícola en Guatemala es quien mantendrá un crecimiento sostenido y apoyará aun más el desarrollo de la industria en nuestro país. 
6.8 Resumen 

Este capítulo detalla la inversión, la proyección de los ingresos y de los gastos.  Se evaluaron las fuentes de financiamiento que pueden obtenerse para el proyecto.  Se realizaron los estados financieros proyectados con los supuestos desarrollados y se analizaron los criterios de evaluación financiera para determinar la rentabilidad del proyecto.
Inicialmente se contempla el Costo Total de la Inversión, el cual incluye todos los aspectos de Inversión Fija, Inversión Diferida y el Capital de Trabajo, el cual detalla el total a utilizarse.  
Así también se incluye el costo total de la operación, costos unitarios básicos y su estructura, que desde el enfoque financiero productor no se incluyen en la parte comercializadora ya que no estamos netamente involucrados en el proceso de producción. 
Se incluye la parte de proyección en ventas con un porcentaje de crecimiento del 35%, a través de los volúmenes de ventas mes a mes durante el período de producción, y la estimación de un precio sostenible durante los cinco años de un valor aproximado de Q56.00, se tomo a consideración este valor porque es el precio que hará sostenible la comercialización.   De igual forma se confirmo el punto de equilibro en unidades (kilogramos) necesarios para poder ser rentable la comercialización, dando como resultado 9,775 kilos en exportaciones mensuales.  
También se detalla cuales son las necesidades de nuestro capital de trabajo, y como esta dividido el mismo, haciendo especial mención en las cuentas por cobrar, estimando que nuestras cuentas por cobrar será enfocadas en el crédito sobre el flete aéreo.   Los resultados obtenidos en la evaluación financiera confirman que el presente proyecto es viable y rentable por las siguientes razones:

· El proyecto de inversión tiene un VAN positivo (mayor que cero)

· La TIR de 33 %  resultante es superior a la tasa exigida por los inversionistas.
· La RCB es mayor que 1, lo que confirma la viabilidad del proyecto.

El análisis de sensibilidad, se realizó estimando una reducción del 20% en ventas y una reducción del 20% del precio, lo cual impactaría en la viabilidad de proyecto.  

CONCLUSIONES

Se logra determinar la demanda insatisfecha identificada, que nos permitirá tener una participación del mercado de no más de un 40% para el primer año.  Nuestra principal estrategia será el cumplimiento de la calidad y los requerimientos de la marca para poder ingresar al mercado.   Mantendremos el precio de acuerdo a la fluctuación del mercado, pero hemos sido conservadores manejando un precio estándar por los cinco años posteriores. 
La capacidad técnica y localización del proyecto está ubicada en Guatemala, pero la relación comercial será con Estados Unidos (Miami FL) la cual permitirá que se expanda cualquier negociación comercial.  La estructura planteada es una estructura conservadora, sin embargo funcional para el objetivo del proyecto, contando con un administrativo y un ejecutivo de ventas que son claves en este proceso. 
Fue recomendada la inscripción legal de nuestra empresa como una empresa comercializadora netamente, ya que no tendremos relación directa para el proceso de producción, estamos adscritos a las entidades necesarias para cumplir con las leyes del país y así mismo con las responsabilidades como patronos de la misma. 

Se establecieron los análisis respectivos, y la viabilidad para la comercialización de este producto confirma que puede ser ejecutada, trabajados los lineamientos del proyecto se completó el Análisis Financiero y de Sensibilidad lo cual comprueba el mismo.

RECOMENDACIONES
Al identificar la demanda insatisfecha, se recomienda identificar productores con capacidad e interés de crecimiento. Se confirma que Guatemala posee la capacidad de producción en el territorio lo que hace que este producto pueda ser altamente rentable y se pueda aun más lograr una presencia en el mercado Norte Americano. 

Se recomienda también evaluar los otros puertos comerciales de ingreso a los Estados Unidos para identificar socios estratégicos comerciales, entre ellos podemos mencionar a Los Ángeles, Nueva York y Houston, respectivamente.   Elaborando un estudio de mercado también para cada uno de ellos. 

La inscripción legal se sugiere que sea ampliada, ya que podrían incluirse varios servicios bajo esa inscripción que ayudarían a la empresa a diversificar sus productos.   Así mismo a expandir las necesidades de estructura. 

Se recomienda que se identifique algún producto sustituto adicional a Rambutan para los cuatro meses reportados como ociosos ya que apoyaría a mejorar los ingresos del proyecto ayudándole a ser aun más sostenible. 
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GLOSARIO

ACCESO A MERCADO: Definición de normas comerciales de un país para facilitar o limitar el ingreso de bienes y servicios de otros países o grupo de países. El acceso a mercado tiene relación con políticas sobre aranceles, barreras no arancelarias y para-arancelarias (cuotas, prohibiciones, etc.) y en la práctica con: normas de origen, normas sanitarias y fitosanitarias, entre otras.

En los procesos de negociación comercial internacional los aranceles constituyen el principal objetivo de los acuerdos en materia de acceso a mercado.

ACUERDO COMERCIAL: Convenio, Tratado o cualquier otro acto vinculante por el cual dos o más países se comprometen a cumplir ciertas acciones para mejorar su intercambio comercial.

ACUERDOS DE NUEVA GENERACIÒN:  Tratados comerciales que en sus cláusulas contienen nuevas áreas como los servicios, inversión, propiedad intelectual, compras gubernamentales, normas técnicas, prácticas desleales de comercio entre otras.

ACUERDO DE AGRICULTURA:  Parte de los acuerdos de la Ronda Uruguay que cubre temas relacionados a la agricultura.  Entre ellos, acceso a mercados, subsidios a las exportaciones y ayuda interna
BUENAS PRÀCTICAS AGRÌCOLAS:  Conjunto de recomendaciones que promueven la conservación y promoción del medio ambiente con producciones rentables y de calidad aceptable, manteniendo además la inocuidad alimentaria requerida para un producto de consumo humano y considerando la salud del agricultor. 

CANALES: Grupos de organizaciones independientes que participan en el proceso de hacer que un producto o servicio esté disponible para su uso o consumo (Kotler).

CERTIFICACIÒN: Acción realizada por una entidad reconocida como independiente de las partes interesadas, mediante la que se manifiesta la conformidad de una empresa, producto, proceso, servicio o persona con los requisitos definidos en normas o Especificaciones técnicas.  
CODEX ALIMENTARIOUS: Comisión creada en 1963 por la FAO y la Organización Mundial de la Salud (OMS) para desarrollar normas alimentarias, reglamentos y otros textos relacionados tales como códigos de prácticas bajo el Programa Conjunto FAO/OMS de Normas Alimentarias. Las materias principales de este Programa es la protección de la salud de los consumidores, asegurar unas prácticas de comercio claras y promocionar la coordinación de todas las normas alimentarias acordadas por las organizaciones gubernamentales y no gubernamentales. 
COMERCIALIZACION (Marketing): Son los procesos necesarios para mover los bienes en el espacio y en el tiempo y venderlos a un precio de acuerdo a la oferta y la demanda. 
COMERCIO JUSTO: Relación de intercambio entre los países del “Norte” y el “Sur”, que busca incrementar la equidad en el comercio internacional, así como el desarrollo sustentable, ofreciendo mejores condiciones y tratando de proteger los derechos de productores y trabajadores marginados.

DISTRIBUCIÒN FÌSICA: Se refiere a los medios que se utilizan para  desalmacenar y mover los productos a sus destinos en el mercado (bodegas y empresas de transporte).

EMPAQUE: Cualquier material que encierra un artículo con o sin envase, con el fin de preservarlo y facilitar su entrega al consumidor.

TARIFF: Limitaciones cuantitativas (cuotas) a bienes importados, sobre los cuales se aplica un arancel mayor.  Una tasa de arancel menor se aplica a cualquier importación que se encuentre por debajo del techo de la cuota.

TECHOS CONSOLIDADOS: Arancel máximo que puede llegar a aplicar los países miembros de la Organización Mundial de Comercio sobre un producto específico. 

ZONA DE LIBRE COMERCIO: Forma de integración económica que elimina todas las barreras arancelarias al comercio de bienes entre los países miembros.
ORGANIZACIÓN MUNDIAL DEL COMERCIO (OMC): Organización internacional que se ocupa de las normas que rigen el comercio entre los países. Los pilares sobre los que descansa son los Acuerdos de la OMC, que han sido negociados y firmados por la gran mayoría de los países que participan en el comercio mundial y ratificados por sus respectivos parlamentos. El objetivo es ayudar a los productores de bienes y servicios, los exportadores y los importadores a llevar adelante sus actividades. 

PUNTO DE CONGELACIÒN: Temperatura a la que coexisten en equilibrio las fases sólida y líquida de una sustancia.
TEMPERATURA : Medida de la cantidad de energía de un objeto. Es la principal y más efectiva herramienta para extender la vida útil y mejorar la calidad de un alimento.

TRATAMIENTOS SUPLEMENTARIOS: Procedimientos tecnológicos aplicados en el manejo poscosecha como fungicidas, recubrimientos y otros similares
ANEXOS  
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Encuesta 

Proyecto Empresarial – BBA 

COMERCIALIZACION DE RAMBUTAN

AL MERCADO NORTE AMERICANO

DESDE GUATEMALA
1. Conoce usted la calidad de Rambutan producido hoy día en Guatemala?






SI  
NO  



2.  De los anteriores indíqueme de 1 a 5 en relevancia los aspectos que busca usted en el producto 












Tamaño 
______










Calidad 
______










Adaptabilidad de los estándares del producto a su marca 
_____


Precio 

______








Efectividad en las ordenes - fechas de entrega -   _____









3. Considera necesario un enlace en la comercialización (un punto intermedio eficiente) que apoye la negociación con el exportador en el país de origen. Considerando los siguientes aspectos como valor agregado 

___
Identificación de exportadores potenciales 





___
Conocimiento de las regulaciones del mercado origen y la interrelación con el mercado destino  








___
Seguimiento en la cadena de logística, dándole un servicio al cliente 
             personalizado 




___
Auditorias de calidad y estándares de acuerdo a la marca requeridos 



4. Volumen estimado de importaciones durante el 2008 (8 meses de producción) 








100 - 200K  kgs 



201 - 350K  kgs







351 - 500K  kgs



5.  Bajo los detalles anteriores, el servicio de la comercialización podría tener una participación por comisión,  estaría usted dispuesto a cubrir este servicio: 





SI __

NO __
LISTA DE CUMPLIMIENTO DE REQUISITOS EJECUTADOS EN EL PROYECTO DE GRADUACIÓN
Al entregar su informe final del trabajo de investigación, debe acompañar esta hoja debidamente llenada y firmada.
Si hay más de 2 elementos que no puede verificar haberlos cumplido dentro de su proyecto, entonces haga las correcciones necesarias para poder entregar dicho informe.
La no presentación de esta lista automáticamente anula la recepción del informe final del proyecto de graduación.
X Yo  tengo una página de portada exterior e interior en el proyecto.
X Yo incluí un índice que indica los contenidos con el número de página correspondiente.
X Yo incluí un resumen ejecutivo del documento exclusivamente para el proyecto.
X Yo seguí las recomendaciones del instructivo para la elaboración y presentación de proyecto. 
X Yo usé referencias bibliográficas y las cité conforme el instructivo. 
X Yo incluí en la bibliografía, cada referencia que mencioné en el texto.
X Yo utilicé al final tablas y figuras y otro tipo de documentos de soporte. 
X Yo utilicé estadísticas para respaldar mi investigación.
X Yo tengo 45 páginas de texto en promedio.
X Yo redacté mi proyecto con una secuencia y orden lógico de presentación.
X Yo  no utilicé otras formas diferentes de presentación a la aprobada por AIU.
X Yo utilicé un lenguaje sencillo, claro y accesible para todos.
X Yo utilicé un revisor de redacción y estilo para la presentación de mi proyecto.
X Yo no violé ninguna ley de propiedad intelectual o de derechos de autor al copiar materiales que pertenecen a otra persona.
X  Yo afirmo por este medio que el proyecto es totalmente mi propia investigación.
Nombre del estudiante:                Claudia Maribel Guitz Quiran 









Firma del Estudiante 


Fecha:      Guatemala 18 de Septiembre de 2009
Concepto





Ventas Totales Comercializadoral 10 y 15 %





TOTAL





18,228,426





Año 5





Año 4





Año 3





Expresado en Quetzales





COMISIONES SOBRE VENTAS





COMERCIALIZACION DE RAMBUTAN A MERCADO NORTEAMERICANO 





0.35





0.35





0.35





0.35





Crecimiento anual 35% 





273,426





202,538





150,028





74,088





54,880





Comision VT Comercializadora Vendedor 5%
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Año 1





















































































































































7,549,607





2,734,264





2,025,381





1,500,282





740,880





548,800





Año 2





10,001,880





13,502,538





22,898,680





7,408,800





5,488,000





Total en Ventas Exportador 





56





56





56





56





56





Precio de Venta/KG (TC GTQ8.00 *USD1)





408,905





325,508





241,117





178,605





132,300





98,000





Ventas Anuales a realizar(KGS)








�PYMES : Pequeñas y medianas empresas  


� AGEXPRONT :  Asociacion Guatemalteca de Productos NO Tradicionales 
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