UNIVERSIDAD MAYOR, REAL Y PONTIFICIA DE SAN

FRANCISCO XAVIER DE CHUQUISACA

VICERRECTORADO
CENTRO DE ESTUDIOS DE POSGRADO E INVESTIGACION

“PLAN DE EXPORTACION DE ACEITE DE AMARANTO AL
MERCADO DE BERLIN-ALEMANIA, CON LA APLICACION DEL
COMERCIO JUSTO”

TRABAJO EN OPCION A DIPLOMADO EN GESTION DE NEGOCIOS

INTERNACIONALES Y COMERCIO EXTERIOR-VERSION |

Ulises Gonzalo Aroni Mamani

Sucre, junio de 2024



CESION DE DERECHOS

Al presentar este trabajo, como uno de los requisitos previos para la obtencion del certificado
de Diplomado en Gestion de Negocios Internacionales y Comercio Exterior V1 de la
Universidad Mayor, Real y Pontificia de San Francisco Xavier de Chuquisaca, autorizo al
Centro de Estudios de Posgrado e Investigacion o a la Biblioteca de la Universidad para que se

haga de este Trabajo un documento disponible para su lectura, segun normas de la Universidad.

Asimismo, manifiesto mi acuerdo en que se utilice como material productivo dentro del
Reglamento de Ciencia y Tecnologia, siempre y cuando esa utilizacion no suponga ganancia

econdmica ni potencial.

También cedo a la Universidad Mayor, Real y Pontificia de San Francisco Xavier de Chuquisaca
los derechos de publicacién de este trabajo o parte de él, manteniendo mis derechos de autor

hasta un periodo de 30 meses posterior a su aprobacion.

Ulises Gonzalo Aroni Mamani

Sucre, agosto de 2022



DEDICATORIA

Lleno de regocijo y esperanza, dedico este
trabajo de monografia, una vez mas a cada
uno de mis seres queridos, quienes han sido

mis pilares para seguir adelante.

A mis padres Gerardo Aroni y Dina Mamani,
a mis 3 mis hermanos y a mi hermana Lizbeth.
A todos ellos con mucho carifio y por ser una
gran motivacion en la nueva etapa de mi vida;

gracias por confiar en mi.



AGRADECIMIENTOS

En primer lugar, agradecer a Dios por
darme la fortaleza y no dejarme solo en los
momentos dificiles que en la vida nos toca

vivir.

A todos los docentes que me acompararon en
este periodo del diplomado, y por todas sus

ensefianzas y conocimientos brindados.

A la Lic. Diplm. Jimena Antonieta Cuellar
Calderon por la guia en la elaboracion de mi
monografia de grado. Y a mis padres y mi
hermano Raul por sus sabios consejos y por

el apoyo brindado.



RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio tiene por objeto disefiar un plan de exportacion del “aceite de amaranto” al
mercado de Berlin-Alemania (potencial mercado debido a la creciente tendencia a consumir
productos organicos) como un producto nuevo y con alto valor nutritivo en la empresa “Irupana
SA.”, asi también analizando la importancia de la aplicacion del comercio justo para la
exportacion del producto.

A pesar de que el amaranto ha abierto interesantes oportunidades en el mercado internacional la
mayoria de los consumidores no son conscientes de las propiedades nutracéuticas de este cereal,
y no lo incluyen regularmente en su dieta, lo que genera pérdidas de oportunidades econémicas
en el pais; y para diversificar el uso de esta semilla, una opcion es la extraccion de su aceite que
contiene acidos grasos saludables y otros compuestos antioxidantes.

De ahi es que surge la problematica en el poco aprovechamiento que se le da al “aceite de
amaranto” para poder competir en el mercado internacional, esto a causa de la falta de
aprovechamiento de las propiedades y utilidades que ofrece el producto, y por ende se
desaprovecha las oportunidades en el mercado internacional a consecuencia de falta de
investigacion de mercados en el extranjero. Es por eso la importancia de esta investigacion
porque la globalizacion de los mercados exige hoy en dia que los productos de consumo humano
cumplan con una serie de normas de calidad, fitosanitarias, inocuidad y entre otras.

En funcién de este propdsito se recopilara informacion de diferentes medios e instituciones
afines al tema, con el fin de analizarla y elaborar un informe de todo el proceso que se debe
realizar al momento de tomar la decision de incurrir en el ambito de la exportacion de este
producto.

El estudio de esta investigacion se basara en 3 tematicas fundamentales, por medio de las cuales
se puede identificar la intervencién del plan de exportacion del aceite de amaranto hacia el
mercado internacional de Berlin-Alemania; primero se hara el analisis del comercio justo en el
mercado nacional e internacional, seguidamente el analisis del sistema generalizado de
preferencias arancelarias de la Union Europea, y por ultimo su aprovechamiento del SGP. Plus

en Bolivia para su correcto analisis de exportacion.
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INTRODUCCION

1. Antecedentes del tema.
El amaranto es uno de los cultivos mas antiguos de América y probablemente de la humanidad,
esta deliciosa semilla, conocida como “huautli” por los aztecas, era bien conocida por otras
culturas como la inca y la maya, los investigadores ubican el origen del amaranto en América
central y América del Sur.
El amaranto llego a ser muy importante en los cultivos precolombinos, tanto que dentro de las
actividades agricolas se le consideraba en el mismo nivel que el maiz y el frijol, en cuanto a su
consumo se consumia tanto como vegetal y cereal, donde los mayas fueron quiza los primeros
en consumir el amaranto por su valor alimenticio, en cambio los aztecas lo ligaban mas a los
ritos religiosos. (Ochoa, 2020).
Hoy en dia se reconoce, valora y consume los granos industrializados de amaranto en diferentes
paises de Europa, Asia, Centro y Sud Ameérica por su comprobado valor nutritivo, altos
contenidos de proteina, aminoécidos, vitaminas, minerales, es bajo en colesterol, alto contenido
de fibra, ademas es un alimento que puede almacenarse por mucho tiempo, lo que puede
garantizar la seguridad alimentaria.
Bolivia tiene una gran diversidad de especies alimenticias y zonas agroecoldgicas, donde se
desarrollan los granos andinos (quinua, cafiahua, amaranto). Debido a su valor nutritivo, a sus
caracteristicas agronémicas y adaptabilidad ecol6gica a condiciones adversas, l0os granos
andinos tienen gran importancia econdémica, social, ecoldgica y nutricional. (Wilfredo, 2010).
En Bolivia, dada la creciente demanda de los productos organicos en el mercado internacional,
se debe considerar el importante potencial que tiene el “amaranto” como fuente de ingresos y
exportaciones, con amplias posibilidades de industrializacion en productos con alto valor
agregado.
El principal mercado historico para el “amaranto” boliviano era el mercado europeo en el afo
2013, y sufrié una caida desde ese afio debido al ingreso del amaranto producido en la India a
precios muy bajos, por lo tanto, los exportadores bolivianos han dejado de exportar el amaranto

a esos mercados.



El amaranto es una alternativa de cultivo muy interesante por diversos motivos: Hay una gran
demanda en el mercado y sus precios lo hacen un cultivo rentable. Se adapta a diferentes tipos
de suelos y climas y soporta muy bien la escasez de agua; también, ha sido considerado por la
Organizacién Mundial de la Salud como uno de los alimentos recomendados para el futuro, y la
NASA lo incluye como un alimento para un futuro lejano. (Reyna, 2012).
Las posibilidades de incursionar en el mercado internacional dependen de la produccion a gran
escala, la calidad del grano y la continuidad de abastecimiento.
También es importante destacar que el comercio justo es un movimiento mundial formado tanto
por organizaciones de paises desarrollados como paises en desarrollo, con el objetivo de mejorar
el acceso al mercado de los productores menos favorecidos y ayudar a cambiar algunas reglas
del comercio internacional.
Las organizaciones en los paises desarrollados no solo se limitan a transferir recursos para crear
infraestructura, capacitar o financiar a los productores, sino que también participan activamente
en la comercializacién de los productos a través de la exportacion, distribucion y venta directa,
posibilitando asi que los intermediarios involucrados estén dispuestos a reducir sus margenes
en beneficio del productor, ademas de los productos que ya comercializan con este criterio, otros
grupos de productores bolivianos se veran muy beneficiados al integrar este movimiento
mundial, pues hay cientos de experiencias en el mundo que se dan cuenta de los beneficios
obtenidos por otros participantes, caracterizandose un trato justo para el precio de sus productos
y la posibilidad que estos puedan acceder a los exigentes mercados de paises desarrollados
aprovechando la red de tiendas de comercio justo.

2. Justificacion.
La propuesta de esta monografia es importante porque la globalizacion de los mercados exige
hoy en dia que los productos de consumo humano cumplan con una serie de normas de calidad,
fitosanitarias, inocuidad, entre otras, donde no solo el mercado nacional sino también el mercado
internacional, es una gran oportunidad para este tipo de producto por sus caracteristicas
naturales y nutritivas del mismo, la riqueza en proteinas del amaranto y su perfil de aminoacidos

esenciales permite la elaboracion de un aceite muy sano.



De esta manera se pretende realizar la presente propuesta de un plan de exportacion aplicando
el comercio justo para el “aceite de amaranto” y su exportacion hacia el mercado alemén, usando
como principal materia prima “el amaranto”.

Politica. En el tema politico los principales socios comerciales de Bolivia son los paises de la
region, principalmente paises del MERCOSUR, EEUU., China, Corea del sury Japdn. La Unidn
Europea como bloque es el cuarto socio mas importante para Bolivia, con un balance comercial
favorable al pais andino en los Gltimos afos.

También mencionar que el marco que sustenta las relaciones comerciales entre la UE. y Bolivia
se recoge en el marco de Cooperacion de 1993 UE-Comunidad Andina CAN. Por el que ambas
partes se otorgan el trato de nacion més favorecida, la UE. Por su parte concede a Bolivia acceso
preferencial al mercado comunitario mediante la aplicacién del sistema de preferencias
generalizadas (SPG). Gracias al entorno politico y tener preferencias generalizadas con la UE.
y entablando relaciones con el mercado aleméan se tendra el crecimiento en las exportaciones
bolivianas de los productos extraidos o elaborados a base de amaranto con alto valor agregado,
asi como también el fomento a los cambios de habitos de consumo de productos organicos.
Econdmica.

La cooperacion alemana apoya al estado boliviano mediante aportes financieros (cooperacion
financiera) y asistencia técnica (cooperacion técnica) donde todas las acciones de cooperacion
alemana se encuentran enmarcadas en las prioridades del estado boliviano, por eso trabaja
alineada a la agenda patriotica 2025, al plan del desarrollo econdémico social 2016-2020 y a los
distintos planes sectoriales, tomando en cuenta que la economia de Alemania es la cuarta mas
poderosa del mundo después de EEUU., Chinay Japdn, en cuanto al aspecto econémico se dara
grandes beneficios principalmente el crecimiento econdmico, el fomento a las inversiones en
productos organicos de calidad para su exportacion, la capacidad de competir en el mercado
extranjero en cuanto a los precios y calidad del producto, donde los beneficiarios son el pais
boliviano, las empresas industriales que comercializan productos de amaranto, buenas fuentes
de ingresos para los productores de la materia primay el precio accesible para los consumidores.

Sociocultural.



Alemania es uno de los mercados de mayor importancia de la UE. Por lo que se ha convertido
en un estratégico aliado comercial para varios paises alrededor del mundo que quieren
incursionar o ya hacen parte del mercado de este gigante europeo, razon por la cual muchos
productos y servicios similares estan en constante competencia.
Es por esto que las caracteristicas y la calidad de los productos son la principal exigencia para
entrar al mercado aleman, asi como también toma bastante importancia la manera en la que los
interesados en hacer negocios con este pais presentan su empresa, asi que no solo se trata de la
calidad de los productos o servicios ofrecidos, sino que también de la calidad del personal
designado para establecer las relaciones comerciales.
Es claro que alrededor del mundo existen muchas culturas y aspectos sociales que se deben
conocer y tener en cuenta al momento de comenzar una relacion comercial, ya sea que se lleven
en las distintas ferias de negocios; conocer y aplicar de manera adecuada la cultura de negocios
alemana, las necesidades y expectativas del mercado le dara una ventaja sobre la competencia
de la empresa y que generara en primera instancia la confianza suficiente para cerrar con éxito
las negociaciones comerciales.
Los alemanes buscan productos de calidad, por que evitan adquirir productos baratos, y
preferiblemente adquieren aquellos que cumplen como minimo los estandares técnicos de
calidad, establecidos en las normas de calidad DIN. Esta es una ventaja que se puede aprovechar
al momento de negociar el precio del producto, ya que este no se vera disminuido. Entonces es
importante tomar en cuenta los aspectos socioculturales del mercado aleman, tomando distintos
puntos de vista en el comportamiento del consumidor extranjero, generando asi fuentes u
oportunidades de empleo en el pais y las empresas bolivianas y los productores, brindandoles
capacitacién por parte de las empresas exportadoras para que los productores brinden materia
prima de calidad.

3. Situacion problémica.
En Bolivia el amaranto es un grano cultivado en los valles interandinos con un gran potencial,
pero con poca planificacion para su comercializacion y exportacion, existiendo asi una debilidad
de la cadena de valor del amaranto y la relacion entre sus principales actores (productores,

cooperativas, intermediarios y consumidores) para llegar a mercados de alto valor.



Las empresas que se dedican a la produccion y exportacion del amaranto suelen tener mucho
cuidado con cometer errores innecesarios que le causen perdida a la misma, ya que si no poseen
el conocimiento y la informacion basica del movimiento del negocio en esta fase pueden perder
aceptacion en el mercado, impidiendo que se diversifiquen en cuanto a nivel de producto se trata
en otros paises, privandose asi del beneficio econémico.

Casi el 80% del amaranto que las empresas locales compran de los agricultores es destinado
para la exportacion, sin embargo, estas empresas exportadoras no estan recibiendo niveles
consistentes de calidad, lo que crea mas inestabilidad en la cadena de valor, existiendo
productores que suben y bajan en los costes, reduciendo la probabilidad de formalizar
compromisos de largo plazo con compradores locales y extranjeros.

A pesar de que el amaranto ha abierto interesantes oportunidades en el mercado internacional,
las exportaciones de Bolivia han ido en descenso desde el afio 2013 y a pesar de que se producian
738 toneladas solo se exportan 60 toneladas, existiendo solo 4 empresas exportadoras en las que
descansan las exportaciones. A esto se suma que la oferta exportable esta concentrada en materia
primay productos intermedios de bajo valor agregado.

Otro reto para mejorar y lograr un impulso significativo de las exportaciones de amaranto es el
trabajo en el vinculo que contribuya a mejorar la competitividad del precio a nivel interno para
los exportadores, de manera que estos elijan trabajar con el grano nacional y no con el grano
peruano que tiene precios competitivos; la buena noticia es que se ha identificado que los
problemas con los precios internos se dan mas por ineficiencias en las cadenas de
comercializacion que por problemas de capacidad productiva.

Por otra parte, la mayoria de los consumidores no son conscientes de las propiedades
nutracéuticas de este cereal, y no lo incluyen regularmente en su dieta, lo que genera pérdidas
econdmicas. Para diversificar el uso de esta semilla, una opcion es la extraccion de su aceite;
gue contiene acidos grasos saludables y otros compuestos antioxidantes, como el escualeno.
siendo uno de los derivados del amaranto menos explotado como es su aceite, ya que el grano
de amaranto contiene entre un 5y 8% de grasas saludables, también destaca la presencia de una

cantidad relativamente alta de acidos insaturados, tocoferoles, fitoesteroles y esculeno; estos



compuestos tienen expectativas muy interesantes en el mercado de los nutraceticos,
farmacéutica y cosmética, aspectos que son desconocidos y desaprovechados por mucha gente.
De ahi es que surge la problematica en el poco aprovechamiento que se le da al “aceite de
amaranto” para poder cubrir y satisfacer la demanda en el mercado, esto a causa del poco
aprovechamiento de las propiedades y utilidades que ofrece el producto, y por ende se
desaprovecha las oportunidades en el mercado nacional e internacional a consecuencia de falta
de investigacion de mercados en el extranjero.
4. Formulacion del Problema de Investigacion o Pregunta Cientifica.
¢De qué manera se podra aprovechar las propiedades y utilidades del aceite de amaranto en el
mercado internacional?
5. Objetivos.
5.1. Objetivo General
Disefiar un plan de exportacion para el aceite de amaranto al mercado de Berlin- Alemania con
la aplicacion del comercio justo.
5.2. Objetivos Especificos
» Realizar el marco tedrico conceptual recopilando informacion para sustentar la
propuesta de la monografia.
» Realizar un andlisis del entorno de la situacion actual de la empresa y el pais destino
para la exportacion.
» Describir el procedimiento para la exportacion del aceite de amaranto al mercado de
Berlin-Alemania, aplicando el Comercio Justo.
» Estructurar los costos que intervienen en el proceso de exportacion del aceite de
amaranto al mercado de Berlin-Alemania.
6. Disefio Metodologico.
6.1. Métodos.
Meétodo descriptivo.
En cuanto al tipo y enfoque de investigacion se utilizara una investigacion descriptiva con
enfoque cuantitativo. Donde la fuente de investigacion del proyecto abarcara fuentes primarias

y secundarias.



La investigacion descriptiva también permitira establecer un esquema del proceso de produccion
y exportacion del aceite de amaranto al mercado aleman, apoyada en la seleccion y analisis
minucioso de la informacion, obteniendo resultados que permitiran la elaboracion del proceso
de exportacion del aceite de amaranto al mercado aleman.

Método exploratorio.

“El objetivo de la investigacion exploratoria es captar una perspectiva general del problema. El
estudio exploratorio también es Util para incrementar el grado de conocimiento del investigador
respecto al problema. Por lo general el estudio exploratorio es apropiado para cualquier
problema del cual se sabe poco, y puede ser un antecedente para un estudio profundo”.
(Namakforoosh, 2005).

Se escoge este tipo de investigacion porque tiene como objetivo esclarecer temas que han sido
descuidados o poco estudiados, para lo que se requiere las indagaciones sobre antecedentes,
cualificaciones, cuantificaciones y temas relacionadas en este caso con la produccion y
exportacion del aceite de amaranto, para esto nos basaremos en investigaciones previas en el
marco referencial citada.

Ademas de consultas en instituciones afines en temas de desarrollo agricola y de exportacién
tales como La AOPEB (Asociacion de Organizaciones de Productores Ecoldgicos de Bolivia),
en donde se han realizado varias investigaciones acerca del amaranto, sus posibles usos y valor
nutritivo; El Instituto Boliviano de Comercio Exterior (IBCE) es una institucion técnica de
promocion del comercio, cuyo trabajo se enmarca en el cumplimiento de los grandes objetivos
nacionales de crecimiento econdémico y desarrollo social del pais . Y la camara de industria y
comercio de Chuquisaca CAINCO el cual es el encargado de proteger y defender los derechos
e intereses de los sectores industriales y comerciales del departamento. Realizandose estudios
sobre la demanda local, nacional e internacional del amaranto.

Meétodo de revision bibliografica.

Este método se utiliza en la consulta de la bibliografia y obtencion de informacion esencial de

la produccion y comercializacion de aceite de amaranto y sus derivados.



Este método estéa destinado a la revision de documentos actualizados, textos, libros revistos, el
internet (paginas web) y trabajos de investigacion, dicha informacion se caracterizard por ser
confiable y que contribuya al enriquecimiento del proyecto.
Metodo propositivo.
Este método utiliza un conjunto de técnicas y procedimientos con la finalidad de diagnosticar y
resolver problemas fundamentales, encontrar respuestas a preguntas cientificamente preparadas,
estudiar la relacion entre factores y acontecimientos o generar conocimientos cientificos.
Se caracteriza por generar conocimiento, a partir de la labor de cada uno de los integrantes del
grupo de investigacion. Propende ademas por el desarrollo, el fortalecimiento y el
mantenimiento de estos colectivos, con el fin de lograr altos niveles de productividad y alcanzar
reconocimiento cientifico interno y externo.
La investigacion de esta monografia es de tipo propositiva por cuanto se fundamenta en la
necesidad y aprovechamiento del producto a exportar, una vez que se tome la informacién
necesaria, se realizara una propuesta de un plan de exportacion para dar solucion a la
problematica planteada.

6.2. Técnicas.
La recoleccion de datos.
Las técnicas de recoleccion de datos, son los procedimientos y actividades que le dan acceso al
investigador a obtener la informacidon necesaria para dar cumplimiento a su objetivo de
investigacion. Ademas, la técnica sefiala como hacer, para lograr que un fin o0 hechos propuestos;
tiene un caracter practico y operativo.
Se recolectara fuente primaria con informacion directa en cuanto a la informacidon de la empresa
(actividad de la empresa, forma de trabajo) mediante llamadas telefénicas o google meet.
También informacion secundaria que servira para recolectar informacion del perfil del producto
en el pais de destino, y todo lo relevante para poder realizar el plan de exportacion del aceite de
amaranto.
La observacion.
La técnica de observacion es una técnica de investigacién que consiste en observar personas,

fendmenos, hechos, casos, objetos, acciones, situaciones, etc., con el fin de obtener determinada



informacion necesaria para una investigacion y registrarla para su posterior andlisis (Fabbri,
2017).

Se utilizara el método de la observacion indirecta ya que se entrara en conocimiento del hecho
o fendmeno observado a través de las observaciones realizadas anteriormente por otra persona.
En el caso para el mercado de destino, mediante mapas (ubicacion geografica del area a
investigar, datos acerca de sus cifras comerciales, andlisis de los paises convenibles para la
exportacion y la empresa con la cual se negociara.

La entrevista.

La entrevista es una técnica de gran utilidad en la investigacion cualitativa para recabar datos;
se define como una conversacion que se propone un fin determinado distinto al simple hecho de
conversar. Es un instrumento técnico que adopta la forma de un dialogo coloquial. Canales la
define como "la comunicacién interpersonal establecida entre el investigador y el sujeto de
estudio, a fin de obtener respuestas verbales a las interrogantes planteadas sobre el problema
propuesto.

Su ventaja es la posibilidad de adaptarse a los sujetos con enormes posibilidades para motivar
al interlocutor, aclarar términos, identificar ambigiiedades y reducir los formalismos. (Manuel,
2006).

Se recurrid a la técnica de una entrevista semiestructurada ya que presentan un grado mayor de
flexibilidad que las estructuradas, debido a que se partira de preguntas planteadas, que pueden
ajustarse al entrevistado. Lo cual se lo realizara mediante la plataforma de Google meet con el

duefio de la empresa Irupana SA.



CAPITULO |
MARCO TEORICO CONTEXTUAL Y ANALISIS DEL ENTORNO
1.1. Marco tedrico contextual.
Hablando del marco contextual, la presente investigacion se desarrollard en dos sectores; el
primero hace referencia a la empresa “Irupana Andean Organic Food SA.” En el mercado
nacional que esta ubicada en la ciudad de La-Paz en la Avenida Arica N° 550 Zona Senkata el
alto, para la elaboracion, proceso y tratamiento del aceite de amaranto el cual se proveera de
materia prima (amaranto organico) del departamento de Chuquisaca, de la comunidad de
mojocoya, tomina o Sopachuy.
El segundo sector es Berlin-Alemania, donde los objetivos es elaborar y comercializar el aceite
de amaranto en el mercado internacional como un producto con el mas alto valor nutricional a
precio mucho mas accesible que los aceites comestibles existentes.
Explotar una de las més grandes ventajas que Bolivia tiene en la produccién de Amaranto, e
introducir mediante un plan de exportacion en el mercado aleman el aceite de amaranto para uso
comestible y cosmético, aprovechando la tendencia de salud alimentaria y afan por la belleza
fisica que caracteriza hoy en dia en aquella nacion. Cabe destacar que el pais de Alemania es
uno de los principales consumidores de los productos a base de amaranto.
1.2. Analisis del entorno
1.2.1. Analisis del mercado Internacional.
Alemania es el estado miembro més grande de la Unidn Europea, en términos de poblacion y el
tamafio de su economia; es un gran productor de granos y un gran mercado. Como miembro de
la UE., su agricultura forma parte de la Politica Agricola Comun de Europa y se ve afectada por
las normas de la UE. Y la gestion del mercado de la UE.
Aunque las empresas alemanas son grandes jugadores en términos técnicos, particularmente en
fitomejoramiento y agroquimicos, los consumidores alemanes tienden a sentir aversién por
mezclar tecnologia y alimentos, lo que convierte a Alemania en un oponente de la biotecnologia

en la agricultura y un gran mercado para productos organicos.

10



Después de Estados Unidos, el mercado aleman de alimentos orgénicos es el segundo mercado
mas grande del mundo; las ventas de alimentos orgénicos en Alemania han aumentado
fuertemente en los ultimos afos y alcanzaron su punto maximo en 2017 con ventas de alimentos
organicos que llegaron a mas de 7.5 mil millones, eso es casi un tercio de las ventas totales de
alimentos organicos en la Unién Europea y aproximadamente el 4% de las ventas totales de
alimentos en Alemania.
1.2.2. Seleccion de mercados exteriores.
¢a que pais exportar?
Para poder elegir a qué pais exportar debemos primero de determinar la clasificacion arancelaria
o partida arancelaria del producto a exportar, para asi analizar los paises convenientes donde un
determinado producto puede tener potencial exportador o cuales son los productos con mayor
potencial de exportacion. Para los cuales se identificaran oportunidades en tres paises a analizar.
Puntos clave para el analisis:

v Oportunidades segun la demanda.

v Importaciones y competencia.

v" Disponibilidad de transporte.

v' Tratamiento preferencial.

v"Informacion detallada y/o cualitativa.
Oportunidades segun la demanda. Identificar mercados que:

e Presenten voliumenes de compras elevados.

e Esten creciendo y se prevea que lo sigan haciendo.

e Presenten condiciones favorables en términos de acceso al mercado.
¢Qué paises demandan mas el producto que se pretende exportar?
¢ Qué paises son mas adecuados por el tamafio de la empresa?
¢cexisten oportunidades o dentro del pais?
Para responder estas preguntas y realizar la investigacion se realizara mediante la pagina web
de Santander trade.

Importaciones y competencia.
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En este punto se hace el analisis del valor importado por cada pais, proveedores actuales (paises
de procedencia), concentracion del mercado (existen proveedores dominantes o no) y cantidad
precios implicitos.
¢Qué tanto importan el producto estos paises?
¢Cuales seran los eventuales competidores?
¢ Cuénta participacion tienen los competidores en los mercados seleccionados?
Para responder estas preguntas se busca la informacion y las cifras en el modulo de Trade-Map.
Disponibilidad de transporte.
La disponibilidad de transporte es un punto importante para analizar las posibilidades de
transporte para los productos hacia los paises de interés, en la cual se analizara los siguientes
puntos.

e Medios de transporte

e Rutas de transporte

e Frecuencia de los transportes

e El tiempo de transito

e Los transportadores

e Costo de los fletes de transporte.
Muchas veces la decisién de compra de un producto se decide por el costo del flete del transporte
analizando la cantidad y peso de la mercancia donde dependera de este andlisis el elegir y
contratar un medio de transporte.
Para analizar esto se buscara informacion contactando con los agentes de carga internacional y
operadores logisticos para recabar informacidn sobre vias y costos.
Tratamiento preferencial.
En cuanto al tratamiento preferencial, Bolivia tiene diferentes acuerdos y preferencias
arancelarias y segun los paises a analizar como Alemania, Francia y estados unidos,
Bolivia recibe preferencias comerciales unilaterales de paises industrializados como
EEUU. Canada, Japony la Union Europea con la cual se tiene un sistema generalizado
de preferencias arancelarias plus (SGP+) de la cuales forman parte Alemaniay Francia,

y con Estados Unidos se tenia también un tratamiento preferencial del SGP, situacion que a la
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actualidad ya caduco este tratamiento preferencial entre Boliviay EEUU. Para lo cual se analiza
los siguientes puntos.

¢Qué arancel paga el producto a exportar en esos paises y cual pagan los competidores?
¢Existen acuerdos o preferencias que beneficien el ingreso del producto a cada uno de

estos paises?

Para lo cual se analizaré el ingreso per-cépita de cada pais de estudio.

Informacién detallada y/o cualitativa.

En este Gltimo punto se analiza la afinidad cultural y comercial en cuanto al idioma, costumbres,
religion, formas de negocio, etc. O de igual forma la resefia geografica, situacion econdémica y
politica. Por ultimo, el mercado del producto en la cual se analizan el nivel de consumo de los
consumidores, los principales canales de comercializacion que utiliza el consumidor, los precios
al que se vende el producto en los paises seleccionados y a que precios compra el consumidor
final. Y las tendencias que cambian constantemente.

Por ultimo, conocer detalles del mercado de los aceites orgénicos en los tres paises
seleccionados, para lo cual se lo hara consultas de perfiles de mercado disponibles en diferentes
paginas web como Siicex, Isex, Proexport, Santander trade, Promperu, etc. La valoracion de
estos criterios debera hacerse para los tres paises asignados, de los cuéles se va a seleccionar
uno solo.

1.2.3. ¢Porque exportar a Alemania?

Se pretende exportar el “aceite de amaranto” al pais alemén porque existe una fuerte demanda
y consumo de productos ecoldgicos y organicos por parte de los consumidores alemanes debido
a su alta calidad de vida no solo social y econémicamente, sino de la salud, los alemanes en su
mayoria son personas que se alimentan saludablemente y consumen productos orgénicos.

Por los diversos gustos y costumbres del consumidor, donde el mercado aleméan es un mercado
muy competitivo que busca ofrecer a sus consumidores productos de buena calidad a precios
asequibles. La calidad se exige en toda la cadena productiva, desde que el producto se cultiva o
procesa, hasta llegar a manos del consumidor aleman, aspectos que puede aprovechar los

productos organicos de Bolivia.
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Otro aspecto también es para aprovechar el acceso preferencial que brinda el mercado europeo
a Bolivia siendo uno de los socios méas importantes para la UE. donde los beneficios arancelarios
que nacen del Sistema Generalizado de Preferencias Plus (SGP Plus) son un buen camino para
consolidar nexos comerciales y que se trata de 7.000 posiciones arancelarias preferentes que
estaran vigentes hasta el afio 2023. Sin embargo, también se reconoce que hay un bajo nivel de
aprovechamiento por parte de Bolivia, lo que hace que las exportaciones hacia nuestro bloque
continten siendo relativamente bajas. El pais estd dispuesto a trabajar para revertir esta
realidad”. (krais, 2008).

Por el acuerdo de cooperacion técnica y financiera que tiene Bolivia con la republica federal de
Alemania.

En Alemania se celebran un gran nimero de ferias a lo largo del afio, algunas son de gran tamafio
y presencia internacional y otras de caracter regional. Uno de los objetivos de acudir a estos
eventos debe ser el de crear una red de contactos, donde la mejor manera de entrar en el mercado
aleman es mediante los empresarios que ya estan dentro. Alemania posee una gran diversidad
de consumidores y por ello no es tan sencillo establecer un nuevo producto en un pais extranjero,
por ello, resulta fundamental crear relaciones de confianza con las personas adecuadas.

1.2.4. Analisis de la demanda del producto.

En cuanto a la demanda del producto “aceite de amaranto” la empresa [rupana Andean Organic
Food SA. Previo acuerdo y negociacion con la empresa de Berlin-Alemania “Rapunzel
Naturkost” se llegd a un acuerdo de la demanda del producto con una cantidad de un container
completo de 20 pies, esto debido a que las condiciones en que debe ir la mercancia y por su
fragilidad no es conveniente que vaya en la otra opcion que es carga consolidada por el riesgo,
dafio y contaminacion que pueda sufrir la mercancia, debido a que en la carga consolidada la
mercancia es expuesto a varias manipulaciones y transbordos que se realiza hasta llegar al pais
de destino.

Si bien el costo del flete maritimo es un poco més bajo, el total o en su mayoria de los
importadores preferiran precautelar la mercancia usando un contenedor exclusivo para cada

importador.
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Para lo cual se hizo la bdsqueda y analisis de posibles empresas compradores mediante las
plataformas como TRADE-MAP Y MAC-MAP, y posterior a ello el siguiente preacuerdo y el
contrato de exportacion.

El pre acuerdo de la exportacion del producto.

Se tiene los siguientes puntos a traves del preacuerdo de exportacion.

Las condiciones:

v Enviar las caracteristicas y ficha técnica valor nutricional del producto.

v" Mandar pruebas de muestreo del producto para que se pueda hacer la prueba de
laboratorio y asi verificar la calidad y valor nutricional del producto.

v La capacidad de produccion y calidad del amaranto organico en base a normas del
comercio justo.

v Los expedientes de las exportaciones que realiza la empresa exportadora, la experiencia
en el manejo de los granos andinos como el “amaranto” y elaboracion de productos
terminados con valor agregado.

Una vez que se hayan cumplidos con los requisitos del pre acuerdo, la empresa importadora
hara el requerimiento y la cantidad del producto y de esta manera realizarlo en un contrato para
la exportacion.

Condiciones del contrato de exportacion.

En el acuerdo de exportacion se trataran los siguientes puntos y clausulas para realizar la
exportacion.

v" Requerimientos del producto un contenedor lleno de 20 pies por gestion, (datos
detallados de la cantidad exacta en un contenedor se reflejara en la estructura de costos
a la exportacion).

Documentos para la exportacion.
El incoterm FCA.

El envase.

El etiquetado.

El empaqgue y embalaje.

NN N N N SR

El tipo de contenedor.
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v Los medios de transporte a utilizar.

v' Laruta para la exportacion.
Todos estos puntos mencionados anteriormente para el proceso de exportacion seran
desarrollados dentro la propuesta.
1.3. Analisis del mercado nacional.
1.3.1. Analisis de la materia prima en el mercado nacional.
La produccién de amaranto en Chuquisaca tiene una produccion anual de 8.000 quintales de
amaranto, aproximadamente unas 400 toneladas que abarcan el 70% de la produccion nacional,
lo que implica que es el mayor de Bolivia. La paz con 102 toneladas (20%). Cochabamba con
29 toneladas (6%). Tarija con 17 toneladas (3%). y Santa cruz con el 0.6 toneladas (1%). Con
las mejores condiciones agroecoldgicas para la produccion de la semilla de amaranto,
Chuquisaca cuenta con una superficie cultivable de 488 hectareas, que significan el 75% del
total nacional.
La demanda local, nacional e internacional es de 1.828 toneladas de amaranto distribuidas entre
producto convencional y organico segun (Cainco).
En ese estudio se identificd una demanda interna equivalente a 729 toneladas de producto
convencional y a las 1.098 toneladas de organico, que es destinado en su totalidad para el
mercado de exportacion.
El consumo de amaranto entre la poblacién local y nacional es minimo, se contribuye esta
situacion a la falta de conocimiento de sus propiedades.
Hay estudios que sefialan que el amaranto boliviano es mas limpio y sano que el de otros paises,
porque su produccién se maneja en condiciones mas naturales.
En Bolivia un 70% de la produccién de amaranto esta bajo las normas de la agricultura organica,
y el resto se encuentra en proceso de certificacion. Por ello es considerado un alimento con valor
nutritivo excelente y con un gran potencial agricola, alimentario, industrial y de exportacion.
(Bolivia, 2017).
Una de las condiciones de competencia es la calidad del amaranto boliviano, por ser considerado

como un producto bioldgico, por otra parte, también una de las ventajas que tiene el amaranto
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boliviano es el Sistema General de Preferencias que otorgan los paises europeos a los productos
bolivianos, permitiendo exportar es estos paises en condiciones ventajosas.

Bolivia tiene en las capacidades para la produccién de la materia prima como es el amaranto, ya
que se cuenta con la disponibilidad de materia prima en el departamento, mas propiamente en
las zonas de Chuquisaca Centro Norte y algunos municipios de los Cintis, sin embargo, también
este producto es producido en otros departamentos de los valles interandinos alrededor de La-
Paz, Oruro, Cochabamba y Tarija, siendo Chuquisaca el departamento con mas produccién de
este producto a nivel nacional. Sin embargo, La Paz con menor produccion de la materia prima,
es el mayor exportador de este producto. Lo acopia de otros departamentos, especialmente de
Chuquisaca, cuyo producto se caracteriza por ser limpio, organico y natural.

Cabe resaltar que la disponibilidad de materia prima es de suma importancia para producir
cualquier producto, dado que muchas veces este aspecto es uno de los principales problemas a
la hora de satisfacer la demanda en el mercado nacional y mucho peor si se trata de exportar y
cubrir la demanda en el mercado extranjero, no obstante, en el departamento se cuenta con
asociaciones productoras con las cuales se podria realizar alianzas estratégicas para el
suministro y abastecimiento de materia prima, proporcionando una alternativa mas a los
productores de amaranto y asi reactivar la economia no solo de las zonas productoras sino
también del pais que fue afectada por la crisis de la pandemia que aun atravesamos.

1.3.2. Anadlisis de los proveedores de la materia prima.

El ciclo de produccion del amaranto

La camparfia del amaranto comienza con la preparacion de suelos en noviembre y la siembra
(una sola al afo) se la realiza hasta enero, por lo que tiene un ciclo de cultivo corto, y finaliza
entre mayo y junio con la trillay la posterior cosecha.

Chuquisaca, méas que de suelo, presenta condiciones de clima propicias para el amaranto, por
eso el 75 por ciento de la produccién nacional se concentra en este departamento.

“Por ejemplo tenemos una comunidad denominada Pucara, en el municipio de Tomina, que se
ha constituido en un punto interesante de estudio porque tiene las condiciones de humedad
adecuadas para este cultivo”, dice el coordinador del Proyecto Amaranto ICCO en Sucre, Martin

Morales, al explicar que debe haber la humedad justa en el momento de la germinacion y
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sequedad en el periodo de la cosecha. “Eso hace diferente a Chuquisaca de otros lugares”. Donde
Pucara y Mojocoya son las areas mas convenientes para esta produccion.

Con relacion a los compradores, hasta ahora fueron dos principales empresas: Saité SRL., e
Irupana SA. De donde Irupana empez6 a comprar amaranto organico de Mojocoya, mientras
que la Saité (entre convencional y organico) hizo adquisiciones esporédicas en el area.

1.3.3. Analisis del producto en Bolivia.

En el pais de Bolivia se comercializan distintos tipos de aceites vegetales tales como: el aceite
de soya (producido en Bolivia y Brasil), aceite de girasol, aceite de palama, aceite de maiz,
aceite de oliva (producido en Espafia y Argentina) y el aceite de colza, que en su mayoria o casi
todas se utilizan para temas alimenticios; pero el aceite de amaranto en el pais no es muy bien
aprovechado a pesar de que se cuenta con suficiente materia prima producida mayormente en
Chuquisaca.

De manera que el aceite de amaranto ain no se comercializa en el mercado para su consumo en
el pais, a pesar de ser un aceite muy diferente a los deméas con muchas propiedades para la salud,
si bien no se aprovecha en el mercado nacional, este producto puede tener bastante demanda en
el mercado internacional.

Normativa.

La normativa relacionada al registro y comercializacion de aceites comestibles en Bolivia, es
emitida por el Servicio Nacional de Sanidad Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria (Senasag),
gue a continuacion se detalla:

La normativa general dirigida al sector de aceites comestibles, estd compuesta, principalmente,
por los siguientes decretos supremos:

a) Decreto Supremo 4139, de 22 de enero de 2020, que fomenta la actividad agricola y
agroindustrial exportadora, velando el abastecimiento del mercado interno.

b) Ley N° 830, de 6 de septiembre de 2016, de “Sanidad Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria”,
establece el marco normativo en materia sanitaria e inocuidad alimentaria, declarandola como

prioridad nacional y reconociendo al Senasag como la autoridad nacional competente.
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CAPITULO I
DIAGNOSTICO
DESARROLLO DE LA PROPUESTA.
2.1. Descripcion Empresa “Irupana Andean Irupana Organic Food SA.”
“IRUPANA ANDEAN ORGANIC FOOD SA.” es una empresa de gran importancia social y
una pionera no solo en la recuperacion e industrializacion de cereales andinos sino también en
la promocion de su uso y preparacion ancestrales. Desde 1985 Irupana ha producido una amplia
gama de productos altamente nutritivos y saludables, actualmente disponibles tanto para su
exportacion como para el consumo cotidiano en su cadena de tiendas en Bolivia.
La empresa es lider en el procesamiento y comercializacion de granos y derivados de quinua,
cafiahua, amaranto y otros, tiene el propdsito de alcanzar niveles de excelencia de calidad e
inocuidad a través del desarrollo, comunicacion, implementacion y mejora continua de su
Sistema de Gestidn Integrado en cumplimiento de los requisitos legales, ambientales, laborales
y de inocuidad alimentaria vigentes en el Estado Plurinacional de Bolivia, asi como los
requisitos y procedimientos de las normas de las Certificaciones Organicas, Calidad, Inocuidad
y Responsabilidad Social nacionales e internacionales que estan dentro de su Sistema de Gestion
Integrado para satisfacer los requerimientos de los clientes y contribuir a la reproduccién de la
naturaleza y al bienestar de los proveedores, trabajadores y socios.
Las ventas de la empresa son en un 70% de exportacion, por este motivo las adquisiciones mas
voluminosas y costosas son los granos andinos como son la quinua, la cafiahua y el amaranto;
el otro 30% se encuentra en ventas del mercado nacional y los programas estatales, que son
derivados de los anteriores cereales y productos terminados en base a estos.
Irupana se dedica a exportar su linea de granos, Quinua, Cafiawa, amaranto y sus derivados a
mercados de Canada, Europa, Asia, EEUU. Y paises cercanos como chile Brasil, exportando
sus productos con valor agregado, como los cereales extruidos, hojuelas entre otros que tienen
un perfil de exportacion, pero la prioridad de la empresa no Unicamente es exportar, sino también
abastecer al mercado local con todas sus lineas de productos.
Actualmente en el mercado internacional Irupana se dedica a exportar sus alimentos como la

quinua, amaranto, café y frutas deshidratadas, donde los clientes mas importantes se encuentran
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en Estados Unidos, Alemania e Israel que forman parte de un colectivo que quieran alimentos
nutritivos.
Mision.
Recuperar el potencial agroecoldgico del pais y la cultura alimentaria de todos los pueblos de
Boliviay combinarla con la mejor cultura alimentaria de los pueblos del mundo. Aprovechamos
sus materias primas, sus usos y costumbres y, en forma industrializada, la devolvemos a nuestro
pueblo. jNuestra prioridad es contribuir a la Seguridad Alimentaria Nacional y al Buen Vivir
aqui y ahora!
Vision.
Demostrar con su ejemplo pionero que la produccidn agricola, ganadera e industrial ecoldgica
basada en los pequefios y medianos agricultores de todos los pisos ecoldgicos de Bolivia y, en
la pequefia y mediana industria, es el camino para lograr un desarrollo sostenible con justicia
social entre los seres humanos, en armonia con la Madre Tierra y con la rentabilidad suficiente
para hacer de la empresa un modelo sustentable.
2.2. Capacidad productiva de la empresa.
La capacidad productiva hace referencia al maximo volumen de productos que puede elaborar
una féabrica en sus procesos de produccion. De este modo, una empresa se ve en la necesidad de
aumentar su produccion, con la finalidad de satisfacer un incremento inmediato (real) o
anticipado (futuro) en la demanda del cliente.
Para aumentar la capacidad de produccion de una empresa, es indispensable examinar las
operaciones e implementar el uso de tecnologia y automatizacion de procesos desde el area
financiera hasta la productiva. De este modo, la puesta en marcha de plataformas sistematizadas
que permitan monitorear y analizar las operaciones en tiempo real, es una de las acciones mas
indicadas para alcanzar el éxito. Aspectos con las que cuenta la empresa “Irupana Andean
Organic Food SA.” Tales como:

v La empresa posee una tecnologia y maquinaria de punta para elaborar los productos,

contando con maquinaria necesaria y aptas para todo el proceso de elaboracion de su

amplia linea de productos.
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v" Posee una tecnologia de punta, Donde ahora en la actualidad la empresa trabaja con el

sistema SAP. Business One, que es una solucion de software de gestion empresarial
(ERP) referente a nivel mundial, accesible y facil de usar, pensada especificamente para
las pequefias y medianas empresas. Recopila la informacion empresarial mas importante
y permite que toda la empresa pueda acceder a ella y utilizarla. EI SAP. Business One
ayuda bastante a la empresa al cumplimiento de los requerimientos de exportacion,
donde la facturacion se hace agil y dindmica. La empresa esta en una época de avanzar
junto a la tecnologia. Donde se necesita tener los datos al mismo tiempo en que se esta
produciendo los productos, mediante maquinas adaptas por medio de dispositivos que
puedan medir la productividad de las mismas, y estos datos puedan ser vaciados al SAP.
Obteniendo datos reales.

Cuenta con Programas de capacitacion para los proveedores de materia prima y su
personal que les permitird aumentar niveles de calidad organica y su capacidad de
exportacion hacia mercados exteriores.

Capacidad de produccion disponible de materia prima (70% de produccién de amaranto

en Chuquisaca) para elaborar el producto “aceite de amaranto”.

2.3. Andlisis foda.
Cuadro N° 1 Analisis FODA de la empresa Irupana Andean Organic Food SA.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

La empresa posee una tecnologia de
punta para elaborar los productos.

Poca publicidad de la empresa para
comercializar sus productos.

Producto nacional con cualidades
diferenciadoras, muy nutritivos y de
produccidn ecoldgica.

La falta de recursos humanos
apropiados, en cuanto a experiencia y
conocimiento en temas de comercio
exterior

Programas de capacitacion a los
proveedores de materia prima que les
permitira aumentar su capacidad de
exportacion.

Poco manejo de idiomas extranjeros
para las tareas de exportacion.

Marca reconocida a nivel nacional por
sus productos nutritivos y organicos.

Los precios altos de la linea de
productos de la empresa

Posee certificacion organica para la
Unién Europea.
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Posee el sistema SAP Business One para
un manejo mejor de la empresa.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Incrementar los canales de distribucion
debido a la amplia linea de productos.

Las barreras técnicas (certificaciones,
homologaciones) al comercio exterior

Hay una demanda creciente de los
productos naturales y organicos.

Los productos sustitutos con similares
caracteristicas organicas.

Existe una cooperacion para el acceso al
mercado europeo de instituciones de
soporte a la exportacion (CBI, IPD,
SIPPO).

Competencia de altos paises en el
mercado internacional como (Perd,
Colombia y México).

Crecimiento de la empresa con nuevos
emprendedores, o productores que
quieran comercializar sus productos.

Capacidad de produccion disponible de
materia prima para elaborar los
productos.

Fuente:

Elaboracién propia

2.4. Andlisis de la matriz CAME

Cuadro

N° 2 Estrategias CAME.

Factores externos

Lista de fortalezas
de punta.

Factores internos
F3. Programas de
capacitacion a los
proveedores

nivel nacional

Europea.

Business One.

F1. Posee unatecnologia

F2. Producto nacional con
cualidades diferenciadoras

F4. Marca reconocida a

F5. Posee certificacion
orgéanica para la Union

F6. Posee el sistema SAP

Lista de debilidades

D2. La falta de recursos humanos
apropiados

D3. Poco manejo de idiomas
extranjeros

D4. Los precios altos de la linea
de productos de la empresa.

D1. Poca publicidad de la empresa.
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Lista de oportunidades
O1. Incrementar los
canales de distribucion
O2. Demanda creciente
de los productos naturales
y organicos.

0O3. cooperacion parael
acceso al mercado
europeo

O4. Crecimiento de la
empresa con NUevos
emprendedores y/o
productores.

O5. Capacidad de
produccion disponible de
materia prima.

FO estrategia ofensiva
Fortalecer relaciones con
los proveedores.

Buscar nuevos potenciales
clientes en el exterior.
Explotar el nuevo sistema
de la empresa para el
crecimiento de la misma.

DO estrategia de reorientacion
Capacitacion constante del
personal de la empresa para
formar un equipo con
experiencia.

Potenciar la visibilidad de la
empresa con nuevos métodos.
Establecer economias de escala
para optimizar los costos de los
productos.

Lista de amenazas

Al. Las barreras técnicas
al comercio exterior.

A2. Productos sustitutos
con similares
caracteristicas organicas.
A3. Competencia de altos
paises en el mercado
internacional.

FA estrategia defensiva
Mejora continua en la
calidad y certificacion de
los productos
aprovechando el comercio
justo.

DA estrategia de supervivencia
Afrontar la competencia de otros
paises capacitando al personal y
optimizando los precios de la
exportacion del producto.

Fuente: Elaboracion propia.

Estrategia comercial

Diagnostico de exportacion.

A partir del analisis FODA y CAME se sefialara cuatro aspectos fundamentales que tiene que

tener en cuenta la empresa para llevar a cabo el proceso del plan de exportacion, a partir de la

estrategia comercial y los recursos.

Estrategia Comercial.

Cuadro N° 3 La estrategia comercial.

1 Fortalecer relaciones con los proveedores.
Buscar nuevos potenciales clientes en el exterior.
Explotar el nuevo sistema de la empresa para el crecimiento de la misma.
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2 Capacitacion constante del personal de la empresa para formar un equipo
con experiencia.

Potenciar la visibilidad de la empresa con nuevos métodos.

Establecer economias de escala para optimizar los costos de los productos.

3 Mejora continua en la calidad y certificacion de los productos aprovechando
el comercio justo.
4 Afrontar la competencia de otros paises capacitando al personal y

optimizando los precios de la exportacion del producto.
Fuente: Elaboracion propia

Recursos disponibles.
Cuadro N° 4 Los recursos disponibles.

1 Posee un programa de capacitacion a los proveedores de materia prima para
mejorar las capacidades técnicas de los agricultores
2 Posee una tecnologia de punta para la elaboracion de sus productos gracias

al sistema nuevo y actualizado con la que cuenta como el sistema SAP
Business One.

3 La empresa Irupana es una marca reconocida a nivel nacional, mas que su
marca tiene cualidades diferenciadoras de sus productos con los de otras
empresas.

4 La empresa Irupana tiene su sede central en La Paz, y su expansion en otros

departamentos como Cochabamba, Oruro y santa cruz, lo cual permite
incrementar los canales de distribucion y la exportacion de sus productos.

5 Capacidad de produccion disponible de materia prima (70% de produccion
de amaranto en Chuquisaca) para elaborar los productos tal como el “aceite
de amaranto”.

Fuente: Elaboracion propia

Caracteristicas del producto a exportar.

“El aceite de amaranto” es un aceite vegetal de alta calidad 100% organico, extraido de las
semillas de amaranto, Sin OMG, sin colesterol, sin gluten, 0% grasas trans, y es apto para uso
interno y externo, es un producto saludable parecido a las caracteristicas del aceite de oliva, este
aceite no se consume de manera habitual, sino que se emplea principalmente con fines
medicinales, razon por la cual la caracteristica principal del aceite de amaranto es por su
excepcional contenido en escualeno (del 8% superior al del aceite de oliva que posee escualeno
solo del 0.5% al 1%.). el escualeno es un potente antioxidante que aun hoy en dia sigue siendo
objeto de investigacion por sus propiedades anticancerigenas, cardiovasculares y antioxidantes,

como también su uso en la cocina esta ain en proceso de experimentacion.
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El aceite de amaranto contiene una cantidad relativamente alta de &cidos insaturados, agentes
antioxidantes como los tocoferoles y escualeno. Estos compuestos tienen expectativas muy
interesantes en el mercado de los nutraceuticos y las industrias de los alimentos, farmacéutica y
cosmeética.

Esto se apoya a los estudios clinicos llevado a cabo por el Funtional Foods Center de dallas
(EEUU.), la universidad estatal de VVoronezh (RUSIA) y el instituto estatal de nutricion de la
academia Rusa de Ciencias Médicas (MOSCU) que indican el valor preventivo y terapéutico
del aceite de amaranto para las enfermedades cardiovasculares.

En uno de estos estudios se demostrd que el consumo equilibrado de aceite de amaranto, junto
con una dieta equilibrada, disminuyo los niveles de colesterol total de triglicéridos y de
colesterol LDL (colesterol malo). (Centelles, 2020).

FICHA TECNICA Y PROCESO DE ELABORACION DEL PRODUCTO

Gréfico N° 1 Ficha técnica y elaboracion del producto

G % 1a forma tradicionsl de cosechar of
7o de s o en ot
U wmia o lmpl I--vqn, ponerias 3 secar durante 3
L m.mn © 3 das al 5ol schre una manta O
- - pasa por Cribas deGnm wperfcie  de  cemento  §
Antes de almacenar &5 necesano realar
una ciasificacion de grano, para lo cusl s
I puade usar un tams: de 2 mm De didmetro Seads = hece
POCS Separar mpurezas y un tamiz Ge 11 drectamente ¥ 30l 0
mm, de didmetro pars separar ¢ grano de <on secadonas
102 ciiad. Consen su potencial nutritvo aruficaies
. A ‘entre los 5y 7 3005 5 5 mantiene & un
Nombre Aceite de Amaranto e st
Lugar de Origen: La-Paz Bolivia /s
Dimensiones del producto: Diametro=65mm. Alto=250mm.
Las semilas son molidas hasta
= ; cbtener ura arra fra enplesdo
Calidad: 100% Natural S ihaioo pera btk
Tipo de tratamiento: Aceife de amaranfo virgen extra
prensado en frio.
B acete cudo obtenido fue
Tipo de material: Aceites Orginicos QRS ¢ ou pusiy LTS |
p O(g cacion, takes come S Purificacion La extraccion de aceite de
Paquete: Botella de Vidrio i se llevd 3 cobo G
l — diferentes solventes, tales
y === 9 €omo éter de petrdleo; n-
Manipulacion: Lugar fresco entre 182 20° Oe,elomm J Slponmcacm 1 v e
cdorofono-metanol-agua
Marca: Trupana Nature
Blanqueo
Contenido: 500 mL
Feminecion s¢
- :’:::,, Dexmdo
Precio unitario: 10 euros
ouoom
Usos y aplicaciones: Para la industria famacéutica, la Grasos
cosmética v comestible alimenticio.
Certificaciones: Certificacion emitida por SENASAG.
ACEITE TERMINADO

Fuente: Elaboracion propia
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Competidores o sustitutos del producto.

Hablando de los competidores que pueda tener el aceite de amaranto, mencionar que al ser un
producto nuevo que tendra la empresa para el mercado nacional e internacional, tendra como
principales competidores al aceite de girasol, aceite de soja, aceite de sésamo, el aceite de oliva
y el aceite de algodon, que ya estan desarrolladas en su plenitud y que también tiene buenas
propiedades para la salud y son parecidas a las caracteristicas del aceite de amaranto.

La diferencia entre estos aceites es que principalmente el aceite de oliva y el aceite de algodon
se utiliza también para el consumo en la cocina, mientras que el aceite de amaranto aun es mas
para usos medicinales en la industria farmacéutica y la cosmética por su alto contenido
escualeno del 8% superior al del aceite de oliva que posee escualeno solo del 0.5% al 1%.

2.9. Clasificacion arancelaria del producto a exportar.

desde el punto de vista préactico, el cddigo TARIC (compuesto por 10 tarifas) es quien permite
definir la taza arancelaria y la normativa comunitaria aplicable a la importacion de un producto
procedente de un pais no perteneciente a la Union Europea. Para conocer el arancel de un

producto segln su pais de origen, se debe consultar la base de datos del TARIC.

Gréafico N° 2 Clasificacion arancelaria del aceite de amaranto.

girasol, cartamo o algodon, ¥ sus fracciones, incluso modificados (...)

Arancel|es) preferencial(es Arancel maximo

I Exisre un acuerdo comercial entre Alemania y Bolivia que le permite bensficiarse de un arancel preferencial, justificando de
L orig

Aranceles: 5.10% de CIF - Puede aplicarse una suspensidn de aranceles

IVA: 19% DE (CIF + DUTY - EXCISE + ADDL) Nota: Nota: Puede aplicarse una tssa mas baja del 7%,

Fuente: Elaboracion propia
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Barreras arancelarias.

Método de calculo de aranceles: Ad Valorem sobre el valor CIF de las mercancias.

Metodo de pago de los aranceles: Los aranceles se pagan en efectivo (en euros, con cheque,
por giro postal, por transferencia); se puede solicitar un aplazamiento del pago mediante finanza
arancelaria o con créditos arancelarios.

Impuesto a la importacion (incluyendo los impuestos al consumo): No hay, Alemania cuenta
con un impuesto sobre el volumen de negocios de importacion del 19% (7% para los productos
agricolas y otras excepciones) cuyo objetivo es no desfavorecer a los productos alemanes,
sometidos a un VA del 19%.

Barreras no arancelarias.

Requisitos sanitarios/fitosanitarios.

La union europea ha decretado una sucesion de condiciones fitosanitarios con el fin de alertar
la entrada y la dispersién de materiales perjudiciales para los vegetales y sus productos en la
Union Europea. (Helpdesk, 2015).

Los productores y los mayoristas deben percatarse de los requisitos sanitarios de los mercados
en los que ofrecen sus mercancias, ya que estas ordenanzas sirven para respaldar la inocuidad
en la negociacién de estos bienes y averiguan que las escalas de proteccion sanitaria sean
empleadas como pretexto para favorecer a los productores nacionales. (Comercio, n.d.).
Requisitos de embalaje y etiquetado.

El envase y el embalaje son un componente esencial para el éxito de las exportaciones, y en tal
sentido es necesario conservar y proteger los productos a fin de que lleguen a sus destinos en
perfectas condiciones.

Los productos a exportarse deben de estar ajustado a la reglamentacion europea sobre la
organizacion de contingencia para la salud de los consumidores y conservacion del medio
ambiente; fundamentalmente lo perteneciente al tratamiento de los desperdicios, los recipientes
de madera o hechos naturalmente tendran potestad a verse expuestos a controles fitosanitarios.
(Santander, n.d.).

Dentro de MERCOSUR incluso pueden encontrarse normas que apuntan a los materiales que

se encuentran en friccion con diversos alimentos, los mismos que deben ser sanitariamente
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aprobados. En su gran mayoria los paises desarrollados tienen inspecciones estrictas sobre
asuntos medioambientales en sus envolturas y embalaje. (Leralpyme, 2013).

Grafico N° 3 Tendencias de etiquetado para la exportacion a la UE.

Sostenibilidad Ambiental
- reciclable.

- materiales biodegradables.

- Menos peso.

Importancia Sostenida Economica
- transparencia y colores.

- menos uso de materiales.

Diversidad de Presentaciones

- tamanos unipersonales.

- empaques resellables.

Fuente: Elaboracion propia
2.12. Documentacion de soporte para la exportacion del producto.
Documentos que debe elaborar el exportador:

v Orden de compra internacional

v" La factura comercial.

v La lista de empaque.

v El certificado de origen.

v" Certificado de inocuidad alimentaria.
Documentos de transporte:

v’ Carta de porte.

v Conocimiento de embarque "Bill of Lading BI/L.
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v" Pdliza de seguro de transporte.
v" Declaracion tnica de exportacion DUE."

2.13. Incoterms a usar en el proceso de exportacion.
La eleccién de un incoterm u otro puede provocar un profundo impacto en la competitividad del
envid internacional, ya que:

e EIl incoterm escogido afecta al precio de compra de las mercancias, ya que los
proveedores ofrecen precios de venta distinto segun al incoterm elegido.

e El incoterm escogido determina quien tiene mayor control sobre el flete, los tiempos y
los costes; lo que implica tener mayor capacidad para evitar retrasos, sobrecostes o dafios
en la mercancia.

e En caso de producirse disputas o reclamos entre el importador y el exportador, los

incoterms suelen ser clave para resolverlos.

La clave para una correcta exportacion es elegir los incoterms en los que se controle el transporte
principal, ya que asi también se controlara la seguridad y la competitividad en costes del envio
de la mercancia.

En la negociacion del incoterm FCA o “Free Carrier” significa que el vendedor debe entregar
las mercancias, listas para la exportacién, a la naviera escogida por el comprador en un punto
acordado y especificado en el contrato de compraventa. Este punto puede ser un puerto en
particular o un espacio que pertenezca a la naviera.

El vendedor también es responsable de todos los costes y riesgos derivados del despacho de
aduanas. La transferencia del riesgo del vendedor al comprador se produce una vez que las
mercancias han sido entregadas en el punto acordado.

Dada la claridad del punto de transferencia del riesgo, el incoterm FCA es recomendable para
el transporte de contenedores.

El incoterm FCA es polivalente y puede ser utilizado en transporte maritimo, aéreo y terrestre.
Medios de pago.

Los medios de pago usuales en la compra de aceites son las cartas de crédito bancarias

confirmadas, generalmente contra presentacion de los documentos de embarque.
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Dependiendo de la capacidad crediticia del exportador, la carta de crédito podré plantearse a un
mayor plazo. Cuando se establecen relaciones habituales entre un exportador y un importador,
el primero que es el exportador podra otorgar una linea de crédito al segundo.

Gréfico N° 4 El incoterm FCA

Incoterms FCA (Libre Transportista)

Precio de la mercancia
El precio EXW + despacho de exportacion — carga al
fransporte 0 transporte interior (segin corresponda)

ENTREGA

Vendedor Comprador
» Entregar la mercancia en el transporte = Contratar transporte y seguro de 1a mercancia
= Efectuar el despacho de exportacion hasta destino

= Efectuar el despacho de importacion

Fuente: Elaboracién propia

2.14. Disefio de la cadena logistica de exportacion.

Logistica de aprovisionamiento.

El proveedor. Lo primero que debemos apuntar es el estudio de su situacion geogréfica de la
materia prima. Esta, en principio nos dara una idea de la capacidad que pueda tener de atender
nuestros pedidos, y los medios a su disposicion. Para lo cual para poder elaborar el “aceite de
amaranto” primero debemos acopiarnos de la materia prima que es el “amaranto 100% natural”
del municipio de “Mojocoya” por poseer una geografia apta para la cosecha del amaranto,

ademas de que los productores del municipio producen la cosecha del amaranto de buena calidad
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y méas limpio que en otros lados seguido de Tomina, para luego trasladar la materia prima desde
sucre hasta la ciudad de la-paz para llevarlos hacia las plantas procesadoras del grano.
Logistica de produccion.

El manipuleo. Segln lo descrito podemos imaginar las numerosas manipulaciones necesarias,
por ello es que deberemos contar en nuestras instalaciones con el material méas adecuado
necesario para ellas, asi como la manera de prevenir y minimizar los posibles riesgos y
problemas.

La preparacion de envios. En esta fase se tiene que observar cuidadosamente el proceso de
envio, que va desde la orden de venta hasta el almacenaje de productos terminados, también la
coordinacion de los transportes, las 6rdenes de embarque, la elaboracién de listas de contenido,
etc.

Gréfico N° 5 La cadena logistica.

» SN

Trasportey
Logistica

Materias Primas Produccion

Tiendas o suCUTsales de comercio justo

Fuente: Elaboracion propia

La logistica de exportacion.

Tipo de carga

Considerando todas las caracteristicas fisicas de la mercancia, la composicién y cantidad que se
desea exportar al pais de Berlin- Alemania se lleg6 a la conclusion que la mercancia es del tipo
(Carga General Unitarizada) debido a que esta compuesta por articulos individuales que deberan

ser agrupados en paquetes que a su vez seran unidos en cajas y posteriormente agrupados en
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palets para ser transportados sin mayores dificultades y cuidando la integridad fisica de la
mercancia.

Gréfico N° 6 Carga general Unitarizada

Fuente: Elaboracion propia

Tipo de carga por su naturaleza

Tomando en cuenta la naturaleza del producto (Aceite liquido) ademas de las caracteristicas del
envase que esta compuesto por vidrio la mercancia esta catalogada como Fragil ya que es
susceptible a sufrir rupturas, fisuras y dafios al momento de ser trasladadas.

Preparacion del envase, empaque y embalaje.

El envase.

En primer lugar, hay que sefialar que el aceite de amaranto al igual que el aceite de oliva, como
el resto de las grasas, tiende a la oxidacion, como resultado de la reaccion de los acidos grasos
con el oxigeno. La luz es su otro gran enemigo. Ambos son los principales responsables de su
deterioro, que se produce de forma progresiva, en unos meses, por tanto, de la pérdida de calidad
del aceite. De tal manera el envase es determinante para evitar que entre en contacto con estos
dos elementos y que conserve sus cualidades durante el mayor tiempo posible.

En el envasado deben evitarse factores como la luz, el aire, el calor y las trazas metalicas. Estos
factores favorecen la oxidacién, aceleran la decoloracion, incrementan el indice de perdxidos y
disminuyen su estabilidad.

Tomando en cuenta la naturaleza del producto el mismo estara debidamente protegido en un
envase de vidrio oscuro (botella marasca de 500 ml.) por ser el que mejor cumple con estos

requisitos y, por tanto, el que mejor protege el aceite de amaranto. Otro elemento a destacar de
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ese envase es que permite y es altamente reciclable, lo que contribuye al cuidado del medio
ambiente.

Gréafico N° 7 Envase de vidrio Marasca

Fuente: Elaboracion propia

El empaque y embalaje.

El empaque es un sistema disefiado donde los productos son acomodados para su traslado del
sitio de produccion al sitio de consumo sin que sufran dafio. Es un medio para proteger la
mercancia, manteniéndola inmdvil y a la vez proporcionandole amortiguamiento. El objetivo
también es lograr un vinculo comercial permanente entre el producto y el consumidor, debiendo
ser beneficioso para el consumidor y el productor.

Para evitar dafios posteriores que pueda sufrir la mercancia en el traslado y envié de las mismas,
esta contara con una caja de carton alternativa con 12 encasillados donde se introduciran las 12
unidades de aceite de amaranto de manera que nos permita unitarizarlas en un solo empaque
tomando en cuenta que son 792 cajas de aceite de amaranto que se desean exportar de manera
que permita un mejor manipuleo en el carguio y Descarguio de la mercancia. Si el producto se

va a empacar para facilitar su manejo, es preferible usar cajas resistentes de carton enserado.
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El embalaje sirve para proteger el producto o conjunto de productos que se exporten, durante
todas las operaciones de traslado, transporte y manejo; de manera que lleguen a manos del
destinatario sin que se hayan deteriorado o desperdiciado, desde que salieron de las instalaciones

en que se realizo la produccion o acondicionamiento de la mercancia.

Gréafico N° 8 Empaque y Embalaje

Fuente: Elaboracion propia

El etiguetado ecoldgico del producto.

Los productos que se comercialicen en Alemania al igual que en el resto de la Union Europea
deben cumplir con los requisitos sobre etiquetado destinados a garantizar la proteccion de los
consumidores. Dichos requisitos pretenden asegurar un elevado nivel de proteccion de la salud,
la seguridad y los intereses de los consumidores, proporcionandoles informacion completa sobre
el producto (contenido, composicidn, utilizacion segura, precauciones especiales, informaciones

especificas, etc.).
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Gréfico N° 9 Etiqueta del aceite de amaranto

\&0 8009
yF

ACEITE
DE AMARANTO

100 PRODUCTO NATURAL

PRIMERA PRESION EN FRIO
NO REFINADO Y NO DESODORIZADO

AMARANTH OIL

100 % PURE
Aceite vegetal
de alta calidad
de semillas
de amaranto

Fuente: Elaboracion propia

El pallet a utilizar.

Una vez realizado el analisis de la mercancia y el acondicionamiento adecuado para su Traslado,
se deberad tomar en cuenta que por la naturaleza y fragilidad se debe realizar un tratamiento
especial para facilitar el carguio y descarguio, ademas de su traslado de manera que se pueda
evitar dafiar la mercancia, para ello se debe tomar en cuenta el uso de pallets de madera para
tener un mejor manipuleo de la mercancia, teniendo en cuenta que la misma sera trasportada en
un contenedor de 20 pies para su posterior exportacion.

Gréfico N° 10 El Pallets.

Fuente: Elaboracion propia
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El tipo de contenedor a utilizar.

Teniendo en cuenta que se realizara una exportacion via maritima, la mercancia aceite

de amaranto deberd ser introducido en un contenedor adecuado para su traslado, en este caso en
un contenedor de 20 pies. De manera que se pueda cuidar la integridad de la mercancia de las
inclemencias del tiempo ademas que permitird una mejor manipulacion y proteccion en el
traslado de la mercancia hasta el puerto de destino. En este caso se seleccion6 el contenedor

“Dry-Van” para realizar la exportacion via maritima del aceite de amaranto.
Gréfico N° 11 Tipo de contenedor.

DRY VAN 20'

Exterior: 6.058 mm
Interior: 5898 mm

Exterion: 2.591 mm
Interior: 2393 mm

Exterior: 2438 mm
Interior: 2352 mm

Fuente: Elaboracion propia

Seleccion del medio de transporte.

Transporte terrestre internacional: Se tomo en cuenta este medio de transporte a pesar de
gue se contaba con la alternativa de contratar los servicios de un transporte aéreo la diferencia
en costos es elevada gracias a este medio de transporte se podréa evitar gastos innecesarios en el
traslado de la mercancia, ademas que se podra seleccionar la unidad de transporte mas adecuada
para trasladar la mercancia, también se podrén seleccionar los servicios mas economicos,
rapidos y seguros tomando en cuenta que existen varias empresas de transporte internacional en
el mercado. Se negocio con tres empresas de transporte internacional. Empresa JetStar Cargo
Logistic, laempresa de transporte y logistica AlfaSur, y la empresa transporte Swiss Log Bolivia
SRL. Todos ellos de la ciudad de La-Paz.
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Gréfico N° 12 Transporte terrestre internacional.

LOGISTICA SERVICIOS ¢
TERRESTRE LOGISTICOS
INTELIGENTE e =

Fuente: Elaboracion propia

Transporte maritimo.

Se tomo en cuenta el trasporte maritimo como parte de la negociacion para el traslado aceite de
amaranto teniendo en cuenta que el hecho de contratar un trasporte aéreo elevaria en gran
magnitud el costo de envig, también se tomo6 en cuenta que se debe exportar un container
completo de 20 pies donde el trasporte maritimo es la mejor alternativa ya que tiene mayor
capacidad de traslado de la mercancia ademas que de que nos permitira reducir grandes costos
econdmicos. Y de la misma manera que en el transporte terrestre se negocid con la misma
empresa de transporte “Swiss Log Bolivia SRL.” Por ser una empresa seria y eficiente.

Gréfico N° 13 Transporte Maritimo internacional.

SWISSLOG

Contéctonas

S o M0t

' ‘.Al‘x 1NN

SWISSLOG

Fuente: Elaboracion propia
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Seleccién de la mejor ruta, tramos, plazos y medio segun la aduna nacional de Bolivia.

En cuanto a las rutas que tomara los transportes para la mercancia, después de la elaboracién
del producto final como es el “aceite de amaranto” con todos los acondicionamientos y el
transporte terrestre elegido, tomara su partida desde la aduana interior La-Paz 201 siguiendo su
tramo desde Achocalla hasta llegando a la ruta de Arica 72 en un plazo de 48 horas.

Una vez llegado la mercancia a los puertos chilenos de Arica, se procedera al embarque de la
misma mediante el transporte maritimo, poniéndola la carga de la mercancia a bordo sobre el
buque contratado para su traslado por la via maritima cruzando el océano pacifico hasta llegar
a su destino en el continente europeo arribando a los puertos de entrada a Alemania, como el
puerto Hamburgo.

Gréfico N° 14 Ruta La Paz hasta el puerto de Arica - Chile

&= 7 h 25 min

Puerto/de Arica§ =4 o 7h4aminl ) PO )
gus 506 km )

(G \ Viischacaa

Fuente: Elaboracién propia

2.15. El comercio justo.

El comercio justo se basa en factores como la produccién, precio y la distribucion:
Produccion.

Quienes producen los articulos de Comercio Justo son organizaciones productoras (campesinas,
artesanas, etc.) de Asia, América Latina y Africa. Una gran parte son cooperativas, asociaciones

0 empresas de caracter social con el fin de elaborar productos que les permitan vivir de manera
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digna. Sus procesos de produccion cumplen con los criterios de Comercio Justo. Estos son
garantizados por organismos internacionales:

Organizacion Mundial de Comercio Justo: Avala que la organizacion productora cumple con
los criterios de Comercio Justo.

Entidades certificadoras avaladas por la Organizacion Mundial del Comercio Justo: Fair
trade International, Fundeppo, Fair for life, Naturland.

Precio y Distribucion.

Las importadoras compran los articulos a las organizaciones productoras y los ponen a
disposicion de las tiendas.

El trabajo de las importadoras se centra en:

Acuerdo mutuo: EI precio se establece de comdn acuerdo entre ambas partes (organizaciones
productoras e importadoras), de manera que cubra los costes de produccion de acuerdo a los
principios del Comercio Justo.

Prefinanciacion: Las importadoras financian por adelantado una parte de la produccion, lo que
favorece el desarrollo de los productores/as y sus comunidades.

Asesoramiento: Las importadoras ofrecen asesoramiento y formacion para la elaboracion de
los articulos y el acceso a nuevos mercados.

Transporte y envasado: Transportan los productos al pais (para el mercado local), los envasan
y los ponen a disposicion de las tiendas de Comercio Justo y otros establecimientos interesados
en distribuir dichos productos.

Elaboracidn de determinados productos: En Espafia y otros paises europeos también elaboran
determinados alimentos con ingredientes de Comercio Justo.

Por otra parte, la empresa Irupana SA. Tiene certificacion para el comercio justo (Fair Trade)
mediante el proyecto de desarrollo de proveedores de lIrupana Andean Organic Food SA.
Financiado por la fundacion Pro-Rural, que brinda asesoria, asistencia técnica y capacitacion en
sistemas de certificaciones de calidad para productos con diferenciacion.

Brinda un sistema de facilitacion dirigido a la implementacion, desarrollo y/o mejora continua
de sistemas de control interno de calidad dentro de Empresas y/o Organizaciones

Productivas Rurales, que permitan acceder a Mercados Diferenciados (organicos, comercio
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justo, nutracedticos, naturales y otros) mediante el cumplimiento satisfactorio de normativas,

exigencias, no conformidades especificas emitidas por entidades de certificacion y/o

Autoridades Competentes reconocidas, que permiten el uso de sellos de calidad en sus productos

que lo diferencian de otros productos similares, que contribuyen a su posicionamiento y

competitividad en el mercado.

2.16. Estructura de costos a la exportacion.
El precio de venta del producto Aceite de amaranto se determinara en base a un andlisis de costos

para su posterior comercializacion para ello se tomaron en cuenta lo siguiente:

Tipo de transporte: Terrestre carretero internacional y Maritimo.

Pais de origen: La paz -Bolivia

Pais de destino: Berlin — Alemania.

Unidades exportadas: 28.512 unidades

Cuadro N° 5 Datos del producto.

Denominacion:
Marca:
Capacidad:

Tipo de aceite:

Acidez:

Packaging:
Composicion de la caja:
Medidas:

Medidas de la botella
Medidas de la caja:
Medidas del contenedor:

Cap. Util del contenedor:

IDENTIFICACION DEL PRODUCTO.

“aceite de amaranto”

IrupanaNature

12x 500 ml. Botella cristal Marasca Oscuro

aceite de amaranto organico procedente del tipo de

Amarantus Cruentus.

max. 0.3°

botella de cristal Marasca Oscuro de 500 ml

12 botellas de cristal de 500 ml.

tolerancia maxima: +- 5%
Diametro=65mm. Alto=250mm.
Largo=260mm. Ancho=195mm. Alto=265mm.
Largo=5.898m. Ancho=2.352m. Alto=2,393m.

32.6 metros cibicos.

Fuente: Elaboracion propia
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Cubicaje de la mercancia “aceite de amaranto” para un contenedor de 20

Cuadro N° 6 El cubicaje de la Mercancia

DIMENSIONES EMBALAJE EMPAQUE CUBICAJE
(contenedor) (caja)
Largo= L 5,898m. 0,26m. 22
Ancho= A 2,352m. 0,195m. 12
Alto= H 2,393m. 0,265m. 9
TOTAL, DE UNIDADES 2.376 cajas

Fuente; Elaboracion propia

Calculo del total de unidades a exportar.

2.376 cajas x 12 u. de botella= 28.512 unidades de botellas de aceite de amaranto a exportar.
Carga méaxima de carga en un contenedor de 20 pies.

Viene determinada por caracteristicas como las especificaciones o limitaciones que disponga la
naviera, atendiendo a la naturaleza de la carga o los detalles especificos de envio. Por tanto, un
contenedor vacio de 20 pies (peso TARA) tiene un peso de 2.300 kg. Por lo que permite cargas
de aproximadamente de 28 toneladas, o sea 28.000 kg. De peso maximo y una capacidad de
almacenaje (Volumen) de 33 metros cubicos.

Calculo del peso total de la mercancia.

Peso bruto de la caja 5,496 kg x 2.376 cajas= 13.068 kg.

Como podemos observar el peso de la mercancia esta dentro de los parametros de resistencia
del contenedor DRY-VAN que tiene una resistencia de 28.000 Kg. Cabe destacar que se
recomienda no superar los 22.000 kg. De carga neta para estos contenedores.

Paletizacion de la mercancia.

La paletizacion de los productos es considerada el mejor sistema en cuanto al transporte de
productos de un sitio a otro, asi como para su almacenamiento.

En un contenedor de 20 pies caben 11 europalets por fila, o de 9 a 11 palets americanos por fila,
aproximadamente. De igual manera, los palets de madera también tienen que tener la resistencia

suficiente para aguantar que se apilen las filas suficientes.
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Entonces se calcula la cantidad de palets de 120 mm x 800 mm x 145 mm Que entraran en un

contenedor de 20 pies para el aceite de amaranto son 10 europalets.

Precio de venta del producto en Bolivia.

35 bs. Por unidad de aceite de amaranto.

35 x 28.512 unidades= 997.920 bs. VALOR FOB.
997.920/ 6.96= 143.379 SUS.

Transportes.

Flete via terrestre (transporte SwissLog Bolivia SRL.)
5.220Bs. por contenedor= 750 SUS.

Flete via maritima (transporte SwissLog Bolivia SRL.)
32.398 Bs. = 4.655 SUS.

cargos en origen.

Emisién de documentos= 452bs, 65 SUS por B/L

Agenciamiento en puerto= 1.357bs. 195 SUS por contenedor.

Estructura de costos de los documentos de exportacion.

Cuadro N° 7 El Costo de los documentos de exportacion.

certificado de origen 576 Bs.
Senasag 28 Bs.
Certificado fitosanitario 100 Bs.
Declaracion jurada DDJJ. 80 Bs.
documento RUEX 180 Bs.
Documento DEX 20 Bs.
TOTAL 984 Bs.

Fuente: Elaboracion propia

Precio de venta del producto en el mercado aleman.
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Cuadro N° 8 Precio de venta del producto en el mercado alemén.

DETALLE PRECIO CANTIDAD TOTAL TOTAL
UNITARIO (BS.) (EUROS)

Aceite de 35 bs. 28.512 997.920 bs. | 125,502.40
amaranto unidades
Flete via terrestre | 5.220Bs. 1 5.220bs. 656.49
Flete via maritimo | 32.398 Bs. 1 32.398bs. 4,074.50
Emision de 452bs, 1 452bs, 56.85
documentos por
B/L
Agenciamientoen | 1.357bs. 1 1.357bs. 170.66
puerto por
contenedor
Documentos para 6 requisitos 984bs. 123.75
la exportacion.
TOTAL 1,038.331bs. | 130,584.70
Costo del seguro de transporte es de 0.40% sobre el 4.153bs. 522.30
total, del valor de la factura comercial de exportacion
TOTAL 1,042.484bs 131,107

Fuente: Elaboracion propia

El costo de exportacion del producto nos da un total de 1,042.484bs. lo cual lo dividimos entre

el total de unidades a exportar.
1,042.484 | 28.512 = 36.56bs. por botella de aceite de amaranto
Valor en EUROS. 1 EURO= 7.91bs.

36.56 / 7.95 = 4.60 EUROS por unidad (costo en el pais aleman).
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CAPITULO I
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
3.1. Conclusiones.
Como conclusiones se tiene los siguientes puntos:
El desarrollar un marco tedrico conceptual y contextual es importante ya que es necesario
realizar una revision teorica de conceptos y definiciones que ayudaran a sustentar el proyecto y
el analizar el contexto en el que se desenvuelve el producto, su capacidad de poder abarcar el
mercado internacional analizando los principales competidores o productos sustitutos.
El analizar la situacion actual de la empresa es de suma importancia mediante los anélisis que
son el analisis FODA y el andlisis PESTEL para analizar el contexto internacional en que
abarcara el producto, asi como el andlisis de la materia prima y la negociacion con los
proveedores, la busqueda de paises posibles donde el producto pueda o tenga potencial
exportador en un determinado pais, y por ende el analisis de la oferta y la demanda es de suma
importancia.
Un plan de exportacion de un determinado producto que tenga caracteristicas diferenciadoras o
por lo menos que sea organico y amigable con el medio ambiente, tiene grandes oportunidades
de entrada a mercados internacionales. Asi como también los diferentes acuerdos, tratados y
preferencias que tiene el pais que ayuda e incentiva a los exportadores a salir y vender sus
productos a mercados exteriores. Esto ligado al comercio justo que lo abordamos ampliamente
en este proyecto.
Todos los puntos abordados anteriormente ayudaran a hacer un analisis critico de todo el proceso
de exportacion de la mercancia, ya que ayudaran al cumplimiento del proyecto y poder dar
algunos ajustes de los resultados que se tenga, donde el proyecto tiende a ser factible, con la
ayuda de las autoridades del pais y de los departamentos. Y el SGP+ que tiene Bolivia con la
UE. Y que aun esta vigente.
3.2. Recomendaciones.
Se recomienda a los exportadores hacer un analisis los mercados objetivo al que se desea
exportar, el comportamiento de los consumidores, los requerimientos y requisitos para ingresar

al mercado. Las variaciones socio-culturales y politicos que pueda haber, asi para adaptarse a

44



los cambios para poder incursionar el cualquier mercado y satisfacer las necesidades del
consumidor.

Se recomienda promocionar tanto el producto (aceite de amaranto) como la marca comercial de
la empresa, con el fin de elevar la demanda de este producto que es nuevo en el pais boliviano,
y que el mercado no solo local sino internacional vea a la empresa “Irupana SA.” Como
sindnimo de calidad y eficiencia en su linea de productos 100% organicos, razon por la cual en
un mediano plazo los consumidores estén dispuestos a pagar mas por un producto organico y de
calidad para la vida sana.

Por ultimo, se recomienda aprovechar el SGP+ que la unién europea brinda a varios paises,
entre ellos Bolivia, ya que los habitantes de la UE. Son gente que aprecia la salud y el medio
ambiente. Y es un excelente mercado para poder aprender también el modelo de cultura,

tradiciones y tecnologia que hace falta al pais.
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ANEXOS

Orden de compra o factura proforma

EMPRESA “Rapunzel
IRUPANA ANDEAN FOOD SA. Naturkost GmbH"

Direccion: Av. Arica N° 550 Zona: Senkata Berlin-Alemania.

Departamento: La-Paz el alto (BOLIVIA) Email:

Telf.: 96 4221213  email: irupana@irupanabio.com info@rapunzel.de
Faz 2815885 Telf.: +49 83305290
CIF: 12345678 Jefe de compras: Joseph

Jefe de Ventas: Lic. Ramiro José Mamani V. |[Wilhelm

Fecha:30/10/2021

Referencia: Oferta N° 230/14

FACTURA PROFORMA N°:0541

referencia |unidades Descripcion del Producto Precio unid.

2.376 CAIAS 28.512 4.42 EU.

ACEITE DE AMARANTO ORGANICO
Marca: Irupana Nature.

Peso de la mercancia: 13.068 kg.

Transportes: 2 terrestre y maritimo 4.753,36 EU.
Total:
Clasificacién arancelaria: 1512.29.10.00.1 130.776.40 EU.
Condiciones

Condiciones do entrega.: FCA puerto de Hamburgo (Incoterm 2020)
Medio de transporte: Maritimo

Fecha de entrega: 48 dias aproximado tras confirmacién del pedido
Divisa: EUROS

Condiciones do Pago: Carta de crédito bancaria del banco de crédito Santander Trade.

Packing.: 10 pallets

Peso Bruto: 15.368 kg.
Peso Neto: 13.068 kg
Contenedor: DRY-VAN 835142-6 (20 pies).

Validez de oferta: 30 dias.
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La factura comercial

ANEXO N° 8
MODELO FACTURA COMERCIAL DE EXPORTACION
(EJEMPLO VALIDO UNICAMENTE PARA FINES ILUSTRATIVOS)

NIT: 123456022
‘,,_ﬁ'.,‘ _ N FACTURA: an
LU rupana Andean Organic Food S.A. [ERNC T TP IREE T
: ORIGINAL

Venta al por mayor de otros productos

oz PACTURA COMERCIAL DE EXPORTACION

TELEFOND, 2222111

LAPAZ B SIN DERECHO A CREDITO FISCAL
Lugar y fecha: La Paz, 15 de abril de 2015 i
Nombre: Mr. Joseph Indiana Keystone Crossing.
Direccién del importador: Suite 222 QUEBEC, IN 5555 Telef. 1-418-123-4321 CANADA
NIT. 0
INCOTERM y Puerto Destino: CIF - Vancouver
Moneda de la Transaccion Comercial:  Délar Americano TIPO DE CAMBIO 13us: Bs6.96
J

DETALLE

NANDINA DESCRPOION CANTIDAD UNEDAD DE MEDNDA

1.- | 0909610000| Semilla de Anis 100 Kg 100.00 10,000.00

TOTAL Sus 10,000.00

Son: Diez mil 00/100 Délares Americanos. 69,600.00
Son: Sesenta y nueve mil seiscientos 00/100 Bolivianos.
PRECIO O VALOR BRUTO Sus 6.975.00
GASTOS DE TRANSPORTE HASTA FRONTERA Sus 375.00
GASTOS DE SEGURO HASTA FRONTERA Sus 150.00
TOTAL F.O.B. - FRONTERA Sus  7,500.00
TRANSPORTE INTERNACIONAL Sus  2,000.00 -
SEGURO INTERNACIONAL Sus 500.00 Cédigo de Control: E3-45-BF-4F-12
OTROS Sus 0.00 Fecha Limite de Emisién: 15/09/2015
TOTAL CIF-VANCOUVER Sus  10,000.00

“ESTA FACTURA CONTRIBUYE AL DESARROLLO DEL PAIS. EL USO ILICITO DE ESTA SERA SANCIONADO DE ACUERDO A LEY"

LA INFORMACION DEL RUBRO DETALLE PUEDE SER COMPLEMENTADA CON OTRA INFORMACION
ADICIONAL DE ACUERDO A LAS NECESIDADES DEL EXPORTADOR
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Conocimiento de embarque B/L

TRANSPORTES INTERNACIONALES BILL OF LADING

[ "WRNSVER TR ER TEYARER AR
IWAA RICE CORPORATION 2‘5'55;‘4'5"’!.,‘ PO M/V MAR No 200800172
NAGOYA, JAPAN

CIFGRT REVERENTE
N

Target Logistic Services
ARROCERA AGRICOLA S.A G701 NW 71h Strwet Sulte 170
CARTAGO, Costa Rica Miami, FI 33126
ROTIT T TORTT T T T TR TR TR 0 SIS TR T T T SR AN

Yokahmme
COMERCIALIZADORA MP B R
SAN JOSE, Costa Rics ARROCERA AGRICOLA S.A.

CED# 3-101-0223743
APDO. 28841000

SAN JOSE, COSTA RICA
TEL. 506-2223-7891

T AT WY TOREW OF TR T e AR
COUNTEESS VY 2 Yokohama, Japan
FIN RS PORT I TR AT TAT T SR TR W TR A Pace of Duiv
Pusrto Calders Tras Rios, Gonts Rica ATOCOrD /\ov:go!o I mm“::'::
T OF e TR UTROw TRITE T TAT S AT 1 AT T piiivh R [T
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200800172 KO
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Proforma de la cotizacién del transporte

SWISSL®G

Nolivia S R\
CONRCTAMOS BOLIVIA CON EL MUNDO

L3 Paz, 25 ge octubre de 2021

(2
ULISES ARONI
Presens
Ref.: Cotizacion Transports Marfimo pars Exportacion.
Condicion: EXW (FCLFCL}

ds Cargulo: La Paz, Bolivia
Puerto de Embarqus: Arfca, Chile
Pusrto de Descarga: Bremerhaven [ Hamburgo, Alemania
Tipo de Carga: General (NO IMO} — Almentos.
Equipo: 1X20°ST (hasta 21tm)
Flats Terrestra: USD. 750.-
Flets Martimo: USD 4655.- « Cargos en destino {Aprox. EUR 540.-)
Tiempo ds tranaito: 48 dias 3prox
CARGOS EN ORIGEN:

** Emisisn de gocumentos: USD. £5.- por BIL.
** Agenciamiento en pueno: USD. 135 - por contenador.

NO INCLUYE:

 Cargos adicionales por INspecciin 08 AJUANS &N pUSna de Smdarque, ransito o destino.
** Cargos en dastng (D-THC y otros).

** Ofroe cargos no especificados an ia couzacion.

NOTA:

** El emdaide 02 su carga debe ser & aproplado para Iranspore markimo,

** Los cilentes deberan iensr sus Mercanclas 358guranas. SWISSLOG BOLVIA S.R.L 1o se hace responsadie
2 sinesiros que puderan presentarse.

* £ Imporador / consignatano s responsabis de efeciuar el pago 02 Ice costos en destno. En £aso o2 no
35UMINGS Yo 02jar |3 Carga & abandono, & SXPOra0ar 02 3 Carga 0SDAr3 2T responsabie 08 ISUMInes.

* Tarta sujet3 3 Gsponibitdad o2 espach y squipos.

** Cotizacion vailda hasta ol 15/11/2021.

** Sujeta a disponibilidad de espacio y equipos.
Ante cualquier consuita yio requenmiento adiciona! no duge en contactarse.

Karol Cespedes
Swizslog Bolivia SR.L

Tell.: 2600473 - 2300474 Sitlo Wab: www.swissiog-bolvia.com
Diraccion: Calle 23 Calacolo Esq. Cale Adrian Patfo # 105 Edf. Tome Emprearal Tranum Fiso 2 Of. 202
La Paz - Bolivia
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Declaracién de mercancias de exportacion (DEX)

CECLARACION DE MERCANCIAS
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