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GLOSARIO

ACUERDOS GENERAL SOBRE ARANCELES ADUANEROS Y COMERCIO:
Conjunto de normas que rigen las restricciones del comercio Internacional y que son
aceptadas por la mayoria de las naciones.

ADAPTACION DE PRODUCTO: Adaptar un producto de modo que satisfaga las
condiciones o deseos locales de mercados extranjeros.

AGENTE: Mayorista que representa a compradores o vendedores de forma
relativamente permanente, solo efectla unas cuantas funciones y no asume la
propiedad de los bienes.

ALMACENAMIENTO EN CONTENEDORES: Embalaje de bienes en cajas o tréiler
para transferirlos con facilidad entre dos medios de transporte.

ANALISIS DE NEGOCIO: Resefia de las proyecciones de venta, costos y utilidades
de un nuevo producto para determinar si estos factores satisfacen los objetivos de
la empresa.

ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO: Procedimiento de administracion para
calcular cuantas unidades del producto debe vender la empresa para alcanzar un
punto determinado de acuerdo con una determinada estructura de precios y costos.

ANALISIS DOFA: Identifica y enumera los puntos fuertes y débiles de la compaiiia
asi como sus oportunidades y amenazas.

ARANCEL: Impuesto que un gobierno aplica a ciertos productos importados. Los
aranceles se disefiaban con el fin de aumentar los ingresos o proteger a empresas
nacionales.

BARRERAS COMERCIALES NO ARANCELARIAS: Barreras no monetarias que
enfrentan los productos extranjeros, como predisposicion contra las licitaciones de
una empresa extranjera normas de productos que no coinciden con las
caracteristicas del producto de una empresa extranjera.

CALIDAD DE PRODUCTO: Capacidad de un producto para desempefar sus
funciones; incluye la durabilidad del productos confiabilidad, precision facilidad de
operacion y reparacion y otros atributos valiosos.

CANAL DE DISTRIBUCION: Conjunto de organizaciones independientes que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a disposicion de
consumidor o usuario de negocio.
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CANALES DE MARKETING: Conjunto de organizaciones interdependientes que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a disposicion de los
consumidores para su uso 0 consumo.

COMERCIALIZACION: Introduccion de un nuevo producto al mercado.
COMINICACIONES DE MARKETING: Medio por el cual las empresas tratan de
informar, persuadir y recordar a los consumidores sobre los productos y las marcas
gue vendes, tanto de forma directa como indirecta.

COMPETENCIA: Existe competencia cuando compradores y vendedores tratan de
obtener mejores condiciones en el mercado.

COSTOS FIJOS: Costos que no varian con la produccion o los ingresos derivados
de la venta.

COSTOS TOTALES: Suma de los costos fijos y variables para los diferentes niveles
de produccion.

COSTOS VARIABLES: Costos que varian en funcién directa a la produccion.
CUOTA DE VENTA: Estandar que se establece para los vendedores y que dice
cuanto deben vender y como deben dividirse las ventas entre los productos de la
empresa.

CULTURA: Conjunto de valores, percepciones, deseos y comportamientos basicos
que un miembro de la sociedad aprende de su familia y otras instituciones
importantes.

DESCUENTO: Reduccién directa en el precio de lo comprado durante un periodo
de tiempo especifico.

EMPAQUE: Actividades de disefio y produccion del envase o envoltura para un
producto.

ESTRATEGIA: Plan de una empresa para lograr sus objetivos.

EXPORTACION: Ingresar a un mercado extranjero vendiendo v bienes producidos
en el pais de origen la empresa, a menudo con poca modificacion.

FIJACION DE PRECIOS BASADA EN LA COMPETENCIA: Determinacion de los
precios en funcion de los que ofrece la competencia.
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INFLACION: Es un aumento en los precios de los bienes y servicios. Cuando los
precios suben a ritmo més rapido mas rapido que los ingresos personales, el poder
de compra del consumidor decae.

LOGISTICA: Transporte, almacenamiento y manejo de bienes para atender las
necesidades de los consumidores meta, con una mezcla de marketing de la
compafia, tanto en empresas individuales como a lo largo de un canal de
distribucion.

MARKETING: Proceso de planeacion y ejecucion del concepto, el precio, la
promocioén y la distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que
satisfagan los objetivos de las personas y de las organizaciones.

MERCADO META: Parte del mercado calificado y disponible al que una empresa
decide dirigirse.

MUESTRA: Segmento de la poblacion que se selecciona para representar a toda la
poblacién en una investigacion de mercado.

PLAN DE MARKETING: Documento escrito que resume lo que el especialista de
marketing ha aprendido sobre el mercado, que indica como la empresa pretende
alcanzar sus objetivos de marketing y que facilitar, dirige y coordina los esfuerzos
de marketing.

PLANEACION ESTRATEGICA: EIl proceso de crear y mantener una coherencia
estratégica entre las metas y las capacidades de la organizacibn y sus
oportunidades de marketing cambiante, Implica definir una mki9sion clara para la
empresa, establecer objetivos de apoyo, disefiar una cartera comercial solida y
coordinar estrategias funcionales.

PRECIO: Cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de
los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el
producto o servicio.

PRODUCTO: Cualquier cosa que se pueda ofrecer a un mercado para su atencion,
adquisicién, uso o consumo y que podria satisfacer un deseo o una necesidad.
Incluye objetos fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas.

PROMOCION: Comunicar informacion entre el vendedor y el comprador potencial
u otros miembros en el canal de distribucion para influir en las actitudes y en el
comportamiento.

PRONOSTICAR: Actividad de anticipar lo que haran los compradores en unas
condiciones determinadas.
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PUBLICIDAD: Cualquier forma pagada de presentacion y promocion no personal
de ideas, bienes o servicios por parte de un promotor identificado.

SATISFACCION: Sentimientos de placer o desagrado resultantes de la
comparacion o de los resultados o el funcionamiento percibido de un producto en
relacion con las expectativas.

SISTEMA ECONOMICO: Forma de una economia organiza los recursos para
producir bienes y servicios, para distribuirlos y que sean consumidos por varias
personas y grupos de la sociedad.

SUPERMERCADO: Grandes tiendas que se especializan en comestibles, con
autoservicio y con gran variedad.

TRANSPORTE: Funcion de marketing que consiste en desplazar los bienes.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO: Establece un plan para reformar las reglas
comerciales entre paises.

UTILIDAD NETA: Lo que la compafiia gana de sus operaciones durante un periodo
determinado.

VENTAS NETAS: Dinero real que recibe la compaiiia.

18



RESUMEN

El Laboratorio Larssen como muchas empresas en Colombia quieren mantenerse y
crecer en el mercado cambiante y mas exigente de hoy en dia, mejorando su
competitividad y para ellos se considera que los factores del marketing internacional
dentro de unos los mas importantes factores que pueden ayudar a este objetivo.

Los elementos que conforman el marketing internacional consiguen adaptar el
producto a las exigencias del mercado y a las posibilidades de la empresa, y ofrecer
los elementos competitivos que reclama el cliente internacional.

También comprende el estudio de los mercados de destino de las exportaciones,
permitiendo identificar cuales pueden ser los paises metas para empezar en el
proceso de exportacion que se refleja en uno de los capitulos de esta monografia.

Este conocimiento posibilita aplicar al producto, los cambios necesarios para
adaptarlo a su destino como se contemplé en el Plan de Marketing desarrollado, asi
como las decisiones de la forma de inclusién a los paises metas

Asi mismo se contemplé los canales de distribucién intentando buscar las vias
Optimas para hacer llegar el producto al consumidor ya sea via maritima, Courier o
terrestre; esta disciplina también desarrolla la comunicacion de la empresa con el
cliente actual y potencial y el precio idoneo del producto para cada pais.

Por Ultimo se establecié un Plan financiero desarrollando los costos y las utilidades
gue se pueden desarrollar en unas proyecciones a 5 afos, teniendo en cuenta los
factores externos que pueden influir en los resultados como lo es la inflacién del
pais.

En definitiva, la decision de expansion hacia el exterior, es una decision estratégica
porque requiere importantes recursos, afecta a la totalidad de las operaciones y
hace referencia al largo plazo.

Palabras claves: Marketing, Exportacién, Mercados, Comercializacion

INTRODUCCION
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El marketing se ha convertido en un elemento fundamental, para coordinar las
actividades empresariales correctamente a través de la orientacién al consumidor;
este principio permite desarrollar un direccionamiento estratégico organizacional
gue guie a la empresa no solamente a vender un producto, sino mas bien a estar
atenta a ofrecer soluciones a las necesidades y satisfacciéon de los deseos del
mercado.

Laboratorio Larssen, tiene como muchas empresas el deseo de utilizar la
internacionalizacion como instrumento de expansién, crecimiento y mantenimiento
a largo plazo y alcanzar un nivel 6ptimo de utilidades, por volumenes de venta y el
cambio actual de la divisa, para lo que se hace necesario obtener los conocimientos
practicos y tedricos para desenvolverse en dichos mercados.

Estos conocimientos permiten diseflar una estrategia hacia un mercado
Internacional para aprender a plantear situaciones y tomar decisiones correctas al
aplicarlas en una dimension exterior y asi alcanzar el éxito deseado, obteniendo
como resultado final condiciones 6ptimas para el intercambio comercial.

Queda evidenciada la necesidad de la internacionalizacién de la empresa en su
contexto actual, asi como la elaboracion de un adecuado y actualizado Plan de

Marketing Internacional, principalmente como hoja de ruta y analisis en dicha
mision.

OBJETIVOS
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OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan Estratégico de Marketing para la expansién comercial al exterior de
un insecticida de uso doméstico, a paises Latinoamericanos y a EEUU.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar las fortalezas y Debilidades tanto de la organizacion como del
producto a comercializar, para argumentar la toma de decision de la
internalizacion, en sus temas financieros, legales, de produccion y experiencia.

e Determinar los paises de conveniencia para la exportacion del producto,
basados de las politicas, alianzas actuales, barreras arancelarias y regulaciones
actuales.

e Realizar un Plan de Negocio para Exportacion.

e Disefar un Plan de Marketing.

e Realizar un estudio Financiero examinando su viabilidad econémica y financiera.

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
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A lo largo de la historia empresarial, una mala estrategia puede tener resultados
devastadores para cualquier empresa, ya que lleva a tomar decisiones imprecisas
dando como resultado un fracaso absoluto. Cualquier empresa debe tener claro el
enfoque de sus estrategias, y entre mas evaluadas y ajustadas se asegura el éxito.

El Producto en estudio un insecticida de uso doméstico, actualmente se encuentra
posicionado por toda Colombia, en grandes superficies, en mercados
agroindustriales y como base para control de plagas en las industrias generalmente
de alimentos. Como siguiente paso de la empresa y como estrategia, esta en busca
una mayor rentabilidad en los mercados internacionales asegurando la existencia
de la empresa a largo plazo, no dependiendo solo de la economia local, y
adquiriendo experiencia.

Por lo anterior se requiere un Plan Estratégico de Marketing que nos presente de
forma Optima, planeada y efectiva la comercializacién de su producto estrella en los
paises Latinoamericanos y EEUU.

La economia de Colombia se basa mayormente en la produccion de bienes
primarios sin valor agregado, presentando de esta manera bajos niveles de
desarrollo cientifico y tecnolégico, caracterizado por la falta de inversién
gubernamental. Se destaca en el &mbito internacional por el importante crecimiento
que ha experimentado en la Ultima década en la exportacion de mercancias y por el
atractivo que ofrece a la inversion extranjera.

Colombia participa en varias organizaciones y comunidades internacionales en
busca de cooperacién y consolidacién de acciones para el desarrollo econémico. A
nivel global, forma parte de la Organizacién Mundial de Comercio (OMC). A nivel
continental, es integrante de organizaciones como el Banco Interamericano de
Desarrollo (BID), la Comunidad Andina de Naciones (CAN), la Unién de Naciones
Suramericanas (UNASUR) y, de manera reciente, la Alianza del Pacifico.

2. DELIMITACION
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El presente estudio se realizara para el laboratorio de origen Colombiano Larssen
Ltda., y su producto de mayor venta (K4) Insecticida en Gel de uso doméstico.

Para los respectivos analisis se tomaran datos historicos desde el 2008 hasta el
2015 para asegurar un panorama lo mas cercano a la realidad. Tomando como base
de informacion arrojadas por los estudios tanto de Proexport, como de la Ventanilla
Unica de Comercio Exterior y las Camaras de Comercio de los paises
Latinoamericanos y EEUU que son los paises foco de nuestro estudio para
determinar la viabilidad de exportacion, y para el resto de analisis o donde se
requiera se tomara hasta el afio 2016.

3. JUSTIFICACION
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Buscando oportunidades para alcanzar una mayor rentabilidad, la empresa estan
mirando los mercados internacionales, para tener un mayor impacto en su
proyeccion de crecimiento, no solo los clientes nacionales si no también con los
internacionales, disminuyendo el riesgo de estar solo en un mercado,
adicionalmente buscando mayores volimenes de venta para hacer economias de
escala y asegurar la existencia de la empresa a largo plazo.

Para ello, se hace de vital importancia asegurar o predecir el éxito de las empresas
mediante el uso de técnicas y herramientas Utiles para lograr sus fines, bajo esta
perspectiva, cobra importancia el estudio de mercados y un plan de marketing como
herramientas vitales para la toma de decisiones en la iniciacion, crecimiento y
permanencia de un negocio en el mercado.

4. MARCO TEORICO
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Para entender mas detalladamente los conceptos mas importantes para el
desarrollo de este proyecto definimos:

4.1 PLAGUICIDA DE USO DOMESTICO

Como lo dice Alfau, los plaguicidas fueron creados para usarse en el campo y
generar mas produccion de alimentos. Del campo pasaron a los hogares, donde
encontraron un lugar muy importante en el mercado, que no habia sido explotado.
Se define plaguicida de uso doméstico como aquellos productos utilizados dentro
del perimetro domiciliario, destinado para el control y la eliminacion de plagas
domésticas. El uso de los plaguicidas domésticos para controlar plagas es ahora
indispensable, creando la sensacién de necesitar tener el producto en casa. *.

4.1.2 Tipos de Plaguicida de uso doméstico.

Insecticida: contra aracnidos (mosca, gorgojo, cucaracha)
Acaricidas: contra aracnidos (arafia roja, garrapata)
Rodenticida: contra ratones, ratas, topos, etc.
Funguicidas: contra los hongos.

Molusquicidas: contra moluscos como los caracoles.
Herbicidas: contra las malas hierbas

4.2 PLAN DE MARKETING

Es un documento que resume la planeacién del marketing, este, a su vez, es un
proceso de intenso raciocinio y coordinacion de personas, recursos financieros y
materiales cuyo objetivo principal es la verdadera satisfacciéon del consumidor. En
otras palabras, es ayudarle al consumidor a sentirse mas feliz y, asi, generar
resultados positivos para la empresa y la sociedad.

e Marketing: Es un concepto inglés, traducido al castellano como mercadeo o
mercadotecnia. Se trata de la disciplina dedicada al andlisis del comportamiento
de los mercados y sus consumidores.

El marketing analiza la gestion comercial de las empresas con el objetivo de captar,
retener y fidelizar a los clientes a través de la satisfaccion de sus necesidades. Los
especialistas en marketing suelen centrar sus actividades en el conjunto de Cuatro
P: Producto, Precio, Plaza (distribucion) y Publicidad (promocion).

1 ALFAU ASCUASRATI, Antonio. Los Plaguicidas. Plagas Domesticas. Historia .Patologias.
Plaguicidas. Control. 1 Ed. Correccién gramatical Lourdes Acosta. Santo Domingo, Republica
Dominicana: Publicaciones Agricolas de Oasis Colonial.2012.p.43.ISBN:978-1-4633-2483-4
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e Adaptar el producto: Los exportadores deben hacer todo lo necesario para que
sus productos sean familiares en un mercado extranjero. Es importante la
adaptacion a través del disefio del envase o del etiquetado o agregando datos
de interés e informaciones en el idioma del pais destinatario.

e Posicionar el producto: Para posicionar correctamente al producto, debes
utilizar un mercado de prueba para ver ddénde posicionar el producto y
preocuparte por comunicar adecuadamente los beneficios de tu producto. Es
vital que realices esto con anticipacion a su introduccion en el mercado.

e Precio: Ademéas del costo, es necesario evaluar otros factores antes de
determinar el precio de un producto, tales como, los precios de la competencia,
la percepcién de los consumidores, entre otros.

e Distribucion: En este punto se define el canal de distribucion. Esta eleccion
depende de los objetivos de cobertura del mercado, penetracion y los servicios
que facilitan el acceso al producto por parte del consumidor.

e Promocion: Esta puede contemplar la participacion en ferias y exposiciones,
misiones comerciales, rondas de negocios y el contacto directo con clientes o
distribuidores locales. No olvides que Internet es un instrumento poderoso y
econdémico para promocionar productos y/o localizar clientes en el exterior.

e Mercado: El mercado es un ente que relaciona el individuo que busca con el
individuo que ofrece un producto o servicio y se realiza un conjunto de
transacciones siendo determinadas por la ley de oferta y demanda. Para una
mejor comprension del término del mercado se debe de aclarar dos conceptos
importantes:

La oferta es la cantidad de bienes y servicios que los vendedores estan dispuestos
a ofrecer a un determinado precio, a su vez, la demanda es la formulacién expresa
de un deseo que esta condicionado por los recursos disponibles del individuo o
entidad que busca un bien o servicio.

e Investigacion de mercados: Se puede definir como la recopilacién y analisis
de informacion, en lo que respecta al mundo de la empresa y del mercado,
realizado de forma sistematica o expresa, para poder tomar decisiones dentro
del campo del marketing

Se trata, de una potente herramienta, que debe permitir a la empresa obtener la

informacion necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos, planes y
estrategias adecuadas a sus intereses.
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e Marketing Internacional: “Es el desempeio de las actividades comerciales
disefiadas para planificar, asignar precios, promover y dirigir el flujo de los bienes
y servicios de una compafiia a los consumidores o usuarios de mas de un pais
con el fin de obtener ganancias™.

4.3 PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION

e Ubicacion de la posicion arancelaria: Como primera medida se debe
identificar la posicion arancelaria. Localizando la subpartida arancelaria.

e Ademas se debe consultar con las entidades gubernamentales si el producto
requiere algliin permiso previo para su exportacion.

e Estudio de las normas y medidas para la exportacion para el producto:
Realizar un estudio sobre los requerimientos arancelarios, normas de origen,
acuerdos comerciales que se tiene con el mercado de interés y su duracién como
sus condiciones, reglamentacion técnica, medidas técnicas y las medidas
fitosanitarias y sanitarias.

e Procedimientos cambiarios o0 reintegro de divisas: Debe reintegrar las
divisas a través de los intermediarios del mercado cambiario, como son: bancos
comerciales y otras entidades financieras.

4.3.1 Exportacion.

Se realiza cuando cualquier bien o servicio es enviado a otra parte del mundo, con
propdsitos comerciales.

La Exportacion es el trafico legitimo de bienes y servicios nacionales de un pais
pretendido para su uso o consumo en el extranjero. Las exportaciones pueden ser
de cualquier producto enviado fuera de la frontera de un Estado, estas se llevan a
cabo bajo circunstancias o normas especificas.

Colombia cuenta con una ubicacion privilegiada, situada en el punto focal de la
actividad maritima por su cercania al canal de Panama. Ademas es un punto de
conexién entre el Sur y Norte de América y entre las costas de EEUU siendo un
punto estratégico para la conectividad global.

Colombia cuenta con méas de 2200 rutas d exportacién para carga, directas y con
conexiones prestadas por 33 aerolineas.

2 CATEORA, Philip R.GRAHAM, John L. Definicibn de Marketing Internacional. Marketing
Internacional. 12 Ed. Traducido por Luis Héctor Esqueda Huerta y Claudia Fuentes Zarate. México,
D.F.: Mac Graw Hill Interamericana Editores, 2005.p.9.1ISBN:0-07-283371-8.
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“La Exportacion puede ser directa o Indirecta. En la exportacion directa la compafiia vende
a un cliente en otro pais. Este es el enfoque mas comun que emplean las compafias que
dan un primer paso al mercado internacional debido a que los riesgos de pérdidas
financieras pueden ser minimizados. Por lo contrario, la exportacion indirecta normalmente
significa que la compafiia vende localmente a un comprador (importador o distribuidor) en
el pais de origen quien a su vez exporta el producto™?,

e VUCE: La Ventanilla Unica de Comercio Exterior —-VUCE- es la principal
herramienta de Facilitacion del Comercio del Pais, a través de la cual se
canalizan tramites de comercio exterior de 62.000 usuarios vinculados a 21
entidades del Estado con el fin de intercambiar informacion, eliminar
redundancia de procedimientos, implementar controles eficientes y promover
actuaciones administrativas transparentes.

En los ultimos afios se han logrado importantes avances en disminucion de tiempos
costos para los usuarios de comercio exterior, a través del fortalecimiento de la
coordinacion inter-institucional, seguridad, modernizacién, automatizacion,
simplificacion y estandarizacion de los procesos. La Ventanilla Unica de Comercio
Exterior cuenta con las siguientes entidades gubernamentales participantes,
encargadas de ejercer control sobre las operaciones de comercio exterior llevadas
a cabo en el territorio nacional.

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, Ministerio de Minas y Energia,
Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, Autoridad Nacional de Licencias
Ambientales (ANLA), Ministerio de Transporte, Ministerio de Salud y de la
Proteccion Social, Ministerio de Relaciones Exteriores, Ministerio de Agricultura 'y
Desarrollo Rural, Ministerio de Defensa Nacional, Instituto Nacional de Vigilancia de
Medicamentos y Alimentos-INVIMA, Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales,
etc.

La Direccion de Comercio Exterior del MinCIT administra los siguientes tramites y
servicios y lo como lo indica en su Vuce sitio web*.

e Modbdulo de Importaciones: Permite el trdmite electronico de los registros de
importacion de bienes que se encuentran sujetos al cumplimiento de requisitos,
permisos o autorizaciones, previas a los procesos de importacion, asi como de
las licencias de importacion. Adicionalmente, se tramitan solicitudes de cupos o
contingentes de importacion.

3 bid., .p.327.

4 VUCE. Exportaciones Vuce. Exportaciones. [sitio web]. Colombia- Bogota. [Citado 11, agosto,
2016].Disponible en: https://export.vuce.gov.co/exportadores/.
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e Modulo de Exportaciones: En cumplimiento de lo dispuesto en el Decreto 4149
de 2004, se realiza el tramite electronico de solicitud y emisién de autorizaciones
previas a la exportacion, establecidas por las entidades nacionales competentes,
o por solicitud de los paises importadores, a través de la VUCE. Los productos
sujetos al cumplimiento de autorizacidén previa que se encuentran en la VUCE
para su trdmite, corresponden a productos minerales, peces ornamentales y/o
productos pesqueros, especimenes de la diversidad biolégica Fauna y Flora
Silvestre, sustancias agotadoras de la Capa de Ozono, bienes agropecuarios y
sustancias quimicas controladas. Adicionalmente, se tramitan algunos cupos de
exportacion.

e Arancel: Un arancel es el impuesto que pagan los bienes que son importados a
un pais. Los aranceles sonderechos de aduana que pueden se especificos o ad
valorem.

Con los tratados de libre comercio y la globalizacion de los mercados, las tasas
arancelarias en el mundo han caido constantemente.

e Clases de Aranceles:

o Arancel Especifico: Obligan al pago de una cantidad determinada por cada
unidad del bien importado, por cada unidad de peso o por cada unidad de
volumen. Se cobra en unidades monetarias por unidad de medida (Longitud,
peso, capacidad, etc.).

o Arancel AD VAROLEM: Se calculan como un porcentaje del valor de los bienes
y son los que mas se utilizan en la actualidad. Se cobra un porcentaje sobre el
valor de las mercancias.

Decisiébn 370 de 1994: Los paises del Grupo Andino adoptaron los siguientes
niveles: 5%, 10%, 15%, 20% ,35% Vehiculos Automoviles.

e |nconterm:

Los Inconterm, son un lenguaje internacional para términos comerciales, facilitan
las operaciones de comercio internacional y delimitan las obligaciones esto hace
gue el riesgo disminuya. En el comercio Internacional se encuentran varias formas
de negociar las ventas de productos, las cuales se encuentran agrupadas por la ICC
(INTERNATIONAL CHAMBER OF COMMERCE de Paris), se conocen trece
modalidades llamadas INCOTERMS como lo dice Cateora®.
¢ EX WORKS O DE SALIDA: En fabrica; utilizado cuando el vendedor coloca su
producto a disposicion del comprador en sus propias instalaciones. El comprador

5 CATEORA. Op.Cit.,.p.447
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asume toda la responsabilidad de Exportacion del pais de compra y todo el
trAmite en el pais de destino.

EXW: Ex Works - En Fabrica.

FCA, FAS Y FOB - SIN PAGO DE TRASPORTE PRINCIPAL: Es utilizado
cuando el vendedor coloca la mercancia a disposicion de un transportador
nominado por el comprador.

FCA: Free Carrier - Libre Transportista.

FAS: Free Alongside Ship - Libre al Costado del Buque.

FOB: Free on Board - Libre a Bordo.

CFR, CIF, CPT y CIP - CON PAGO DE TRASPORTE PRINCPAL: Se utiliza
cuando el vendedor contrata y paga el costo del transporte hasta un destino
designado sin asumir los riesgos inherentes al transporte.

CFR: Costo and Freight - Costo y Flete.

CIF: Cost, Insurance and Freight - Costo, Seguro y Flete.

CPT: Carriage Paid To - Transporte pagado hasta.

CIP: Carriage and Insurance Paid To - Transporte y seguro pagado hasta.

DAF, DES, DEQ, DDU, DDP - O DE LLEGADA: Se utiliza en los eventos que el
vendedor asuma todos los costos y riesgos hasta el destino designado.

DAF: Delivered at Frontier - Entregado en Frontera.
DES: Delivery EX Ship - Entrega sobre Buque en puerto de destino.
DDU: Delivery Duty Unpaid - Entrega en destino Derechos no pagados.

DDP: Delivery Duty Paid - Entrega en destino con Derechos pagados

4.4 PLAN FINANCIERO
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Identifica, describe y analiza la oportunidad de negocio examinando su viabilidad
economica y financiera.

e Inversion Requerida: En esta etapa se debe cuantificar la inversion requerida,
y definirse como se va a financiar si se requiere el capital de trabajo, activos fijos
y gastos operacionales.

e Capital de trabajo: Es el dinero que se requiere para comenzar a producir.

La inversion en capital de trabajo es una inversion en activos corrientes: efectivo
inicial, inventario, cuentas por cobrar e inventario, que permita operar durante un
ciclo productivo, dicha inversién debe garantizar la disponibilidad de recursos para
la compra de materia prima y para cubrir costos de operacién durante el tiempo
requerido para la recuperacion del efectivo (Ciclo de efectivo: Producir-vender-
recuperar cartera), de modo que se puedan invertir nuevamente

e EIl efectivo inicial requerido: puede determinarse a través del estudio de
mercado, identificando como pagan los clientes, como cobran los proveedores,
y estableciendo las ventas mensuales esperadas.

e Gastos operacionales: Estas inversiones son todas aquellas que se realizan

sobre activos constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios
para la puesta en marcha del proyecto.
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5 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
Para el desarrollo del proyecto se llevaran a cabo los siguientes estudios y
actividades para lo cual se dividird basicamente en dos fuentes de informacion, se
toma un enfoque principal y otro secundario para el desarrollo del proyecto.
5.1 FUENTES Y TECNICAS DE INFORMACION
5.1.1 Informacion Primaria.
Se toma la informacion de fuentes directas como la empresa. Entrevistas con los
encargados de las areas relacionadas con la empresa y en especial con su area de

mercadeo guiadas por su Gerente.

Informacién en la red, tal como monografias, y estudios de Marketing para la
exportacion de productos de casos exitosos en Colombia.

5.1.2 Informacién Secundaria.

e Gremios y asociaciones involucradas en el sector como camaras de comercio
de paises para ser estudiados como posible mercado.

e Entrevistas con funcionarios y ejecutivos de cuenta de proexport Colombia. Plan
de cuenta Exportador Colombiano.

e Inscripcién a Vuce (Ventanilla Unica de comercio Exterior).

e Fuentes que no se tendran por ahora en cuenta pero que pueden salir como
resultante en el estudio, y frente a cada analisis del proyecto.

Una vez se recolecten los datos necesarios se procedera a realizar los diferentes
andlisis:

e Andlisis de la empresa: Para determinar las fortalezas y debilidades de la
empresa y del producto en estudio se debe realizara un analisis real de los
aspectos mas importantes para comprobar si la empresa esta preparada para
su meta de la internacionalizacion.

e Andlisis del producto: Realizar un andlisis del producto sus propiedades y su
comportamiento actual en el mercado, mediante entrevistas con los Directivos
de empresa.

e Andlisis del mercado Objetivo: Con el objetivo de establecer cual sera el
mercado objetivo para la exportacion del insecticida de uso domeéstico, se debe
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crear matrices de seleccion para escoger el pais destino con base en algunas
variables, tales como importaciones de posible pais destino , crecimiento de las
exportaciones Colombianas, aranceles, afinidad cultural e idioma, etc.

Plan de Marketing: Se disefara el Plan de marketing, analizando las variables
del producto como su empaque y apariencia, su distribucion, publicidad y
promocioén y la estrategia para la asignacion de precios.

Plan de Negocio para la exportaciéon: Para realizar el Plan de Negocio para
la exportacion, se realizaran visitas a Proexport y siguiendo el paso a paso que
tienen establecido para la exportacion de cualquier producto, se identificara su
ubicacion arancelaria, las hormas requeridas en cada pais como sus aranceles
y acuerdos con Colombia.

Plan Financiero: Se realizara inicialmente una busqueda bibliografica para
determinar cuales son los costos que deben estar dentro del Plan Financiero
para determinar los costos, la utilidad neta y viabilidad del proyecto.
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6 GERERALIDADES DE LA EMPRESA

Larssen Ltda., es un laboratorio fundado en el afio 2008 por un Ingeniero Industrial,
dedicado la innovacion y desarrollo de productos Unicos y variados en el mercado
basado en su politica de calidad, desde sus materias primas seleccionadas por ser
las mejores del mercado.

Se cred con la necesidad de cubrir la demanda que se tiene en el mercado de
productos efectivos para el control y manejo de plagas, con baja toxicidad y facil de
aplicar.

En estos momentos el producto en estudio es empacado por un Laboratorio externo
Certificado por el INVIMA para mantener la calidad del producto y poder cumplir con
las exigencias del mercado. Dentro de sus principales clientes se encuentran las
cadenas de puntos de venta agropecuarios de todo el pais. Y en grandes superficies
como Homecenter, Esy y Alkosto.

6.1 MISION:

Contribuir a la mejora de la calidad de vida de la poblacion, mediante la
investigacién, desarrollo y comercializacion de productos quimicos y naturales, que
solucionan problemas sanitarios y satisfacen las necesidades de nuestros clientes
con altos estandares de calidad.

6.2 VISION:
Ser una empresa reconocida por su modelo de liderazgo e innovacion de productos,
con una expansion a nivel nacional e internacional, para poder colocarnos en una

de las mejores Laboratorios en 5 afios del pais; basado en la calidad de los
productos y satisfaccion a nuestros clientes.
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7 GENERALIDADES DEL PRODUCTO

Dentro su portafolio se encuentra entre la linea de plaguicidas, un insecticida de uso
domeéstico llamado K4. Su principal caracteristica es su presentacion en el gel,
tratando de dar una solucion a la industria ya que en su mayoria estos insecticidas
se presentan de forma liquida para su aplicacibn por aspersion, trayendo
consecuencia de contaminacion quimica cruzada, costos en su aplicacion y poca
efectividad. Su principal ventaja es que su aplicacion se puede realizar durante la
operacion.

K4 al ser en gel, su aplicacion es facil, y por su composicidon quimica presenta 10
veces mas efectividad en comparacion con productos similares en el mercado.
Ademas presenta un estudio de toxicidad tipo Ill, siendo baja.

Sus principales clientes y distribuidores actuales se encuentran en las grandes
empresas de fumigacién a nivel nacional que lo catalogan y lo utilizan como
producto principal para la eliminacion de plagas como cucarachas y hormigas
principalmente. Por su baja toxicidad es muy buen recibido dentro de los planes de
manejo y control de plagas dentro de la industria de alimentos principalmente
restaurantes. Ver Anexo A. Técnica del Producto Gel Insecticida K4
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8 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA
8.1 MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI).

Un paso resumido para realizar una auditoria interna de la administracion
estratégica consiste en constituir una matriz EFI. Este instrumento para formular
estrategias resume y evalla las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de
las areas funcionales del laboratorio.

Al desarrollar esta matriz encontramos un resultado de: 2.8, con grandes
oportunidades de desarrollo para el Laboratorio y esta en su area comercial, al no
contar con un area estructura y con una metas claras de avance para una mayor
ampliacion del mercado nacional e internacional. Esto debe ir completamente
acompanado de una auditorias claras, precisas y con objetivos medibles para
determinar su cumplimiento.

8.2 MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite resumir y evaluar
informacion econdmica, social, cultural, demogréafica, ambiental, politica,
gubernamental, juridica, tecnolégica y competitiva. Esta Matriz nos arrojo un
resultado de 2.5; la afectacion de crecimiento por el poco apoyo a nivel
gubernamental, e institucional frente a empresas pymes.

Al cruzar los dos resultados y como se evidencia en la grafica Matriz | —E, nos lleva
a concluir que como planeacion estratégica para el Laboratorio, se debe desarrollar
una ESTRATEGIA GLOBAL, basada en la obtencién de ventajas competitivas como
lo es su calidad, localizando sus actividades en los paises mas ventajosos para su
comercializacion, coordinando sus estrategias, con la ayuda de planes de marketing
estratégicos para su efectivo y exitoso desarrollo.

Tabla 1. Criterios de Evaluacién Matriz (EFI-EFE)

CRITERIOS DE EVALUACION EVALUACION % FAVORABLE

MALO 1 N=<25%

DEFICIENTE 2 N=<60%

BUENO 3 N=<85%

EXCELENTE 4 N=>85%
Fuente: CORREDOR VILLALBAL, Alvaro. (Maestria en Administracion). Docente del
Programa Gerencia y Pensamiento estrategico. Fundacién Universidad de América
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Tabla 2. Matriz de Evaluacion Variables Externas EFE

ENTORNOS PONDERACION [ MAX. PONDERADO (A) | EVALUACION | PONDERADO(B) | BIA | INTERPRETACION
ECONOMCO 20% 08 26 05 62.5% BUENO
SOCIAL Y CULTURAL 15% 06 26 04 66,7% BUENO
DEMOGRAFICO 15% 06 28 04 66,7% BUENO
INDUSTRIAL Y TECNOLOGICO 10% 04 22 02 500% |  DEFICIENTE
ECOLOGICO 10% 04 25 03 75,0% BUENO
POLITICO Y LEGAL 20% 08 31 06 75.0% BUENO
ORGANIZACIONAL 10% 04 25 03 75,0% BUENO
TOTAL 100% 4 27 67 5% BUENO

VARIABLES PONDERACION  |MAX. PONDERADO A EVALUACION | PONDERADO (B) | BiA INTERPRETACION
Crecimiento Econmico 20% 08 21 054 67,5% BUENO
Inflacion 20% 08 20 04 500% [  DEFICIENTE
Distribucion del ingreso 15% 06 20 03 500% |  DEFICIENTE
Economia Internacional 15% 06 28 042 70,0% BUENO
Apoyo institucional 10% 04 33 0333333333 | 83,3% BUENO
Actividad econdmica 10% 04 30 03 15,0% BUENO
Otros indicadores 5% 02 30 0,15 75,0% BUENO
Mercado de Capitales 5% 02 40 02 1000% |  EXCELENTE
TOTAL 100% 4 2643333333 | 66,1% BUENO
VARIABLES PONDERACION  [MAX. PONDERADO (A) | EVALUACION | PONDERADO(B) | BIA | INTERPRETACION
Empleo 10% 04 21 03 75,0% BUENO
Sequridad Social 50 02 20 01 500% [  DEFICIENTE
Ingreso Percapita 15% 06 20 03 500% |  DEFICIENTE
Medios de transportes 10% 04 30 03 75,0% BUENO
Comunicaciones 50 02 20 01 500% [  DEFICIENTE
Justicia 5% 02 40 02 100,0%|  EXCELENTE
Condiciones de vida ybien del ID.H 15% 06 30 05 83.3% BUENO
Educacion 5% 02 40 02 100,0%|  EXCELENTE
Vivienda 10% 04 24 02 500% |  DEFICIENTE
Composicion social de la poblacion 10% 04 13 01 25,0% MALO
Composicion Familiar 10% 04 30 03 75,0% BUENO
TOTAL 100% 4 26 65,0% BUENO
[ wwoacoermomosso |
VARIABLES PONDERACION  [MAX. PONDERADO (A) | EVALUACION | PONDERADO(B) | BIA | INTERPRETACION
Poblacion 100% 4 28 28 10,0% BUENO
TOTAL 100% 4 28 100% BUENO




Tabla 2. (Contuniacion)

VARIABLES PONDERACION [ MAX, PONDERADO (A) | EVALUACION | PONDERADO(B) | BIA | INTERPRETACION
Mercado de tecnologia 10% 04 28 0263333333 | 708% BUENO
Procesos administrativos 10% 04 10 01 250% MALO
Organizacion del rabajo 15% 06 3 045 150% BUENO
Normatiidad 20% 08 35 07 875% |  EXCELENTE
Costo de produccion ydis 15% 06 200 03 500% |  DEFICIENTE
Valor agregado 20% 08 2 04 500% |  DEFICIENTE
TOTAL 90% 36 2233333333 BUENO

VARIABLES PONDERACION | MAX. PONDERADO (A) | EVALUACION | PONDERADO(B) INTERPRETACION
Impacto que genera las labores 25% 1 200 050 500% |  DEFICEENTE
Incentivos yresticciones para el desarollo de la empré 15% 06 21 041 67 5% BUENO
Normatividad ambiental 30% 12 20 060 500% |  DEFICEENTE
Contribucion en mejoramiento al medio ambiente 15% 06 30 045 15,0% BUENO
Infraestructura de senicios 15% 06 37 056 925% |  EXCELENTE
TOTAL 100% 4 251 BUENO

VARIABLES PONDERACION | MAX. PONDERADO (A) PONDERADO(B) | BIA | INTERPRETACION
Situacion poliica a nivel nacional 20% 08 40 080 1000%|  EXCELENTE
Situacion poliica a nivel local 20% 08 40 080 1000%|  EXCELENTE
Tendencias ideologicas de ransparencia 8% 032 30 024 150% BUENO
Gremios ygrupos de presion 26% 104 20 052 500% |  DEFICIENTE
Consfitucion nacional 9% 036 20 018 500% |  DEFICEENTE
Legislacion general 17% 068 35 060 875% |  EXCELENTE
TOTAL 100% 4 314 784% BUENO
[ uwowemodwsow |
VARIABLES PONDERACION | MAX. PONDERADO 0) EVALUACION | PONDERADO (B) [BA INTERPRETACION
Organizacion juridica 20% 08 30 060 15,0% BUENO
Cultura, valores y creencias 5% 02 20 010 500% |  DEFICIENTE
Estabilidad empresarial 15% 06 25 038 625% BUENO
Caracteristicas de empleo 10% 04 20 020 500% |  DEFICIENTE
Contratacion 10% 04 23 023 575% |  DEFICIENTE
Cadenas productivas 20% 08 30 060 75,0% BUENO
Competiidad 20% 08 2 040 500% |  DEFICEENTE
TOTAL 100% 4 251 62,6% BUENO

Fuente: Autor del Proyecto



Tabla 3. Matriz de Evaluacion de Variables Externas EFI

DIMENSIONES [PONDERACION |MAX. PONDERADO (A) [EVALUACION |PONDERADO (B) B/A |INTERPRETACION
Familia 5% 0.2 30 0.2 100,0%| EXCELENTE
Administracion 15% 06 2,5 04 66,7% BUENO
Comercial 25% 1 15 04 40,0% | DEFICIENTE
Produccién 25% 1 2,7 0,7 70,0% BUENO
Técnologico 10% 04 2,7 0,3 75,0% BUENO
Financiera 20% 0,8 29 0,6 75,0% BUENO
TOTAL 100% 4 2,6 65,0% BUENO

Fuente: Informacion procesada por el autor

DIMENSIONES |PONDERACION [MAX. PONDERADO (A) |EVALUACION | PONDERADO (B) |B/A INTERPRETACION
Gerencia 25% 1 2,8 0,7 70,0% BUENO
Recursos Humg| 10% 04 2 0,2 50,0% DEFICIENTE
Contabilidad 15% 0,6 2,5 0,4 62,5% BUENO
Logistica 25% 1 2,0 0,5 50,0% DEFICIENTE
Financiero 25% 1,0 2,75 0,7 68,8% BUENO
TOTAL 100% 4 25 61,6% BUENO

DIMENSIONES |PONDERACION |MAX. PONDERADO (A) |EVALUACION | PONDERADO (B) |BIA INTERPRETACION
Ventas 100% 4 15 15 37,5% | DEFICIENTE
TOTAL 100% 4 15 375% | DEFICIENTE

DIMENSIONES |PONDERACION |MAX. PONDERADO (A) |EVALUACION | PONDERADO (B) [B/A INTERPRETACION
Auditoria 45% 18 2,7 12 66,7% BUENO
Calidad 50% 2 2,8 14 68,8% BUENO
Tecnico 5% 0,2 3 0,2 75,0% BUENO
TOTAL 100% 4 2,7 68,1% BUENO

DIMENSIONES [PONDERACION |MAX. PONDERADO (A) |EVALUACION | PONDERADO (B) |B/A INTERPRETACION
Sistemas 100% 4 2,7 2,7 66,7% BUENO
TOTAL 100% 4 2,7 66,7% BUENO
| WATRZDMENSONANANOERA |
DIMENSIONES [PONDERACION |MAX. PONDERADO (A) |EVALUACION | PONDERADO (B) |B/A INTERPRETACION
\entas 30% 1.2 2,6 0,8 64,3% BUENO
Costos y Gastos 25% 1 3 0,8 75,0% BUENO
Financiacion 5% 0,2 3,0 0,2 75,0% BUENO
Inversion 10% 0,4 3,0 0,3 75,0% BUENO
Capital de trabaj 15% 0,6 3,0 05 75,0% BUENO
Patrimonio 10% 0,4 3,0 0,3 75,0% BUENO
Otros 5% 0,2 3 0,2 75,0% BUENO
TOTAL 100% 4 29 71,8% BUENO

Fuente: Autor del Proyecto.
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Tabla 4. Entorno Economico

VARIABLES

Crecimiento Economico

ENTORNO ECONOMICO
INDICADORES
Crecimiento del PIB

EVALUACION

Variacion porcentual del PIB

composicion social del PIB

TOTAL

Inflacién

Inflacién anual

Variacion porcentual de la inflacion

TOTAL

Distribucion del ingreso

[Indice GINI

TOTAL

Economia Internacional

Exportaciones

Importaciones

Inversion Extranjera

Deuda Externa

Riesgo del pais

Devaluacion/reevaluacion

NNU)MWJ}NNNNN—ENOJO\)

TOTAL

N
[==)

Apoyo institucional

Fuentes de financiacion

S

Instrumentos finacieros

w

Asistencia técnica

3

TOTAL

3,333333333

Actividad economica

Sector Agropecuario

3

Mineria

Senicios

Industria

Construccion

Comercio

Transporte

TOTAL

Otros indicadores

Macro

Micro

TOTAL

Mercado de Capitales

Tasas de captacion

Tasas de colocacion

TOTAL

Empleo

Poblacion en edad de trabajar

Sl |lWwWlWlWIW|lWIW[W|W|w|w

ENTORNO SOCIAL Y CULTURAL

Tasa global de desempleo

Tasa de desempleo hombres

Tasa de desempleo mujeres

Tasa de ocupacion por actividad

Wlw|lw|lw|ro

Tasa de sub-empleo

2

TOTAL

2,666666667

Seguridad Social

Afiliados al sistema

2

Cotizacion del sistema

Cajas de compensacion

Pensiones

Salud

TOTAL

Ingreso Percapita

Valor de pib percapita

nivel de gastos xhogares

TOTAL

Medios de transportes

Infraestructura de medios de transp

Crecimiento en el transito

TOTAL

Wlwlw I I I NI
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Tabla 4. (Continuacién)

B Infraestructura 2
Comunicaciones - —
Medios de comunicacion 2
TOTAL 2
- Sistemas de justicia 4
Justicia — -

Eficiencia del sistema 4
TOTAL 4
Condiciones de vida ybien del L.D.H | 3
TOTAL 3
Tasa de cobertura Bruta 4
Educacion Tasa de cob(_er.tura.r]eta 4
Tasa de participacion 4
Nivel de alfabetizacion 4
TOTAL 4
Numero de viviendas 2
Calidad 2
Vivienda Demanda 3
Oferta 3
Costo 2

TOTAL 24
Numero de habitantes por estrato socio econémico 1
Composicién social de la poblacion Numero de hogares pobres en colombia 1
Jefatura de hogares de género 2

TOTAL 13
Tasa de reproduccion en colombia 3
Composicién Familiar Tasa de fecundidad 3
Jefatura de hogares de genero 3
TOTAL 3

ENTORNO DEMOGRAFCO

Tasas de crecimiento de la poblacion 2
Tasas de natalidad y Mortalidad de la poblacion 4
Esperanza de vida al nacer 3
Poblacion Mig-raciéln' 2
Emigracion 2
Desplazados 2
Namero de hijos 3
Numero de matrimonios 4

TOTAL 2,8
Transferencia de tecnologia 4
Precio 2
Mercado de tecnologia Distrib}fcién de tecnollogia 3
Inversion en tecnologia 3
Personal Calificado 2
Investigacion Y desarrollo 3

TOTAL 2,833333333

Procesos administrativos [Eficiencia de los cuerpos directivos 1
TOTAL 1
Organizacion del trabajo |Descentra|izacién de las actividades 3
TOTAL 3
Normatividad Licen.cigmier)to dentecnollogia : 4

Subsidios e incentivos_tributarios 3

TOTAL 35
Costo de produccion y dis |Porcentaje de costo de produccion 2
TOTAL 2
Valor agregado |Porcentaje de empresas con valor agregado 2
TOTAL 2
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Tabla 4. (Continuacién)

ENTORNO ECOLOGICO

Efecto del cumplimiento de los estandares ambientales 2
Impacto que generalas labores Importancia del medio ambiente en la planeacion de los negocios 2
impacto ambiental 2
TOTAL 2
Lineas de crédito 4
Incentivos yrestricciones para el desarrollo de la empresa Proyectos regionales 2
impacto geografico 2
TOTAL 2,7
Normatividad ambiental Exiqencia dela regulafzién ampiental 2
Claridad de la regulacion ambiental 2
TOTAL 2
Contribucién en mejoramiento al medio ambiente efectlvAu’iad de. los repolrtes ambientales 3
Inversién social y ambiental 3
TOTAL 3
Calidad en la infraestructura de transporte 3
Infraestructura de servicios Calidad en la infraestructura portuaria 4
Calidad del abastecimiento de la electricidad 4
TOTAL 3,7
ENTORNO POLITICO Y LEGAL
Situacién politica a nivel nacional Regulacion del gobierno central 4
TOTAL 4
Situacidn politica a nivel local |Regu|acidn del gobierno local 4
TOTAL 4
Tendencias ideologicas de transparencia |transparencia de las politicas 3
TOTAL 3
Gremios y grupos de presién [Confianza 2
TOTAL 2
Constitucién nacional [violacién o_cumplimientoal control constitucional 2
TOTAL 2
Legislacién general indéper?dencia'judicial 4
eficiencia del sistema legal 3
TOTAL 35
ENTORNO ORGANIZACIONAL
D eficiencia del sistema tributario 3
Organizacién juridica - ~ :
Tramitologia burocratica 3
TOTAL 3
. importancia de la responsabilidad social 2
Cultura, valores y creencias - - —
importancia de la capacitacion de personal 2
TOTAL 2
importancia del mercadeo 2
Estabilidad empresarial Magrlntuldlde las ventas - 2
Confiabilidad en la gerencia 4
La eficacia de los cuerpos directivos 2
TOTAL 2,5
Remuneracion 2
i Productividad 2
Caracteristicas de empleo - -
Relaciones empleador/trabajador 2
seleccion yreclutamiento de personal 2
TOTAL 2
Précticas de contratacion 2
Contratacion Précticas de despedido 3
Cooperacion 2
TOTAL 23
Cadenas productivas |existencias de cadenas productivas 3
TOTAL 3
Competencia doméstica 2
Competividad intensidad de competencia en los mercados locales 2
Competencia externa 2
TOTAL 2

Fuente: Autor del Proyecto
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Tabla 5. Matriz Variables Internas

Perfil Profesional 3

Liderazgo 3

Gerencia Gestion 3

Toma de Decisiones 3

Proyecciones 2

TOTAL 2,8
Procesos de Seleccién 2

Recursos Humanos Contratacion 2
Capacitacién 2

Beneficios 2

TOTAL 2,0
Contabilidad Informes de estados financieros 2

El buen uso de los estados Financieros 3

TOTAL 2,5
Distribucion 3

Logistica Canales de Distribucion 1

TOTAL 2
Perfil Profesional, del analista financiero 2

Financiero Rentabilidad 3

Utilidad 3

Administracién de Recursos 3

Ventas

Presupuesto de Ventas

Metas comerciales

Resultados

Clientes

Publicidad

Desarrollo Productos

Estregias de Mecados

Disefos

Politicas ventas

Negociaciones

2
1
2
2
1
1
1
1
1
3

TOTAL

=
[0
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Seguimineto 2

Auditoria Resultados 3

Control de gestion 3

TOTAL 2,7
Producto 3

Calidad Falencias 2

Control de defectos 3

Pedidos entregados perfectamente 3

TOTAL 2,8




Tabla 5. (Continuacién)

Volumen 3
Ventas de contado 2
Ventas a crédito 2
Ventas Margen bruto en ventas 3
Incobrables 3
Cuentas porcobrar 3
Rotacion de cartera 2
TOTAL 2,6
Costos variables 3
Costos fijos 3
Costos Y Gastos Gastos administraivos 3
Gastos de ventas 3
Gastos financieros 3
TOTAL 3
Monto 3
. Propiedad 3
Inversion
Rentabilidad sobre activos (ROI) 3
Rentabilidad sobre patrimonio (ROE) 3
TOTAL 3,0
Capital de trabajo Neto 3
Liquidez 3
Prueba acida 3
Capital de trabajo Manejo del Efectivo 3
Manejo de Cuentas por cobrar 3
Administracién de Inventario 3
Rotacidn de capital de capital de Kde T 3
TOTAL 3,0
Capital social 3
Patrimonio Reservas 3
Reparto de utilidades 3
Utilidades retenidas 3
TOTAL 3,0
Punto de Equilibrio 3
Otros Apalancamiento 3
Andlisis Vertical 3
Andlisis Horizontal 3
TOTAL 3,0

Fuente: Autor del Proyecto
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Grafico 1. Matriz I-E

MATRIZ I-E

Fuente: Autor del Proyecto

De acuerdo a la calificacion alcanzada en esta matriz, se obsena que la compafiia debe trabajar en
estrategias que eviten un incremento de la afectacion de factores externos para alcanzar mayor estabilidad y
fortaleza frente a cambios o situaciones globales economicas y sociales que se presenten en el mercado.

Es importante generar el fortalecimiento institucional mediante procesos eficientes que engranden las
diferentes érea de la compafiia de acuerdo a las necesidades del mercado y los cambios globales que se
estan generando en el pais

Existe una marcada deficiencia en cuanto a publicidad, mercadeo, recordacion de marca y desarrollo de
nuevos mercados

1. De no existir es imperativo crear un departamento dedicado exclusivamente a generar estrategias de penetracion de la
marca y del producto, de existir es necesario evaluar los resultados que han presentado como departamento en los ultimos
afios y reformular las estrategias.
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9 ANALISIS DOFA PARA EL PRODUCTO K4

Cuadro 1. Analisis DOFA Gel Insecticida K4

MATRIZ DOFA

GEL INSECTICIDAK 4

1. Apertura de nuevos
mercados.

2. Producto con gran
mercado sobre todo en el
area de alimentos.

3. Alianzas estratégicas
Internacionales.

4. El producto no presenta

estacionalidad.

1. La competencia se
encuentra a la mano del
cliente.

2. Materias Primas importadas
y se demoran alrededor de 20
dias desde la orden de
compra.

3. El mayor % de las ventas
estan en un solo distribuidor.

4. Fuerte competencia de
marca, posicionada en el
mercado.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS ESTRATEGIA FA

FORTALEZAS

1. Confiabilidad de Ia
calidad del producto.

2. Presentacién requerida
por el cliente.

3. Naturaleza del producto
facil manejo.

4. Precio mas econdmico
gue la competencia.

5. Excelentes costos de
produccion y
rentabilidad.

ESTRATEGIA FO

1. Iniciar exportacién de
productos, con una
estrategia de
internacionalizacion.

2. Aprovechar los medios

publicitarios para atraer
nuevos clientes con el
fin de incrementar las
ventas.

1. Generar estrategias de
ventas y nuevos
mercados a nivel

nacional T&T.

DEBILIDADES

1. No es una marca muy
conocida.

2. Limitada publicidad del
producto.

3. Los canales de
distribucién estan
enfocados en tiendas
agropecuarias en su
mayoria.

4. Bajo nivel de estudios de
mercado

ESTRATEGIA DO

1. Generar estrategias
publicitarias para
aumentar su
reconocimiento en
mercados no

especializados

ESTRATEGIA DA

1. Implementar una
planeacion de compra
de materia prima para
evitar su

desabastecimiento.

Fuente: Autor del Proyecto
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Dentro del diagnostico efectuado al producto se realizd el andlisis DOFA,
contemplado sus debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que tiene
afronta en la actualidad.

Una de las Fortalezas que debemos tener en cuenta, es la calidad del producto, y
su facil aplicacion como bandera para poder competir con productos similares
Internacionalmente.

Es evidente que la estrategia de trabajar con Distribuidores mayoristas es una
buena alternativa, pero al mismo tiempo puede volverse vulnerable al depender solo
de un gran cliente. Se debe buscar y abrir nuevos mercados, para no depender solo
de una sola entrada, buscando por medio de canales de comunicacion nuevos y
nuevas alternativas de distribucion para abarcar mayores volimenes de clientes.

Los resultados obtenidos en el Analisis Dofa para el producto K4 arrojo las
siguientes estrategias:

e ESTRATEGIA FO: Iniciar exportacion de productos, con una estrategia de
internacionalizacién. Aprovechar los medios publicitarios para atraer nuevos
clientes con el fin de incrementar las ventas.

e ESTRATEGIA DO: Generar estrategias publicitarias para aumentar su
reconocimiento en mercados no especializados.

e ESTRATEGIA FA: Generar estrategias de ventas y nuevos mercados a nivel
nacional T&T.

e ESTRATEGIA DA: Implementar una planeacion de compra de materia prima
para evitar su desabastecimiento.

Para el objetivo del estudio, nos enfocaremos en la estrategia FO, con el desarrollo
del Plan de Marketing para la Internacionalizacion del Insecticida de uso Doméstico
K4.

10 SELECCION DEL MERCADO META
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Muchas naciones ejercen restricciones importantes sobre los mercados
internacionales, a través de controles a las importaciones. Esto es valido sobre todo
en paises que sufren un importante déficit en su balanza de pagos o problemas de
infraestructura serios. En estos paises todas las importaciones de productos en
particular son controlados a través de mecanismos como los aranceles y acuerdos
de restriccion.

Por lo anterior y asegurando un comportamiento positivo para la inclusion del
producto a mercados internacionales, evitando estos inconvenientes y para la
seleccion del mercado meta, por medio del arancel del producto, se determiné con
ayuda de PROCOLOMBIA, cuéles eran los paises de habla Hispana, que han y
estan importando productos con caracteristicas similares desde 2007 al 2015, con
Su respectivo comportamiento en los aflos mencionados y EEUU.

Adicionalmente para analizar cada pais, se realiz6 un analisis con respecto a su
economia actual, su facilidad de logistica y distribucibn con sus puertos y
aeropuertos, sus aranceles y sus acuerdos vigentes con Colombia.

Tabla 6. Toneladas Netas Exportadas

2007 | 2008| 2009 | 2010| 2011| 2012| 2013| 2014 | 2015

8559 | 8559 | 8559| 8559 | 8559| 8559| 8559| 8559| 8559| 77031

1998 | 5065| 6991 | 5468 | 4717| 5746| 4498| 5206| 6449| 46136

2318 | 1678 346 | 1304 | 2333| 4893| 4069| 4411| 5897 | 27250

3961 | 5265| 2335| 3125| 2439| 3103| 2861| 3036 945| 27070

1803 | 1887| 3874 | 3933| 2669| 3053| 2228| 3678| 2394| 25519
Fuente:PROCOLOMBIA. www.procolombia.com
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Grafico 2. Tonelas por afio exportadas Vs Paises Meta
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“ TONELADAS NETAS 2010 = TONELADAS NETAS 2011 m TONELADAS NETAS 2012
TONELADAS NETAS 2013 TONELADAS NETAS 2014 = TONELADAS NETAS 2015

TONELADAS NETAS

Fuente: Autor del Proyecto
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10.1 COSTA RICA

Mapa 1. Costa Rica

Fuente: www.colombiatrade.com.
Tabla 7. Indicadores Socio — Econémicos Costa Rica

INDICADORES SOCIO- ECONOMICOS

51.100 KM 2

4.7732.000 HAB. ( e.2014)
Espafiol

Colon

US $ 10.528 (2013)
3.23%

7.70 %

4.05

BB

Fuente: Economia & Comercio de América Latina y el Caribe.
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10.1.1 Economia - Panorama Actual Costa Rica.

Durante 2013 la economia internacional practicamente ensefio la misma tasa de
crecimiento que el afio anterior. Aunque hubo estabilidad debido a las medidas
adoptadas por las autoridades de las naciones mas poderosas para motivar el
crecimiento y un mejor desenvolvimiento de los mercados financieros.

‘Es asi como Costa Rica experimento una desaceleracion de 1,6 puntos
porcentuales (p.p.) en su produccion general respecto a lo alcanzado en 2012. El
PIB durante el primer semestre alcanzo un incremento de 3,0 % y en la segunda
mitad se ubicd en el 3,9 %. Es atribuible a la demanda externa, la que jalono la
industria manufacturera con un crecimiento de 4,1 %y la de comercio y turismo que
expandioé un 3,1 %”.6

10.1.2 Aeropuertos.

Como lo indica Acevedo, los aeropuertos habilitados para vuelos internacionales;
el Juan Santamaria es el Gnico con capacidad y organizacion para atender vuelos
de itinerario, maneja la mayoria de la carga internacional y de pasajeros; El Daniel
Deber Quiroz, ubicado en la ciudad de Liberia (provincia de Guanacaste), es el
segundo en trafico y opera como aeropuerto alterno.’

El Tobias Bolafos, situado en la costa del mar Caribe, cuenta con operaciones
menores de carga, pasajeros y vuelos privados.

10.1.3 Puertos.

En Costa rica, la actividad portuaria esta regulada por la Ley No 4786 de Julio de
1971, Los puertos del Caribe son administrados por la “Junta de Administracién
Portuaria y de desarrollo de la Vertiente Atlantica” JAPDEVA los del pacifico son
Administrados por el Instituto Costarricense de Puertos del Pacifico (INCOP),
entidad dependiente del Ministerio de Obras Publicas y Transporte, que es quien la
rige.

En el Pacifico se distinguen 2 puertos principales: Puerto Caldera, el principal para
comercio internacional y Puntarenas construido originalmente para la exportacion
de café. En el Mar Caribe operan dos puertos que se conocen como el complejo
Portuario Limos- Moin.

6 ACEVEDO ROJAS, Camilo. Panorama Actual.2014-2015 Ed. Economia & Comercio de América
Latina y el Caribe. Ediciones Econdmicas Internacionales. 12 Ed. Investigacién Maria Isabel Millan

Dusan et.al. Bogota D.C: Ediciones Econoémicas Internacionales, 2014.p 27.
7 Ibid., p.25.
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10.2 MEXICO

Mapa 2. Mapa de México
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Fuente: www.colombiatrade.com.

Tabla 8. Indicadores Socio — Econémicos México

INDICADORES SOCIO- ECONOMICOS
1.964.375 KM 2
119.700.000 HAB. ( e.2014)

Espafiol

Peso Mexicano

US $ 10.710 (2013)
-5.38%

5.50

3.57%

BBB
Fuente: Economia & Comercio de América Latina y el Caribe.
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10.2.1 Economia - Panorama Actual México.

Gracias a que ha suscrito tratados de apertura y libre comercio con mas de 40
paises del mundo y a decisiones de politica comercial, el pais ha globalizado su
economia lo que ha permitido ofrecer bienes y servicios a mas de mil millones de
calificados consumidores.

Durante los ultimos afios, México ha gozado de altos niveles de inversion externa 'y
de transferencias de divisas, ligeramente afectado en los afios 2007 y 208;
igualmente ha exhibido estabilidad en el tipo de cambio y tanto la inflacion como el
desempleo, han sido controlados; las tasas de interés interbancarias se han
mantenido con la tendencia a la baja, lo que acompafado de una politica que
favorece el crédito ha contribuido a sostener, aunque con altibajos, el consumo
interno.®

10.2.2 Aeropuertos.

México cuenta con 85 aeropuertos, 59 de los cuales internacionales que
practicamente cubren la totalidad de su territorio y 26 nacionales; operan adema
1344 aerd6dromos menores. Su principal aeropuerto es de Ciudad de México Bebito
Juérez.

10.2.3 Puertos.

Méas del 80 % del volumen total del comercio exterior de México, se moviliza a través
de los 114 puertos con que cuenta el pais. Sus principales puertos sobre el Pacifico:
Lazaro Céardenas (10,2% de la carga maritima del pais), Manzanillo (8,1%), Salinas
Cruz (4,8%), Isla Cedros- Baja California (5 %), Topolobampo (1,9%) y Mazatlan
(8,1%).Los principales puertos sobre el golfo de México y el caribe son: Cay6 Arcos
(17,9%), Coatzacoalcos (12,5%), Pajaritos Veracruz (6,5%) y Altamira (5,4%).°

10.2.4 Importaciones — Exportaciones.

Vale la pena destacar que México es el principal importador de América Latina y el
Caribe, siendo su volumen superior de los paises de Centroamérica y la Comunidad
Andina en conjunto.

10.3 GUATEMALA

8 pid., p.15.

? Ibid., p.13.
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MEX

Mapa 3. Guatemala
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Fuente: www.colombiatrade.com.

Tabla 9. Indicadores Socio — Econémicos Guatemala

INDICADORES SOCIO- ECONOMICOS
108.889 KM 2

15807.000 HAB. ( e.2014)

Espafiol

Quetzal

US $ 3.478 (2013)

7.27 %

3.20%

-0.28 %

BB+

Fuente: Economia & Comercio de América Latina y el Caribe.

10.3.1 Economia - Panorama Actual Guatemala.
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Guatemala posee la economia mas grande Centroamericana, con alrededor del 40
% del PIB de la region, se manifiesta que el incremento de las divisas llegadas al
pais por concepto de las remesas familiares, asi como el aumento de los salarios
medios, el mas facil acceso a créditos y mayor nimero de trabajadores formalizados
en los ultimos tiempos ha llevado gasto de consumo, particularmente de bienes y
servicios para uso personal y doméstico.*®

10.3.2 Aeropuertos.

Guatemala cuenta con 2 aeropuertos internacionales, La Aurora, el mas importante
y Santa Elena, en el departamento de Peten (vuelos a México) y se utiliza mucho
para el turismo para los parques arqueoldgicos.

10.3.3 Puertos.

Cuenta con 3 principales puertos; Santo Tomas de Castilla (contenedores), Puerto
Barrios en el litoral Caribe y Puerto Quetzal (graneleros) en el litoral Pacifico.'!

10.3.4 Importaciones — Exportaciones.
Se considera un buen comportamiento de todos los sectores de la produccion, con

dinamismo del consumo privado e incremento en exportaciones como en las
importaciones.

10.4 ECUADOR

10 |bid., p.50.

11 |bid., p.47.
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Mapa 4. Ecuador
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Fuente: www.colombiatrade.com

Tabla 10. Indicadores Socio — Econémicos Ecuador

INDICADORES SOCIO- ECONOMICOS
256.370 KM 2
16°038.000 HAB. ( e.2014)

Espafiol

Doélar Americano
US $ 8.720 (2013)
0.0%

6.10%

3.50%

B-

Fuente: Economia & Comercio de América Latina y el Caribe

10.4.1 Economia- Panorama Actual Ecuador.
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“La economia del pais se encuentra particularmente soportada en dos actividades,
la explotacion petrolera y la agroindustria., en los ultimos afios ha tenido un
incremento significativo principalmente por la evolucion positiva del comercio, el
turismo y la manufactura”.*?

10.4.2 Aeropuertos.

Operan 2 principalmente de trafico mixto (pasajeros y carga); el Mariscal Sucre y el
Aeropuerto Internacional José Joaquin de Olmedo. Posee 22 aeropuertos mas,
calificados como de segunda y tercera categoria.

10.4.3 Puertos.

“Ecuador posee una amplia infraestructura portuaria, donde sobresale el puerto de
Guayaquil, Puerto Bolivar, Puerto Esmeraldas, especializado en la industria
bananera, Puerto de Manta y el de Balao. Guayaquil es el mayor centro industrial y
comercial del pais y se constituye en la puerta de entrada y salida de la mayor
cantidad de mercancias”.3

10.4.4 Importaciones — Exportaciones.
Estados Unidos es el principal socio de Ecuador, pais que junto con China,

Colombia y Panama, participan alrededor del 55 %, en el total de las importaciones
de Ecuador. Colombia oscila entre un 8,5% y 9 %.

10.5 ESTADOS UNIDOS

Mapa 5. Estados Unidos

12 |bid., p.123.

13 |bid., p.122.
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Tabla 11. Indicadores Socio — Econémicos Estados Unidos

256.370 KM 2

INDICADORES SOCIO- ECONOMICOS

313.847.465 HAB. ( €.2014)

Ingles

Délar Americano

US $ 49.000 (2013)

0.0%

9.00%

3.00%

A2

Fuente: Economia & Comercio de América Latina y el Caribe

10.5.1 Economia- Panorama Actual Estados Unidos.
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Estados Unidos representa el 42% del mercado global de bienes de consumo, y por
tal motivo y para estar mas cerca de sus proveedores y clientes muchas empresas
del mundo deciden invertir en este pais. Actualmente, estan suscritos mas de 14
Tratados de libre Comercio con paises asociados.

10.5.2 Aeropuertos.

Estados Unidos cuenta con 14,947 aeropuertos, donde varios son los mas grandes

y de mayor movimiento del mundo. La oferta de servicios directos desde Colombia
se concentra en los Aeropuertos de John F. Kennedy International (Nueva York),
Los Angeles International, George Bush International (Houston), Memphis
International Airport, Hartsfield-Jackson Atlanta International Airport y Miami.

10.5.3 Puertos.

Estados Unidos posee una infraestructura portuaria compuesta por mas de 400
puertos y sub puertos, de los cuales 50 manejan el 90% del total de toneladas de
carga. Estan localizados estratégicamente en los Océanos Pacifico y Atlantico.
Algunos de los puertos estadounidenses se encuentran dentro del rango de los mas
grandes y de mayor movimiento de carga del mundo.

Para la costa Este se destacan por la afluencia de navieras con servicio directo y
regular los puertos de: Houston, Nueva York, Baltimore, Savannah, Jackson ville,
Port Everglades, Miami, New Orleans y Charleston. Por otro lado, en la costa Oeste
se maneja la oferta de servicios desde Colombia, en su mayoria hacia los puertos
de Los Angeles. Desde la Costa Atlantica colombiana, existen dos navieras que
ofrece servicios directos tanto a Los Angeles como a Long Beach y Oakland en la
Costa Oeste, en tiempos de transito que empiezan desde los 10 dias; la oferta se
complementa con rutas en conexion en puertos de Panama y Jamaica, por parte de
cinco navieras, con tiempos de transito desde los 12 dias.

De igual forma, desde Buenaventura hacia la Costa Oeste norteamericana se puede
contar con un servicio en ruta directa hacia Los Angeles con un tiempo de transito
de 11 dias; la oferta se complementa con cinco navieras con conexiones en
Panam4, México y Guatemala con tiempos de transito desde los 13 dias.

10.5.4 Importaciones — Exportaciones.

En 2014, se exportaron a Estados Unidos 22,4 millones de toneladas, que

equivalieron a US$ 14.105 millones en valor FOB, ubicadndolo como el primer socio

comercial de Colombia. El 99,19% de la carga exportada se envi6 via maritima.
11.PLAN DE MARKETING
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11.1 ADAPTACION DEL PRODUCTO

La adaptacion del producto frente a los mercados objetivos se determind del
siguiente analisis:

11.1.1 Caracteristicas del Pais Objetivo.

Una de las caracteristicas que ya podemos prevenir, es la legislacién de prohibicién
de importacion producto, ya que nos basamos en paises que son compradores,
evitando ciertas restricciones que puede tener otros paises que no son base de este
estudio.

Para el andlisis de la influencia de las caracteristicas, expectativas y preferencias
del cliente se tomo a consideracion las siguientes preguntas.

11.1.2 Patrones de Consumo.
e Patrén de compra:

o ¢Es adquirido el producto mas o menos por el mismo grupo de consumidores de
ingresos similares de un pais a otro?: Si, el rango de consumidores teniendo en
cuenta el nivel de ingresos, es muy amplio, en clima frio los compradores son
mas que todos los duefios de restaurantes y locales comerciales, mientras que
en clima caliente lo usan para viviendas.

o ¢Motivan la compra los mismos miembros de la familia en todos los paises
meta?: Si, generalmente son las amas de casa las que realizan la compra en
clima caliente.

o ¢Esperan la mayoria de consumidores que el producto tenga la misma
apariencia? : En Colombia la presentacion que mas piden es la de 10g, mientras
que en otros paises piden de 30g y 60g como México y Estados Unidos.

o ¢lLa tasa de compra es la misma sin importar el pais?: Si, en general los
insecticidas de uso doméstico tienen un alto nivel de rotacion.

o ¢Se hace la mayoria de compra en el mismo de expendio?: La venta por medio
de tres canales diferentes: almacenes de cadena, almacenes agropecuarios y
empresas de control de plagas:

e Patréon de Uso:
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¢Usan la mayoria de los consumidores el producto para el mismo propdsito? :
Si, control de insectos rastreros.

¢El producto es usado en diferentes cantidades de un area objeto? : Para
infestaciones altas es necesario usar una mayor cantidad.

¢ Es el mismo método de utilizacion en todos los paises meta? : Si, el método de
aplicacion es igual independientemente del pais.

¢ El producto es usado con otros productos? : No, no es necesario.

11.1.3 Caracteristicas Psicosociales.

Actitudes hacia el producto:

¢Motivan los factores psicoldgicos, sociales y econémicos basicos la compra y
uso del producto igual en todos los paises meta? : Si, por la necesidad basica
de tener espacios libres de plagas.

¢,Son las ventajas y desventajas del producto en la mente de los consumidores
basicamente de un pais a otro? : Si se mantienen claras las ventajas en los
diferentes paises.

¢, Difiere el contenido simbalico del producto de un pais a otro?: No, la simbologia
es global.

¢ El costo psicologico de comprar o usar el producto es el mismo, sin importar el
pais?: En algunos casos como Estados Unidos, muchos clientes tienden a
comprar productos fabricados en el pais.

¢ Difiere el atractivo del producto para un mercado Cosmopolitan de un mercado
a otro? No, se mantienen las caracteristicas en la imagen y en la informacion del
producto.

Actitudes hacia la marca:

¢Es el nombre de la marca conocido y aceptado por igual en todos los paises
meta?: No, estamos en la etapa de abrir mercado internacional.

¢Son las actitudes de los clientes hacia el empaque basicamente las mismas?:
Si, es percibido como un producto de alta calidad.
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o ¢Son las actitudes de los clientes hacia los precios basicamente las mismas? :
Si, los clientes perciben una buena relacion calidad/precio.

e Criterios Culturales:

o ¢Restringe la sociedad la compra y/o el uso del producto a un grupo en
particular? : No, es un producto de consumo general.

o ¢Hay algun estigma ligado al producto?: No.

o ¢lnterfiere el uso del producto con la tradicion en uno o0 mas mercados meta?:
No.

11.2. VARIABLES DEL PRODUCTO
11.2.1Empaque y Apariencia.

La adaptacion del producto se debe a querer alcanzar tanto las instancias
industriales con su presentacion de 10 gramos y a los hogares con su presentacion
de 2 gramos, permitiendo mayor distribucién del producto, y con estos dos formatos
mayor fidelizacién.

Se tomo la decision de cambiar la forma de mostrar el producto, para que su
presentacion visual sea de mayor aceptacion y asi atraer mas a los sentidos y
mejorar la experiencia de marca con el consumidor.

Adicionalmente sea mas facil de transportar, almacenar y manipular. Dando una
ventaja diferencial con respecto a los productos competidores.

Figura 1. Antes y Después Disefio del empaque

ANTES DESPUES |
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Fuente: Laboratorio Larssen.

Figura 2. Decision de Alterar Producto

CARACTERISTICAS DEL PAIS OBJETIVO

No se requiere ningun cambio del producto,, por regulaciones, ni etapas economicas del los paises objetivos.

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Se requiere un cambio en la imagen del empaque, para Se requiere una presentacion mas pequefia para los mercados
volverlo mas llamativoa los clientes internacionales. de hogar.

CONSIDERACIONES DE LA COMPARIA.

|4l

El costo de adaptacion del producto es minima, por el contraria puede potencializar el mercado actual.

\ 4

DESICION DE ALTERAR EL PRODUCTO PARA SU EXPORTACION

Fuente: Autor del Proyecto i i
11.3 ESTRATEGIA DE ASIGNACION DEL PRECIO PARA LA EXPORTACION
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El establecimiento de precios de exportacién es complicado por factores como la
mayor distancia de los mercados, fluctuaciones de la moneda, politicas
gubernamentales como impuestos, por lo comun, canales de distribucidon mas largos
y de distintos tipos. Como existen productos similares en los mercados metas, se
asignara el precio bajo el método basado en la competencia, segun los precios que
se encuentren el mercado y se ajustaran basados en la utilidad esperada, costos
logisticos de exportacion como el marketing a este precio, bajo el método basado
en costos.

Por lo anterior y teniendo en cuenta que no se tiene experiencia en estas
negociaciones se va adoptar una politica de pagos directos, con pagos de contado
y con un 50 % del total de la factura para su despacho y el resto una vez la
mercancia se encuentre en puerto en el pais requerido. A medida que se afiance
las relaciones comerciales se procedera a otorgar créditos de pagos hasta maximo
30 dias.

Cuadro 2. Precio Competencia Paises Meta.

PRODUCTO
CO’\':E?RI/%NTE PRESENTACION
PRECIO

COMBAT MAX

PRESENTACION
HIDRAMETOLNON | pg 12 gr

GUATEMALA A2,15% 13 USD
ULTRA VIGILANTE
PRESENTACION
DE 6gr Y 12 gr
ECUADOR HIDRAMETOLNON 1o USb
A215%
BLATTANEX

PRESENTACION

IMIDACLOPRIDA | DESgrY 20 gr
2.15% $2,828.28 Y

México $ 63

COSTARICA' Y
MEXICO

Fuente: Autor del Proyecto.

11.4 CONDICIONES DE PAGO
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11.4.1 Seguros y Pdlizas.

Las actividades de comercio internacional, como el transporte y las condiciones de
compraventa, generan riesgos, que pueden significar la pérdida parcial o total de la
mercancia. Para ello es importante que tanto el vendedor y el comprador adopten
medidas, como la contratacion de pdlizas de seguro que resguarden sus
mercancias durante los movimientos de la carga desde su origen hasta su destino
final.

“Los problemas derivados del riesgo y del dafio que puede sufrir la carga durante el
proceso de transporte dentro del pais de origen y el transcurso de la exportacion,
hacen necesario que el exportador determine cuando es conveniente el seguro”.

En el caso del seguro de transporte el asegurador asume por medio de un contrato
los dafos y pérdidas que sufran los materiales transportados en caso de traslado
por via fluvial, férrea, aérea o maritima.

Realmente la contratacién de un seguro de transporte no es de caracter obligatorio,
pero se recomienda tanto a los importadores como exportadores acceder a este con
el fin de amparar sus cargas de una pérdida o dafio eventual durante el recorrido
desde el lugar de origen hasta su lugar de destino.

En el caso de la exportacion del k4, el laboratorio asumira una pdliza de seguro que
cubra la mercancia de cualquier tipo de percance que sufra desde el lugar de origen,
hasta el puerto de cada pais meta.

11.5 ENTES GUBERNAMENTALES

e Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales — DIAN: “Tiene como objeto
coadyuvar a garantizar la seguridad fiscal del Estado Colombiano y la proteccion
del orden publico econémico nacional, mediante la administracion el controlar
debido cumplimiento de las obligaciones tributarias, aduaneras, cambiarias, los
derechos de explotacion por entidades publicas a nivel nacional y la
facilitaciones de las operaciones de comercio exterior en condiciones de
equidad, trasparecia y legalidad”.*®

14 PROCOLOMBIA. Exportaciones. Herramientas para el exportador. Ruta Exportadora. Seguros.
[sitio web]. Colombia- Bogota. [Citado 14, Septiembre, 2016].Disponible en
http://www.procolombia.co/ruta-exportadora/#forward.

I5DIAN. Gestion Aduanera. Operacion de Transito Aduanero Nacional de mercancias. [sitio
web].Colombia-Bogota. [Citado 14, septiembre de 2016].Disponible en:
http://www.dian.gov.co/contenidos/otros/consulta_de_arancel.html.
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e Ventanilla Unica de Comercio Exterior — VUCE: Plataforma que permite el
adelantar tramites de comercio exterior ante 21 entidades del Estado a través de
un solo canal.

En el Modulo de las exportaciones permite el tramite electronico de autorizaciones
previas a la exportacion, establecidas por las autoridades competentes en
determinados productos.

11.6 LOS CANALES Y ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

Grafico 3. Estrategia de Distribucion

QCLIENTE FIpfAL
QDETALLISTA

ISTRIBUIDOR

CENTROS DE
DISTRIBUCION

Fuente: Autor del Proyecto

El canal de distribucion es la forma que llega el producto desde su origen hasta su
consumidor final, es decir, es el vehiculo que permite la circulacion del flujo, de
mercancia, de medios de pago y de informacion. Existen canales directos o
indirectos:

e Canal Indirecto: Es aquel que el fabricante deja la venta en manos de
intermediarios como mayoristas, comercios minoristas.

e Canal Directo: Es aquel donde el fabricante es el propio distribuidor.

La estrategia que se utilizara es el canal Indirecto en el cual se empleara una

exportacion directa, por medio de una distribucion selectiva y ellos a su vez puedan
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realizar una distribucion a minoristas y en lineas que cuenten con gran reputacion
en cada pais.

Esta decision se toma teniendo en cuenta que las mayores ventajas es obtener
mayores volimenes de venta e ingresos, un mayor control, e informacion directa
del mercado, acompafiado de una experiencia adquirida por el distribuidor
seleccionado y un interés mutuo de colaboracion.

Durante el primer afio se requieren socios distribuidores para cubrir grandes
superficies, canales de empresas de fumigacién industrial y canales de almacenes
agropecuarios. Asi mismo se les ofrecera condiciones comerciales especificas por
volumenes de venta.

11.7 PUBLICIDAD Y PROMOCION

Como primera estrategia y con ayuda de la Camara de Comercio Colombo
Centroamericana y del Caribe, se realizaran ruedas de negocios 0 comisiones en
diferentes paises, las cuales se estara presente en Costa Rica y Guatemala, para
eventos promocionales. Es ideal tomar estas ruedas de negocias ya que con ayuda
de la Camara se haran pre encuentros comerciales con los posibles clientes
potenciales inscritos.

Para la busqueda de posibles clientes potenciales con las caracteristicas que se
requieren, como segunda estrategia es presentar el producto en ferias
Internacionales enfocadas a la industria de agroindustrial y de alimentos,
exhibiciones especializadas para clientes, la cual nos brinda una ventaja exclusiva
para productos Internacionales.

Para estos eventos se disefiaran Brouchres publicitarios, adicional en la pagina web
informacion para distribuidores Internacionales, informaciébn por correos
electrénicos y publicidad y material promocional para los Stan o puntos como los
Flyers.

Internet: Nuestra estrategia se basara como una fuente de contacto directo con los
clientes potenciales y para dar informacion clara y precisa del producto ya que:

o Es de bajo costo, accesible para todas las personas del mercado objetivo y de
gran difusion.

o Laweb es un escaparate al mercado en general.

o Se enviara publicidad masiva como un catadlogo por medio de los correos
electronicos.
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Para la promocion de los productos estimulando las ventas acorto y plazo y como
una estrategia para que conozcan y acepten el producto se establecera unos
descuentos entre el 10 % y 15 % de descuento para la compra por volimenes.

e México: Expo ANTAD & Alimentaria México- Feria Internacional de Alimentos
y Bebidas: Alimentaria México 2017 México D.F, es el Unico certamen mexicano
de la alimentacion y las bebidas dirigido a la industria alimentaria de México,
distribucién, comercializacion y sector restaurantero en el que esta presente
toda la oferta de alimentos y bebidas. Fecha: 8, 9,10 de Marzo, Expo
Guadalajara — México. www.alimentaria-mexico.com.

e Ecuador: Expo Alimentar Quito: Feria Internacional de Alimentos dirigido a
Restaurantes, Supermercados, Hoteles, Empresas de catering, Distribuidores
mayoristas de cadena de alimentos, Organismos gubernamentales. Fecha: 27,
28, 29, 30 de Octubre Quito Ecuador www.expoalimentar.com.ec.

e Estados Unidos: PROCESS EXPO 2017 Chicago: Feria de alimentos y
bebidas, USA: Feria de alimentos y bebidas, USA es el evento mas completo de
los EE.UU. que se ofrece exclusivamente para alimentos y bebidas. Aqui es
donde los compradores de las marcas de alimentos mas respetadas en el mundo
van a encontrar las soluciones que ofrecen la coleccibn mas grande de la
industria de la transformacion y los proveedores. Fecha: 19, 20, 21, 22 de
Septiembre Chicago EE.UU. www.myprocessexpo.com.

Al final de las estrategias implementadas es necesario evaluar los resultados, la
eficacia promocional y el impacto que tuvieron. Esta medicion se puede aplicar
antes, durante y después. Es importante que la Gerencia del Laboratorio cuente con
estos reportes para la toma de decisiones futuras de presupuestos.

Tabla 12. Actividades de Publicidad y Promocién

SERVICIO O ACTIVIDAD ESTADO
Rueda de Negocios C_amara _Por 6,7.8 de Abril $ 6.000.000
Colombo Centroamericana. Ejecutar
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Ex’pc_) ANTAD & Alimentaria - Por 8, 9,10 de $ 5.000.000
Mexico ejecutar Marzo
Por 27, 28, 29,
Expo Alimentar Quito . 30 de $ 4.500.000
ejecutar
Octubre
19, 20, 21,
PR_OCESS EXPO 2017 ' Por 22 de $ 5.500.000
Chicago ejecutar .
Septiembre
L Por -
Disefio pagina Web y soporte Ejecutar Diciembre $ 1.500.000
: . Por
Material promocional . Enero $ 3.000.000
Ejecutar
Brochure Bilingtie Por Febrero $1.000.000
9 Ejecutar T
Fuente: Autor del Proyecto
ACTIVIDADES %
FERIAS ESPECIALIZADAS 57%
RUEDA DE NEGOCIOS 23%
MATERIAL PROMOCIONAL 11%
DISENO PAG WEB Y SOPORTE 6%
BROCHURE 4%

Grafico 4. Porcentaje de las actividades de Publicidad y Promocion.

H FERIAS ESPECIALIZADAS

H RUEDA DE NEGOCIOS

d MATERIAL
PROMOCIONAL

s DISENO PAG WEB Y
SOPORTE

M BROCHURE

Fuente: Autor de Proyectos i
11.8 LOS CLIENTES Y SU SATISFACCION

La supervivencia de la empresa depende de sus clientes, y su satisfaccion total es
fundamental. La fidelizacion de los clientes consiste en mantener una relacion
durante largo tiempo con los clientes de forma que realizan adquisiciones en la

empresa.
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La fidelizacion de los clientes de una empresa se fundamenta entre otros en tres
pilares basicos:

e Satisfaccion del cliente
e Barreras para el cambio
e Ofertas de la competencia.

“Inicialmente la empresa disefiara en la pagina web un area destinada para que los
clientes cuenten sus experiencias con el producto. Adicionalmente periédicamente
se enviara una encuesta para medir la satisfaccion de nuestros clientes, con una
redaccion facil de entender y que nos lleve a medir tanto de producto como de
servicio del Laboratorio. Asi poder tomar medidas correctivas; y saber si se esta
cumpliendo con los objetivos.16

12. PLAN DE NEGOCIO PARA LA EXPORTACION

12.1 UBICACION ARANCELARIA

16 KOTLER, Philip. KELLER, Kevin Lane. Como medir la satisfaccion de los clientes. Direccion del
Marketing. 12 Ed. Traducido por Clara E. Rivera. México: Editorial Pearson Education, 2006.p.144.
ISBN: 970-26-0763-9.
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Se identifico la posicion arancelaria llocalizando la subpartida arancelaria con
ayuda de PROEXPORT, con esta informacion se identificé los paises meta y
los costos logisticos, como también si se requeria algin permiso adicional para
Su exportacion.

12.2 ESTUDIO DE LAS NORMAS Y MEDIDAS PARA LA EXPORTACION PARA
EL PRODUCTO

12.2.1 Costa Rica.
12.2.1.1 Aranceles.

Costa Rica aplica el Sistema Arancelario Centroamericano (SAC), instrumento que
otorga tratamientos especial a los bienes de capital y materias primas destinadas a
la produccion industrial. Aunque todas las operaciones de importaciéon deben
canalizarse a través del Banco Central, organismos que autoriza el pago de divisa,
en Costa Rica esta permitido la apertura de cuenta en dolares a particulares.

Algunos productos importados estan sujetos a impuestos adicionales, como el
selectivo de consumo (5,0% a 75,0%), dependiendo de la naturaleza de los mismos
y a 1,0% en general.

Tasa promedio aplicada a todos los productos: 3,5%, Tasa promedio aplicada a los
bienes agricolas: 12,60% y tarifa promedio aplicada a los bienes industriales: 2,85%.
Impuesto a las ventas: 13 %.

12.2.1.2 Acuerdos Comerciales.

Costa Rica y Colombia tienen acuerdos de complementacion econdmica, libre
comercio e intercambio preferencial y alcance parcial del 2 marzo de 1984.

12.2.2 México.
12..2.2.1 Aranceles:

A partir del 1 de abril de 2002, entro en vigencia en México la nueva Ley de
impuestos Generales de Importacion y Exportacion, que se observa el Sistema
Armonizado de Codificacion y Designacion de las mercancias. Los Ad-valoren se
encuentran entre 0% y 35% para casi todo el universo arancelario, con excepcion
de ciertos productos de origen agropecuario.

Las nuevas modificaciones establecidas en México, llevan el arancel medio general

a 3,3 % guarismo semejante al que opera en Estados Unidos.
IMPUESTO A LAS VENTAS: 16 %, en las fronteras de aplica el 10 %.
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12.2.2.2 Acuerdos Comerciales.

Ha firmado acuerdos de libre comercio con Colombia y Venezuela (TLC G3), dentro
del cual desde 19 de noviembre de 2006, solo participa México y Colombia, por el
retiro unilateral de Venezuela. Adicionalmente tiene suscritos acuerdos de
complementacion econdmica, libre comercio e intercambio preferencial y alcance
parcial con MERCOSUR.

12.2.3 Guatemala.
12.2.3.1 Aranceles.

Guatemala, a partir del Acuerdo Gubernativo 436-2002, implementa el Sistema
Arancelario Centroamericano (SAC). Dada su posicién aperturista, continda el
proceso gradual de reduccion de aranceles. El arancel promedio para todos los
bienes es de 4.1%, El arancel promedio para bienes agricolas es de 9,5% y para
bienes industriales es de 3,6%.

IMPUESTO A LAS VENTAS: 12 %.
12.2.3.2 Acuerdos Comerciales.

Ha suscrito acuerdos con Colombia desde el 9 de agosto de 2007 conjuntamente
con el Salvador y Honduras. Adicionalmente se tiene acuerdos de complementacion
econdmica, libre comercio e intercambio preferencial y alcance parcial con nuestro
pais (alcance parcial), 1 de marzo de 1984, méas protocolo modificatorio.

12.2.4Ecuador.
12.2.4.1 Aranceles:

De acuerdo con la decision 507 de la comunidad Andina de Naciones, Ecuador
adecuo su arancel de importaciones al texto Unico Nandina, nomenclatura
arancelaria comun de los paises miembros, que esta basada en el Sistema
Armonizado de Designacion y codificacion de Mercancias. Tarifa promedio aplicada
a todos los productos: 6,95 %; tarifa promedio aplicada a los productos
agropecuarios: 17, 55%; y para productos industriales es de 6,15%.
AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias) Son los establecidos por la
autoridad competente, consistentes en porcentajes segun el tipo de mercanciay se
aplica sobre la suma del Costo, Seguro y Flete (base imponible de la importacion).
FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) Se aplica el 0.5% sobre la base
imponible de la importacién.
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ICE (Impuesto a los Consumos Especiales) Porcentaje variable segun los bienes y
servicios que se importen. (Consulte en la pagina del SRI: www.sri.gob.ec, link:
Impuestos)

IVA (Impuesto al Valor Agregado) Corresponde al 12% sobre: Base imponible +
ADVALOREM + FODINFA + ICE.
IMPUESTO A LAS VENTAS: 12 %.

12.2.4.2 Acuerdos Comerciales.

Ecuador es miembro de la comunidad Andina de Naciones (CAN), desde su
fundacion como Junta del Acuerdo de Cartagena (JUNAC), 26 de mayo de 1969.

Como miembro de Aladi (Asociacion Latinoamericana de Integracion) de la CAN y
MERCOSUR ha suscrito acuerdos de complementacién econdmica con nuestro
pais.

12.2.5Estados Unidos

13.2.5.1 Aranceles.

Tarifa promedio aplicada a todos los productos: 2.9 % a 1, 9 %.
13.2.5.2 Acuerdos Comerciales.

Desde el 15 de mayo de 2012 -dia en que entré en vigencia el Tratado de Libre
Comercio entre Colombia y Estados Unidos-, la mayoria de productos colombianos
del sector agroindustrial ingresan al mercado del pais del norte sin arancel.

e Requisitos:

o *Paratodos los paises se requiere ICA e INVIMA.

o Ecuador, México, Ecuador, Panama tienen la posibilidad de enviar certificado de
origen para reduccion y/o eliminacion de arancel en el pais de destino.

o En el momento que se haga la exportacion se solicitaran una serie de
documentos que se requieren para realizar el trdmite operativo como tal, que
son mandatos, firmas para ser autorizadas por la policia antinarcéticos para la
firma de la carta de responsabilidad.

12.3 CERTIFICADO DE ORIGEN
Colombia en desarrollo de diferentes negociaciones internacionales ha obtenido

preferencias o beneficios arancelarios que le permiten al exportador ser mas
competitivo. Por tal motivo el ingreso de los productos colombianos en determinados
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paises tiene un tratamiento preferencial. Para esto se presenta el certificado de
Origen en el momento de su ingreso.

El Certificado de Origen se presenta para cada exportacion realizada, para
obtenerlo, primero se debe contar con la Determinacion de Origen, el cual es
expedido por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo con una vigencia de 1
0 2 afios.

Dependiendo del esquema preferencial, en Colombia, existen varios tipos de
certificados de origen como lo sefiala Precolombia en su sitio web'’. Para los paises
meta los que debemos utilizar son:

12.3.1 Certificado de origen forma A —ATPA-codigo 251.

Este formato es requerido para las exportaciones colombianas realizadas en el
marco de la ley de preferencias arancelarias andinas ATPA de los Estados Unidos
de América.

12.3.2 Certificado de origen ALADI-codigo 255

Establecido para Argentina, Bolivia, Brasil, Colombia, Ecuador, Chile, México,
Paraguay, Perd, Uruguay y Venezuela. Para este caso el certificado de origen debe
ser expedido en la misma fecha o dentro de los sesenta dias siguientes a la fecha
de emision de la factura comercial y tiene una validez de 180 dias.

12.3.3 Certificado de origen G3 para México-cédigo 256

Este formato rige solo para exportaciones colombianas con destino a México y su
validez es de un afio.

12.3.4 Certificado de origen terceros paises — cédigo 260

Este certificado se utiliza para la exportaciéon de productos colombianos que no
estén negociados en acuerdos firmados por Colombia. Se utliza con fines
administrativos y no sirve para reclamar una preferencia arancelaria.

12.4 REINTEGRO DE DIVISAS

17 PROCOLOMBIA. Exportaciones. Herramientas para el exportador. Ruta Exportadora.
Condiciones de Acceso. [Sitio web]. Colombia- Bogota. [Citado,15 , Octubre, 2016].Disponible en
http://www.colombiatrade.com.co/herramientas/condiciones-acceso
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Al realizar la exportacion se genera divisas y segun el régimen cambiario se debera
efectuar la venta de las divisas través de los intermediarios financieros autorizados
por el Banco de Republica a saber: bancos comerciales y entidades financieras. Y
se deberd previamente diligenciar la declaraciéon de cambio correspondiente y
realizar la venta de las divisas a su intermediario cambiario.

En caso que dentro de la negociacion con el distribuidor en el exterior sea con un
plazo mayor de 12 meses a partir de la fecha de la declaracion de exportacion, se
debe informar en este mismo periodo al Banco de Republica.

El Banco de la Republica bajo se resolucion externa No 8 de 2000, por el cual se
compendia el Régimen de cambios Internacionales, y su Circulacion Reglamentaria
Externa — DCNI -83, da lo relacionado para efectos del reingreso de las divisas para
exportadores.

13. PLAN FINANCIERO

El Sector cuenta con un margen bruto del 45 %, el cual ha venido creciendo
considerablemente en los dos ultimos afios. Lo anterior a una buena proporcion a
la disminucién del valor de las materias primas situacion que se ve reflejada en el
margen operacional. EI ROE (rentabilidad sobre el patrimonio) para estas empresas
se encuentra en 15% y el ROA (rentabilidad sobre activos), por el orden del 11%.
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13.1 INVERSION

La inversion para este proyecto estara basada el desembolso de recursos financiero
que el Laboratorio realizara en promocién y publicidad, adicionalmente a sus costos
se adicionaran los costos logisticos de internacionalizacion por cada pais en
estudio.

13.2 DOCUMENTOS QUE EXIGEN PARA TRANSPORTE AEREO
13.2.1Manifiesto Aéreo.

Documento donde va inscrita toda la carga que lleva un avion. Es la relacion
definitiva de toda la carga que se transporte. Debe ser entregado (por los agentes
IATA) a las autoridades del pais de importacién, a la llegada del avién al aeropuerto,
como paso previo al despacho de importacién de mercancias.

13.2.2 Pdliza de Fletamento o Contrato Charter:

Es unos documentos en el cual la aerolinea y el propietario de la mercancia
establecen sus obligaciones y responsabilidades respecto a la utilizacién del
servicio.

13.3.3 AWB (AIR WAY BILL). O conocimiento de embarque aéreo: Es los
documentos de transporte aéreo internacional, donde se especifica Las partes
contratantes, la mercancia trasportada, el itinerario, medio de transporte utilizado y
el flete.

13.1 LOGISTICA INTERNACIONAL

Como lo dice Procolombia en su sitio web 18, es necesario establecer los medios de
trasporte que se van a utilizar para el acceso del producto al pais estudio. En el
siguiente cuadro se encuentran las tarifas de Courier, aéreo y maritimo, por las
cuales saldria la unidad del producto sin utilidad. Segun el Decreto 2685 de 1999.

La Sociedad de Intermediacién Aduanera (SIA) cuyo objeto social principal es el
ejercicio de la intermediacion aduanera, es la Unica que puede llenar las
formalidades aduanera cuando la exportacién supera los US $ 2000, si la cifra es
menor se podra realizar directamente los tramites aduaneros o utilizar servicios
expresos de transporte como FedEx o DHL.

18 PROCOLOMBIA. Exportaciones. Herramientas para el exportador. Ruta Exportadora. Logistica y
Distribucién fisica Internacional. [sitio web]. Colombia- Bogota. [Citado, 6, Octubre,
2016].Disponible en_http://www.procolombia.co/ruta-exportadora/#forward.
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Para la obtencién del DEX (Declaracion de Exportacion) se debe adjuntar los
siguientes documentos para el producto en estudio:

o Factura Comercial
o Registro Sanitario
o Documento Guia de transporte

Por otro lado para hallar los costos logisticos se tiene en cuenta las dimensiones y
peso de los empaques secundarios:

Este embalaje protege el producto, y permite apilar, permite también que se pueda
levantar muy facilmente, mover y asegurar, y dado la informacion bésica para su
maniobrabilidad. Adicionalmente es un empaque fuerte y adecuado que permite la
carga viaje por aire, tierra y mar.

Para determinar los precios logisticos se calcularon teniendo en cuenta los costos
de cuenta de manejo y fletes, transporte puerto, bodegajes, cargue y descargues,
Inspecciones requeridas, uso de instalaciones, comisiones aduaneras, gastos
operativos, documentacion requerida y el certificado de origen en los paises que lo
solicitan.

Figura 3. Empaque secundario para presentacion 10 gry de 2 gr
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Fuente: Laboratorio Larssen

13.3.1 Caja de 2gr por 144 unidades Aéreo.
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Tabla 13. Costos Logisticos Aéreos presentacién 2 gr

T.C.Fecha Fact $3.000,00

Pesobruto  20KG
pesoneto  17KG
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
¥4 |Cuenta de manejo y fletes pikkt Hrk $340.000 $0 $340.000
¥ Transporte Aeropuerto i Fim $70000 $0 $70.000
eyl surchage B Hrk $70.000 $0 $70.000
Fikk agenciamiento i b $120.000 $0 $120.000
e gestion operativa prite ke $300.000 $0 $300.000
Fkt Certificado de origen pinit i $0 $0 $0
$900.000
CGUATEMALA - CIUDAD DE GUATEMALA
Total Unitario Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 2 gr 100000 1§ 900,00 $900.000]  [Insectisida de 10 gr 100000 [$ 270000 $2.700.000
TOTALES 1000,00 $ 90000000| |TOTALES 1000,00 $2.700.000,00
T.C. Fecha Fact §3.000,00
Pesobruto  20KG
peso neto 17KG
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
*h% - |Cuenta de manejo y fletes ikt b $340.000 $0 $340.000
- Transporte Aeropuerto i Fm $70000 $0 $70.000
oyl surchage it ke $70.000 $0 $70.000
Fikk agenciamiento i b $120.000 $0 $120.000
e gestion operativa prite ikt $300.000 $0 $300.000
Fhkk Certificado de origen pinit B $30.000 $0 $30.000
$930.000
EEUU- MIAMI
Total Unitario Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total
Insectisida de 2 gr 1.00000 |§ 93000 $930000[  [Insectisida de 10 gr 100000 |$ 2.730,00 $2.730.000
TOTALES 1.000,00 $ 93000000 |TOTALES 1.000,00 $  2.730.000,00
T.C.FechaFact $3.000,00
Pesobruto  20KG
peso neto 17KG
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
¥ |Cuenta de manejo y fletes b Fm $340.000 $0 $340.000
¥4 Transporte Aeropuerto B Hm $70.000 $0 $70.000
syl surchage i b $70.000 $0 $70.000
i Jagenciamiento it ke $120000 $0 $120.000
Fhk gestion operativa pimie b $300.000 $0 $300.000
i Certficado de origen prite ik $30.000 $0 $30.000
$930.000
ECUADOR-GUAYAQUIL
Total Unitario Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 2 gr 100000 1§ 930,00 $930.000]  [Insectisida de 10 gr 100000 [$ 273000 $2.730.000
TOTALES 1.000,00 $ 93000000 |TOTALES 1.000,00 $  2.730.000,00

Tabla 13. (Continuacion)
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Pesobruto  20KG
peso neto 17KG
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total

¥ |Cuenta de manejo y fletes B b $330.000 $0 $330.000

e Transporte Aeropuerto Rl Hikkkk $70.000 $0 $70.000

b full surchage i Hikkkk $70.000 $0 $70.000

b agenciamiento i Hheik $120000 $0 $120.000

hiid gestion operativa ek b $300000 $0 $300.000

ek Certficado de origen i Hikkkk $0 $0 $0

$890.000
SANJOSE- COSTARICA
Total Unitario Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 2 gr 100000 1§ 890,00 $890.000] |Insectisida de 10 gr 100000 1§ 2.69000 $2.690.000
TOTALES 1.000,00 $ 890.00000| [TOTALES 1.000,00 $  2690.00000
T.C.FechaFact $3.000,00
Pesobruto  20KG
peso neto 17KG
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total

ek Cuenta de manejo Y fletes ke Hheik $330000 $0 $330.000

hiid Transporte Aeropuerto ki b $70.000 $0 $70.000

hiid full surchage i b $70.000 $0 $70.000

FH agenciamiento Fimie b $120.000 $0 $120.000

Fikk gestion operativa B Hikkkk $300.000 $0 $300.000

Fikk Certificado de origen Rl Hirkkk $30.000 $0 $30.000

$920.000

MEXICO-GUADALAJARA
Total Unitario Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 2 gr 1.00000 |§ 92000 $920000[  |Insectisida de 10 gr 100000 |$ 2.720,00 $2.720.000
TOTALES 1.000,00 $ 92000000  |TOTALES 1.000,00 $ 272000000

Fuente: Autor del Proyecto

13.3.2 Caja de 10 gr por 24 unidades Aéreo.
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Tabla 14. Costos Logisticos Aéreos presentacion 10 gr

Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
i Cuenta de manejo yfletes bk Hhkrk $520.000 $0 $520.000
Yk Transporte Aeropuerto Yrierk Yrierk $70.000 $0 $70.000
b full surchage Yrkkek Yrierk $70.000 $0 $70.000
b gestion operativa Xkt Ykt $300.000 $0 $300.000
Yk Certificado de origen Yrierk Yrierk $0 $0 $0
HiHHAE
GUATEMALA - CIUDAD DE GUATEMALA
Total Unitario envio Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr 100000 |$ 1.08000|  $1.080.000| |Insectisidade 10gr 100000 |$ 7.080,00 $7.080.000
TOTALES 1.000,00 $ 1.080.00000| [TOTALES 1.000,00 $ 7.080.000,00
SALVADOR - SAN SALVADOR
Insectisida de 10 gr | 100000 [$  120000]  $1.100000| [Insectsida de 10gr [ 100000 [$ 70000 $7.100.000
TOTALES 1.000,00 $ 1.100.000,00| |TOTALES 1.000,00 $ 7.100.000,00
T.C.FechaFact $3.000,00
Pesobruto  45Kg
peso neto 42Kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
HhERE Cuentademanejoyfletes [ Ykt $400.000 $0 $400.000
b Transporte Aeropuerto xikkkk Hkkk $70.000 $0 $70.000
b full surchage ¥rkkek b $70.000 $0 $70.000
prik agenciamiento Yrerk Hhkrkk $120.000 $0 $120.000
b gestion operativa Yikrk Hhkrkk $300.000 $0 $300.000
Yk Certificado de origen bk Hhirkk $30.000 $0 $30.000
T.C.Fecha Fact $3.000,00
Pesobruto  45Kg
peso neto 42Kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
b Cuenta de manejo yfletes Xk Ykt $520.000 $0 $520.000
b Transporte Aeropuerto bkt Ykt $70.000 $0 $70.000
¥k full surchage hiid hikid $70.000 $0 $70.000
b agenciamiento Yikhk Ykt $120.000 $0 $120.000
i gestion operativa Yikhkk Yhkkkk $300.000 $0 $300.000
Yk Certificado de origen hikid hikid $30.000 $0 $30.000
$1.110.000
EEUU- MIAMI
Total Unitario Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr 100000 |$§ 112000  $1.110.000| |insectisidade 10gr 100000 [$ 7.110,00 $7.110.000
TOTALES 1.000,00 $ 111000000 |TOTALES 1.000,00 $  7.110.000,00
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
i Cuenta de manejo y fletes Yikkik Yikkik $425.000 $0 $425.000
b Transporte Aeropuerto ke Hikke $70.000 $0 $70.000
b full surchage Hikkt Hikkek $70.000 $0 $70.000
b gestion operativa hikkt Hikkek $300.000 $0 $300.000
b Certificado de origen HikkE Ykt $30.000 $0 $30.000

Tabla 14. (Continuacion)
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ECUADOR-QUITO

Total Unitario Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr 100000 |$ 101500 $1.015.000| |Insectisida de 10 gr 1.000,00 [$ 7.015,00 $7.015.000
TOTALES 1.000,00 $ 1.015.000,00 [ |TOTALES 1.000,00 $ 7.015.000,00
T.C.FechaFact $3.000,00
Peso bruto 45Kg
peso neto 42Kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
Hexrk Cuenta de manejo yfletes b Hrkkkk $520.000 $0 $520.000
ECUADOR-GUAYAQUIL
Total Unitario Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr 1.000,00 |$ 1.110,00 $1.110.000| |Insectisida de 10 gr 1.000,00 |$ 7.110,00 $7.110.000
T.C. Fecha Fact $3.000,00
Peso bruto 45Kg
peso neto 42Kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
i Cuenta de manejo yfletes ki il $440.000 $0 $440.000
il Transporte Aeropuerto e e $70.000 $0 $70.000
il full surchage bkl i $70.000 $0 $70.000
HhEx agenciamiento kil e $120.000 $0 $120.000
Hhkx gestion operativa i e $300.000 $0 $300.000
ik Certificado de origen ki ki $0 $0 $0
$1.000.000
T.C.Fecha Fact $3.000,00
Peso bruto 45Kg
peso neto 42Kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
kil Cuenta de manejo yfletes bl b $470.000 $0 $470.000
ok Transporte Aeropuerto b i $70.000 $0 $70.000
HEEx full surchage e i $70.000 $0 $70.000
HEEx agenciamiento o i $120.000 $0 $120.000
b gestion operativa bkl il $300.000 $0 $300.000
HhEx Certificado de origen HErRR i $30.000 $0 $30.000
$1.060.000
MEXICO-GUADALAJARA
Total Unitario Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr 1.00000 |$  1.060,00 $1.060.000] |Insectisida de 10 gr 1.00000 [$ 7.060,00 $7.060.000
TOTALES 1.000,00 $ 1.060.000,00 [ |TOTALES 1.000,00 $ 7.060.000,00

Fuente: Autor del Proyecto
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13.3.3 Caja de 10 gr por 24 unidades Maritimo.

Tabla 15 Costos Logisticos Maritimos presentacién 10 gr

T.C.FechaFact $3.000,00
Peso bruto 166 kg
peso neto 150 kg

Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
il Cuenta de manejo y fletes i i $1.200.000 $0 $1.200.000
Hexk Transporte puerto i Herkik $800.000 $0 $800.000
ke bodegajes ki b $20.000 $0 $20.000
Hexk cargue y descargue i i $50.000 $0 $50.000
i inspeccion i i $600.000 $0 $600.000
Hexk uso de instalaciones i i $10.000 $0 $10.000
il comison de aduana il ek $380.000 $0 $380.000
il gastos operativos ikl il $100.000 $0 $100.000
i documentacion i ke $20.000 $0 $20.000
Hexk Certificado de origen i i $0 $0 $0
$3.180.000
GUATEMALA - CIUDAD DE GUATEMALA
Total Unitario de envio Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr 3.600,00 [$ 883,33 $3.180.000 Insectisida de 10 gr 360000 |$ 6.883,33 $24.780.000
TOTALES 3.600,00 $ 3.180.000,00 TOTALES 3.600,00 $ 24.780.000,00
T.C.Fecha Fact $3.000,00
Peso bruto 165kg
peso neto 150 kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
i Cuenta de manejo yfletes ki kKR $1.100.000 $0 $1.100.000
Hexk Transporte puerto i Hhxkik $800.000 $0 $800.000
i bodegajes ki kR $20.000 $0 $20.000
KRk cargue y descargue il il $50.000 $0 $50.000
b inspeccion ki kR $600.000 $0 $600.000
Hexk uso de instalaciones i i $10.000 $0 $10.000
i comison de aduana ki kR $380.000 $0 $380.000
HhkE gastos operativos kil b $100.000 $0 $100.000
i documentacion ki kR $20.000 $0 $20.000
Hhxx Certificado de origen bk il $0 $0 $0
$3.080.000
SALVADOR - SAN SALVADOR
Total Unitario de envio Cantidad | Valor Unitario Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr 3.600,00 |$ 855,56 $3.080.000 Insectisida de 10 gr 360000 |$ 6.855,56 $24.680.000
TOTALES 3.600,00 $ 3.080.000,00 TOTALES 3.600,00 $ 24.680.000,00
T.C.Fecha Fact $3.000,00
Peso bruto 165 kg
peso neto 150 kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
Hexkk Cuenta de manejo yfletes i i $990.000 $0 $990.000
i Transporte puerto i i $800.000 $0 $800.000
Hexk bodegajes i i $20.000 $0 $20.000
i cargue y descargue i i $50.000 $0 $50.000
Hexk inspeccion i i $600.000 $0 $600.000
il uso de instalaciones il ek $10.000 $0 $10.000
Hexk comison de aduana i orkkxx $380.000 $0 $380.000
b gastos operativos ki ek $100.000 $0 $100.000
Hexk documentacion ki orkkxx $20.000 $0 $20.000
b Certificado de origen ki b $0 $0 $0
$2.970.000
COSTA RICA-SAN JOSE
Total Unitario de envio Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr 360000 [$ 82500 $2.970.000 Insectisida de 10 gr 360000 |$  6.82500 $24.570.000
TOTALES 3.600,00 $ 2.970.000,00 TOTALES 3.600,00 $ 24.570.000,00
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Tabla 15. (Continuacion)

Fuente: Autor del Proyecto
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T.C.FechaFact $3.000,00
Pesobruto  165kg
peso neto 150kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
Frikk Cuenta de manejo yfletes ek b $1.250.000 $0 $1.250.000
Hexx Transporte puerto il Frexek $800.000 $0 $800.000
b bodegajes ik b $20.000 $0 $20.000
b cargue ydescargue ek Hhkrkk $50.000 $0 $50.000
i inspeccion i i $600.000 $0 $600.000
b uso de instalaciones ke b $10.000 $0 $10.000
Hexx comison de aduana il b $380.000 $0 $380.000
e |gastos operativos ki Hkkt $100.000 $0 $100.000
b documentacion i b $20.000 $0 $20.000
i Certificado de origen ek b $30.000 $0 $30.000
$3.260.000
MEXICO-VERACRUZ
Total Unitario de envio Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr 360000 [$ 90556 $3.260.000 Insectisida de 10 gr 360000 |$  6.90556 $24.860.000
TOTALES 3.600,00 $ 3.260.000,00 TOTALES 3.600,00 $ 24.860.000,00
T.C.FechaFact $3.000,00
Pesobruto  165kg
peso neto 150 kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
Hrrkk Cuenta de manejo yfletes ek Frkbrk $1.350.000 $0 $1.350.000
wrik Transporte puerto ki b $800.000 $0 $800.000
b bodegajes ek Fknks $20.000 $0 $20.000
b cargue y descargue ke b $50.000 $0 $50,000
b inspeccion ik b $600.000 $0 $600.000
Herk uso de instalaciones il Frbeek $10.000 $0 $10.000
i comison de aduana i Frkkk $380.000 $0 $380.000
ek |gastos operativos ik ket $100.000 $0 $100.000
b documentacion ke b §$20.000 $0 $20.000
Fkkk Cemﬁcado de Oflgeﬂ kkkkkk Fhkkkkk $ 30000 $0 $ 30000
$3.360.000
ESTADOS UNIDOS
Total Unitario de envio Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr 360000 [$ 93333 $3.360.000 Insectisida de 10 gr 360000 |$  6.93333 $24.960.000
TOTALES 3.600,00 $ 3.360.000,00 TOTALES 3.600,00 $ 24.960.000,00
T.C.FechaFact $3.000,00
Peso bruto 165 kg
peso neto 150kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
b Cuenta de manejo yfletes ik Fhkkkk $900.000 $0 $900.000
i Transporte puerto il Frierk $800.000 $0 $800.000
il bodegajes il Frekt $20.000 $0 $20.000
b cargue y descargue ke b $50.000 $0 $50.000
b inspeccion ke b $600.000 $0 $600.000
i uso de instalaciones ek Yrkkkk $10.000 $0 $10.000
s comison de aduana ek b $380.000 $0 $380.000
ek |gastos operativos ik Hkekt $100.000 $0 $100.000
b documentacion ke b $20.000 $0 $20.000
b Certificado de origen ik Fhkrkk $30.000 $0 $30.000
LRI
ECUADOR/GUAYAQUIL
Total Unitario de envio Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr 360000 [$ 80833 $2.910.000 Insectisida de 10 gr 360000 |$ 680833 $24.510.000
TOTALES 3.600,00 $ 2.910.000,00 TOTALES 3.600,00 $ 24.510.000,00




13.3.4 Caja de 2gr por 144 unidades Maritimo

Tabla 16. Costos Logisticos Maritimos presentacion 2 gr

T.C.FechaFact $3.000,00

Pesobruto 166 kg
peso neto 151,20 kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
fiiid Cuenta de manejo yfletes b Fhikx $1.200.000 $0 $1.200.000
il Transporte puerto i Frkx $800.000 $0 $800.000
b bodegajes phkkrE Hkkk $20.000 $0 $20.000
i cargue y descargue ek Friekk $50.000 $0 $50.000
Herk inspeccion il Frkkex $600.000 $0 $600.000
i uso de instalaciones ek i $10.000 $0 $10.000
hiid comison de aduana Frikex Frikex $380.000 $0 $380.000
hiisd gastos operafivos b Frirkk $100.000 $0 $100.000
i documentacion wrkkx i $20.000 $0 $20.000
we [ Certficado de origen rhrknk Hikirk $0 $0 $0
$3.180.000
GUATEMALA - CIUDAD DE GUATEMALA
Total Unitario de envio Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total [Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
Insectisida de 2 gr 907200 |$ 350,53 $3.180.000 |Insectisida de2gr 907200 [$ 215053 §19.509.600
TOTALES 9.072,00 § 3.180.000,00 [ToTALES 9.072,00 $19.509.600
T.C.Fecha Fact $3.000,00
Pesobruto 166 kg
peso neto 151,20 kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
i Cuenta de manejo yfletes b hkkkk $990.000 $0 $990.000
b Transporte puerto il i $800.000 $0 $800.000
Hhrk hodegajes ek Frkkex $20.000 $0 $20.000
b cargue ydescargue b b $50.000 $0 $50.000
b inspeccion il b $600.000 $0 $600.000
b uso de instalaciones B HhkkkE §$10.000 $0 $10.000
Hrik comison de aduana il b §$380.000 $0 $380.000
Hhrk |gastos operativos Frkkkx Frkkex $100.000 $0 $100.000
b documentacién il b $20.000 $0 $20.000
b Certificado de origen b i $0 $0 $0
$2.970.000
COSTA RICA-SAN JOSE
Total Unitario de envio Cantidad | Valor Unitario |  Valor Total [Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
Insectisida de 2 gr 907200 |$ 32738 $2.970.000 |Insectisida de2gr 907200 [$ 212738 §19.299.600
TOTALES 9.072,00 § 2.970.000,00 [ToTALES 9.072,00 §19.299.600
T.C.Fecha Fact $3.000,00
Pesobruto  166kg
peso neto 151,20 kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total
b Cuenta de manejo yfletes i Friek §$1.250.000 $0 $1.250.000
b Transporte puerto b i $800.000 $0 $800.000
bl bodegajes ik Hkk §$20.000 $0 $20.000
b cargue ydescargue b b §$50.000 $0 $50.000
b inspeccion il i $600.000 $0 $600.000
i uso de instalaciones Frkkkx Frkkex $10.000 $0 $10.000
b comison de aduana Fiki b $380.000 $0 $380.000
## |gastos operafivos b i $100.000 $0 $100.000
b documentacién il b §$20.000 $0 $20.000
ik Certificado de origen B ek $30.000 $0 $30.000
$3.260.000
MEXICO-VERACRUZ
Total Unitario de envio Cantidad | Valor Unitario | Valor Total |Tota| Unitario venta Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
Insectisida de 2 gr 907200 |$ 35935 $3.260.000]  [Insectisida de 2 gr 907200 [$ 215935| §$19.589.600
ITOTALES 9.072,00 $ 3.260.000,00 |TOTALES 9.072,00 $19.589.600
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Tabla 16. (Continuacion)

T.C.FechaFact $3.000,00

Pesobruto 166 kg
peso neto 151,20 kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total

ek |Cuenta de manejo yfletes ek ek $1.350.000 $0 $1.350.000

Hrik Transporte puerto i Fhikik $800.000 $0 $800.000

b bodegajes ek bk $20.000 $0 $20.000

b cargue y descargue ikt Hkkkk $50.000 $0 $50.000

b inspeccion ikt bk $600.000 $0 $600.000

bk uso de instalaciones ik Yrkrk $10.000 $0 $10.000

bk comison de aduana ik b $380.000 $0 $380.000

Hrik gastos operativos i Ykt $100.000 $0 $100.000

bk documentacion b Ykrk $20.000 $0 $20.000

b Certificado de origen ik bk $30.000 $0 $30.000

$3.360.000
ESTADOS UNIDOS
Total Unitario de envio Cantidad | Valor Unitario | ~ Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
Insectisida de 2 gr 907200 [§ 37037 $3.360.000]  |Insectisida de 2 gr 907200 [$ 217037 $19.689.600
TOTALES 9.072,00 $ 336000000 TOTALES 9.072,00 $19.689.600
T.C.FechaFact $3.000,00
Pesobruto 166 kg
peso neto 151,20 kg
Factura No. Concepto Proveedor Nit valor IVA Total

i Cuenta de manejo yfletes i Yhirk $900.000 $0 $900.000

b Transporte puerto ikt ek $800.000 $0 $800.000

i hodegajes ekt b $20.000 $0 $20.000

b cargue ydescargue i ekt $50.000 $0 $50.000

b inspeccion ek b $600.000 $0 $600.000

Hrik uso de instalaciones i Fhirkk $10.000 $0 $10.000

b comison de aduana ik Yrkrk $380.000 $0 $380.000

b gastos operativos ikt ik $100.000 $0 $100.000

b documentacion ki ikt $20.000 $0 $20.000

b Certificado de origen ek Hekkk $30.000 $0 $30.000

$2.910.000
ECUADOR/GUAYAQUIL
Total Unitario de envio Cantidad | Valor Unitario | ~ Valor Total Total Unitario venta Cantidad | Valor Unitario | Valor Total

Insectisida de 2 gr 907200 |$ 32077 $2910000{ |insectisida de 2 gr 907200 |$  212077] $19.239.600
TOTALES 9.072,00 $ 291000000 TOTALES 9.072,00 $19.239.600

Fuente: Autor del Proyecto
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13.3.5 Cajade 2 gr por 144 unidades Courier.

Tabla 17 Costos Logisticos Courier presentacién 2 gr

CLIENTE dkkkkkkkkkkk
Factura NO kkkkkkkkkkkkkk
Valor Factura USD 86,40
Fecha Factura Fhkkkkk
T.C. Fecha Fact $3.000,00
Valor en pesos facturaCOP  $ 259.200,00
peso 24 KG
Dimensiones 74,5%16*8,7
COURIER 3$ 430.000,00

GUATEMALA/SALVADOR (CAPITALES)

Total Unitario Cantidad Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 2 gr 144,00 $ 478611 1% 689.200,00
TOTALES 144,00 $ 689.200,00
CLIENTE dkkkkkkkkkkk

Factura NO *kkkkkkkkkkkkk

Valor Factura USD 86,40

Fecha Factura Fkkkkk

T.C. Fecha Fact $3.000,00

Valor en pesos facturaCoOP  $ 259.200,00

peso 2,4 KG

Dimensiones 32,5%*9,5%19,6

COURIER $ 300.000,00

COSTA RICA// ECUADOR QUITO//ECUADOR GUAYAQUIL/

Total Unitario Cantidad Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 2 gr 144,00 $ 3.88333]|% 559.200,00
TOTALES 144,00 $ 559.200,00
CLIENTE *kkkkkkkkkkk

Factura NO *hkkkkkkkkkkkk

Valor Factura USD 86,40

Fecha Factura Fkk ki

T.C. Fecha Fact $3.000,00

Valor en pesos factura COP $ 259.200,00

peso 2,4 KG

Dimensiones 32,5%*9,5%19,6

COURIER $ 300.000,00

MEXICO - DISTRITO FEDERAL//EE UU - WASHINGTON

Total Unitario Cantidad Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 2 gr 144,00 $ 3.88333]|% 559.200,00
TOTALES 144,00 $ 559.200,00

Fuente: Autor del Proyecto
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13.3.6 Caja de 10 gr por 24 Unidades Courier.

Tabla 18 Costos Logisticos Courier presentacioén 10 gr

CUENTE hkkkkkkkkhkk

Factura No. Fode gk ko dkokok ok dkk k

Valor Factura UsSD 48,00

Fecha Factura FREEIER

T.C. Fecha Fact $3.000,00

Valor en pesos factura COP $ 144.000,00

peso 1 KG

Dimensiones 32,5%9,5*19,6

COURIER $ 290.000,00

GUATEMALA/SALVADOR (CAPITALES)

Total Unitario Cantidad Valor Unitario Valor Total envio
Insectisida de 10 gr | 24,00 $ 18.083,33 | $ 434.000,00
TOTALES 24,00 $ 434.000,00
CUENTE hkkkkkkkkhkk

Factura No. Fode gk ko dkokok ok dkk k

Valor Factura UsD 48,00

Fecha Factura FHEIAEE

T.C. Fecha Fact $3.000,00

Valor en pesos factura COP $ 144.000,00

peso 1 KG

Dimensiones 32,5*9,519,6

COURIER $ 200.000,00

COSTA RICA/l ECUADOR QUITO//ECUADOR GUAYAQUIL//PANAMA-PANAMA

Total Unitario Cantidad Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr | 24,00 $ 1433333 | $ 344.000,00
TOTALES 24,00 $ 344.000,00
CUENTE kkkkkkkkkkkk

Factura No. Fode gk ko dkokok ok dkk k

Valor Factura UsD 48,00

Fecha Factura FHEIAEE

T.C. Fecha Fact $ 3.000,00

Valor en pesos factura COP $ 144.000,00

peso 1 KG

Dimensiones 32,5*9,519,6

COURIER $ 230.000,00

MEXICO - DISTRITO FEDERAL//EE UU - WASHINGTON

Total Unitario Cantidad Valor Unitario Valor Total
Insectisida de 10 gr | 24,00 $ 1558333 | $ 374.000,00
TOTALES 24,00 $ 374.000,00

Fuente: Autor del Proyecto
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Tabla 19 Resumen Costos Logisticos 10gr

COSTO UNIDAD

PRODUCTO DESTINO TRASNPORTE
INTERNACIONAL
INSECTISIDA 10 GR COSTARICA COURIER S 14.333
INSECTISIDA 10 GR COSTARICA AEREO S 1.110
INSECTISIDA 10 GR COSTARICA MARITIMO S 825
INSECTISIDA 10 GR ESTADOS UNIDOS MARITIMO S 933
INSECTISIDA 10 GR MIAMI AEREO S 1.110
INSECTISIDA 10 GR WASHINGTON COURIER S 15.583
INSECTISIDA 10 GR GUADALAJARA AEREO S 1.060
INSECTISIDA 10 GR MEXICO DISTRITO FEDERAL COURIER S 15.583
INSECTISIDA 10 GR VERACRUZ-MEXICO MARITIMO S 906
INSECTISIDA 10 GR GUATEMALA COURIER S 18.083
INSECTISIDA 10 GR GUATEMALA AEREO S 1.080
INSECTISIDA 10 GR GUATEMALA MARITIMO S 883

INSECTISIDA 10 GR

QUITO

COURIER

INSECTISIDA 10 GR

QUITO

AEREO

Fuente: Autor del Proyecto

Tabla 20 Resumen Costos Logisticos 2 gr

PRODUCTO

DESTINO

COSTO UNIDAD
TRASNPORTE
INTERNACIONAL

INSECTISIDA 2 GR COSTARICA COURIER S 1.883
INSECTISIDA 2 GR COSTARICA AEREO S 690
INSECTISIDA 2 GR COSTARICA MARITIMO S 127
INSECTISIDA 2 GR ESTADOS UNIDOS MARITIMO S 170
INSECTISIDA 2 GR MIAMI AEREO S 730
INSECTISIDA 2 GR WASHINGTON COURIER S 1.883
INSECTISIDA 2 GR GUADALAJARA AEREO S 720
INSECTISIDA 2 GR MEXICO DISTRITO FEDERAL COURIER S 1.883
INSECTISIDA 2 GR VERACRUZ-MEXICO MARITIMO S 159
INSECTISIDA 2 GR GUATEMALA COURIER S 2.786
INSECTISIDA 2 GR GUATEMALA AEREO S 700
INSECTISIDA 2 GR GUATEMALA MARITIMO S 151
INSECTISIDA 2 GR QUITO COURIER S 1.883
INSECTISIDA 2 GR QUITO AEREO S 720

Fuente: Autor del Proyecto
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13.4 PRECIOS DE VENTA

Los precios de venta que se calcularon estan muy por debajo del precio de venta
gue se hallaron en los diferentes paises de estudio con productos similares, para
dar un margen llamativo de negociacion a los clientes finales.

El precio del Dolar que se tom6 como referencia fue de $ 2890.
Los costos logisticos mas altos son los de Courier, que estaran para un analisis
envio de muestras en caso que se requieran, por eso no se tendran en cuenta para

el andlisis de Estado de Resultados y el calculo de punto de equilibrio. Seguidos por
los costos logisticos via Aérea y con unos precios mucho mas factibles via Maritimo.
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Tabla 21 Precio de Venta Presentacién 10 gr

PRECIOEN
(0STO UNIDAD W0 COSTOS (0STOS ~ VALOR UNITARIO ~ MARGEN BRECIO RECIO DOLARES
PRODUCTO DESTINO VIA TRASNPORTE TOTALES ~ DEVENTASIN  DESEABLE
FIOS  VARIABLES PROPUESTO  AJUSTADO  VALOR DIVISA
INTERNACIONAL UNITARIOS ~ UTILIDAD 45%

A HOY

INSECTISIDATOGR ~ {COSTARICA COURIER |§ 143335 40005 200015 20333[5 14313 05%[ S 3696970 [ 37.00000(5 1280
INSECTISIDAL0GR ~ |COSTARICA ARO[ LUO|S 400015 2000{5  7U0{5 143BR %S 29727 [S 1300000 | $ 450
INSECTISIDAL0GR  |COSTARICA MARITIMO | § 8505 4000{5 200015  68B[S 631500 I5%| 5 1240909 |$ 1250000 | § 433
INSECTISIDATOGR  [ESTADOS UNIDOS MARITIMO | § $3315 4000{5 200005  693[S  6IBA 15%| 5 1260606 | 1270000 | § 439
INSECTISIDATOGR ~ [MIAMI ARREO |$ LUOYS 40005 200005  7A0(S 711000 5% 5 12927275 1300000 | § 450
INSECTISIDATOGR | WASHINGTON COURIER |5  15583|5 4000[S 200005  2U583[S 1558333 05%| 5 302020215 3930000(5 1360
INSECTISIDAL0GR ~ |GUADALAJARA AEREO |[§ 1060 |9 400015 2000{5 70605 706000 05%[ S 1283636 (S 1290000 | $ 446
INSECTISIDA 0GR |MEXICODISTRITO FEDERAL [COURIER |$ 155835 40005 2000|S 20583 [S 1558333 I5%| 5 302024215 3930000(5 1360
INSECTISIDAT0GR ~ [VERACRUZ-MEXICO MARITIMO | § 90615 4000{5 200015  6306[S 69055 I5%| 5 1255556 | S 1260000 | § 436
INSECTISIDATOGR  |GUATEMALA COURIER |5  18083|5 4000[S 200005  24083[S 1808333 5% 5 4378788 [ 4400000{5 1522
INSECTISIDAT0GR ~ |GUATEMALA ARREO |$ 10805 4000{5 200015  7080(S 708000 5% 5 1281273 |5 1290000 | § 446
INSECTISIDAT0GR ~ |GUATEMALA MARITIMO | $ 88315 40005 200005  6883[5 6883 I5%[ S 1255505 [S 1260000 | $ 436
INSECTISIDAI0GR ~ [GUAYAQUIL COURIER [§ 143335 4000|S 2000|5 20333|5 143B3R 05%[ S 3696970 [$ 37.00000(5 1280
INSECTISIDA10GR ~ [GUAYAQUIL ARREO | LU0YS 4000{5 200005  710(§ 711000 I5%| 5 1292707 $ 1300000 | § 450
INSECTISIDATOGR  |GUAYAQUIL MARITIMO | § 80815 400015 2000(5  6808{5 680833 I5%5 123787915 1240000 | § 429

Fuente: Autor del Proyecto
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Tabla 22. Precio de Venta presentacién 2 gr

PRECIO EN
CRIGURDAY C0TOS COSTOS R PRECIO PRECIO DOLARES
PRODUCTO DESTINO VIA TRASNPORTE TOTALES  DESEABLE

INTERNACIONAL FOS  VARIABLES UNTARIOS 45% PROPUESTO ~ AJUSTADO  VALOR DIVISA

A HOY

INSECTISIDA2 GR  |COSTARICA COURIER | S 1883 [ 1320 $ 680 |5 3883 45%[ S 7060615 7.10000] S 2,46
INSECTISIDA2 GR  |COSTARICA AEREO 5 6905 132015 680 |5 2690 45%[ S 4890915 4900005 1,70
INSECTISIDA2 GR  |COSTARICA MARITIMO | § n7|§ 13015 6805 2177 45%[ S 3867975 3.90000] 5 1,35
INSECTISIDA2 GR  |ESTADOS UNIDOS MARITIMO | $ 170 [$ 1320 $ 6805 2170 45%[ S 394613 |5 4000005 1,38
INSECTISIDA2GR  [MIAMI AEREO S 73015 132016 68015 2730 45%| S 4963645 500000 | $ 1,73
INSECTISIDA2 GR  |WASHINGTON COURIER | $ 1883 |5 1320 $ 68015 3883 45%| S 7.06061 5 7.100,00 | $ 2,46
INSECTISIDA2 GR  |GUADALAJARA AEREO 5 7015 13015 6805 2720 45%( S 4945455 500000 S 1,73
INSECTISIDA2 GR  [MEXICO DISTRITO FEDERAL [COURIER | $ 1883 S 1320 $ 680 |5 3883 45%[ S 7060615 7.10000] S 2,46
INSECTISIDA2 GR  |VERACRUZ-MEXICO MARITIMO | $ 159 [$ 130§ 6805 2159 45%[ S 3926095 4000005 1,38
INSECTISIDA2GR  |GUATEMALA COURIER | $ 2785 130§ 68015 4786 45%[ S 87020215 8.800,00|$ 3,04
INSECTISIDA2 GR  |GUATEMALA AEREO S 70015 130§ 68015 2700 45%[ S 4909095 500000 |$ 1,73
INSECTISIDA2 GR  |GUATEMALA MARITIMO | $ 150 [ 132058 6805 2151 45%[ S 3910055 4000005 1,38
INSECTISIDA2 GR  |GUAYAQUIL COURIER | S 1883 [ 1320 $ 6805 3883 45%[ S 7.06061]5  7.100,00 | § 2,46
INSECTISIDA2 GR  |GUAYAQUIL AEREO 5 7305 13019 6805 2730 45%( S 4963645 500000 |9 1,73
INSECTISIDA2 GR  |GUAYAQUIL MARITIMO | § LS 13016 680 (S 2121 45%| 5 385594 |5 3.900,00 [ $ 1,35

Fuente: Autor de Proyecto
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13.5 ESTADOS DE RESULTADOS Y PUNTO DE EQUILIBRIO

Utilizaremos para este proyecto el margen promedio de las empresas del sector del
45 % y los costos totales informados por el Laboratorio de $ 6000 para el insecticida
en presentacion de 10 gry de $ 2000 pesos para la presentacion de 2 gr. Se calcul6
el Estado de Resultados y Punto de Equilibrio para Unidades y en ventas para el
transporte Logistico tanto Maritimo como Aéreo y asi tener todo el panorama y
poder comprar los 2 posibles forma de envio a los paises metas.

No se requiere inversion ni en maquinaria, ni personal, ni cambios para aumentar la
capacidad instalada ya que la produccion del producto es maquilada. El Laboratorio
que realiza esta operacion cuanta con suficiente capacidad instalada y asume los
costos referentes a la produccion asi como también cuenta con toda la
reglamentacion y permisos exigidos por la legislacion Colombiana.

Tabla 23. Estado de Resultados y Punto de Equilibro para Costa Rica

ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PUNTO DE EQUILIBRIO
PAIS- VIA COSTA RICA - MARITIMO
PRESENTACION 10 GR 2GR
PRECIO 12.500 $ 3.900 13.000 $ 4.900
CANTIDAD 3.600 9.072 1.000 1.000
VENTAS $ 45.000.000 $ 35.380.800 | $ 13.000.000 | $ 4.900.000
COSTO VARIABLE TOTAL + COSTO LOGISTICO $ 10.170.000 $7.324.560 | $ 3.110.000 | $ 1.370.000
MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL $ 34.830.000 $ 28.056.240 | $ 9.890.000 | $ 3.530.000
COSTOS FIJOS $ 14.400.000 $11.975.040 [ $ 4.000.000 | $ 1.320.000
MARGEN BRUTO $ 20.430.000 $16.081.200 | $ 5.890.000 | $ 2.210.000
MARGEN BRUTO % 45% 45% 45% 45%
% DE PARTICIPACION 80% 20% 80% 20%
GASTOS DE MARKETING $ 5,500,000 $ 4.400.000 $1.100.000 | $ 4.400.000 | $ 1.100.000
GASTOS DE VENTA $6,000,000 $ 4.800.000 $ 1.200.000 | $ 4.800.000 | $ 1.200.000
EBITDA $ 11.230.000 $ 13.781.200 -3.310.000 -$ 90.000
EBITA % 25% 39% -25% -2%
AMORTIZACIONES
GASTOS FINANCIEROS
RESULTADO $ 11.230.000 $ 13.781.200 -3.310.000 -$ 90.000
MARGEN POR UNIDAD $ 9.675 $3.093 | $ 9.890 $ 3.530
MARGEN PONDERADO $ 7.740 $619 | $ 7.912 $ 706
MARGEN PONDERADO TOTAL $ 8359 [ $ 8.618
UTILIDAD NETA $7.524.100 $9.233.404 -$2.217.700 -$60.300
UTILIDAD NETA% 17% 26% -17% -1%
PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES 1378 287 371 31
PUNTO DE EQUILIBRIO EN $ $ 17.227.922 $1.117.486 | $ 4.827.106 $ 150.104

Fuente: Autor de Proyecto
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Tabla 24. Estado de Resultados y Punto de Equilibro para México

PAIS- VIA

ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PUNTO DE EQUILIBRIO

MEXCO- MARITIMO

PRESENTACION
PRECIO
CANTIDAD
VENTAS

COSTO VARIABLE TOTAL + COSTO LOGISTICO

MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL
COSTOS FIJOS

MARGEN BRUTO

MARGEN BRUTO %

% DE PARTICIPACION

GASTOS DE MARKETING $ 5,500,000
GASTOS DE VENTA $6,000,000
EBITDA

EBITA %

AMORTIZACIONES

GASTOS FINANCIEROS

RESULTADO

MARGEN POR UNIDAD

MARGEN PONDERADO

MARGEN PONDERADO TOTAL
UTILIDAD NETA

UTILIDAD NETA%

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES
PUNTO DE EQUILIBRIO EN $

10 GR

2 GR

12.700 $4.000 | $ 12.900 $ 5.000

3.600 9.072 1.000 1.000

$ 45.720.000 $ 36.288.000 | $ 12.900.000 [ $ 5.000.000

$ 10.460.000 $7.614.560 | $ 3.060.000 | $ 1.400.000

$ 35.260.000 $28.673.440 [ $ 9.840.000 | $ 3.600.000

$ 14.400.000 $11.975.040 | $ 4.000.000 [ $ 1.320.000

$ 20.860.000 $ 16.698.400 | $ 5.840.000 | $ 2.280.000

46% 46% 45% 46%

80% 20% 80% 20%

$ 4.400.000 $ 1.100.000 4.400.000 | $ 1.100.000

$ 4.800.000 $ 1.200.000 | $ 4.800.000 | $1.200.000

$ 11.660.000 $ 14.398.400 -3.360.000 -20.000

26% 40% -26% -0,4%

$ 11.660.000 $ 14.398.400 -3.360.000 -$ 20.000

$ 12.700 $4.000 | $ 9.840 $ 3.600

$ 10.160 $800|$ 7.872 $ 720

$ 10.960 | $ 8.592

$ 7.812.200 | $ 9.646.928 [ $ (2.251.200)| $  (13.400)
17% 27% -17% -0,3%

1051 219 372 31

$ 13.348.905 $874.091 | $ 4.804.469 $ 153.631

Fuente: Autor de Proyectos

Tabla 25. Estado de Resultados y Punto de Equilibro para Guatemala

ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PUNTO DE EQUILIBRIO

PAIS- VIA
PRESENTACION
PRECIO
CANTIDAD
VENTAS

COSTO VARIABLE TOTAL + COSTO LOGISTICO

MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL
COSTOS FlJOS

MARGEN BRUTO

MARGEN BRUTO %

% DE PARTICIPACION

GASTOS DE MARKETING $ 5,500,000
GASTOS DE VENTA $6,000,000
EBITDA

EBITA %

AMORTIZACIONES

GASTOS FINANCIEROS

RESULTADO

MARGEN POR UNIDAD

MARGEN PONDERADO

MARGEN PONDERADO TOTAL
UTILIDAD NETA

UTILIDAD NETA%

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES
PUNTO DE EQUILIBRIO EN $

GUATEMALA - MARITIMO

10 GR 2GR
$ 12.600 $4.000($ 12.900 $ 5.000
3.600 9.072 1.000 1.000
$ 45.360.000 $ 36.288.000 | $ 12.900.000 $ 5.000.000
$ 10.380.000 $7.534.560 | $ 3.080.000 $ 1.380.000
$ 34.980.000 $28.753.440 | $ 9.820.000 $ 3.620.000
$ 14.400.000 $11.975.040 [ $ 4.000.000 $ 1.320.000
$ 20.580.000 $16.778.400 | $ 5.820.000 $ 2.300.000
45% 46% 45% 46%
80% 20% 80% 20%
$ 4.400.000 $1.100.000 | $ 4.400.000 $ 1.100.000
$ 4.800.000 $1.200.000 | $ 4.800.000 $ 1.200.000
$ 11.380.000 $ 14.478.400 -3.380.000 0,00
25% 40% -26% 0%
$ 11.380.000 $ 14.478.400 -3.380.000 $0
$ 9.717 $3.169($ 9.820 $ 3.620
$ 7.773 $634 [ $ 7.856 $724
$ 8.407 | $ 8.580
$ 7.624.600 | $ 9.700.528 | $ (2.264.600)| $ -
17% 27% -18% 0,00%
1370 285 373 31
$ 17.265.145 $1.139.500 | $ 4.811.189 $ 153.846

Fuente: Autor de Proyecto
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Tabla 26 Estado de Resultados y Punto de Equilibro para Ecuador

ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PUNTO DE EQUILIBRIO
PAIS- VIA ECUADOR - MARITIMO
PRESENTACION 10 GR 2GR
PRECIO 12.400 $3.900 (% 13.000 $ 5.000
CANTIDAD 3.600 9.072 1.000 1.000
VENTAS $ 44.640.000 $35.380.800 | $ 13.000.000 $ 5.000.000
COSTO VARIABLE TOTAL + COSTO LOGISTICO K 10.110.000 $7.264.560 | $ 3.110.000 $ 1.410.000
MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL $ 34.530.000 $28.116.240 [ $ 9.890.000 $ 3.590.000
COSTOS FlJOs $ 14.400.000 $11.975.040 [ $ 4.000.000 $ 1.320.000
MARGEN BRUTO $ 20.130.000 $16.141.200 | $ 5.890.000 $ 2.270.000
MARGEN BRUTO % 45% 46% 45% 45%
% DE PARTICIPACION 80% 20% 80% 20%
GASTOS DE MARKETING $ 5,500,000 $ 4.400.000 $ 1.100.000 | $ 4.400.000 $ 1.100.000
GASTOS DE VENTA $6,000,000 $ 4.800.000 $ 1.200.000 | $ 4.800.000 $ 1.200.000
EBITDA $ 10.930.000 $ 13.841.200 -3.310.000 -30.000
EBITA % 24% 39% -25% -1%
AMORTIZACIONES
GASTOS FINANCIEROS
RESULTADO $ 10.930.000 $ 13.841.200 -3.310.000 -30.000
MARGEN POR UNIDAD $ 9.592 $3.099 (% 9.890 $ 3.590
MARGEN PONDERADO $ 7.673 $620($ 7.912 $ 718
MARGEN PONDERADO TOTAL $ 8293 | $ 8.630
UTILIDAD NETA $ 7.323.100 | $ 9.273.604 [ $ (2.217.700)| $ (20.100)
UTILIDAD NETA% 16% 26% -17% -0,4%
PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES 1389 289 371 31
PUNTO DE EQUILIBRIO EN $ $ 17.224.756 $1.126.291 [ $ 4.820.394 $ 152.955

Fuente: Autor de Proyectos

Tabla 27 Estado de Resultados y Punto de Equilibro para Estados Unidos

ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PUNTO DE EQUILIBRIO
NISERVITN EEUU - MARITIMO
PRESENTACION 2GR
PRECIO $ 12.700 $4.000 | $ 13.000 $ 5.000
CANTIDAD 3.600 9.072 1.000 1.000
VENTAS $ 45.720.000 $36.288.000 [ $  13.000.000 | $ 5.000.000
COSTO VARIABLE TOTAL + COSTO LOGISTICO $ 10.560.000 $7.714.560 [ $ 3.110.000 | $ 1.410.000
MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL $ 35.160.000 $ 28.573.440 | $ 9.890.000 | $ 3.590.000
COSTOS FIJOS $ 14.400.000 $11.975.040 [ $ 4.000.000 [ $ 1.320.000
MARGEN BRUTO $ 20.760.000 $ 16.598.400 | $ 5.890.000 | $ 2.270.000
MARGEN BRUTO % 45% 46% 45% 45%
% DE PARTICIPACION 80% 20% 80% 20%
GASTOS DE MARKETING $ 5,500,000 $ 4.400.000 $1.100.000 | $ 4.400.000 | $ 1.100.000
GASTOS DE VENTA $6,000,000 $ 4.800.000 $1.200.000 [ $ 4.800.000 | $ 1.200.000
EBITDA $ 11.560.000 $ 14.298.400 -3.310.000 -30.000
EBITA % 25% 39% -25% -1%
AMORTIZACIONES
GASTOS FINANCIEROS
RESULTADO $ 11.560.000 $ 14.298.400 -3.310.000] _ -$ 30.000
MARGEN POR UNIDAD $ 9.767 $3.150 | $ 9.890 $ 3.590
MARGEN PONDERADO $ 7.813 $630[$ 7.912 $ 718
MARGEN PONDERADO TOTAL $ 8.443[ 8.630
UTILIDAD NETA $ 7.745.200 [ $ 9.579.928 | $ (2.217.700)] $  (20.100)
UTILIDAD NETA% 17% 26% -17% -0,4%
PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES 1364 284 371 31
PUNTO DE EQUILIBRIO EN $ $ 17.327.906 $1.134.637 | $ 4.820.394 | $152.955

Fuente: Autor de Proyectos
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13.6 PROYECCIONES DE VENTA PARA 5 ANOS

Grafico 5. Proyeccion de la Inflacion para Colombia
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Fuente: Articulo Especiales proyecciones Econémicas -Bancolombia.

Para nuestro estudio se realizaron con base en las proyecciones de Bancolombia®®
que las realiza con el estudio del fuerte descenso de los precios del petroleo, la
devaluacion de la moneda y el deterioro de los términos de intercambio por la caida
en la cotizacién de varias materias primas ya que han afectado el comportamiento
reciente de la economia, cuya evolucién, junto al desempefio de la demanda interna
y la situacidbn econ6mica de los principales socios comerciales, va a ser
determinante de la marcha de la economia para 2016 y parte de 2017.Todos estos
hechos seran determinantes de las principales variables macroeconémicas de la
economia colombiana. La caida en los precios de commodities como el petréleo, el
carbon y otros, y las expectativas del comportamiento de los precios de los
principales productos que importa y exporta el pais, hacen que no se esperen
mejoras importantes en los términos de intercambio para Colombia.

Igualmente el incremento de precios anuales se realizara segun las negociaciones
con cada pais y las Inflaciones que se presenten en Colombia. Las proyecciones de
volimenes de venta se determinaron con los incrementos de venta que ha tenido el
laboratorio los ultimos tres afios que fue del 30 % en Colombia y especificamente
con el producto en estudio. “Las tasas de inflacion afectan las politicas de gobierno
y la psicologia del consumidor, asi como los programas de marketing”. 2°

19 SECTORIAL. Grupo Inercia Valor. Proyecciones Econ6émicas para 2016: ¢Pesimismo
Conservador o Exceso de Optimismo? [portal financiero, econémico y empresarial]. [sitio
web].Colombia-Bogota.26, Octubre, 2105. [Citado 28, octubre, 2016]. Disponible en:
https://lwww.sectorial.co/articulos-especiales/item/51398-proyecciones-economicas-para-2016-
ipesimismo-conservador-o-exceso-de-optimismo.

20STATUN, William J. ETZEL, Michael J. BRUCE, Walter J. Condiciones Econémicas. Fundamentos

de Marketing. 14 Ed. Revision Técnica Adriana Carranza Garza et.al. México, D.F.: Mac Graw Hill
Interamericana Editores, 2007.p.33.ISBN:007-301634-9.

96


https://www.sectorial.co/articulos-especiales/item/51398-proyecciones-economicas-para-2016-ipesimismo-conservador-o-exceso-de-optimismo

Tabla 28 Proyeccion de Ventas para 5 afios

PRESUPUESTO 207 - INFLACKNT.0 PRESUPUESTO 208 INFLACKN 2.3 PRESUPUESTO 2019 NFLACION 3.1 PRESU PUESTO 2020 INFLACKCH 2.0 PRESUPUESTO 2021 INFLACKCN 3.0

PROCUCTO  |UNIDADES | PAISDESTINO |PRECIO |INGRESOANUAL|UNIDADES  |PRECIO | MCGRESOANUAL |UNIDADES |PRECIO | NGRESOANUAL |UNDADES |PRECIO  (WGRESOANUAL |UNDADES (PRECIO  (INGRESOANUAL

K& 300 COSTARICA |$12800] & 45000000 8|3 1288 )3 B0.196E00 (064 5 13281 |3 BDEE1.360 790908 13659)% 10803238 023 140893 144EE53070
F42GR 5072 NRRMMO |3 3R00| S 35330800 M7 S 4013|5  47.220008 R 4187 B 035 432(F  4O3Y|  AMM(3 435 MINITHE
K& J600| COSTARICA (513000| 5 46800000 460031337 |5 E2E04360 f084)3 13752|3 2006 70903 14205|5 M2WIGAT| 0T MER|5  1H4N53E
Fa2GR W7 ARED |3 4H0|3 444R200 M5 S02|3  BadEN B2 R BB 0eE 53| NEMBED|  AHME  5WE| 14923320
K& WO EEOU (S12T00) 5 4ET20000 SR(5 13085 BtEpa 845 1243|8 M TH0B|5 138TR| 5 1097E0ET! 0225 125 158850
KGR 5072 NERIMD |3 4000)5 2828R000 17345 4118 |5 4 B424E0 1|5 4245 ERDRIAE 193|543 5  IIMTIR|  BAMNS  4HE|§ 1188500508
R J0) EEOU (S 1R000) S 4ERODOND ot BT FI R 843 1272 (8 RREOeA TB|S MBS MINEL 0225 W28 1Haang
e 37 ARED |5 RNO0| S R2E0000 1TSS 148 |8 E0ETRITE TS 5Ae|E BEERN B8 R&Ed|5  0EREE2)  BEMS RER|D 1ENIRLE
K& 40| MENCO |S12800) 5 45380000 8|8 12653 E0ETRlT2 f004( 5 1367 |3 1A 7093 137BR|5  0BBGAEMZ| 03 M5 145RM2NE3E
K42GR 5072 NRRMWO |3 4000\ 5 38288000 M7 5 416|3  4542480 1R 5 424|3 6o0B1458)  1OB3N|3 4371|§  BTMTABD|  BAM|S  452|5  11BA5005081
KnE A MELC  |$12300)5 46440000 BE0 5 10|3  RITE @645 13| 3 BAT 7088 1409B[3 11403 0225 1593 1BB4X0E
F42GR o072 ARED 3 E0O0|S 4R36000D M5 5146|3  EDETRIT2 Y5 5|8 NaAE 9315 54B4(3  10RBOGEMZ|  AMEM(3  BEM|S 145RM2NE3M
K@ W ECUADCR (S1240015 44840000 L] ) RN 0843 1215 (5 B0 9|5 13E0| 5 107MER0% 02825 19565 1434880781
e 072 NERIMMD (S 3H00)3 25330800 17548 4013|8 <7320588 [k A g 0|5 4X1|§ B4m037|  EAM|S  43B|% MITATEE
K& H0| ECUADCR (S13000) 5 6R00000 SR RNT|E RHLH 0845 1272 (5 RORE THB|S MME| 5 MINEL 0225 WEZ|E 1HaEnR
KGR ST MRED |5 E0O|S 4280000 17345 B148|5  E0ETRITE [k Y R R 1983|5544 5  0GNEE12|  EHM|S REM|T 1EN2ENE
K& J600| GUATENRLA (512600| 5 45360000 400312555 E067R0n2 f084 3 12307 (5 B1.2820 TR03)3 137BB|3  0BBGAENZ| 03 MMM|5 145N
Fa2GR o072 NRTND )3 4000| 3 26288000 M| 4163  f5248 123 424|304 A 4§ NI B3 4H2(3  1BES00N0E
K& 0| GUATENRLA |$12300) 5 48440000 40051345 12270 f004( 5 13608 |5 BRI 7908)8 14096[3 111409388 0225 150|3 14BR4X0%
K42GR 50720 MRED |3 G000\ 45380000 M7 S 5|5 E0ETRON RS 5|3 I 1931)3 54B4(5  0BBMGEMZ|  AMAM(S NS 145RM2NE3M

Fuente: Autor del Proyecto
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Tabla 29. Utilidad Neta para 5 afios Costa Rica Maritimo — Aéreo

OO

PAIS- VIA
PRESENTACION
PRECIO

COSTA RICA - MARITIMO

COSTA RICA - MARITIMO

COSTA RICA - MARITIMO

COSTA RICA - MARITIMO

COSTA RICA - MARITIMO

CANTIDAD

VENTAS

MARGEN BRUTO

MARGEN BRUTO %

EBITDA

EBITA %

UTILIDAD NETA

UTILIDAD NETA%

10GR 2GR 10GR 2GR 10GR 2GR 10GR 2GR 10GR 2GR
12500 $3900 |8 12863 $4013/$ 13.261 $4.138($ 13.659 $4.262 |8 14.069 $4.389
3.600 9.012 4.680 11.79% 6.084 15332 7.909 19.931 10.282 25911
$ 45.000.000 | $35.380.800 | § 60.196.500 |$ 47.328.896 |$ 80.681.369 | § 63434.920 |§ 108.032.353 |$ 84.930.357 |§ 144.655.321 |§ 113.733.799
$ 20.430.000| § 16.081.200|$ 27.320211|§ 21511821|$ 36.620.342|§ 28832294 |§ 49.046.688 |$ 38.606.442|$ 65673516 |$ 51.694.025
45% 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45%
$ 11.230.000 | $13781.200|$ 17.862411| $19.145.121|§ 26.869.071| $26.302.226|$ 38.993.609| $36.093.172|$ 55318844 $49.105.358
25% 3% 30% 40% 33% 42% 36% 42% 38% 43%

$7.524.100 $0.233.404 | $11.967.815 | $12.827.231 | $18.002.277 | $17.682.792 | $26.125.718 | $24.182.425 | $37.063.626 | $32.900.590
1% 26% 20% 2% 22% 28% 24% 28% 26% 2%

PAIS- VIA

PRESENTACION

PRECIO

CANTIDAD

VENTAS

MARGEN BRUTO

MARGEN BRUTO %

EBITDA

EBITA %

UTILIDAD NETA

$ 13.000 $4900|8 13317 $5.042 |8 13.792 $5.198($ 14.205 $5.354 |8 14.632 $5.515
1.000 1.000 1.300 1.300 1.690 1.690 2.197 2197 2.85 2.85

$ 13.000.000{ $4.900.000 | § 17.390.100 $6.554.730 | § 23.307.951 $8.785.305|$ 31.209.346| $11763523|8 41789.315| $15.751.357
$ 5890.000(§ 2210000|$ 7.879.053|$  2.956.317|$§ 10560.205|$  3962.352|$ 14.140.235(§ 5305580 |§ 18933774 |$  7.104.184
45% 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45%

-3.3100000  -$90.000|  -1.587.747 $580.617 800.024  $1.522.284 4.087.156]  $2.792.319 8.579.003]  $4.515516

-25% 2% 9% 9% 3% 1% 13% 24% 21% 29%

-$2.217.700 -$60.300 | -$1.063.790 $395.043 $536.016 $1.019.930 $2.738.394 | $1.870.854 $5.747.999 $3.025.396

UTILIDAD NETA%

-17%

-1%

-6%

6%

2%

12%

9%

16%

14%

1%

Fuente: Autor del Proyecto
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Tabla 30 Utilidad Neta para 5 afios Estados Unidos Maritimo — Aéreo

PAIS- VIA
PRESENTACION
PRECIO
CANTIDAD
VENTAS
MARGEN BRUTO

MARGEN BRUTO %

EBITDA

EBITA %
UTILIDAD NETA
UTILIDAD NETA%

PAIS- VIA
PRESENTACION
PRECIO
CANTIDAD
VENTAS
MARGEN BRUTO
MARGEN BRUTO %
EBITDA

EBITA %
UTILIDAD NETA
UTILIDAD NETA%

Fuente: Autor del Proyecto

EEUU - MARITIMO

EEUU - MARITIMO

EEUU - MARITIMO

EEUU - MARITIMO

EEUU - MARITIMO

10GR 2GR 10GR 2GR 10GR 2GR 10GR 2GR 106R 2GR

$ 12.700 $4000($ 13068 $4.116]$ 13473 $4.244% 13.878 $43711$ 14.294 $4.502
3.600 9.072 4.680 11794 6.084 15332 7.909 19.931 10.282 25911
$ 45.720.000 | $36.288.000 |$ 61.150.644 | $48.542.458 |§ B8L972.271| $65.061.456|$ 109.760.871| $87.117.280|$ 146.969.806 | $ 116.650.051
$ 20.760.000 | § 16598400 |$ 27.770.652 ($ 22.203.680 | § 37.221.005|$ 20.759.592 | 49.838.926|§ 30.848.004|$ 66734321 |§  53.356.507
45% 46% 45% 46% 45% 46% 45% 46% 45% 46%
$ 11560000 | $14.208.400|$ 18.303.852| $19.836.980|$ 27.460.734| $27.319.524|$ 30.785.847| $37.334.824|$  56.379.650 | §50.767.929
25% 3% 30% 41% 34% 42% 36% 43% 38% 4%
$ 7745200 [$  9579.928|$ 12.263.581|$ 13290.776 | $ 18.398.692|$ 18.304.081|$ 26.656.517|$§ 25.014332|$ 3T.774365|$ 34014513

17% 26% 20% 21% 2% 28% 4% 29% 26% 2%
13.000 $5.000(8 13317 $5.145)$ 13.792 $5.304|8 14.205 $5.464 | % 14.632 $5.628
1.000 1.000 1.300 1.300 1.690 1.690 2197 2191 2.856 2.856
$ 13.000.000| $5.000.000 {$ 17.390.100|  $6.688.500 |§ 23.307.951|  $8.964.507|$ 31.200.346| $12.0035%5|$ 4L780.315| $16.072.813
$ 5.890.000 [§ 2270000 $ 7.879.053|$ 3036579 | 10560.295|$  4.069.927|$ 14140235|8 5449632|$ 18.933.774|$  7.297.067
45% 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45%
-3310.000[ $2370000|  -L587.747]  $3139.479 800.024]  $4.176.017 4.087.156]  $5.558.905 8.579.103)  $7.40.608
-25% 47% % 4% 3% 47% 13% 46% 2% 46%
$ (2217.700)[ $  1587.900 [§ (1.063.790)| $ 2103451|$  536.016($ 2797.931|§ 2738394 |§ 3724466|% 5747999 § 4964437

-17%

32%

%

31%
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31%

%

31%

14%

31%




Tabla 31. Utilidad Neta para 5 afios México Maritimo — Aéreo

PAIS- VIA
PRESENTACION
PRECIO
CANTIDAD
VENTAS
MARGEN BRUTO
MARGEN BRUTO %
EBITDA

EBITA %
UTILIDAD NETA
UTILIDAD NETA%

PAIS- VIA
PRESENTACION
PRECIO

CANTIDAD
VENTAS

MARGEN BRUTO
MARGEN BRUTO %

EBITDA

EBITA %
UTILIDAD NETA
UTILIDAD NETA%

MEXCO- MARITIMO

12.600

2GR
$4.000

10GR

$§ 1296

MEXCO- MARITIMO
2GR

$

4116|$

10GR

13.367

MEXCO- MARITIMO
2GR

$4.244

10GR

13.768

MEXCO- MARITIMO

2GR
$4.311

10GR

14.181

MEXCO- MARITIMO
2GR

$4.502

3.600 9.072 4.680 11794 6.084 15332 7.909 19.931 10.282 25911
45.360.000 | $36.288.000 | $ 60.678.072| §$48.542.458 |§ B81.326.820| $65.061.456 | $ 108.896.612 | $87.117.289|$ 145812563 | $ 116.650.051
20.500.000 | $ 16.698.400 |§ 27.422.850 (§ 22.337.450|$ 36754846 [$ 29.938.884 |$ 49214730 |$ 40.088.165|$  65.898.535 |  53.678.053

45% 46% 45% 46% 45% 46% 45% 46% 45% 46%
11.300.000 | $14.398.400|$ 17.956.050 | $19.970.750|§ 26.994575| $27.498816|$ 30.161.660| $37.574.806|8 55.543.864| $51.089.386

25% 40% 30% 41% 33% 42% 36% 43% 38% 4%
7571000 [$  9.646.928 | $ 12.030.554 |$ 13380.402| $ 18.086.365|$ 18424207 ($ 26.238312|$§ 25.175.180|$ 37.214.389 | $  34.229.888

17%

21%

20%

28%

2%

28%

2%

2%

26%

29%

12.900 $5000(8 13274 $5.145|$ 13.686 $5.304($ 14.09%6 $5.464 % 14.181 $5.628
1.000 1.000 1.300 1.300 1.690 1.690 2197 2197 2.856 2.856
12.900.000| $5.000.000 | $ 17.256.330| $6.688.500§ 23128.659|  $8964597|$ 30.969.275| $12.003.595|8 40503490 | $16.072.813
5.840.000 [§ 2280000 |$ 7.812.168|$ 3.049.956|$ 10470.649|$  4.087.856|$ 14.020199|$ 5473639|$ 17.808.677|$  7.329.203
45% 46% 45% 46% 45% 46% 45% 46% 4% 46%
-3.360.000[ $2.380.000|  -1654.632[  $3.152.85 710378 $4.193.946 3.967.120]  $5.562.912 7454006]  $7.441.754
-26% 48% -10% 41% 3% 41% 13% 41% 18% 46%
(2251.200)$ 1504600 |§ (1.108.603)[$ 2112414|$ 475953 |8  2809.944[$ 2657.970|$ 3740551|§  4.994.184|S  4.985.975

-17%

32%

5%

32%

2%

31%

9%

31%

12%

31%

Fuente: Autor del Proyecto
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Tabla 32. Utilidad Neta para 5 afios Ecuador Maritimo — Aéreo

PAIS- VIA ECUADOR - MARITIMO ECUADOR - MARITIMO ECUADOR - MARITIMO ECUADOR - MARITIMO ECUADOR - MARITIMO
PRESENTACION 10GR 2GR 10GR 2GR 10GR 2GR 10GR 2GR 10GR 2GR

PRECIO 12.400 $3900{$  12.760 $4.013 13.155 $4.138 13.550 $4.262 13.956 $4.389
CANTIDAD 3.600 9.012 4.680 11794 6.084 15332 7.909 19.931 10.282 25911
VENTAS $ 44.640.000 | $35.380.800 |$ 50.714.928 | $47.328.896|$ 80.035.918 | $63.434.920|$ 107.168.004 | $84.939.357|§ 143498.078| $113.733.799
MARGEN BRUTO $ 20.130.000{$ 15871.200|$ 26.927.901|$ 21.230.904 |$ 36.001.466|$ 28455781 |§ 48.326.473|$ 38.102.291|$ 64.700.147[$  51.018.967
MARGEN BRUTO % 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45% 45%
EBITDA $ 10.930.000 | $13571.200($ 17.461.101| $18.864.204 | 26.331.195| $26.015.713|$ 38.273.394| $35.580.021 |8 54.354.476| $48430.299
EBITA % 24% 38% 29% 40% 33% 41% 36% 42% 38% 43%
UTILIDAD NETA $ 7323100 |$ 9092704 $ 11.698.938|$ 12.630.017|$ 17.641901($ 17430508|$ 25643174 ($ 23.844.644|$ 36.417.499|§  32.448.301
UTILIDAD NETA% 16% 26% 20% 21% 2% 21% 2% 28% 25% 2%

PAIS- VIA
PRESENTACION

PRECIO $ 13.000 $5000(8 1331 $5145(8 13.792 $5.304(8 14.205 $5464|$ 14.632 $5.628
CANTIDAD 1.000 1.000 1.300 1.300 1.690 1.690 2.197 2.197 2.856 2.856
VENTAS $ 13.000.000 | $5.000.000{$ 17.390.100| $6.688.500$ 23.307.951|  $8.964.507 31.209.346 | $12.0035%5($ 41.789.315| $16.072.813
MARGEN BRUTO $ 5890.000{$ 2.300.000|$ 7.879.053|$ 3076710 |$ 10560.295|$  4.123714|$ 14140.235|$ 5521.654|$ 18.933.774|$  7.393.494
MARGEN BRUTO % 45% 46% 45% 46% 45% 46% 45% 46% 45% 46%
EBITDA -3.310000] $2.400.000{  -1.587.747]  $3.179.610 800.024[  $4.220.804 4.087.156]  $5.630.926 8.579.103|  $7.506.045
EBITA % -25% 48% 9% 48% 3% 4% 13% 4% 1% 4%
UTILIDAD NETA $ (2217.700)[ §  1.608.000|$ (L063.790)($ 2130.339|§  536.016|$ 2833.969|$ 27383%4|§ 3772721|§ 5747999  5029.050
UTILIDAD NETA% -17% 32% 5% 32% PAL) 32% % 31% 14% 31%

>
>

Fuente: Autor del Proyecto
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Tabla 33. Utilidad Neta para 5 afios Guatemala Maritimo — Aéreo

PAIS- VIA
PRESENTACION
PRECIO $

GUATEMALA - MARITIMO

GUATEMALA - MARITIMO

GUATEMALA - MARITIMO

GUATEMALA - MARITIMO

GUATEMALA - MARITIMO

CANTIDAD

VENTAS $

MARGEN BRUTO $

MARGEN BRUTO %

EBITDA $

EBITA %

UTILIDAD NETA $

UTILIDAD NETA%

PAIS- VIA

PRESENTACION

PRECIO

CANTIDAD

VENTAS $

MARGEN BRUTO $

MARGEN BRUTO %

EBITDA

EBITA %

UTILIDAD NETA

10GR 2GR 10GR 2GR 10GR 2GR 10GR 2GR 10GR 2GR

12.600 $4.000($  12.965 $4.116|$ 13.367 $4.2441$ 13.768 $43711$ 14.181 $4.502
3.600 9.072 4.680 1179 6.084 15.332 7.909 19.931 10.282 25911
45.360.000 | $36.288.000 | $ 60.678.072| §$48.542.458 |$ B81326.820| $65.061.456 |$ 108.896.612 | $87.117.289 |§ 145812.563| $ 116.650.051
20.580.000| § 16.778.400 |$ 27.520.866|§ 22.444.466|$ 36.898.279|§ 30.082.317|$ 49.406.796 [$ 40.280.223 |$  66.155.700 | § 53.935.219
45% 46% 45% 46% 45% 46% 45% 46% 45% 46%
11.380.000 | $14.478.400 [$ 18.063066| $20.077.766 ($ 27.138.009| $27.642.250|$ 30.353.717| $37.766.953 |§  55.801.020| §51.346.551
25% 40% 30% 41% 33% 42% 36% 43% 38% 44%
7624600 [$  9.700.528 | § 12.102.254|$ 13.452.103|$ 18.182.466|$ 18520307 |$ 26.366.991|$ 25303850 | 37.386.680 | §  34.402.189

17% 2% 20% 28% 22% 28% 2% 2% 26% 29%
12.900 $5000($ 13274 $5.145|$ 13.686 $5.304| $ 14.09% $5.464 | $ 14519 $5.628
1.000 1.000 1.300 1300 1.690 1.690 2.197 2.197 2.856 2.856
12.900.000 | $5.000.000 [$ 17.256.330|  $6.688.500 ($ 23.128.659 $8.964597 |$  30.969.275| $12.003595 | 41.467.859| $16.072.813
5820000 [$ 2300.000{$ 7.785.414|$  3.076.710|$ 10434790|8 4123714 |$ 13072.184|$ 5521.654|$ 18.708.755|8  7.303.4%4
45% 46% 45% 46% 45% 46% 45% 46% 45% 46%
-3.380.000[ $2.400.000 -1.681.386]  $3.179.610 674520 $4.220.804 3919.105]  $5.630.926 8.354.084]  $7.506.045
-26% 48% -10% 48% 3% 4% 13% 4% 20% 4%
(2.264.600) $ 1.608.000 | § (1.126.529) § 2130.339|$  451.928|$  2.833.969|$ 2625801 | § 3772721 |$  5597.236|$  5029.050

UTILIDAD NETA%

Fuente: Autor del Proyecto

-18%

32%

-1%

32%
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14. ANALISIS Y RESULTADOS

Los paises escogidos como paises metas fueron: Costa Rica, Guatemala, EEUU,
Ecuador y México, ya que son los paises que actualmente importa productos de la
misma linea del producto en estudio: Insecticida en Gel k4.

Aparte de la presentacion ya existente de jeringa de 10 gramos, y como estrategia
de expansion para el estudio se dispondra de su presentacion de 2 gramos dirigida
especialmente al consumo para hogares.

La estrategia para publicidad y promocién se determiné en su mayor porcentaje
como inversion es del 57% enfocado a Feria Internacionales especializadas, rueda
de negocios el 23 %, medios escritos 15 % y por ultimo internet 6 %.

Los precios establecidos como venta se basaron teniendo en cuenta los costos
logisticos que se van a utilizar en cada caso y obteniendo una utilidad bruta del 45%,
y con el valor de la divisa actual del délar de $ 2890.

En los costos logisticos resultantes, se observa que el mejor precio para realizar el
transporte del Insecticida es por via Maritima, en el caso especifico de Costa Rica
tenemos un % en la Utilidad Neta tanto para 10 gr como para 2 gr positivas del 17
% para la presentacion de 10gr y 26 % para la presentacion de 2gr; mientras que
para su distribucion via Area tenemos una utilidad de -17 %y -1 % respectivamente.

Para el resto de paises en estudio, México, Ecuador, Guatemala y Estados Unidos
se presentaron similares resultados al comparar los % de las utilidades netas con
los transportes maritimos y aéreos.

Para las proyecciones de venta de los proximos 5 afios se obtiene una variacion del
17 % al 29 % de utilidad neta para las 2 presentaciones via Maritima al pais meta
de costa Rica, mientras que los resultados obtenidos para el transporte via Aérea y
una utilidad negativa hasta el 2 afo.

Para el resto de paises los resultados son positivos desde el primer afio con el
trasporte Maritimo y para el transporte aéreo presenta un resultado negativo en los
dos primeros afios en la presentacién de 10 gr. Lo que inmediatamente refleja una
necesidad de aumentar los volimenes de venta en su presentacion de 10 gr hasta
lograr margenes positivos.

De acuerdo a los prondsticos establecidos se observa que la empresa tendra altos
ingresos, y aunque sus costos aumenten, tendra liquides suficiente para hacer
frente a sus obligaciones.

15. CONCLUSIONES
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Cuando se toma la decision de Internacionalizacion de un producto se debe estar
bien preparado, ya que la decision conlleva sus riesgos, y para minimizarlos hay
gue comprender los habitos culturales, interpretar las tendencias y el competidor.

La planificacion de Marketing puede ser complicado y mas aun cuando se pretende
hacer negocios internacionales. Los objetivos de la empresa pueden variar de pais
a pais y de un tiempo a otro, asi mismo la estructura de los mercados
internacionales estan cambiando periddicamente, por la razén debe ser flexible y
creativos los enfoques que se le dan a la estrategia de marketing.

En el analisis de la situacion Actual de empresa, donde se evaluaron los factores
Internos (EFI) y los factores Externos y el Analisis DOFA para el producto; se
formularon estrategias para las areas funcionales del Laboratorio, que deben ser
implementadas por la empresa a efectos de superar los aspectos administrativos,
operativos, comerciales y de calidad.

Los paises escogidos como meta para la Internacionalizacion del Insecticida K4 son
paises con una economia estable, de facil acceso con esta clase de productos y
gque ya consumen productos muy parecidos dentro de sus importaciones.
Igualmente es un producto que se utiliza en todos los estratos.

El Insecticida K4 es un producto que por su efectividad y sus ventajas de su facil
aplicacion, es muy llamativo para ser utilizado sobretodo en la Industria de
Alimentos como restaurantes, Hoteles, Casinos, etc. Con la estrategia de ampliar la
presentacion del Gel a 2gr entramos a los hogares ampliando la posibilidad de llegar
a mas clientes.

La estrategia de contactar con Distribuidores para realizar la exportacion directa y
estos a su vez realizan la distribucion del producto por canales minoristas tiene las
ventajas de obtener mayores volimenes de venta e ingresos, un mayor control, e
informacion directa del mercado, acompafiado de una experiencia adquirida por el
distribuidor seleccionado y un interés mutuo de colaboracion.

La estrategia para publicidad y promocién se determiné en su mayor porcentaje
como inversion del 57%, el asistir a ferias especializadas en cada pais meta para
realizar el acercamiento a posibles clientes dirigido a distribuidores como tiendas
agroindustriales, empresas de fumigacién y distribuidores de grandes superficies,
con brouchers en el idioma requerido y soporte en la pagina de internet a estos
distribuidores.

El precio del producto en sus dos presentaciones es muy competitivo y llamativo

para las negociaciones con los distribuidores y clientes potenciales, basado en una
Utilidad Bruta del 45 %.
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Para determinar los precios logisticos se calcularon teniendo en cuenta los costos
de cuenta de manejo y fletes, transporte puerto, bodegajes, cargue y descargues,
Inspecciones requerida das, Uso de Instalaciones, comisiones aduaneras, gastos
operativos, documentacion requerida y el certificado de origen en los paises que lo
solicitan.

En el estudio de los costos logisticos, el mas alto son los de Courier. Por lo anterior
solo se utilizaran para €l envié de muestras en caso que se requieran. Seguidos de
los Costos Aéreos y en tercer lugar y los més llamativos estan los costos logisticos
via Maritima, teniendo en cuenta el tiempo de entrega.

El célculo de las proyecciones de venta se realizO6 teniendo en cuenta las
proyecciones economicas de Bancolombia, de la Inflacion del pais, para los
préximos 5 afos. Para el primer afio se dejé los mismos precios que en el 2016
como estrategia de negociaciéon y un aumento en el volumen de ventas del 30 %
gue es el crecimiento que ha tenido el producto en estudio en los Ultimos 4 afios, lo
gue genera una viabilidad financiera a futuro. Estas proyecciones son bastantes
optimistas fundados en la buena aceptacion del producto.

La Gerencia del Laboratorio Larseen, debe estar predispuesta a cualquier cambio
que se origine en el entorno tanto interno como externo, pues cualquier alteracion
debe ser incorporada al plan de marketing y financiero para asi cumplir con éxito los
objetivos planteados sin que sea un obstaculo para la empresa.

Considerando todos los puntos estudiados se concluye que el negocio de
exportacion y comercializacion del Insecticida en gel K4, a los paises de Costa Rica,

Guatemala, México, Estados Unidos y Ecuador es un negocio con varios puntos a
favor para el éxito comercial.

16. RECOMENDACIONES

105



Se recomienda implementar una economia a escala, para comercializar los
diferentes productos, para ser mas atractivos a los clientes ofreciendo beneficios en
descuentos por volumen.

Efectuar las actividades de promocion y publicidad establecidas en el proyecto, y
llevar su respectivo control y evaluacion por medio del disefio de indicadores de
gestion, apropiados para medir los resultados logrados con la implementacion de
este plan estratégico.

Se sugiere a la empresa fortalecer de forma ordenada y estratégica las diferentes
areas de la compafia especialmente la comercial con la finalidad de avanzar en la
gestién de mercadeo y ventas.

Es importante que no solo este sector, sino las diferentes empresas que conforman
el mercado, realizar investigaciones acerca del comportamiento del consumidor de
cada pais que permita afianzar su conocimiento sobre las necesidades particulares
de cada uno de ellos y desarrollar nuevas herramientas que propendan por la
satisfaccion y la generacion de mayor valor agregado que requiere cada cliente.

Como se ha demostrado la publicidad es una herramienta principal para la captacion
de los clientes por lo que se recomienda una inversién constante en esta area y la
ampliacién de medios.
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