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1. PROBLEMA

1.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA
Oportunidades de internacionalizacion para el producto AZUL KLEAN en nuevos mercados.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA
¢Cuales son las oportunidades de comercializacion de Azul Klean en un nuevo mercado

internacional?

1.3 DESCRIPCION DEL PROBLEMA
Azul Klean disefi¢ este producto como una alternativa especialmente dirigida al segmento

de aseo del hogar, logrando posicionar el producto AZUL KLEAN como uno de los principales
limpiadores multiusos del pais consiguiendo una participacion del 30% en el mercado
nacional. (S.A, 2008)

Actualmente el mercado internacional de productos de aseo presenta grandes
oportunidades para los exportadores colombianos. (Julio C. Alonso, 2013) Segun la Gltima
informacion disponible de las Naciones Unidas, las importaciones de articulos de aseo
llegaron a 39.1 miles de millones de ddlares y el valor de las exportaciones mundiales del
sector crecieron un 16,8% entre 2012 y 2013. Esto significa una oportunidad solida y clara

de crecimiento internacional que podria ser aprovechada por la compafiia.

En los Gltimos afios se ha generado una necesidad de productos de limpieza no solo
amigables con el medio ambiente sino a su vez con responsabilidad social, de buena calidad
y con aroma duradero. (Julio C. Alonso, 2013) Analizando nuestros mercados potenciales
encontramos que el 30% de las importaciones del mundo se concentran en 6 paises: Alemania
(7% de las importaciones), Francia (5.9%), Reino Unido (4.7%), Estados Unidos (4.4%),
Canada (4.4%) y Bélgica (3.9%).

Asi, si bien los tratados de libre comercio han abierto grandes oportunidades para los
exportadores e importadores colombianos. Esto dinamiza la generacion de empleo y da valor

agregado para la economia colombiana.



2 JUSTIFICACION

Esta investigacion es importante porque permite conocer el comportamiento del
crecimiento y la viabilidad financiera en el mercado de limpiadores multiusos en el pais
seleccionado, y asi poder determinar si se presenta una oportunidad y una estrategia positiva

para AZUL KLEAN en la internacionalizacion de su producto.

El plan de internacionalizaciéon del producto AZUL KLEAN es importante dado que
facilita al inversionista la identificacion, analisis, y demas factores involucrados al momento
de incursionar en un nuevo mercado internacional. Del mismo modo, los estudiantes de
ultimo semestre a través de investigacion, proporcionan una estrategia acorde al producto en

el mercado seleccionado.

Para ingresar a nuevo mercados se deben tener en cuenta variables culturales, politicas,
econdmicas, demogréaficas que puedan favorecer la exportacion y comercializacion de este
producto. A deméas permite identificar y establecer multiples estrategias a la hora de

seleccionar el pais indicado para ingresar el producto.

Teniendo en cuenta las nuevas tendencias del mercado, actualmente los productos que
complementan los limpiadores para el hogar estan experimentando un auge de crecimiento
exponencial, que se ha visto reflejado en el mundo, por lo tanto AZUL KLEAN es el
producto indicado para suplir esta necesidad. Mediante este producto la empresa AZUL K

tiene la oportunidad de hacer parte del estilo de vida de su nicho de mercado.

3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL
Identificar las oportunidades de internacionalizacion del producto Azul Klean en
nuevos mercados.
3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
v Analizar el crecimiento y la evolucion de compra de los productos limpiadores en el
mundo.
v’ Establecer las estrategias necesarias para seleccionar el pais el cual va a ingresar el

producto Azul Klean.



hora de ingresar el producto a otros mercados.

del producto.

4. CRONOGRAMA

Disefar estrategicamente un plan de internacionalizacién del producto Azul Klean.

Crear una estrategia logistica viable que pueda proporcionar factores positivos a la

Analizar la estructura, la viabilidad y el plan financiero para la internacionalizacion
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FASE 11

1. ANALISIS DE COMPETITIVIDAD Y PRODUCTIVIDAD DEL SECTOR

Distribuciéon del Sector 2013* (% Produccidn)
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Fuente: DANE, C3lculos ANDI

En mas de una década, el sector ha experimentado un gran crecimiento pasando de
USD $65.6 millones en 1996 a USD $870.30 millones en 2014. A continuacion se presenta
la evolucion del valor de las exportaciones realizadas por el sector:

Evolucién Exportaciones Colombianas del Sector (USD)
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En el 2014 los paises de exportaciones de productos de aseo fueron:
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Balanza comercial de los productos de aseo; desde 2002 la balanza comercial del Sector ha
sido superavitaria.

Evolucién Balanza Comercial del Sector (USD)
2000 -2014
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CINCO FUERZAS DE PORTER

1. Poder de negociacién de los compradores

En el sector de productos de aseo para el hogar los principales compradores son los
distribuidores secundarios que pueden influir en el poder de decision de compra de los
consumidores finales, ya que pueden ofrecer precios especiales, suministro de estanteria o
publicidad del establecimiento, entre otros. El poder en el mercado no es tan fuerte, y este se
define principalmente en el cambio o sustitucion de producto, dado los precios, promociones,

descuentos y demas.



2. Rivalidad entre competidores

La industria productos de aseo también es dominada por Palmolive Company, esta
industria es bien conocida como la empresa mas competitiva del sector. AZUL K'Y
PALMOLIVE COMPANY son los competidores que tienen la mayor cuota de mercado a
nivel global y no se ven afectados significativamente por los pequefios competidores en los

diferentes mercados donde distribuyen.

3. Amenaza de productos sustitutos

Es muy dificil entrar en un mercado donde los competidores presentes estan bien
establecidos, los cuales no permitirdn nuevas amenazas tan facilmente. Las empresas
punteras del sector tienen el poder para generar guerras de precios 0 nuevas lineas de
productos con el fin de debilitar a empresas nuevas en la industria. Una ventaja importante
que diferencia a AZUL K es su calidad y estrategias de distribucion que tiene para poder ser
eficiente en la entrega de sus productos, de igual forma se interesa por sacar al mercado lo

que el cliente quiere tener.

4. Disponibilidad de sustitutos

Existen dos clases de sustitutos:

1. Sustitutos multifuncional: Es el que sirven para dos o mas funciones, el producto
puede eliminar bacterias por algin compuesto, y a su vez puede tener un olor
agradable que puede ser utilizado como fragancia para el hogar.

2. Sustitutos organicos: Que tengan compuestos que sean derivados de la naturaleza.

5. Posicionamiento en el mercado

AZUL K se destaca como marca lider en el segmento productos de aseo para el hogar, se
caracteriza por su alta diferenciacion de producto que se debe principalmente por su buena
calidad y su imagen; esto le ha permitido mantenerse en el mercado sin afectar

significativamente su nivel de precios, ademas de contar con una alta inversion en publicidad.



DIAMANTE DE PORTER

AMENAZAS
*Competencia a nivel nacional e internacional

*Nuevos productos

*Las tendencias ambientales exigen
inversiones grandes en tecnologias limpias que
permitan tener la calidad en procesos y
productos que aporten a la conservacion del
medio ambiente.

OPORTUNIDADES
*Demanda que ejercen los consumidores sobre

los productos

*La expansion de nuevos mercados.

*El potencial exportador del sector es un
elemento clave para la economia del sector
*Ampliacion de nuevas bodegas, para mejorar
la distribucion de los productos.

*Sus

especificaciones técnicas establecidas por las

productos  cumplen  con las

normas nacionales




FORTALEZAS
*La diversidad de productos que se ofrecen en
el mercado

*Moderna red de distribucion y experiencia
*Alta tecnologia que garantiza que los
productos se mantengan bajo control

*La larga duracion de las bebidas en los
diferentes empaques

permite  que

del

sean

transportadas a cualquier lugar pais

aumentando las ventas del sector

DEBILIDADES
* Alto arancel en las materias primas con la que

se elabora el limpiador, y esto lo que hace es que
el producto no sea altamente competitivo con
los de otras compafiias.

*Las nuevas tendencias en el consumo exigen a
los productores tener productos novedosos y
saludables que cubran las necesidades de los
consumidores.

*El nivel de dinamismo del sector es alto ya que
las tendencias de consumo son muy variantes y
los productores deben reaccionar rapidamente a
las exigencias del mercado para poder

sobrevivir.

MATRIZ DE LAS 4 P'S AZUL KLEAN- AZUL K

v" Producto

Empaques llamativos que contribuyen con el medio ambiente.

Cumple las expectativas que tienen los clientes sobre el contenido del producto

Maneja varias clases de producto, entre esas ofrece: desengrasante, antibacterial ya romas

tropicales.

v Promocion
Comerciales en television

Anuncios en redes sociales

Participacion en la pagina de AZUL K

El producto y la empresa se identifican por sacar al mercado productos de alta calidad.




v" Precio
Se estima que el precio se encuentra en un punto medio de la competencia.

La empresa permite que el cliente cuando compre varias unidades adquiera descuentos en los
productos que lleven.

v" Plaza
Presente en almacenes de cadena, mini mercados tiendas de barrios.

Tiene protagonismo en grandes superficies.

2. DIAGNOSTICO DE CAPACIDAD DE LA EMPRESA

Nuestra planta tiene la capacidad para producir diferentes tipos de jabén y
subproductos como la glicerina, que responden a las necesidades de nuestro mercado y
nuestros clientes institucionales. Esta capacidad se vio reforzada al comenzar las operaciones
de nuestra planta de liquidos y de la planta para la produccion de cremas lava loza, en
septiembre de 2006 y julio de 2007 respectivamente, que permiten la fabricacion de una

amplia gama de productos.

Servicios de Azul k

Desde sus inicios se ha destacado como socio estratégico de todas aquellas empresas
que le han confiado el desarrollo de productos especiales. Entre sus clientes se encuentran
multinacionales, empresas especializadas en cosmética, jabones dermatoldgicos, jabones

para bebés, cadenas de supermercados y jabones veterinarios.

Pone a disposicion de sus clientes institucionales toda su infraestructura, sistema de calidad
con Certificacion 1ISO 9001 version 2000 y experiencia para garantizar la entrega oportuna
de un producto 100% conforme con los requerimientos de los mismos. Esto significa asesoria
en el desarrollo, control estricto de los procesos, politica de costos abiertos y comunicacion
constante con el cliente para monitorear sus necesidades de abastecimiento. Permitanos

conocer sus necesidades para poder asesorarlo.



Tecnologia de la empresa.

Desde 2005, dispone de la mas moderna tecnologia en finalizado de jabones de

tocador disponible en Latinoamérica.

Capacidad productiva.

La compaiiia pasé de tener 950 a 990 empleados directos y 4.000 indirectos en 2012,
ha venido realizando un promedio de ventas por $142.638 millones y espera crecer en un

porcentaje significativo (S.A, 2012).

La empresa Azul K tiene un volumen de ventas de aproximadamente 5.000.000 kilos
mensuales 0 5000 toneladas mensuales, el presupuesto es de 13.380.249.108 mensuales (S.A,
2012).

La empresa esta en una actividad que obliga a ser altamente competitivos. En Azul
K compite con las cinco méas grandes multinacionales de aseo y a ellas también les han
fabricado productos. De hecho, la compafiia opera una planta de tratamiento de aguas desde

hace 10 afios que hace 2 afios fue renovada.

Fuente: Azul K




Infraestructura fisica

Se pone en marcha un centro de logistica cerca al aeropuerto EI Dorado en Bogota
donde ocupa una bodega de 14 mil metros cuadrados y en la que 1,500 mil metros cuadrados
son oficinas.

“La ampliacion de nuestras plantas apunta al comienzo de exploraciones en el
mercado externo donde hemos tenido experiencias en paises como Venezuela, Ecuador y
Centro América. En realidad nuestra politica es sencilla, suministramos lo que el consumidor
quiere y, por esto, para ir al exterior analizamos muy bien el comportamiento del mercado al
que vamos a entrar para entregar lo que la gente necesita”.

Administracion de recursos humanos

v Programas de seleccién de personal

v’ Capacitacion permanente y crecimiento dentro de la empresa
v"Actividades de promocidn de estilos de vida.

v"Actividades de publicidad de los productos.

Adaquisiciones de la empresa

A la empresa van a ingresar nuevas instalaciones, se utilizaran tecnologia italiana de
ultima generacion, lo cual permitira la fabricacion de todo tipo de productos en detergentes,
lavanderia y tocador, y la haran mas competitiva en un sector que cuenta con la presencia de

jugadores de talla mundial.

Azul K da asi un salto en competitividad para enfrentar los retos de un mercado
interno exigente y mirar luego los mercados externos. El incremento en la actividad
productiva de Azul K refuerza los planes de la compafiia de elevar una participacion en el

mercado que hoy esta entre 12 por ciento y 14 por ciento.

“En el aceite de palma se paga un arancel hasta del 20% que deberia estar en cero,
pues encarece sin razon nuestro producto final frente a los nuevos competidores que llegaran
en los proximos afios con cero arancel; ademas eleva los costos de la cadena general de
materias primas de la actividad, cuando ellos la consiguen y utilizan a los precios

internacionales”, explica Mauricio Vanegas gerente de Azul.



CADENA DE VALOR

Comercializacion y ventas: Planteamiento de nueva publicidad y promocion del
producto




3. ANALISIS FINANCIERO

Andlisis de Rentabilidad

Anélisis de la Empresa Azul K

2014 2013 2012 2011 2010

Rentabilidad

EBITDA 17.692 21.411 19510 12.562 12.374
Rentabilidad 0.13% 1,48% 1,55% 0.51% 2 520
sobre Ventas
Rentabilidad 0,20% 2 35% 2 57% 0,90% 4,28%
sobre Activos

Rentabilidad

sobre 0,76% 8.30% 9.01% 3.69% 15.36%
Patrimonio
Rentabilidad 0.42%| 1211%|  10,51% 6,76% 7.66%
operatlva

Andlisis del Sector
2014 2013 2012 2011 2010

Rentabilidad

EBITDA 1.326.933| 1.148520| 1.175118| 1.047.224 973.522
Rentabilidad 7.43% 6.43% 6.83% 7.07% 6.66%
sobre Ventas
Rentabilidad 8,49% 7.45% 8.37% 8,15% 7.96%
sobre Activos

Rentabilidad

sobre 1574%|  13.62%| 1487%| 15.23% 14.00%
Patrimonio
Rentabilidad 10,97% 957%|  10,19% 9,79% 10,15%
ogeratlva
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Rentabilidad Operativa

14,00%
12,00%
10,00%
8,00% —
6,00%
4,00%
2,00%
0,00%

2010 2011 2012 2013 2014

e SeCtOr e Empresa Azul K

Podemos observar que la rentabilidad de la empresa Azul K en los afios 2010 y 2011
estuvo por debajo de la rentabilidad del sector mientras que en el afio 2012 la rentabilidad
operativa estuvo 0,32% y en el 2013 2,54 % por encima con respecto a la rentabilidad
operativa del sector, esto significa que la empresa es una empresa rentable. En el afio 2014
disminuy6 un 1,55% debido a diferentes factores.

En el 2014 el sector tuvo un crecimiento de su Ebitda con respecto al afio anterior de
un 16% mientras Azul K tuvo una disminucion de su Ebitda en un 17%. Esta compafiia en el
mercado solo tiene entre el 1,2% y el 1,9% del Ebitda del sector. Siendo la utilidad Ebitda la
utilidad antes de intereses, impuestos, depreciaciones y amortizaciones. Por esta razon
debemos buscar una estrategia para ganar mas mercado, debido a que el 98% de utilidad se
esta quedando en otras compafiias. Recordemos que la rentabilidad en ventas mide la utilidad
quitando los costos y se da en un valor porcentual, en la cual el promedio de ventas para los
ultimos 5 afios para el sector es de 6,88% mientras la empresa Azul K tiene 1,23%, es decir
el sector tiene una mayor rentabilidad. Esto evidencia que los procesos internos de la
compafiia no son eficientes y se tiene que evaluar si el precio el cual se estd manejando es
acorde al mercado o la razdn la cual los costos estan por encima de las demas compafiias, es
importante evaluar los costos de produccion, costos de mano de obra y costos fijos para ser

competitivos ante el mercado al igual que tener cuenta nuevas tecnologias.



Andlisis de Endeudamiento

Empresa Azul K

Endeudamiento 2014 2013 2012 2011 2010
Endeudamiento 74,00% 71,73% 71,53% 75,68% 72,14%
Apalancamiento 284,60% 253,78% 251,21% 311,26% 258,90%
Pasivo Total / Ventas 47,86% 45,25% 43,13% 43,40% 42 54%
. PL'VC.’ 72,71% 66,76% 60,94% 57,26% 53,34%
Corriente/Pasivo Total
Fuente: Benchmark
Sector
Endeudamiento 2014 2013 2012 2011 2010
Endeudamiento 46,08% 45.27% 43,71% 46,44% 43,15%
Apalancamiento 85,47% 82,70% 77,66% 86,71% 75,89%
Pasivo Total / Ventas 40,35% 39,08% 35,66% 40,26% 36,09%
Pasivo
Corriente/Pasivo 83,92% 80,71% 81,75% 79,77% 83,74%
Total
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Podemos observar que el endeudamiento de la empresa Azul K esta bastante elevado
con respecto al sector sin embargo esto se le puede atribuir a que estdn en un proceso de
innovacion constante. En 2012 la empresa Azul K inauguro en Bogota en el afio 2012 una

ampliacion de su planta industrial que demandoé inversiones por mas de US$15 millones.

Las nuevas instalaciones utilizan tecnologia italiana de Gltima generacion, lo cual
permitira la fabricacion de todo tipo de productos detergentes, lavanderia y jabones de
tocador, y la haran mas competitiva en un sector que cuenta con la presencia de jugadores de

talla mundial. Azul K es una empresa con 54 afios de presencia en el mercado colombiano.

En la segunda grafica, muestra un alto grado de apalancamiento, es decir de cada 100
pesos de patrimonio estan endeudados 284 pesos con terceros. El grado de endeudamiento
se ve reflejado en Balance general de la empresa, haciendo un Analisis Vertical, es debido al
alto porcentaje de endeudamiento a corto y a largo plazo. Las obligaciones financieras son
las que hacen que el apalancamiento sea tan alto en comparacion con el sector. Las de corto

plazo representan el 50%.



Andlisis de Eficiencia

Sector
Eficiencia 2014 2013 2012 2011 2010
Rotacion de 53 54 50 55 58
Cartera
Rotacion de 76 85 84 84 86
Inventarios
Rotacion de 77 83 74 74 70
Proveedores
Ciclo 130 138 134 139 145
Operativo

Fuente: Bechmark

Empresa Azul K

Eficiencia 2014 2013 2012 2011 2010
Rotacion de 53 51 41 42 42
Cartera
Rotacion de 73 58 61 53 47
Inventarios
O EIHIE 78 65 56 64 66
Proveedores
Ciclo Operativo 126 109 103 95 89

Fuente: Benchmark

La Rotacién de Cartera de la empresa es cada 53 dias al igual que la del sector, las
politicas tanto de crédito como de pago a proveedores estan acordes con el sector, sin
embargo observamos que estan mejores la politicas de la empresa debido a que la cartera de
proveedores el numero de dias es mas alto que la del sector, es decir se esta trabajando con

el capital de ellos en una cifra mayor a la del sector, lo cual es lo ideal.
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Andlisis de Liquidez

Sector

Liquidez 2014 2013 2012 2011 2010
Razon Corriente 1,27 1,31 1,36 1,31 1,44
Prueba Acida 0,96 0,92 0,94 0,93 1,03
Capital de Trabajo 954.695 978.175 1.023.793 920.481 1.094.480

Fuente: Benchmark
Empresa Azul K

Liquidez 2014 2013 2012 2011 2010
Razén Corriente 0,94 0,98 1 1,04 1,2
Prueba Acida 0,6 0,66 1 1,04 1,2
Capital de Trabajo -2.766 -972 -49 1.564 6.027

Fuente: Benchmark

Por cada peso que debo tengo 0,94 pesos para pagar, la deuda corriente es mayor que

el activo corriente y esto se debe al nivel de endeudamiento a corto plazo en la compafiia.

La prueba acida concluye que la compafiia cuenta con liquidez para pagar sus deudas
en un corto plazo y para esto se toma activo corriente y pasivo corriente. Podemos observar
que en los afios 2010, 2011 y 2012 la prueba acida es mayor a uno por lo tanto pudo cubrir
sus deudas mientras que en el afio 2013 y 2014 es inferior lo cual indica que no cuenta con

la liquidez para cubrir sus deudas.
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Rentabilidad Bruta

Sector
Otros 2014 2013 2012 2011 2010
Rentabilidad Bruta 49,67% 48 51% 47, 74% 46,99% 48,18%
S 13,46% 15,54% 14,65% 14,15% 15,02%
Ingresos/Utilidad Neta ' ' ' ' '
Empresa
Otros 2014 2013 2012 2011 2010
Rentabilidad Bruta 41,06% 40,93% 38,19% 34,34% 36,11%
Otros 783,30% 67,58% 64,62% | 194,27% 39,63%
Ingresos/Utilidad Neta ' ' ' ' '
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Podemos observar que la rentabilidad bruta del sector siempre se ha mantenido por
encima que la de la empresa Azul K. La rentabilidad bruta sirve para establecer la relacion
existente entre la utilidad bruta en ventas y las ventas netas. Sin embargo aunque la utilidad

bruta de la empresa azul k es menor, la rentabilidad es significativamente alta debido a que

en 2013 y 2014 han estado por encima del 40%.
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http://bck.securities.com/mainview/graphcompany?sv=BCK&pc=CO&company_id=54456&id_indicador=25&id_macrosector=1%20&period_type=Y&audited=Y&consolidated=N&divisa=COP&y=2014,2013,2012,2011,2010&x=783.2989,67.5773,64.6196,194.2676,39.6253&iname=Other%20Income&tag=2794&bcurrency=COP&format=porcentaje
http://bck.securities.com/mainview/graphcompany?sv=BCK&pc=CO&company_id=54456&id_indicador=25&id_macrosector=1%20&period_type=Y&audited=Y&consolidated=N&divisa=COP&y=2014,2013,2012,2011,2010&x=783.2989,67.5773,64.6196,194.2676,39.6253&iname=Other%20Income&tag=2794&bcurrency=COP&format=porcentaje

4. PRODUCTO
Azul Klean — Limpiador liquido

Posicién arancelaria: 3402.20.00.00

Descripcion

Jabdn, agentes de superficies organicas, preparaciones para lavar, preparaciones
lubricantes, ceras artificiales, ceras preparadas, productos de limpieza, velas y articulos
similares, pastas para modelar. Agentes de superficie organicos (excepto el jabdn);
preparaciones tenso activas, preparaciones para lavar (incluidas las preparaciones auxiliares
de lavado) y preparaciones de limpieza, aunque contengan jabdn, excepto las de la partida
34.01.

Muchos productos de limpieza, de uso frecuente en el hogar, contienen sustancias
guimicas contaminantes y potencialmente peligrosas que, cuando son depositadas en la
basura o vertidas por los desagiies de la cocina y aseo, contribuyen a la degradacion

ambiental.

Cada dia se consumen mas productos de limpieza los cuales son cada vez mas
complejos en su contenido. Ademés de focos de contaminacion pueden ser una amenaza para
la salud, ya que su utilizacion puede producir alergias, irritaciones, asma, dolores de cabeza,
nduseas, trastornos en la vision, afecciones del sistema nervioso e inmunitario,

envenenamiento del higado, desequilibrios hormonales.

El limpiador liquido AZUL KLEAN cuenta con una formula avanzada la cual
contribuye con el medio ambiente ajustdndose a los requerimientos del mercado y a las
exigencias del entorno legal y productivo. Basados en un SISTEMA GENERAL DE
CALIDAD con CERTIFICACION ISO 9001. Ademas combina una efectiva accion
limpiadora y antibacterial presente en todas sus variedades con el efecto refrescante de su
NUEVA COLECCION DE FRAGANCIAS que permanecen en el ambiente por mas tiempo,
para darle el toque final al aseo del hogar. Contiene una variedad de fragancias como:
COLONIA - CITRICA LAVANDA - FLORAL CANELA - PINO BEBE.



Ficha técnica del producto

Presentaciones Embalajes

Botellas de 150 cc Caja de 12 botellas de 150 cc por cada variedad
Botellas de 500 cc Caja de 6 botellas de 500 cc por cada variedad

Doy pack de 500 cc Caja de 6 doy pack de 500 cc por cada variedad
Botellas de 1000 cc Caja de 6 botellas de 1000 cc por cada variedad

En todas las vanedades

Botellas de 2000 cc en . .
Colonia - Lavanda Floral - Canela - Bebé Caja de 6 botellas de 2000 cc por cada varedad
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VARIABLE 2014 ECUADOR P |c R PERU P |c R CHILE P |c| & REPUBLICA DOMINICANA P c| R
Importaciones USD 77.770.000 7.00% | & 028 73.041.000 | 7,00% | 3 021 174.358.000 7.00% | 3 021 42.447.000 7.00% | 4 0,28
Crecimiento de las

importaciones % (2013- -a% 500% | 3 018 10% 500% | 4 0,24 -15% 500% | a| 024 -3% 600% | 4 0,24

2014)
Concentracién de las Colombia: 39% Mexico: 25,5% Argentina: 19 5% Guatemala: 27,3%
importaciones (ppal Peru: 30% 500% | 4 018 USA: 20,9% 500% | 3 015 Mexico: 16,9% so0% | & 020 USA: 21,2% 500% | 1 0,05
proveedor) % USA:9,4% Colombia: 1% USA: 16,6% China: 11,8%
Importaciones per 52| 500% | 3 015 243|500%| 2 0.10 1022 | 500% | 3 0.15 42a| s00% | 3 0.15
capita USD
Exportaciones 30.363.000 500% | s 023 8.055.000 500% | 2 0.10 3.688.000 500% | 3 0.15 1614000 500% | 4 0.20
Colombianas USD
Crecimiento de las
exportaciones
; -20% 500% | 2 010 1% 500% | 3 015 8% 500% | 5 025 -3a% s00% | 2 0,10
colombianas % (2013-
2014)
Arancel General 20% 500% | 5 025 6% 500% | 3 015 6% 5,00% 20% 500% | 5 0,25
Arancel Preferencial Col 0,0% 500% | 5 030 0,0% 500% | 5 0,30 500% | 4| 024 5,00% -
Impuestos adicionales IVA 12% 400% | & 016 VA 18% 400% | 3 012 VA 19% 4,00% | 2 0,08 VA 18% 200% | 3 012
. ) Principios y requisitos generales de la - - .
Determinacién de precios repeEy : Repiiblica Deminicana esta muy interesada
N N ~ legislacion alimentaria: todas las fases de ~ . . N B
«Los productos de origen agricola requieren 2 ° ; Para la importacién de productos de aseo en desarrollar al maximo su industria, pero
o uctos de or e " Ia produccién de alimentos y piensos y su ! o5 ¢ aesarrol
Certificado Fitesanitario y Zoosanitaric expedido distribucion para el hogar requiere el cumplimiento de sin sacrificar sus recursos naturales en
en Colombia por el ICA, o o Exigencias Sanitarias generales y perjuicio del medio ambiente. En efecto, para
o : g ) « Certificacién de inspeccién sanitaria o ° It A
« Exigencias de porcentaje de contenido nacional ! cem o ° especificas garantizar la proteccién de los mismos, el
! e cor = =permisos previos, inspeccion previa al - . h ! oS mism
* Mercancias de prohibida informacion L N Las generales especifican procedimientos pais ha adoptado diversas disposiciones
> de proh: embarque, normas técnicas y/o de calidad, : e e . e
sInspeccion previa al embarque. a " et de importacién, de reconocimiento de paises legales y suscritas importantes
ceion| o requisitos de etiquetado y requisitos de ° galesy ° -
« Licencias automaticas envasado v zonas libres de enfermedades, v la convenciones internacionales relacionadas
o « Marca, duracién, quien lo produce, ingredientes, . : habilitacion de establecimientos de origen con Iz materia
Preescripcicnes t N - +anticipo del impuesto al valor agregado - ~
! caracteristicas como la cantidad y duracion, modo| 5.00% | 3 015 ! 500% | 3 015 de los productos 500% | 3| 015| Losimpuestos aduaneros, adoptandoel | 500% | 4| 020
tecnicas » 12 cantidad impuesto general a las ventas s P - B " " opEne
de fabricacién, etcétera. Entre estas exigencias, se ubican también sistema Armonizado de Codificacion y
fab =t _ * Derechos aumentados temporalmente ame . P
« Normas técnicas y requisitos de calidad e resitre de oot aquellas que pueden afectar a varios tipos Designacion de Mercancias utilizado
« marcado de pais de origen 2isfra de product de productos internacionalmente. De esta forma se
" © pal - « Normas de prohibicién de ingreso al o o rerna i "
» Regulaciones sanitarias y zoosanitarias L N » Licencias e impuestos a productos eliming la gran variedad de partidas
N N territorio nacional de toda clase de o N . B N
aplicables a los productos agropecuarios, . ' ° especificos para la importacion existentes anteriormente.
. i ! residuos o cualquier otro material como pece = o
provenientes del reino vegetal y animal. esen bt « Exigencias sanitarias por el SAG Se estableci seis tarifas Gnicas
« Medidas antidumping o ” « Certificado sanitario oficial proveniente de Impuesto Selectivo al Consumo
« Dumpin
« Autorizaciones y licanciss previas e I entidsd competents en cada pais Impuesto a Ia Transferencis de Bienes
Industrializados y de Servicios (ITBIS)
S puertos maritimos y » i -
N 14 puertos maritimos 24 puertos maritimos 11 Puertos maritimos
Infraestructura 10 muelles privados 400% | 4 016 400% | 4 016 400% | 5 020 200% | 2 0,08
211 aeropuertos 476 aeropuertos 7 Aeropuertos
428 aeropuertos
recuencins semanal- maritimo s00% | 5 025 lunes, Jueves, dominzo-ere . 020 Semanal-maritimo so0% | 4| om0 semanal-maritima so0% | 4 02
lunes-sabado aeres semanal-maritimo Lunes - domingo aerec Lunes- Domingo Aereo
Tarifas 1.763,71 Maritimo 200% | 3 012 1.252.63 Maritimo a00% | & 016 1.791,08 Maritimo 200% | 1 0,04 1.124,61 Maritimo 2.00% 5 0,20
2812,63 Aereo 2780.53 Aereo 2 650,34 Aereo 2.856,48 Aerea
Logistic performance 2,71/ ranking 86 400% | 2 008 2,84/ ranking 71 400% | 2 0,08 3,26/ ranking 42 400% | a| 016 2,86/ ranking 69 200% | 3 012
Doing business 115 4,00% | 4 016 35 400% | 1 0,04 41 4,00% | 2 0,08 84 200% | 4 0,16
PI8 (USS millones] ! ] l l l l , l
P 94,47 miles de millones 400% | & 016 202, miles de millones 400% | & 016 277,2 miles de millones 400% | 5 0,20 61,16 miles de millones 200% | 3 012
p[‘g;;;;:f:)a 500289 | 4,00% | 3 012 6661,50 | 4,00% | 4 016 15732,31 400% | 5 020 587900| 400% | 2 0,08
Inflacién (2014] 3.9% 500% | 3 015 3,3% 500% | 4 0,20 4.3% 500% | 2 010 3,30% 500% | 4 0,20
Devaluacion 34,64% 500% | 5 025 19,76% 500%| 5 015 19,6% 500% | 3 015 3031% 500% | 4 0,20
Riesgo pais B+ 500% | 3 015 888+ 500% | & 0,20 A 500% | a| 020 BS- 500% | 4 0,20
sistema de gobierno Republica presidencialista democratica 300% | 4 012 Republica presidencialista democratica | 3,00% | 4 0,12 | Republica decmocratica presidencialista | 3,00% | 4|  0,12| Unitario, democracia, representativa s00% | 4 012
TOTAL 100% 3,70 100% 3,30 100% 332 100% 3,27
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1. ANALISIS DE LA MATRIZ DE SELECCION DE MERCADOS

Para el proceso de seleccion del mercado objetivo en la estrategia de
internacionalizacion del producto Azul Klean, se realizé una matriz que contiene distintas
variables que se consideraron pertinentes para calificar a los distintos paises y asi poder

seleccionar el pais con las mejores condiciones para poder acceder a este mercado.

Los paises que obtuvieron mayor relevancia fueron paises de Latinoamericanos
debido a beneficios arancelarios, afinidad cultural y comercial, economias crecientes,
logistica y politicas de acceso del producto. Por los cuales los paises seleccionados fueron;
Ecuador, Perd, Chile y Republica Dominicana.

Después de tener claro que paises iban a ser calificados en la matriz, se determiné una
seria de criterios que creemos son fundamentales para la eleccién de un mercado objetivo.
Dentro de estos criterios seleccionados se realiz6 un estudio de los paises basandonos
principalmente en; Importaciones USD, Exportaciones Colombianas USD, Porcentaje del
Arancel General vs Arancel Preferencial Col, Accesibilidad, Riego pais, Inflacion,
Devaluacién al igual que la concentracion de proveedores del producto en el pais, este criterio
influye en que tan facil serd penetrar el mercado dependiendo de qué porcentaje tienen los

demas proveedores del producto.

También se encuentran las exportaciones que realiza Colombia a ese pais, punto vital
para saber si anteriormente ya se ha realizado este proceso, y determinar si el pais de destino
conoce de nuestro mercado. Las restricciones técnicas es otro factor influyente pues asi se
sabe que tan facil es ingresar al pais con un producto de aseo, mas especificamente limpiador
multiusos. En cuanto al transporte, existen dos partes relacionadas con este; una es la
frecuencia de las rutas y los puertos, y la otra son las tarifas, esto puede ayudar a determinar

qué tan factible sera llegar a cada pais.

Por ultimo existe un criterio basado en el sistema de gobierno, esto contribuye de
alguna manera la decision de ingreso al pais y asi poder tener claro que tan restrictivo y

proteccionista es su gobierno.



2. SELECCION DE PAIS.

Pais seleccionado

ECUADOR

Capital: Quito

Moneda: Doélar estadounidense

Ecuador es el pais que cumple con la mayoria de las variables en aspectos positivos.
Este pais sobresale por encima de los demas en aspectos como las importaciones totales de
la partida, IVA, doing Business, concentraciones de las importaciones, tarifas y devaluacion.

El pais obtuvo una puntuacion de 3,70 seguido de Chile con 3,32 y por ultimo Peru con 3,30.

Ecuador posee un area de 283 561 km2, lo que lo transforma en el cuarto pais mas
pequefio de América del Sur, y posee una poblacion que supera los 16 millones de habitantes,
lo que transforma en el octavo pais mas poblado de Latinoamérica. Es el pais mas densamente

poblado de Sudamérica y el quinto en el continente.

Este pais es la tercera economia con mas rapido crecimiento en Latinoamerica,
después de Panama y Argentina, y actualmente es uno de los paises que presentan la menor
tasa de desempleo de América y del resto del mundo y su economia ocupa el puesto n® 62 a

nivel mundial.

La infraestructura de transporte esta compuesta por una red de carreteras que se
extiende sobre 43.670 Km, un sistema ferroviario que se extiende a lo largo de 965 km. En
el afio 2014, se exportaron al territorio ecuatoriano 680.374 toneladas, que correspondieron
a US$ 1.884 millones en valor FOB.



GEOGRAFIA:

Ecuador se encuentra sobre la linea ecuatorial terrestre por lo cual su territorio se
encuentra en ambos hemisferios. Comprende dos espacios distantes entre si: el territorio
continental al noroeste de Ameérica del Sur con algunas islas adyacentes a la costa v, el
archipiélago o provincia insular de Galdpagos, que se encuentra a 1000 kildmetros de

distancia del litoral ecuatoriano en el Océano Pacifico.

Ecuador es el pais con més rios por metro cuadrado del mundo. La cordillera andina
es el divortium aquarum entre la cuenca hidrogréafica del rio Amazonas, que discurre hacia
el este, y del Pacifico, que incluye de norte a sur los rios: Mataje, Santiago, Esmeraldas,

Chone, Guayas, Jubones y Puyango-Tumbes.
CLIMA

El pais tiene un clima tropical y himedo, la calidad del aire es muy buena por la
presencia de grandes bosques naturales, parques nacionales y la selva amazénica, el 20 % del
pais es reserva ecoldgica. Debido a la presencia de la cordillera de los Andes y segun la
influencia del mar, el Ecuador continental se halla climatolégicamente fragmentado en

diversos sectores.
ECONOMIA

A partir de 2007, con una economia superada por la crisis econémica, una serie de
reformas politicas econdmicas han ayudado a encaminar a la economia ecuatoriana a un
desarrollo sostenido, considerable y enfocado a lograr una estabilidad financiera, politica y
social; basada en la tendencia tomada por la region latinoamericana que ayudo a no verse

afectada por la crisis mundial del primer mundo en 2010.

Impuestos enfocados a cambiar habitos de consumo, politicas claras de comercio,
competitividad, inversion estratégica, mejoramiento laboral, etc., han ayudado a lograr un
crecimiento econdémico destacado que alcanza por encima del 8 % anual en 2012, esto
reflejado en una clara disminucion de la mendicidad y pobreza extrema, estabilidad de la
clase media, disminucion de la brecha de las clases sociales, creacion de puestos de trabajos,

y aumento del comercio interno.



COMERCIO EXTERIOR

Las posibilidades que se abren con los tratados de libre comercio vigentes con Estados
Unidos, Europa, México, Chile, CAN, y Mercosur, para el tema del sector de cosméticos.
Colombia actualmente en pro de mejoras en inversién y comercio con otros paises del mundo,
ha fortalecido temas en cuanto a su posicion estratégica, lo que le permite tener ventajas
competitivas sobre paises de la region latinoamericana, facilitando la carga, fortaleciendo los
acuerdos comerciales, y ofreciendo bajos costos en los fletes, maritimos para el transporte de

carga, hacia mercados de Suramérica, Norteamérica, y Centroamérica.
EXPORTACIONES COLOMBIANAS:

En el afio 2014, se exportaron desde Colombia al territorio ecuatoriano 680.374
toneladas, que correspondieron a US$ 1.884 millones en valor FOB. El mayor volumen de
carga se manejo via terrestre con el 68,6%, 30,9% por via maritimay 0,5% aéreo. Se destaca
también la venta de energia que se hace a Ecuador, alcanzando los US$ 98,4 millones en
valor FOB.

ANALISIS DE MERCADO OBJETIVO

1. CONDICIONES DE ACCESO.
Las barreras de entrada a la industria de productos de aseo en Ecuador se ven

reflejadas en los siguientes aspectos; Alta inversion inicial, acceso a proveedores, canales de
distribucidn, concentracion del mercado y barreras legales impuestas por la legislacion del

parlamento de esta nacion.

La CAE exige para el ingreso de mercancia a territorio ecuatoriano los siguientes

documentos:
e Original o copia negociable del Documento de Transporte
e Factura Comercial Original
e Declaracion Andina de Valor (B - DAV)
e Pdliza de seguro EIl tiempo de tramitacion esta estimada en 3 a 4 dias.

1. REGULACIONES, RESTRICCIONES Y REQUERIMIENTOS ESPECIALES



1.1. REGULACIONES Y NORMAS.

Ecuador prohibe la importacion de cualquier sustancia psicotropica (y/o controlada)
como consta en una lista publicada por el MCE. Las sustancias controladas de uso médico
Unicamente pueden ser importadas con la expresa autorizacion del MCE. Recientemente el

Ecuador prohibié la importacion de desechos tdxicos y nucleares.

Ecuador requiere la autorizacion previa de varios Ministerios para un nimero de
mercancias incluyendo: alimentos procesados; cosmeéticos; licores; ampollas; jeringuillas;
vendajes; ciertas materias agricolas; equipo del juego; pienso; fertilizante mineral; y

gérmenes vegetales.

La importacién de los vehiculos de motor, de los neumaticos y de la ropa usada

todavia esta prohibida.
2. EL REGISTRO SANITARIO

Varias mercancias agricolas estan conforme al sistema andino a la venta con precios
que protegen a productores locales. Bajo este sistema una variable adicional se establece para

las importaciones de terceros en la relacion con precios de mercado internacional.

Las importaciones de armas, municiones, explosivos, vehiculos armados,
helicopteros, aeroplanos, naves y otros productos relacionados, requieren la autorizacion

previa del Ministerio de la Defensa.

En el Ecuador, los alimentos procesados y aditivos alimentarios, los cosméticos, los
productos higiénicos o perfumes, los productos naturales procesados y los plaguicidas de uso
domeéstico industrial o agricola, deben obtener, previamente a su comercializacién y/o
importacion, el Registro Sanitario. Este Registro se regula por lo establecido en el
Reglamento de Registro y Control Sanitario, expedido el 18 de Junio de 2001 (Registro
Oficial N° 349), que contiene cambios y modificaciones sustanciales al anterior Reglamento

vigente.

En lo que se refiere a medicamentos en general, medicamentos genéricos, drogas,

insumos o dispositivos médicos y homeopaticos, el registro se rige por lo dispuesto en la Ley



de Produccion, Importacién, Comercializacion y Expendio de Medicamentos Genéricos de
Uso Humano (R.O. No. 59 de 17.4.2000) y su Reglamento (R.O. No. 84 de 24.5.2000).

El Ministerio de Salud Pablica, a través del Instituto Nacional de Higiene y Medicina
Tropical “Leopoldo Izquieta Pérez” de Guayaquil y sus oficinas regionales de Quito y
Cuenca (la de Quito adscrita a la zona Norte y Cuenca a la zona Austro), es el organismo
encargado de otorgar, mantener, suspender y cancelar el Registro Sanitario, y de disponer su

reinscripcion.

Este instituto tiene sedes en Quito y Cuenca, aunque en estos centros solamente se
atienden registros relacionados con alimentos y bebidas, y ademas de cosmeéticos, en las
oficinas de Quito. En un futuro préximo se espera poder empezar a trabajar con productos

higiénicos, para finalmente abarcar también medicamentos.

El certificado de registro sanitario sera de responsabilidad y uso exclusivo de la
persona natural o juridica autorizada legalmente para la fabricacion, importacion,

exportacion y comercializacion del producto en el pais.

Con la entrada en vigor del nuevo Reglamento, se ha suprimido la presentacion de
muestras para alimentos y bebidas importados, siendo necesario solamente el analisis técnico
expedido por las autoridades competentes en el pais de origen y el cumplimiento de todos los

requisitos exigidos en el “Formulario Unico de Solicitud de Registro Sanitario”.
Estos requisitos son:

1. a) Certificado de Constitucion del fabricante extranjero, de existencia y representacion

Legal de la entidad solicitante, es decir de la empresa representante en el Ecuador.
b) Cédula de Identidad del representante, cuando sea éste el que solicite el Registro.

2. Certificado de Libre Venta. Documento original emitido por un organismo de salud
OFICIAL del pais del fabricante, en donde se detallen los nombres de los productos que se
van a registrar y en el cual se certifique que dichos productos son de libre venta y circulacion
en el pais de origen. En el caso de Espafia se trataria de la Consejeria de Sanidad y Consumo

de la Comunidad Autonoma donde esté asentada la fabrica.



Es recomendable anexar un certificado emitido por una Camara de Comercio en el que se
detallen los nombres y marcas comerciales de los productos, en el caso de que en el

certificado emitido por el organismo de salud no se detallen lo nombres de los productos.

3. Certificado de analisis del producto extranjero, (Fisico-Quimico, Bromatolédgico y
microbioldgico) Este, de preferencia, debe ser emitido por un laboratorio acreditado por la
Autoridad de Salud o por el laboratorio interno de la fabrica. Tiene una validez maxima de 6

meses a partir de su fecha de emision. EI documento debe ser notarizado.
En el caso de vinos, es obligatorio declarar:
* Grado alcoholico
* Acidez volatil (como &cido acético)
* Acidez total (como &cido tartarico)
* Metanol
* Cenizas
* Alcalinidad de las cenizas
* Cloruros (como cloruro de potasio)
* Sulfatos (como sulfato de potasio)
* Glicerina
* Anhidrido sulfuroso libre
* Anhidrido sulfuroso total

Se pueden incluir otros parametros, pero no deben faltar los antes mencionados. (Si el
producto tiene algin colorante, es necesario adjuntar un analisis de colorantes, en el que se

indigue Unicamente la presencia o no de los colorantes en la formula del producto).

4. Certificado de procedencia del producto, se trata del Certificado de Origen otorgado por
la Camara de Comercio Local, es necesario que este documento esté notarizado en la

localidad del fabricante.



5. a. Formula Cuali-Cuantitativa emitida por el Fabricante y firmada por el
Representante Técnico. Se trata de la Formula de Composicion Cuali-Cuantitativa en
porcentaje y ajustado al 100% todos los ingredientes, especificando aditivos, colorantes,
aromas, conservantes, etc. Los ingredientes deben ser declarados en orden decreciente. La
suma total de todos y cada uno de ellos debe ser 100%. Cuando se trata de productos con
relleno debera constar él % de masa y él % de relleno que forma el producto, ademas de la
formula del relleno se declarard, por separado, la formula general 0 masa y la misma también
especificard todos sus componentes que deben sumar 100%. Este documento debe estar
firmado por el Técnico Responsable. Es necesario que los ingredientes declarados en esta
férmula sean exactamente los mismos que constan en la etiqueta o envase del producto. Este

documento debe ser notariado.

6. Interpretacion del Codigo de Lote (significado del mismo), con la finalidad de identificar
los productos correspondientes a ese lote, con firma del Técnico Responsable.

7. Ficha de estabilidad emitida por un Laboratorio Acreditado o por el laboratorio
interno de la fabrica para determinar la vida 0til de cada producto (Seguramente los
fabricantes tienen archivados andlisis periddicos de control con los cuales monitorean

parametros determinados en tiempos pre-establecidos). Este documento debe ser notarizado.

8. Certificado del fabricante extranjero nombrando al Representante Legal del
producto en Ecuador y autorizandole a gestionar los Registros Sanitarios de los productos
(es necesario detallar los productos que van a ser registrados con el nombre y la marca

comercial).

Este certificado debe ser consularizado. Este documento lo emite el exportador y debe

contener los textos minimos exigidos por la Autoridad de Salud ecuatoriana.

9. Certificacion del fabricante extranjero sobre la titularidad del Registro Sanitario
Ecuatoriano. El fabricante debe emitir una certificacion sobre la titularidad del registro,
especificando si ésta serd a nombre de él mismo o a nombre del representante en el pais. Este

certificado debe ser notariado en la localidad del fabricante.

La conveniencia de que el Registro Sanitario se expida a nombre del fabricante o del

representante en el extranjero debe ser analizada adecuadamente por el fabricante. A efectos



practicos, resultaria conveniente que el Registro esté a nombre del representante en vista de
evitar el pedir permanentemente autorizacion al fabricante para cualquier tramite local. Pero
también, hay que tener en cuenta que, en caso de un eventual conflicto entre fabricante y
representante, esta situacion podria acarrear problemas a la hora de tratar de cambiar de titular

del Registro Sanitario

10. Proyecto de rétulo o etiqueta del producto original. Se debe presentar etiqueta original
de cada producto del pais de origen y proyecto de etiqueta para Ecuador (de cada producto
en su diferente presentacion), tomando en cuenta los requisitos exigidos por la autoridad
ecuatoriana. Es conveniente adjuntar 6 juegos de etiquetas 0 empaques vacios.

11. Los documentos, etiquetas y certificados del exterior redactados en otro idioma se
aceptaran con su traduccion al espafiol, debidamente notariada.

12. Cheque certificado a nombre del Instituto Nacional de Medicina Tropical “Leopoldo

Izquieta Pérez” por el valor correspondiente a la tasa vigente por cada producto.
3. Tarifas

Barreras Arancelarias

Los aranceles a la importacion en Ecuador son de caracter ad-valorem y la banda
oscila entre el 0 y el 30% que se calcula sobre el valor CIF, con excepcion de los automotores
que estan gravados con el 35%. La tarifa del VA es del 12% que se aplica sobre el valor ex
aduana de la mercancia. Las importaciones de alimentos basicos, medicinas, libros y cierto
tipo de maquinaria no pagan IVA. Existen otros gravamenes adicionales, cuyo detalle es el

siguiente:

e FODINFA (Fondo para la infancia) 0,50%.

e ICE (Impuesto a los consumos especiales, que grava Unicamente a los licores,
cigarrillos y vehiculos).

e Cuota redimible en favor de la CORPEI, equivalente al 0,25 por mil del valor FOB
de toda importacion.

De acuerdo con la Decision 507 de la Comisidn de la Comunidad Andina, Ecuador

adecud su arancel nacional de importaciones al nuevo texto unico de la NANDINA que es la



nomenclatura arancelaria comun utilizada por los paises miembros de la Comunidad Andina
de Naciones (CAN).

La NANDINA esta basada en el Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion
de Mercancias y su ultima versién se halla actualizada hasta la Enmienda N° 3 del sistema.
Su codigo numérico tiene una extension de 8 digitos pero en Ecuador, al igual que en los
restantes paises andinos, se utilizan 2 digitos adicionales para clasificar mercancias a un nivel

nacional mas detallado.

En el Ecuador; el arancel de importaciones vigente, se modificé en base a la Decision
570 (diciembre del 2003) de la CAN, contiene la actualizacion de la nomenclatura
arancelaria, conocido por sus siglas como NANDINA, se publicé en el Suplemento del
Registro Oficial No 162, el Decreto Ejecutivo No 693 del 9 de diciembre de 2005. Posterior
a este ha habido otras modificaciones. La mas reciente la, Aplicacién del decreto ejecutivo
no. 1384 del 06 de agosto de 2008, el cual reforma la nomenclatura del arancel nacional de
importaciones, que consta en anexo | decreto 592, modificado con decreto 1243,

incorporando aperturas nacionales y nota complementaria.

La tarifa externa comdn de la comunidad andina (AEC) tiene una estructura con
cuatro niveles de 5 por ciento para la mayoria de las materias primas y de bienes de capital,
10 o 15 por ciento para bienes intermedios, y 20 por ciento para la mayoria de los bienes de
consumo. La tarifa del Arancel externo comun se aplica a los productos provenientes de

terceros paises.
4. Requisitos de Licencias de Importacion

Los importadores deben registrarse con el Banco Central del Ecuador a través de las

instituciones bancarias aprobadas para obtener una licencia de importacion.

Las licencias de importacion se, conocen como DUI - Documento Unico de
Importacion (autorizacion del documento de la importacion), y se obtienen antes de que las

mercancias entrantes se envien desde el puerto de origen.

La documentacion siguiente es requerida para obtener un permiso de importacion:



e La factura comercial.

e El ndmero de la importacion asignado por el Banco Central, y el nimero del registro
del impuesto sobre la renta.

e Lalicencia es valida por un tiempo ilimitado pero puede ser utilizada solamente para
un envio.

5. Etiquetado y requerimientos de Marca

El Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN) relne todos los requisitos. El
etiquetado debe ser en espafol y debe incluir el nombre de la compafiia, direccion y nimero
telefonico, el nimero de etiqueta comercial, del pais origen, de la unidad, del peso neto, y

del nimero de registro sanitario si este es requerido.

Proyecto de etiqueta

1. Nombre del producto

2. Los ingredientes, deben aparecer en orden decreciente segun su proporcién en la
composicion del producto

3. Marca comercial

4. Identificacion del lote

(62}

. Razon social de la empresa

6. Contenido neto en unidades del Sistema Internacional

~

. NUmero de Registro Sanitario

8. Fecha de elaboracion

9. Tiempo maximo de consumo

10. Forma de conservacion

11. Precio de venta al publico (P.V.P.)

12. Ciudad y pais de origen



13. Otros que la autoridad de salud estime conveniente, como: grado alcohdlico si se trata de
bebidas alcohdlicas y advertencias necesarias de acuerdo a la naturaleza y composicion del

producto.

El procedimiento para obtener esta etiqueta se basa en presentar en el Instituto la
etiqueta del pais de origen con una copia de la misma y afiadirle todos los datos anteriores
conformando la etiqueta nueva, que sera utilizada para la comercializacion del producto en
el Ecuador (Proexport, 2008).
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2. EVALUACION Y CARACTERIZACION DE LOS ACUERDOS VIGENTES

ACUERDOS PRINCIPALES
COMERCIALES BENEFICIOS DEL
VIGENTES ACUERDO

*CAN : (Ecuador - Bolivia -

E c U A D 0 R Colombia —Venezuela) =0% Arancel

*CAN : (Ecuador - Bolivia -

Colombia —Venezuela) «0% Arancel

*CAN : (Ecuador - Bolivia - *0% Arancel
Colombia —Venezuela) *Preferencias arancelarias se

VE N EZU ELA mantendran hasta el 2011. Antillas

y Aruba mercados abiertos para
las importaciones.

Fuente: Proexport

ACUERDOS VIGENTES DE LA REGION

G

COMUNIDAD ANDINA

Los paises que conforman la Comunidad Andina son: Bolivia, Colombia, Ecuador,
Pert y Venezuela (que se retird en abril de 2006). Las preferencias arancelarias otorgadas

por Venezuela estaran vigentes hasta abril de 2011.

En 1993 se eliminaron los aranceles y las restricciones al comercio entre los paises de
la CAN, logrando asi una zona de libre comercio. Per( se incorpor6 en Enero de 2006. Con
memorando de entendimiento bilateral suscrito en el 2007, se profundizo la integracion entre

Colombia y Perd.

El Acuerdo de Cartagena que dio origen al Grupo Andino, fue suscrito en Bogota, por
Ecuador, Colombia, Chile, Ecuador y Perd, el 26 de mayo de 1969. Entré en vigencia el 16

de octubre del mismo afio. Venezuela se adhirié en 1973 y Chile se retir6 en 1976. A partir



del 22 de abril de 2006 Venezuela denuncié el acuerdo, con lo cual cesaron para él los
derechos y obligaciones derivados de su condicion de miembro, con excepcion de las
ventajas recibidas y otorgadas de conformidad con el Programa de Liberacion de la
Subregidn, las cuales permaneceran en vigencia por un plazo de cinco afios a partir de la

denuncia.

Zona de Libre Comercio: La evolucion reciente de la Comunidad Andina pone en
evidencia una etapa de renovacion y reactivacion, que trajo como resultado la puesta en
marcha de la primera Zona de Libre Comercio en la region, mediante Decision 324 en agosto
de 1992, se perfecciono el Programa de Liberacion y se expidieron los parametros basicos
para el Arancel Externo Comun. Asi mismo el 30 de septiembre de 1992, por medio de la
Decision 324, Bolivia, Colombia, Ecuador y Venezuela, acordaron culminar el proceso de
formacion de la zona de libre comercio, eliminando los gravdmenes para aquellos productos
que a esa fecha aln los mantenian en las transacciones entre estos paises. Lo anterior se
cumplié como fue previsto y en consecuencia, la Zona de Libre Comercio del Grupo Andino
comenz6 a funcionar de manera plena, en Bolivia, Colombia, Ecuador y Venezuela, en
febrero de 1993.

Medidas para garantizar la plena operacion del mercado ampliado: La Comision ha
aprobado normas comunitarias mediante las cuales los paises miembros asumieron los
compromisos de eliminacion de las franquicias arancelarias de efectos econémicos, normas
de origen, 5 propiedad industrial, transporte, sanidad agropecuaria. Igualmente se destaca la
aprobacion de la decision 477 sobre transito aduanero internacional, para facilitar la
movilizacién de mercancias dentro del espacio ampliado, aprovechando el desmonte de
restricciones y gravamenes a las importaciones de los paises miembros y facilitando el

transporte multimodal.

Arancel Externo Comun: En noviembre de 1994 se aprobd la Decision 370, que unifico
en un texto, las disposiciones anteriores relativas al Arancel Externo Comun — AEC,
completo la definicion de las modalidades de su aplicacion y fijo el 1° de febrero de 1995
como fecha para su entrada en vigor y se establecieron 4 niveles: 5%, 10%, 15% y 20%. Para
el sector agropecuario opera el Sistema Andino de Franja de Precios (SAFP Decision 371)

que consiste en la aplicacion de un arancel variable adicional para algunos bienes,



distribuidos en 13 franjas, cuyos productos principales son aceite crudo de palma, aceite
crudo de soya, arroz, azucar crudo, aztcar blanco, cebada, leche, maiz amarillo, maiz blanco,
soya, trigo, trozos de pollo y carne de cerdo. El objeto del SAFP fue estabilizar los precios
de los bienes cubiertos por este mecanismo. Adicionalmente, Colombia, Ecuador y
Venezuela suscribieron el Convenio de Complementacion Industrial para el sector
automotor, mediante el cual se establecié un arancel del 35% para los vehiculos livianos,
mientras que para vehiculos de carga y buses Colombia y Venezuela aplican un arancel del
15% y Ecuador del 10%. Actualmente, el Arancel Externo Comdn esta en vigencia entre
Colombia, Ecuador y Venezuela. Bolivia esta autorizada para aplicar los niveles de 5% y
10% y respecto de Per, la Decision 414 sefiala que no esta obligado a aplicarlo hasta tanto

la Comisidn decida los plazos y modalidades.

Ordenamiento Juridico del Acuerdo de Cartagena: El conjunto de normas que rigen las
acciones inherentes al proceso de integracion del Grupo Andino y que regulan las relaciones

entre sus Paises Miembros, estan contemplados en los siguientes protocolos:

* Acuerdo de Cartagena, sus Protocolos Modificatorios e instrumentos adicionales
* Tratado de Creacion del Tribunal de Justicia.

* Decisiones de la Comision

* Resoluciones de la Secretaria Para consolidar el nuevo impulso al proceso de integracion,
se adelanté una Reforma Institucional, en el marco del VIII Consejo Presidencial Andino
realizado el 10 de marzo de 1996 en la ciudad de Trujillo (Pert), en la que se aprobo el
Protocolo Modificatorio del Acuerdo de Cartagena. De este modo, se conformé la
Comunidad Andina— CAN y el Sistema Andino de Integracion (SAI). Para el fortalecimiento
y profundizacion del proceso de integracion, se debe resaltar el Acuerdo para la vinculacion
plena de Pert a la Zona de Libre Comercio de la Comunidad Andina, que se adopto en julio
de 1997. Se establecié un programa de liberacion gradual que se inici6 en agosto de 1997 y

se prolongaréa hasta el afio 2005, cuando se debera dar la liberacion total. (Proexport, 2008)

3. COMPETENCIA



Nombre Sustitutos Nombre Indirectos
CERAS DETERGENTE
o]
LACAS LIMPIDO
JABON v e SOFLAN
ACIDOS AGUA




Distribucién de productos en Ecuador

Productos de aseo para el hogar, como los son los limpiadores para pisos se distribuyen de la

siguiente manera en Ecuador:

La competencia incursiona en el mercado sus productos vendiendo mayoritariamente en los
hipermercados, y el segundo grupo de establecimientos con mayor facturacion minorista son

los supermercados.

De igual forma buscan diferentes maneras para poder dar a conocer el producto en el pais
objetivo seleccionado; establecen canales de distribucion de limpiadores para pisos y
detergentes: EIl principal canal de distribucion para los productos de limpieza son los
supermercados e hipermercados, a través de los cuales se comercializa el 47,4% de estos

productos.

Las centrales de compra surgen de la necesidad de agrupar la capacidad negociadora de las
pequefias 0 medianas empresas independientes frente al poder negociador de las grandes

compafiias ante sus proveedores

El canal del supermercado que cada vez esta creciendo méas. Los habitos de la gente han
cambiado y después del éxito que tuvieron los hipermercados hace 10 afios, se ha estancado
en este canal y la gente prefiere comprar un poco mas caro pero mas cerca de casa. El
supermercado tanto en volumen de ventas como en nimero de tiendas. Han pasado de tener

el 20 % del mercado en ventas al 37 % en 8 afios.

Venta por catalogo en este canal se venden sobretodo muchos productos naturales y
ecologicos, aunque para el sector de productos de aseo para el hogar (limpiadores de pisos)

considerado se trata de un canal minoritario.

Canal de distribucion industrial es bastante importante en el sector de limpieza (con los

productos de limpieza industrial).



4. PROMOCION

Sistema de promocion para Azul Klean en Ecuador
MERCADO

Azul klean es un limpiador liquido que da un efecto refrescante que permanece en el
ambiente por mas tiempo, para darle el toque final al aseo del hogar. Es un producto que
puede ser adquirido por las madres de hogar o cualquier persona que se encargue de las
compras, ademas es un producto accesible para las personas de cualquier clase social.

TIPOS DE PROMOCION

e Publicidad medios televisivos.
e Publicidad redes sociales.
e Publicidad en revistas y periédicos.

e Exhibicion en puntos de venta; supermercados.

PUBLICIDAD

La publicidad que planeamos realizar por television se basara en atraer a los clientes
por medio de los principales canales nacional y la imagen de la promocion seran actrices
madres de hogar. El producto se quiere dar a conocer con presentacion innovadora y atractiva

al pablico.

Las principales redes sociales que se manejaran seran Facebook, instagram, twitter,
donde las personas no solo puedan conocer las diferentes variedades del producto sino

también se realizaran concursos que atraigan a nuestros clientes.

En revistas y periddicos queremos dar a conocer los distintos puntos de venta, al igual
que las diferentes presentaciones del producto. En algunas de estos medios se generaran
cupones de descuentos. Esto consigue aumentar durante la vigencia de los cupones las ventas
de dicho producto. Es una buena opcidn para contrarrestar movimientos de la competencia,
impulsando las ventas de un producto y logrando que promociones no controladas de otras

empresas afecten tanto al consumo de nuestro producto.



En la exhibicion de puntos de venta queremos dar a conocer los diferentes usos del
producto. Al inicio se realizaran promociones, al igual que muestras gratuitas para incentivar

la adquisicion. Para esta publicidad en supermercados queremos acceder tanto a grandes

cadenas como a supermercados medianos y pequefios.

5. PRECIO
COMPETENCIA Y PRECIO NOMBRE DEL PRECIO EN
PRODUCTO ELMERCADO
Limpiador Bona
para pisos
flotantes y
7‘ superficies duras
USD 6,43
=
Limpiador Binner | Cont. : 1000 ml
Cleaner. Limpiador | Ref.: 2250MF / 108172
liquido activo que

elimina el 99.9 de Virus,
Bacterias y Hongos que
son perjudiciales para la
salud; Limpia,
desinfecta e higieniza a
profundidad cualquier
tipo de piso, incluso de
madera laminada y
lacada. Libre de cloro.

USD 5,03

Limpiador multiusos
de pisos, incluye
desinfectate y
antibacterial.

Presentacion:
atomizador (600cc),
galon granel

USD 4,50




Sapolio limpia todo. | Presentaciones: Frasco x
Aromas: bebé, brisa | 900 ml. y galon x 3.785
marina, lavanda, rosas, | ml.

aloe vera, pino,
manzana, Mas poder
limpiador: para limpiar
a fondo pisos, paredes,
cocinas, bafios y, en | USD 3,25
general, todo tipo de
superficies lavables, en
un instante 'y sin
necesidad de enjuagar.

Desinfectante Bioflor, | Presentaciones: 500 ml,

antibacterial. 1 litro, 2 litros, galdn,
Desinfectante caneca de 5GL, tanque
concentrado para | de 55GL

pisos, sanitarios,

cocinas, paredes.
uUsD 3,77

FASE IV
ESTRATEGIA DE INMERSION

En la estrategia se tiene pensado la alianza con la Corporacion Favorita, empresa ecuatoriana
de servicios y comercio una de las tres empresas mas grandes del pais. Su concepto de
negocio es principalmente las tiendas de autoservicio en las que se ofrecen alimentos,
productos de primera necesidad y otros. Dentro de su portafolio también maneja empresas
dirigidas a varios segmentos con precios accesibles y alto volumen de ventas. Debido a la

diversidad de servicios que ofrece, la Corporacion esta estructurada en cuatro areas:

e Comercial.
e Industrial.
e Inmobiliaria.

e Responsabilidad Social.



Corporacioén Favorita C.A.

Vi)

Tipo
Industria
Fundacion

Sede
Productos

Ingresos

Beneficio
neto

Activos

Capital
social

Sociedad Andnima
Comercio minorista

CQuuito D.M., Pichincha, g Ecuador
(1945)

Quito D.M., Pichincha, giim Ecuador

Gran almacén, supermercado e
hipermercado

348 4 millones USS (2011)
A 1532 millones USS (zo012)

A 1.327 6 millones USS (2012)
A 300 millones USS (2012)

Empleados 7200 aprox. (2010)

USD million

Air Care
Bleach
Dishwashing
Home Insecticides
Laundry Care
Polishes
Surface Care
Toilet Care
Home Care

Fuente: Euromonitor

La empresa con la cual nos aliaremos es una empresa
financieramente rentable y con estabilidad en el mercado, con lo
cual podemos abarcar un porcentaje alto de la demanda debido
al nimero de supermercados y cadenas con los que cuenta. De
igual manera es importante observar el consumo creciente de
productos de aseo del hogar en Ecuador a través de los ultimos
5 anos. El analisis de esto, no lleva a generar prondstico optimista

para la empresa Azul K.

12.0 12.8 13.7 14.6 15.6 16.8
40.7 41.9 44.1 46.1 48.0 49.9
14.6 142 15.2 16.3 17.2 18.5
30.0 29.8 31.6 33.6 355 38.0
223.3 229.7 244.7 262.5 278.6 299.7

6.2 6.6 7.0 7.0 6.9 6.9
43.4 43.6 46.3 49.7 52.3 55.8
6.0 6.4 6.8 7.3 7.7 8.2

376.2 385.0 409.4 437.1 461.8 493.8

Dentro de la estrategia de inmersion se contratara un operador logistico ubicado en la ciudad

de Guayaquil, Ecuador, en la cual se tendra disponibilidad de inventario para poder suplir la

demanda. Esto facilitara los negocios y sera mas agil el proceso de compra y envio de

mercancia de Azul K. Los principales objetivos de un operador logistico o algunas de las

ventajas que buscamos alcanzar son las siguientes:
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Contenedor

40 PIES STANDARD (DRY CARGO) 40°X 8'X 6
Tara: 3630-3740kg / Carga Maxima 2674 - 226850kg / Capacidad Cubica 67.7m3

VEDIDAS EXTERNA INIERNA PUERTA ABIERTA
Metros |  Pie: Ples Metros Ples

LARGO

Pallets

BOTELLA
ALTURA: 234 MM
ANCHO: 97 MM
GRUESO: 54 MM

Alto:
0.2M




Incoterm

+ Incoterms2010

. Qué regulan los Incoterms
’ Responsabilidades del vendedor y el comprador “Wer carmnbios en incoterms 2010

en el proceso de distribucidn fisica internacional, segun el términa pactado

Wer evolucian de los Incoterms
Seleccione un término W

Transporte marftimo y vias

Cualquier modo de transporte naegables interiores

[exw [ Fea [ cer )[ <P [ bar |[ bapr [ por )i[ s [ roe |[ crr [ <k ]
s :

DDP - Entregada Derechos Pagados
El vendedaor entrega la mercancia despachada para la
impartacion y preparada para su descarga, en el lugar
de destino convenido.
Wea mds informacién sobre este términe > b\" -
]
® En este punto se transmite la responsabilidad kg
Pais de origen poransse Pais de desting

o, el R TR ™ 3\,\5/
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B Costos asumidos por el vendedor IS Costos asumidos por el comprador Depende del lugar de entrega pacatado
Riesgos asumidos por el vendedor [ Riesgos asumidos por el comprador g Obligatorio

Fuente: LegisComex

La mercancia es entregada, en los medios de transporte de llegada, preparada para la descarga
en el lugar de destino designado y despachada para la importacion. Este término otorga la

maxima responsabilidad al vendedor.

Se aconseja especificar muy claramente el punto en el lugar de destino acordado. EI Impuesto
al Valor Agregado (IVA) o cualquier otro impuesto de importacion es responsabilidad del
vendedor.

OBLIGACIONES DEL VENDEDOR
Entregar la mercancia a disposicién del comprador en el medio de transporte de llegada y
preparada para la descarga en el lugar convenido y despachada para la importacion. El

vendedor debe soportar, hasta ese momento, los gastos y riesgos inherentes a la misma.

« Suministrar la mercancia y la factura comercial.

* Obtener las pertinentes licencias de exportacion e importacion y demas
autorizaciones oficiales, e caso de que sea necesario.

» Efectuar los tramites aduaneros de exportacién e importacion.

« Contratar el transporte hasta el lugar de destino designado o hasta el punto exacto en
el lugar de destino acordado.



Aunque no tiene obligacion de formalizar un contrato de seguro, debe suministrar al
comprador la informacion que este necesite para obtenerlo.

Entregar la mercancia, preparada para la descarga, en el punto designado y en los
medios de transporte de llegada.

Asumir la pérdida o dafio ocasionados a la mercancia hasta que haya sido entregada
en el punto acordado.

Responder por todos los costos relativos a la mercancia hasta que haya sido entregada
en el punto estipulado.

Soportar cualquier gasto de descarga en el lugar de destino, que sea a cargo del
vendedor, segun lo estipulo el contrato de transporte.

Asumir los costos que se deriven de los tramites de aduaneros exportacion e
importacion.

Responder por otros gastos pagaderos de la exportacion en cualquier pais, que fueran
de su responsabilidad, segln el contrato de transporte.

Notificar que la mercancia ha sido entregada en el lugar o punto pactado.
Proporcionar al comprador el documento prueba de que la mercancia ha sido
entregada.

Soportar los costos derivados de las operaciones de verificacion al momento que se
entrega la mercancia. Asi mismo, debe asumir los costes de cualquier inspeccién que
se realizase antes del embarque, en el pais exportador.

Embalar correctamente la mercancia. Cuando en el contrato de compraventa se
detallen requisitos especificos, el vendedor debe hacerlo tal cual lo diga el contrato.
Suministrar al comprador cualquier informacién de la mercancia (como los datos
relacionados con la seguridad), si este la necesita para su transporte e importacion al
destino final.

Reembolsar los costes y gastos al comprador que se generen por suministrar o ayudar

a obtener la informacion de la mercancia.



OBLIGACIONES DEL COMPRADOR

« Soportar todo el riesgo de pérdida o dafio de la mercancia desde el momento en que
el vendedor la ha puesto a disposicion en el punto del terminal de destino convenido.

» Pagar el precio de la mercancia, segun el contrato de compraventa.

* Ayudar al vendedor en la consecucion de cualquier licencia de importacion u otra
autorizacion oficial para llevar a cabo la importacion de la mercancia, cuando le sea
solicitado. Estos gastos son asumidos por el vendedor.

» Hacerse cargo de la mercancia desde que la recibe, en el punto de entrega convenido.

» Soportar todos los riesgos de pérdida o dafio desde el momento que se recibe la
mercancia, segun las condiciones pactadas.

« Asumir los costos que se deriven luego de recibir la mercancia, asi como los que se
generen por la descarga de la mercancia de los medios de transporte de llegada.
Adicionalmente, si el comprador incumple con alguna de las obligaciones acordadas,
deberd asumir cualquier costo que resulte de esta falta.

* Notificar al vendedor, en el plazo acordado, la fecha y el lugar donde se hara cargo
de la mercancia.

« Aceptar el documento prueba de entrega de la mercancia.

« Suministrar los documentos e informacién de la mercancia (como los datos
relacionados con la seguridad), que el vendedor requiera para la exportacion y el
transporte de la mercancia.

« Reembolsar los costos y gastos al vendedor que se generen por suministrar o ayudar

a obtener la informacién de la mercancia.

Envase y empaque del producto: ZUL KLEAN — AZUL K



El conocimiento de las normas internacionales especificas para el empaque y
manipulacion de mercancias es de vital importancia al momento de preparar el producto para
su exportacion. Entre las normas técnicas de mayor consulta y aplicacion se encuentran:

Norma ISO 3394: aplicada a las dimensiones de las cajas, pallets y plataformas.

Normas ISO 780 y 7000: Hacen referencia a las instrucciones sobre manejo y
advertencia de la carga. Son los simbolos pictéricos que se deben ubicar en los empaques y
que indican fragilidad, toxicidad, etc. Si se cuenta con la tecnologia adecuada se pueden
incorporar codigos de identificacion electronica tales como: el UPC, siglas de Universal

Product Code y el EAN, sigla de European Article Numering.

El material de las marcas debe ser indeleble, resistente a la abrasion y el manejo. Todos
los contenedores deben estar visiblemente etiquetados y marcados en el idioma del pais de
destino. Es importante tener en cuenta que el reglamento de la Organizacién Internacional
del Trabajo O.I.T, por razones ergonémicas ha estipulado que ninguna carga que requiera
manipularse por fuerza humana en algin momento de su distribucion fisica internacional,

podra tener peso bruto superior a 25 Kg.
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e Ubicacion geogréfica estratégica del pais
Ecuador se sitda al norte de América del Sur sobre la costa del Océano Pacifico, lo que le
otorga una posicion estratégica dentro del continente por su acceso directo del Océano
Pacifico, que redunda en gran beneficio para las compariias navieras por la optimizacion de

tiempo y recursos para el manejo de sus cargas.

La mayor parte del comercio se realiza por via maritima, por ello anualmente son mas de
2,500 buques los que salen de puertos ecuatorianos. Sin embargo, una importante fraccion

del comercio exterior se realiza por via aérea.
Esta ubicacion geogréfica es a la vez singular por la cercania a:

e La costa oeste de los Estados Unidos.
o El canal de Panama que permite llegar a Europa
e Oriente medio

e Y el resto de Asia Este

Economia Vibrante

Ecuador posee uno de los indicadores mas altos de la region debido a las politicas de gobierno
y su énfasis en el gasto publico dirigido, que han permitido que el pais crezca, llegando a

cifras de crecimiento de PIB de un 7% en el 2011.
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Fuente: ProEcuador

Pais seguro, transparente y estable

De acuerdo con datos de la Cepal, la economia ecuatoriana se encuentra entre los paises
con mejor desempefio econémico de Latinoamérica. La inflacion es de un digito y es méas

baja que el promedio de Ameérica Latina.

La moneda de curso legal es el délar de los Estados Unidos de América, lo cual brinda

seguridad a los inversionistas, pues no existe riesgo de devaluacion.

Nuevas inversiones en infraestructura y logistica.

Ecuador cuenta con una moderna infraestructura fisica y de comunicacion vial.
Actualmente impulsa el proyecto para la construccion del corredor vial interoceanico Manta
Manaos (Brasil) que permitird una comunicacion directa entre los océanos Atlantico y
Pacifico. Ecuador es la puerta de entrada al mercado Andino con un poblacion de més de 100
millones de habitantes. Segun el Ministerio de Transporte y Obras Publicas, Ecuador posee
una infraestructura de transporte compuesta por 43,197 km de carreteras, de los cuales 6.467
km estan pavimentados. El transporte por carretera es el principal medio de comunicacion
del pais y existen muchas empresas de transporte terrestre que cubren todo el territorio,

ademas de excelentes carreteras terrestres.



Servicios de telecomunicaciones: Ecuador cuenta con acceso sofisticado a servicios
de telecomunicaciones, esta conectado a la red de fibra dptica que administra la Telefonica
International Wholesale Services, que rodea a América del Sur para luego conectarse con
Norte América y Europa. Eso genera oportunidades para la innovacion tecnologica y el
desarrollo de productos con mayor valor agregado. La inversién publica ha permitido una
mejora sustancial de la competitividad sistémica y de las ventajas comparativas del Ecuador.
De 1.413 km de fibra dptica en el 2006 se pasaron a 6.780 km en el 2011 cubriendo la mayor
parte del territorio nacional. En el siguiente grafico se aprecia la red de fibra dptica en el 2006
y la del 2011 (Pro ecuador, 2014).

Aspecto Evaluado Puntaje | Puesto
La eficiencia aduanera 249 92
La calidad de la infraestructura 2,50 94
La compelitividad de transporte internacional de carga 2,79 83
La competencia y calidad en los servicios logisticos 2,61 97
La capacidad de seguirniento y rastreo a los envios 267 a5
La puntualidad en el transporte de carga 3,18 77

Fuente: The World Bank
ESTRATEGIA: Fuerza de venta propia.

Los productos que se llevaran a Ecuador a los diferentes supermercados mencionados seran
promocionados por los mismos encargados de llevarlos. La fuerza de ventas es una de las
partes vitales para la empresa, ya que nos permite y nos aporta diversas ideas para poder
ofrecer y promocionar el producto. Esto va de la manera con una herramienta importante para
sacar el producto al mercado, y es el marketing. Se iniciara con una pequefia inversion en
publicidad, en la radio, television folletos, vallas en toda la ciudad. Esto nos va a proporcionar
mas reconocimiento del producto. En los supermercados de cadena al cual se llevara el
producto lo promocionaremos por medio de stand y ayuda de impulsadoras que le den vida

al producto y se vea interesante para los productos.

Se realizara diferentes entrevistas con los administradores de los supermercados, para poder
obtener informacion en cuento a las promociones que ellos hacen en los supermercados para

dar a conocer los productos de linea de aseo para el hogar.



Cotizacion fuerzas de ventas- Marketing

PUBLICIDAD EXTERIOR

Valla E;$00.000,00
Fachada fOO0.000,00
Pasacalle 2$00.000,00
Pendén 2$00.000,00

RADIO

Direccién y supervision cufia hasta de 30” 3$00_000,00
Direccion y supervision jingle 5$oo.ooo,00
Letra para jingle 8$00.000,00
Texto para sonido interno 130.000,00
Textos cuna hasta 30” 4$5o.000,oo
Textos para menciones 2$50.000,00

P.O.P./ MERCHANDISING

Aplicacion de logo a una pieza

80.000,00
Creacioén de un souvenir %0.000,00
uniformes 8%0.000,00
Disefio estampado de Camiseta o Cachucha 2)0.000,00
Boton - pin %.OO0,00
Decoracion vitrina 1$ 000.000,00

Disefo de Stand

$
1.500.000,00




IMPRESOS

. H $
Carpeta sencilla (2cuerpos + bolsillo) 350.000,00
. . $
Carpeta especial (hasta 3 cuerpos + troquel+ bolsillo) 450.000,00
Empaque de producto 1$ooo 000,00

Etiqueta de producto 0.000,00

Etiqueta - marquilla 0.000,00

Plegable / Brochure 2 cuerpos 0.000,00

Plegable / Brochure 3 cuerpos 0.000,00

FOLLETO: Manual, Cuadernillos, (similares) x pagina 000,00

Disefio portada - contraportada 0.000,00

Catalogo - hoja 0.000,00

Afiche - poster 0.000,00

»|5 w8 vSuldwnSwd el ede

Volante Media Carta / Oficio (1 cara) 150.000.00

$
220.000,00

Fuente: Adgora. Asociacion Colombiana de Industria Publicitaria

Volante Media Carta / Oficio (2 caras)

Preparacion para la exportacién de AZUL KLEAN — AZUL K

Inicialmente es importante saber el consumo de limpiadores de pisos en Ecuador, pues
se ha demostrados que la tendencia de compra es significativa; lo que nos favorece pues
podemos incursionar de manera facil y rapida en el sector de productos de aseo para el hogar.
Actualmente la poblacién con la que cuenta Ecuador de es 15.775.000 personas, aparte de
esto existen a nivel nacional 4.649.630 viviendas particulares. Guayaquil cuenta 2.291

millones de habitantes a partir de estrato dos (2).

* Alta: 1.43% e 25% se obtiene de la clase Alta y media.

e Media: 23.92% e EI 25% equivale a: 572.750 personas hogares
e Baja: 74% e Del 25% nuestro mercado objetivo sera el 1%,
que equivale a 5727 personas




TABLA COSTEO

DETALLE

COP TOTAL

COP UNIDAD

TASA DE CAMBIO

USD TOTAL

USD UNIDAD

FRODUCTO COP 3,385

EMBALAJE COP &3

GASTOS PREVIOS ENTREGA COPO

COSTO EWX - CORPLAS COP 63,667,095 COP 3,468 UsD 24,963.28 UsD 1.45
TRAYECTO COFLAS-MUELLES DEL COP 3,636,645

SEGURO NAL COPE3 E;ET-'f

TRANSPORTE INTERMO CARTAGE CoP 4,273,316 COP 248.72 UsD1,675.53 UsD0.10
GASTOS LOGISTICOS COP 115,000

GASTOS DOC & TRAMITES COP 100,000

GASTOS AGENTES COP 294 000

GASTOS DE EXPORTACION COP 509,000 COP 30 0.002
COSTO FCA MUELLES DEL

BOSOUE COP 68,449,411 COP 3,984 UsD 26,838.38 UsD 1.56
COSTO FLETE CTA - PAIZ VENTA Uslr1,717.15 UsDa.10
COSTO CPT PUERTO

INTERNACIONAL COP 72,828,882 COP 4,238.9 UsD 28,555.53 UsD 0.16
SEGURO INTERNACIONAL UsD 161.03 UsD .47
COSTO CIP PUERTO

INTERNACIONAL COP 73,239,578.21| COP 4,262.82 UsD 28,716.56 UsD 0.63
DESCARGUE DE MCIA COP 80,000.00 UsD31.37

COSTO DAT PUERTO

INTERNACIONAL COP 73,319,578.21| COP 4,267 .48 UsD 28,747.93 UsD 1.67
TRANSPORTE INTERMO COP 300,000.00 U500 117.63

SEGURC NAL INTERNO COP 3,00:0.00 usk1.18

COSTO DAP COP 73,622,578.21| COP 4,285.12 UsD 28,866.73 UsD 1.68
GASTOS LOGISTICOS COP 2,546,683.80 U50998.53

GASTOS DOC B TRAMITES COP 160,000.00 UsD62.73

GASTOS EN AGENTES COP 60:0,000.00 50 235.25

PAGD ARAMCELES COPO Us0 0.00

PAGO IMPUESTOS (IVA) COP 8,738,745 S 3,445.95

COSTO DDP COP 85,718,011.39| COP 4,989.12 UsD 33.609.24 UsD 1.96




Inversiones:

TOTAL $39.075.800
$4.600.000

TOTAL INVERSIONES DIFERIDAS $25.100.000

TOTAL INVERSIONES DIFERIDAS $45.500.000

[INcREsosanvaes T $232630.740]




FLUJO DE CAJA PROYECTADO

0 1 2 3 4 5
Ingresos Venta $ 232.630.740 | $ 244.262.277 256.475.391 269.299.160 282.764.118
Costos Venta $ 237.831.378 | $ 245,441,982 253.296.125 261.401.601 274.471.681
Flujo Caja Operacional $ -5.200.638 | $ -1.179.705 3.179.266 7.897.559 8.292.437
Gastos Financieros $ - $ - - - -
Gastos Operacionales $ 17.260.740 | $ 18.123.777 19.029.966 19.981.464 20.980.537
Utilidad Bruta $ -22.461.378 | $ -19.303.482 -15.850.700 -12.083.905 -12.688.100
Impuestos (32%) $ - $ - - - -
Utilidad Neta $ -22.461.378 | $ -19.303.482 -15.850.700 -12.083.905 -12.688.100
Depreciaciones y
amortizaciones $ 144.000.000 | $ 148.608.000 153.363.456 158.271.087 163.335.761
Amortizacion de capital $ - $ - - - -
Inversioén inicial -109.675.800
Flujo Neto de Caja -109.675.800 | $ 121.538.622 | $ 129.304.518 137.512.756 146.187.182 150.647.661
TASA INTERNA DE RETORNO
Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
$ -109.675.800( $ 121.538.622| $ 129.304.518| $ 137.512.756 146.187.182 150.647.661
TIR = 114%
VALOR PRESENTE NETO
Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 ARfo 4 Afo 5
$ -109.675.800( $ 121.538.622| $ 129.304.518| $ 137.512.756 146.187.182 150.647.661
VPN= $ 321.245.858,17




Ingresos
Costos

VPN INGRESOS (12%
EA)

COSTO BENEFICIO

VPN COSTOS (12% EA)

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

232.630.740 244262277 | $ 256.475.391 269.299.160 | $ 282.764.118

237.831.378 245441982 | $ 253.296.125 261.401.601 | $ 269.766.452

97,8% 99,5% 101,3% 103,0% 104,8%
$916.576.966,40

$907.503.641,12

$1,01




BIBLIOGRAFIA

Péaginas Web

Andi (2014). Recuperado de:
http://www.andi.com.co/cica/Paginas/Estudios_y Estadisticas.aspx
LegisComex. Recuperado de: http://www.legiscomex.com/universidades.asp
Proecuador. Recuperado de: http://www.proecuador.gob.ec/invierta-en-
ecuador/porgue-invertir-en-ecuador/

Adgora (2013). Recuperado de:
http://adgora.org/php/contenido.php?clave=tarifas%202013&ciudad=1
Factbook. Recuperado de: https://www.cia.gov/library/publications/the-world-
factbook/

TradeMap. Recuperado de: http://www.trademap.org/Index.aspx

Macmap. Recuperado de: http://m.macmap.org/#/

Export Help Desk. Recuperado de:
http://exporthelp.europa.eu/thdapp/index.htm?newl anguageld=ES
Worldwide-VAT. Recuperado de:
http://www.ey.com/GL/en/Services/Tax/Worldwide-VAT-GST-Sales-Tax-Guide---
Country-list

The World Bank. Recuperado de: http://Ipi.worldbank.org/international/global
Doing Business. Recuperado de: http://espanol.doingbusiness.org/rankings
Worldfreightrates. Recuperado de: http://worldfreightrates.com/es/

Articulos y Periddicos

Julio C Alonso, Aseo las oportunidades para exportar (2013). Recuperado de:
http://www.larepublica.co/comercio-exterior/aseo-las-oportunidades-para-
exportar_37854

S.A, Azul K un peqguefio de jabones que quiere crecer con los TLC (2012).
Recuperado de: http://www.portafolio.co/negocios/azulk-un-pequeno-jabones-que-
quiere-crecer-los-tlc

S.A, Azul K: En Busca de la Competitividad (2012). Recuperado de:
http://www.gerente.com/detarticulo.php?CodArticl=489

S.A, El jabon que dura y dura (2008). Recuperado de:
http://www.elespectador.com/impreso/cuadernilloa/negocios/articuloimpreso-el-
Jabon-dura-y-dura.



http://www.andi.com.co/cica/Paginas/Estudios_y_Estadisticas.aspx
http://www.legiscomex.com/universidades.asp
http://www.proecuador.gob.ec/invierta-en-ecuador/porque-invertir-en-ecuador/
http://www.proecuador.gob.ec/invierta-en-ecuador/porque-invertir-en-ecuador/
http://adgora.org/php/contenido.php?clave=tarifas%202013&ciudad=1
https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/
https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/
http://www.trademap.org/Index.aspx
http://m.macmap.org/#/
http://exporthelp.europa.eu/thdapp/index.htm?newLanguageId=ES
http://www.ey.com/GL/en/Services/Tax/Worldwide-VAT-GST-Sales-Tax-Guide---Country-list
http://www.ey.com/GL/en/Services/Tax/Worldwide-VAT-GST-Sales-Tax-Guide---Country-list
http://lpi.worldbank.org/international/global
http://espanol.doingbusiness.org/rankings
http://worldfreightrates.com/es/
http://www.larepublica.co/comercio-exterior/aseo-las-oportunidades-para-exportar_37854
http://www.larepublica.co/comercio-exterior/aseo-las-oportunidades-para-exportar_37854
http://www.portafolio.co/negocios/azulk-un-pequeno-jabones-que-quiere-crecer-los-tlc
http://www.portafolio.co/negocios/azulk-un-pequeno-jabones-que-quiere-crecer-los-tlc
http://www.gerente.com/detarticulo.php?CodArticl=489
http://www.elespectador.com/impreso/cuadernilloa/negocios/articuloimpreso-el-jabon-dura-y-dura
http://www.elespectador.com/impreso/cuadernilloa/negocios/articuloimpreso-el-jabon-dura-y-dura

