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Resumen

Con el presente trabajo, se busco introducir a la empresa Campo Insumos en el comercio
exterior, evaluando la posibilidad de vender sus productos a la Republica Oriental de
Uruguay. Se inici6 con el estudio del mercado meta, realizando un analisis del macro entorno
(PESTEL), micro entorno, del sector en general teniendo en cuenta las Cinco Fuerzas de
Porter, e interno con el estudio de viabilidades a fin de describir la posicién de la
organizacion y poder relacionar los conceptos mas importantes del Comercio Internacional en
torno al rubro agropecuario, para luego aplicar las herramientas de evaluacién de proyectos
de inversion e intentar determinar la conveniencia de vender a este pais. Esto se logra con un
estudio de factibilidad, calculando los beneficios y rentabilidad del proyecto segun los costos
asociados, requisitos legales, demanda estimada y segun los precios a los cuales facturar para

ser competitivos en el mercado de destino.

Considera a otras variables ceteris paribus, lo que significa que no se tienen en cuenta a fin de
determinar especificamente la rentabilidad de esta opcion de acuerdo a partidas relevantes
para el caso, aquellas que se modifican solo si se aceptaba el proyecto. Estas variables no
consideradas son las relativas a las fuentes de financiamiento, factores no controlables de

mercado nacional e internacional y variables macroeconémicas.

Una vez completa la informacidn necesaria, obtenida principalmente a través de entrevistas y
publicaciones en portales oficiales, se construyeron los flujos de fondos que ayudan a la toma
de decisiones. Ademas de esto se busca ofrecer una guia para evaluar opciones de
exportacion a otros paises. Este trabajo culmina con la conclusion de que es recomendable

aceptar el proyecto.

Palabras clave: -Proyecto -Inversidn -Exportacion -Uruguay



Abstract

With the present work, we sought to introduce the company Campo Insumos in foreign trade,
evaluating the possibility of selling their products to the Eastern Republic of Uruguay. It was
initiated with the study of the target market, doing an analysis of the macro environment
(PESTEL), micro environment, the sector in general taking into account the Porter’s Five
Forces and internal environment with a study of viabilities, in order to describe the position
of the organization and be able to relate the most important concepts of International Trade
around the agricultural sector, to then apply the tools of evaluation of investment projects and
try to determine the convenience of selling to this country. This is achieved with a feasibility
study, calculating the benefits and profitability of the project according to the associated
costs, legal requirements, estimated demand and according to the prices to which to invoice

to be competitive in the destination market.

It considers other variables ceteris paribus, which means that they are not taken into account
in order to determine specifically the profitability of this option according to relevant items
for the case, those that are modified only if the project was accepted. These variables not
considered are those related to the non-controllable factors of national and international

market and macroeconomic variables.

Once the necessary information was obtained, obtained mainly through interviews and
publications in official portals, the flow of funds that help decision-making was built. Besides
this, the aim is to offer a guide to evaluate export options to other countries. This work

culminates with the conclusion that it is advisable to accept the project.

Keywords: -Project -Investment -Export —Uruguay
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Capitulo 1: Introduccién
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Introduccién
Campo Insumos es una empresa de la ciudad de Cdrdoba y por una inquietud, su
propietario pretende analizar la posibilidad de exportar sus productos a Uruguay. Esta
inquietud nace a partir de consultas realizadas por colegas del pais vecino, de la necesidad de
aumentar sus ventas, su percepcion de fuerte competencia en el mercado local, y al tener
capacidad ociosa de produccion considera oportuno traspasar fronteras y ampliar los limites

geograficos.

El presente trabajo comienza definiendo un objetivo y exponiendo el marco teérico y
metodologico acorde a la temética a abordar, luego se describe la situacion inicial de la
empresa, la actividad a la cual se dedica, su vision, mision y planes estratégicos. A través del
estudio de viabilidades, de busca determinar su capacidad para llevar a cabo con éxito este
emprendimiento en el caso de concluir que sea realmente rentable. Dicho estudio incluye un
andlisis del entorno, una estimacion de demanda de Uruguay y seguido a esto se aplican las
principales herramientas para evaluar el proyecto de inversion, definiendo un horizonte

temporal para asi arribar a una conclusion.

En todo el proceso, se iran detallando los puntos més relevantes para tener una guia
que sirva de modelo en el caso de considerar otros paises para exportar. Luego de entrevistas
y revisar reglamentaciones pertinentes, se debera especificar aspectos relativos a comercio

exterior:

- Modalidades de contratacion internacional.

- Transporte y seguro de carga internacional.

- Certificados y documentos requeridos segun legislacion vigente en Argentina y en
Uruguay para exportar mercancia y validarla en Uruguay.

- Fijacién de precios

12



- Tipos de Impuestos especificos para el tipo de productos a comercializar.

Cada uno de estos puntos tiene asociados costos y tiempos que deberian ser incluidos

en la evaluacion.

Fundamentacion

Campo Insumos nacié hace 16 afios, impulsada por la gran experiencia de su
propietario como Ingeniero Agrénomo en el rubro y conociendo claramente las necesidades
del mercado. Es una empresa cordobesa dedicada a la fabricacion y venta de coadyuvantes
agricolas, estos son productos que ayudan a mejorar la efectividad o eficiencia de la

aplicacion de herbicidas, insecticidas, funguicidas, fertilizantes foliares u otros.

Cuenta con su propia linea de coadyuvantes con marcas registradas ademas
comercializa semillas y otros insumos que complementan esta linea, ofreciendo una solucion
integral al cliente que abarca desde el asesoramiento sobre aplicaciones de agroquimicos, y

proveyendo los insumos que sus cultivos necesitan, tal como expresa su slogan.

Principalmente opera a través de canales mayoristas, con depositos bases en Céordoba,

Rio Cuarto y Buenos Aires, desde donde distribuye a varias provincias del pais.

El mercado en el cual opera la empresa hace que esta sea altamente sensible a factores
exdgenos que condicionan su actividad; existe mucha competencia de marcas nacionales e
internacionales con fuerte presencia en el pais, legislaciones gubernamentales, condiciones
climaticas y hasta las expectativas de los productores agropecuarios influyen en el nivel de
ventas. Esto hace que deba estar muy alerta a cambios en el entorno para seguir siendo
competitiva, y no perder participacion en el mercado, sino buscar alternativas que le permitan
crecer. Es por ello esta siempre atenta a las oportunidades de mejora, desarrollando nuevos

productos y llegando a cubrir mas zonas de produccion agropecuaria.

13



La idea es analizar la posibilidad de exportar, formalizdndola como un proyecto de
inversion de exportacion a Uruguay, teniendo en cuenta costos diferenciales y especificos al
comercio exterior, y poder determinar si es rentable y si arroja beneficios futuros a Campo

Insumos.
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Objetivos

Objetivo general

Evaluar la posibilidad de exportar a Uruguay a través de un proyecto de inversion, con un

horizonte de planeacion de 5 afios, para implementar en la proxima campafia 2019-2020.

Obijetivos especificos revisar

1-  Investigar el mercado elegido a fin de estimar la demanda y cuantificar los
ingresos que formaran parte del flujo de fondos presupuestado que permitira evaluar el

proyecto considerando un horizonte temporal de 5 afios.

2-  Conocer las condiciones comerciales y recursos necesarios para exportar, costos

asociados y tiempos de cada etapa del proceso, previo a la implementacion del proyecto.

3-  Lograr que se cumplan las viabilidades técnica, legal y organizacional, que

permitan cubrir el requerimiento estimado durante el periodo proyectado.

4-  Construir flujos de fondos futuros integrando toda la informacion recabada en el

proceso de investigacion, estimando ingresos y egresos por el periodo a evaluar.

5-  Evaluar conveniencia econdémica-financiera, de acuerdo a los datos
recolectados, teniendo en cuenta un horizonte temporal de cinco afios y una rentabilidad

minima esperada del 51% sobre la inversién.
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Capitulo 2: Marco tedrico
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Evaluacion de Proyectos de Inversion.

De acuerdo a Sapag Chain (2007), evaluar un proyecto de inversion es analizar una
variacion en el proceso de creacién de valor para obtener beneficios partiendo de una
situacion base o actual. Las empresas permanentemente buscan crear valor o mantenerlo,
mediante el uso o asignacion eficiente de los recursos. En esta busqueda constante donde se
intenta optimizar recursos y llevar a cabo los objetivos organizacionales, es que van
surgiendo ideas algunas de las cuales serdn mas factibles que otras. Es a partir de alli, de

donde nace la formulacién y evaluacion de proyectos de inversion.

Como expresa Sapag Chain (2007), la evaluacion de proyectos se puede ver como un
modelo que va generando informacion y facilita la comprension de la realidad por lo que los
resultados obtenidos no son exactos, pero sirven para el proceso de toma de decisiones. Lo
que se busca es determinar la rentabilidad de esos proyectos de inversion. Existen muchos
acontecimientos y eventos que no se pueden controlar y que impactan sobre la organizacion.
Esta evaluacion se basa en expectativas por lo que se trata de que sea lo mas cercano posible

a la realidad.

Sapag Chain (2007) propone clasificar los proyectos segun la finalidad de la
inversidn; se puede distinguir entre proyectos para crear nuevos negocios, u otros que buscan

evaluar un cambio, mejora 0 modernizacion de una empresa existente. Estos pueden ser:

Outsourcing.

- Internalizacion.

- Ampliacion del nivel de operacion.
- Abandono de linea.

- Reemplazo o renovacién de activos.

17



Ademads, los clasifica segin la finalidad del estudio, o sea qué se espera medir con su

realizacion:

Estudios para medir la rentabilidad de la inversion, independientemente de la
fuente de financiamiento.

Estudios que miden la rentabilidad de recursos invertidos.

Estudios para medir en proyecto en si, su capacidad de pago si es que debe

asumir un endeudamiento para su realizacion.

Estudio de viabilidades

Es importante que quien evalua el proyecto de inversion, aporte el maximo de informacion

para ayudar a elegir la mejor opcion. Analizar el entorno, entender el efecto y medir el

posible impacto de las variables, proponer todas las opciones posibles, implica estudiar lo que

Sapag Chain (2007) llama las viabilidades de la inversion:

Viabilidad Comercial, saber si es valorado por el mercado final.

Viabilidad Técnica, para ver si es fisica 0 materialmente posible.

Viabilidad organizacional: esto es si cuenta con capacidades gerenciales.
Viabilidad Legal, revisar los requerimientos legales y normativos relacionados
y asegurarse que no haya restricciones que lo impidan.

ambiental: para determinar el impacto en el medio en que actua.

Viabilidad Econémica o financiera, si se tiene acceso a los recursos y

comparar costos y beneficios estimados para determinar su rentabilidad.

Apunta a tener una vision integral del proyecto, aplicando correctamente la

metodologia, determinando conceptos relevantes para la toma de decisiones; cometer errores
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llevaria a una deficiente asignacion de recursos y por lo tanto a pérdidas para la empresa, por

la capacidad ociosa, ineficiencias o incremento en los costos.

La viabilidad comercial comprende el estudio del mercado en general, y de la
demanda en particular, donde se desarrollara el proyecto, es importante conocer como se
comporta, que factores son los que mas influyen en su actuar para de esta forma anticiparse o
adaptarse, y asi poder incrementar o mantener su participacién en el mercado y, en este caso,
lograr que el proyecto se lleve a cabo con éxito. Para ello se realiza un estudio del Macro
entorno que luego se complemente con el estudio de lo que Porter llama el microentorno,

(Philip Kotler y Kevin Keller, 2006).

Analisis PESTEL

En el estudio del macro entorno, se intenta describir donde se desarrollara el proyecto
que se evalla, cuales son los factores que lo condicionan, por lo que se puede aplicar este
analisis PESTEL, llamado asi por las siglas de los factores politicos, economicos, socio-

culturales, tecnologicos y legales.

- Politicos: evalla las politicas gubernamentales, las subvenciones e impuestos
vigentes, relaciones comerciales externas.

- Econdmicos: lo relativo a fuentes de financiamientos, tipos de cambo, tasas de
interés, objetivos econdmicos, distribucion del ingreso politicas econdmicas.

- Socio-culturales: crecimiento poblacional, como esta compuesta la poblacién,
cdémo evoluciona, gustos y costumbres, valores.

- Tecnoldgicos: los factores a analizar pueden ser las politicas del gobierno en
cuanto a investigacion y desarrollo, promocion del desarrollo tecnolégico,
cambios que se van sucediendo.

- Legales: factores referidos a legislaciones respecto a licencias, patentes, leyes

laborales, de propiedad intelectual, de seguridad e higiene entre otros.
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Cinco fuerzas Porter

En cuanto al microentorno, Mickael Porter identifica cinco fuerzas que determinan el
atractivo de un mercado o segmento del mercado, como explican Kotler y Keller (2006).
Estas fuerzas son el poder de negociacién que tienen los proveedores, el poder de
negociacion que tienen los clientes, la rivalidad entre competidores del sector, la existencia
de productos sustitutos y los competidores potenciales, evaluando si existen o no barreras a la
entrada de nuevos competidores. Entonces evaluando estas fuerzas, se tendra una
aproximacion del grado de competencia, y ayuda a la toma de decisiones para aprovechar las

oportunidades o defenderse de amenazas del entorno.

Al evaluar las posibilidades de inversion, se trata de buscar las mejores alternativas
para asignar recursos limitados de modo que se satisfagan los deseos y necesidades de los
agentes econdmicos, tal como expresa Sapag Chain (2007). Para poder elegir la mejor
opcion, es necesario indagar sobre las relaciones actuales y futuras, proyectar los posibles
comportamientos de estos agentes. Es por esto que interesa saber el comportamiento de la
oferta del mercado, quien ofrece los bienes y servicios para satisfacer a la demanda de
mercado. Relacionandolos, se determina un equilibro de mercado que se representa por una

relacion precio - cantidad para cada producto o servicio.
Demanda

Demanda es el requerimiento y necesidad de los consumidores, sujeta a ciertas
restricciones segun expresa Sapag Chain (2007). Debido a la multiplicidad de necesidades y
la escasez de recursos para poder satisfacerlas, el consumidor jerarquiza esas necesidades

segun lo que esté dispuesto a adquirir a diferentes precios. Esta es la funcion demanda:

P=a-b*QD
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Diferentes factores afectan la demanda, por lo que se deberan tener en cuenta a la hora de

analizar la misma:

Ingreso de los consumidores
Cantidad de consumidores

Precio de bienes complementarios
Precios de bienes sustitutos
Gustos y preferencias

Expectativas.

Por lo que siguiendo a Sapag Chain (2007), la funcion demanda seria:

D=1(p, Y, N, Pc, Ps, GP, E)

Esto significa que tanto el ingreso de los consumidores (y), cantidad de consumidores (N),

precio de los bienes complementarios (Pc), precio de los bienes sustitutos (Ps), gustos y

preferencias (GP) y expectativas (E) influyen en el comportamiento de la demanda.

Estimar la demanda es siempre una de las partes mas dificiles en la evaluacion de un

proyecto, y a la vez de gran importancia ya que, a partir de esta estimacion, es que se realizan

las proyecciones de ingresos, compras, produccion y financiacion de recursos. Segun Kotler y

Keller (2006), algunos de los métodos para calcular la demanda son:

Opinion de la fuerza de ventas, cada vendedor estima las ventas a clientes actuales y
potenciales. Ellos podrian mostrarse optimistas o pesimistas. Como desventaja se
puede nombrar la falta de tiempo para maximizar la precision, y como ventaja, ellos
son los que mejor conocen a sus clientes y al sector en general.

Opinion de expertos: pueden ser intermediarios, distribuidores, proveedores,
consultores y asociaciones comerciales. Cuentan con mayor informacion y

experiencia.
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- Andlisis historico de ventas: segun las ventas histdricas, se realizan proyecciones

analizando las series de tiempo.

Oferta

En el caso de la oferta, lo que la condiciona principalmente son los costos. Ademas, la
tecnologia disponible, las expectativas de los productores, la competencia, las barreras de
entrada de nuevos competidores también los precios de bienes sustitutos afectan a la oferta de

mercado. Sapag Chain, (2007).

Como se explica mas adelante, todos estos conceptos forman parte de la evaluacion

del entorno donde la empresa opera y donde llevara a cabo los proyectos que desea evaluar.

Costos

Sapag Chain (2007) explica la importancia de estudiar los costos al momento de
evaluar un proyecto de inversion. Los costos pueden clasificarse en costos fijos y variables.
Son fijos aquellos en que se incurren en periodo determinado y no dependen del nivel de
produccién de la empresa. Por el contrario, son variables aquellos que si dependen del nivel
de produccion. Ambos sumados conforman el costo total del periodo. Todo esto dentro de
cierta escala de planta, si en algin momento aumenta o disminuye el tamafio de la planta y
por ende su capacidad productiva, esos costos fijos variaran acorde al nuevo tamafio.
Teniendo los costos totales, se pueden calcular los costos unitarios de acuerdo a la cantidad
de produccion, conceptos estos que se utilizan para una mejor comprensién de los costos. El

costo marginal, es la variacion en el costo total, por un cambio en una unidad de produccién.

Ya que lo que se busca siempre en una empresa es maximizar sus beneficios, es
importante recalcar que este punto se logra donde la diferencia entre el ingreso total y costo

total es maxima. Entonces, utilizando el concepto de costo marginal, se afirma que el punto
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en el cual los ingresos marginales se igualan a los costos marginales, es el nivel 6ptimo, de
dice que no se gana ni se pierde. A partir de ese punto si la empresa incrementa su

produccion generando ingresos marginales, el beneficio total también aumentara.
Costo relevante

Estudiando los proyectos, se busca proveer informacién para ayudar a tomar
decisiones, y no crear reglas rigidas. En este proceso, se destaca el concepto de costo
relevante, “término que se aplica indistintamente a los costos y a los beneficios, y que
corresponde a los items que marcan una diferencia entre opciones que se analizan” (Sapag
Chain, 2007). Son los costos diferenciales, los asociados exclusivamente a la alternativa que
se esta considerando, los que ocurririan en el caso de llevar a cabo ese proyecto. Basta con
considerar los mismos para decidir respecto de un proyecto que lleva a modificar los
resultados econdmicos.

Flujo de fondos Siguiendo a Spidalieri (2007), el flujo de caja de la empresa, ilustra los
movimientos de caja al llevar a cabo un proyecto, y asi apreciar los rendimientos del mismo
de acuerdo a las partidas relevantes del caso que se analiza. Existen varias formas de
construir un flujo de caja, todo depende del objetivo que se persiga, si es la rentabilidad de un
proyecto, de los recursos invertidos o su capacidad de pago. Esta es la principal herramienta
a utilizar en la evaluacion, ya que se exponen con mayor claridad los ingresos y egresos,
detallados por su momento de ocurrencia y por item, para un mejor analisis de la
informacion. Es en el flujo de fondos donde se integra toda la informacion a la cual se arriba
luego del estudio de la demanda, de la oferta y de los costos asociados al proyecto que se
quiere evaluar.

Para comenzar, se define el horizonte de planeacion, teniendo en cuenta en lo posible
el ciclo de vida del proyecto. Luego, se definen los momentos en que se generan costos y
beneficios, tal como expresa Sapag Chain (2007). EI momento cero, es el de inicio y
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representa el “calendario de inversiones, presupuestos de todas las inversiones que se

b

efectuan antes del inicio, que se espera realizar con la implementacion del proyecto.’

A continuacidn, se representa una figura con los cinco pasos béasicos:

Figura N° 1: Pasos para la construccion de flujos de caja

Consiruccion fluios de cai

1. Ingresos y egresos afectos a impuesto
2. Gastos no desembolsables
Utilidad antes de impuesto
3. Calculo de impuesto
Utilidad neta
4. Ajuste por gastos no desembolsables
5. Costos y beneficios no afectos a impuesto
= FLUJO DE CAJA

Fuente: Sapag Chain (2007)

El mismo autor, explica que hay muchas formas de medir la rentabilidad de un
proyecto, puede ser en unidades monetarias, en porcentajes o en el tiempo que demora

recuperar el dinero invertido entre otras. Todas tienen en cuenta el valor del dinero en el

tiempo.

Criterios para evaluar un proyecto

La rentabilidad de un proyecto se puede medir de diferentes maneras, y por lo general
la mayoria de ellas tiene en cuenta el valor del dinero en el tiempo, Sapag Chain (2007). A

continuacion, se exponen las teorias de los criterios mas importantes.
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Valor actual neto. VAN

Es el méas conocido, mide la rentabilidad del proyecto luego de recuperar toda la
inversion. Como su nombre lo indica, calcula el valor actual de todos los flujos de caja y
luego los suma. Esos flujos de fondos son descontados por una tasa de rendimiento o de
descuento deseada. La inversion inicial también se suma su valor negativo, para reflejar el

importe neto ingresado por el proyecto. Sapag Chain (2007)

VAN= i&

S +i)

Donde FC son los flujos de caja del periodo t, que va desde 0 a n, e i es la tasa de descuento a
la cual se actualizan los flujos al momento 0.

La tasa i que se utiliza para actualizar los flujos de caja puede ser la tasa de costo
promedio ponderado del capital en el caso de ser financiado el proyecto con fondos propios
de la firma, tasa de costo del capital propio en el caso de tratarse se fondos de los
inversionistas (es lo minimo que esperan obtener), o la tasa de interés que cobre quien
financie los fondos, un banco, por ejemplo.

Reglas de decision:

- Si VAN < 0 =>» se rechaza el proyecto, el importe muestra el importe que falta para
ganar lo que se espera, luego de cubrir la inversion inicial

- Si VAN = 0 = el proyecto devuelve exactamente la tasa i que se esperaba obtener,
por lo que se acepta.

- Si VAN > 0 => se acepta el proyecto, ese monto es lo que se gana después de recuperar la

inversion, y por sobre la tasa deseada.

Siguiendo a Spidalieri Roque (2010), estas son las ventajas y desventajas de este método:
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Ventajas: toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo, y puede incorporar el riesgo
asociado a los flujos de caja. Ademas, es un indicador coherente, usa tasas apropiadas, su
interpretacion es sencilla. Posee propiedades matematicas importantes, puede ser
complementado con otros métodos, y mide la creacion de valor para el patrimonio del

accionista.

Desventajas: expresa el resultado en términos absolutos, y solo sirve para seleccién de
proyectos cuando hay restriccion en el presupuesto del grupo inversor. EI VAN no es buen

indicador para seleccionar entre un portafolio de proyectos de inversion.

indice de Rentabilidad, indice de Valor actual e Iindice de Valor Actual Neto.

Como expresa Spidalieri (2007), el VAN es un indicador dinamico y potente pero no
se expresa en porcentajes, y ello suele confundir, por lo que se re expresan los valores en
indices, que indican la rentabilidad por cada peso invertido.

IVA= SVA

INVERSION (CFO0)

IVAN=_VAN

INVERSION (CF0)

Donde:

SVA es la suma de los valores actuales de los flujos de fondos sin contar la inversion inicial.
CFO: Valor del flujo de fondos del afio cero, la inversidn inicial en valor absoluto.

VAN: valor actual neto del proyecto.

IVA: indica el valor que el proyecto devuelve por cada $ de Inversion en valores actuales.
IVAN: el proyecto debe ser seleccionado cuando el indicador es mayor que cero, ya que por

cada $ de Inversion inicial, arroja ese importe de VAN, como ganancia.
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Regla de decision:
IVAN > Q ------ Acepto el proyecto
IVAN =0 ----- Acepto el proyecto

IVAN < Q ----- No acepto el proyecto

Spidalieri (2007), indica las siguientes ventajas y desventajas del método:

Ventajas: toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo, es un indicador coherente
de rentabilidad, puede complementarse con otros indicadores, y es til para seleccionar
proyectos cuando hay restriccion presupuestaria.

Desventajas: si no se comprende bien, puede dar resultados erroneos si hay proyectos

mutuamente excluyentes.

Tasa Interna de Rentabilidad

Este indicador es una medida dinamica, mide la rentabilidad como un porcentaje. Es
una tasa de descuento que hace cero todos los flujos de fondos al actualizarlos. Iguala la
inversion inicial al valor actual de los flujos de fondos descontados a esa tasa TIR. (Hace cero
el VAN). Spidalieri (2007).

Mide el verdadero rendimiento de los flujos en relacion al capital aportado y

mantenido en ese proyecto y se calcula con la siguiente formula:

& (1+TIR)

Donde FC son los flujos de caja del periodo t, que va desde 0 a n, y TIR es la tasa interna de
retorno.
Para saber si debe aceptarse o no el proyecto segun este criterio, se compara la TIR

con la tasa de costo del capital propio k:
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TIR > K ------- Proyecto aceptable.
TIR = K -------- Proyecto aceptable.
TIR <K ------- Proyecto no aceptable.

Roque Spidalieri (2007) muestra una regla practica en cuanto a si el proyecto cubre la

tasa de costo de capital propio, aunque sea parcialmente:

TIR>0 ----- Recupera Capital y parte de k, la tasa de costo del capital.

TIR=0----- Recupera solo el capital invertido en el proyecto, sin excedentes de beneficio.
TIR<0----- No recupera el capital invertido.

Entonces los proyectos con TIR menores o iguales a cero no deberian llevarse a cabo
o0 al menos revisar los supuestos del modelo.

Siguiendo al mismo autor, se describen las ventajas y desventajas de este criterio:

Ventajas: toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo, es un indicador de
rentabilidad coherente, puede ser complementado con otros criterios y re expresa el resultado
en una tasa.

Desventajas: existen proyectos sin TIR, o con multiples TIR, puede confundir al
analista para seleccion de proyectos. Esto depende de la cantidad de variaciones de signos
que tengan los flujos de caja, ya que al ser la formula un polinomio de grado “n”, tiene “n”
cantidad de raices o soluciones. Existe una regla de los signos de Descartes, que indica que
un polinomio tendra tantas raices positivas como cambios de signos tenga la ecuacién, o sea
en el flujo de efectivo.

Ademas, tener en cuenta que, al ser una tasa, esta definida para un periodo de tiempo
determinado, sin el cual carece de sentido. Queda definida por la periodicidad de los flujos de
caja, y en el caso de querer re expresarla, se utiliza la tasa de interés equivalente para

mantener coherencia.
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Sapag Chain (2007), explica que este método es cada vez menos usado por estas
desventajas, ademas que conduce a la misma regla de decisién que el VAN y no sirve para

comprar entre proyectos.

Periodo de recupero de la inversion
PRI, es otro de los criterios mas usados para evaluar proyectos de inversion, y sirve
para medir el tiempo necesario para recuperar la inversion, incluyendo el costo del capital

utilizado. Sapag Chain, (2007)

| +k=T B C k =0
0 z (14

Donde la expresion a la izquierda de la igualdad representa los flujos actualizados
desde el afio cero hasta el afio T (se incluye la tasa de retorno exigida) que hace que el flujo
total sea cero. Se dice que T=PRC. (Sapag Chain, 2007)

De este modo, se aceptan los proyectos si cumplen con el periodo de recupero de la

inversion requeridos por los inversionistas.

Comercio exterior

Normas de regulacion

Con respecto al Comercio exterior, existen normativas especificas relativas al actuar

comercialmente entre diferentes paises. A saber:

e OMC, Organizacion Mundial del Comercio, se ocupa de estas normas a nivel mundial,
(Savi, 2012). Sus acuerdos se refieren a los bienes y servicios y propiedad intelectual, y
procedimientos para resolucion de conflictos entre otros temas.

e Convencion de Viena sobre contratos de compra venta internacional de mercancias, de

1980. (Savi, 2012)
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e INCOTERMS (International Chamber of Commerce TradeTerms) que son los usos
generalizados, determinan obligaciones y riesgos asumidos por las partes. (Fratalocchi,
2002) Se refieren a los aspectos mas importantes de la compra venta internacional, como
son la entrega, los riesgos, los gastos y los documentos.

e A nivel nacional, la Constitucién Nacional en primer término, luego el Codigo Aduanero
Ley 22.415, DR 1001/82 guian el actuar en comercio exterior en general, Aldo
Fratalocchi (2002). Como explica este autor, el Codigo Aduanero estructura la materia en
un Titulo Preliminar que contiene tres capitulos donde se refiere al &mbito espacial, la
importacion y la exportacion de mercaderias. Luego siguen 16 secciones, que,
sintetizando, comprenden:

1) Los sujetos.

2) Elcontrol

3) Exportacion

4) Importacion

5) Disposiciones comunes a la importacion y exportacion.
6) Regimenes especiales

7) Areas que no integral el territorio Aduanero General.
8) Prohibiciones

9) Tributos

10) Estimulos a la exportacion

11) Reciprocidad de tratamiento

12) Disposiciones penales

13) Preferencias aduaneras

14) Procedimientos

15) Disposiciones complementarias
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16) Disposiciones transitorias

En Argentina es AFIP, Administracion Federal de Ingresos Pablicos, el ente
encargado de la organizacién y ejecucion de la politica tributaria y aduanera y es quien
controla el trafico de mercaderias internacionalmente. Para cumplir con sus funciones, AFIP
dispone de Aduanas que son las oficinas encargadas de aplicar las legislaciones relativas a
importaciones y exportaciones que incluye el control, percepcion y fiscalizacion de las rentas
por derechos y demas tributos aplicables.

El gobierno nacional, a través de su Ministerio de Produccion y Trabajo, ofrece
herramientas e instructivos sobre todo lo concerniente al proceso de exportacion incluido lo
relativo a la parte impositiva. Existe un sistema generalizado de preferencias, por ejemplo,
para el comercio con paises que tengan acuerdos con Argentina con reducciones o
eliminaciones de aranceles, también un sistema de “Draw Back” y reintegros de impuestos,
segun sean las caracteristicas y procesos de los productos a exportar. Ademas de ello, ofrece
asesoramiento gratuito y programas de financiamiento de exportaciones a tener en cuenta

para el presente trabajo.

Formas de Contratos Internacionales
Existen diferentes formas de contratos internacionales, llamados asi cuando las partes
se encuentran en paises diferentes como explica Arese (1999). A continuacion, se describen

brevemente los mas importantes siguiendo al mismo autor, a saber:

Contrato de compra venta internacional, es la figura tipica del comercio internacional,
implica un acuerdo de suministro de mercaderias que el vendedor se compromete a entregar
al comprador, cuyos establecimientos se encuentran en diferentes paises. En este proceso de
compra venta, pueden intervenir ademas del vendedor y comprador que son los operadores

directos, (Fratalochi, 2002), los operadores indirectos, que facilitan el acceso al mercado
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exterior y a la concrecidn del contrato de compra venta internacional. Estos pueden ser el
broker que contacta las partes para su negociacion, brindando informaciéon a cambio de un
pago, el comisionista que trabaja por cuenta del comitente que lo contrata, y puede ser para
ventas o para la compra. Otro intermediario puede ser el agente comercial, que realiza ventas
y emite ordenes de pedido o puede manejar un stock y vender por su cuenta, y por Gltimo la

sucursal, que es parte de la misma empresa y sigue sus politicas.

Otros operadores que participan en el proceso, son el despachante de aduanas que
realiza una actividad profesional legislada en el Cédigo Aduanero, en el art. 36. Estos son
agentes auxiliares del comercio; el agente de transporte aduanero, personas inscriptas como
tales en el Registro de Agentes de Transporte Aduanero. (art. 57 a 74 del C.A.) y apoderados
generales y dependientes, del despachante de aduanas y de los agentes de transporte quienes

pueden realizar determinadas gestiones ante Aduana.

Contrato de distribucion, donde el distribuidor puede adquirir los productos
directamente, o solicitarlos consignados para la venta, €l es un empresario independiente que
vende por cuenta propia, no existe una relacién de dependencia con el fabricante.

Generalmente tiene delimitacion geogréafica y exclusividad.

Contrato de concesion, es aquel en el cual el concesionario, pone su empresa de
distribucién a disposicion del concedente para darle exclusividad a la venta de sus productos

y por un tiempo determinado.

Contrato de franquicia, es aquel en el cual el franquiciante cede a la otra parte llamada
franquiciado, el derecho a explotar una franquicia a cambio de una contraprestacién. Implica

el uso de la marca, imagen, “know how”, y asistencia en el lanzamiento del negocio.
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Contrato de agencia es aquel por el cual una parte asume el compromiso de promover
la conclusion de contratos a cambio de un pago proporcional, (Arese, 1999). El agente tiene

la funcién de generar clientela y es un empresario auténomo.

Contrato de leasing funciona como una financiacion para los industriales o

comerciantes para un nuevo bien, como si fuera un alquiler, a veces con opcién a compra.

Contrato de “Factoring”, es aquel mediante el cual una empresa (factor) presta un
servicio de colaboracién a otra, comprometiéndose a adquirir una masa de créditos de sus

clientes para lograr cobrarlos, a cambio de una comision.

Figura N° 2: Contrato de compra venta internacional
| CONTRATO DE COMPRA VENTA INTERNACIONAL |

| COMPRADOR - VENDEDOR= DE DIFERENTES ESTADOS |

| Comprador solicita cotizacién |

Vendedor emite una oferta (Con
detalle de mercaderia, cantidades

\i prtlecios)
I [ |
Silencio Propuesta de. mo.‘i' fficacion a Aceptacion (expresa)
cotizacién
(contraoferta)
| Respuesta de aceptacion (expresa) |—| Nacimiento del contrato |
OBLIGACIONES DEL TE””e?ar_ '? merca_dzr'z
VENDEDOR ransferir la propieda
Entrega de documentos
OBLIGACIONES DEL Pagar precio
COMPRADOR Recepcionar la mercaderia

| EJECUCION DEL CONTRATO |

Fuente: Elaboracion propia a partir de Documento Convencion de las Naciones Unidas
(Convencion de Naciones Unidas, 2011)
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El proceso comienza con una solicitud de cotizacidn por parte del cliente, esta puede
ser via mail donde detalla los productos y cantidades que desea comprar. En respuesta a ello
de envia una cotizacién detallando cantidades, productos, precios unitarios y total, fecha de
entrega lugar de entrega, condicion de pago, tipo de transporte y fecha de validez de la
cotizacion. A esto el comprador puede aceptar la propuesta y asi nace en contrato de compra
venta internacional, o puede modificarla haciendo una contraoferta. Si el vendedor la acepta
entonces nace el contrato, de lo contrario debe volver a cotizar.

A partir del nacimiento del contrato, nacen los derechos y obligaciones de las partes,
de entregar y recibir la mercaderia segun sea vendedor y comprador respectivamente, y de
pagar la misma quien la recibe segun las condiciones pactadas. En cuanto a las
responsabilidades de las partes, quedan bien delimitadas al seleccionar el INCOTERM
correcto, que son los términos de intercambio de aceptacion mundial. Al determinar el
INCOTERM que se va a utilizar, se estan fijando pautas como quien es el responsable del
pago del seguro y flete internacional, los gastos de despacho de aduanas, donde se entrega la
mercaderia y eso implica aclarar quién es el responsable de ella y hasta qué punto de todo el
trayecto que va a realizar.

Por ejemplo, FOB es uno de los mas utilizado para maritimo o fluvial, significa Free On
Board o libre a bordo. La carga se entrega a bordo del buque designado por el comprador y a
partir de alli se traspasan los riesgos a la parte compradora y todos los costos posteriores
corren por su cuenta. (Fratalocchi, 2002)

En las negociaciones con otro pais, un tema clave es el precio de venta que fije la
empresa, que ademas de los costos de produccion y otros costos nacionales, debe contemplar
los costos por exportar como aranceles, transportes internos y reintegros de exportacion si
correspondieran. Siguiendo a Fratalocchi (2002), para calcular el precio de exportacion se

sigue la siguiente formula:
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FOB= COSTO TOTAL DE PRODUCTO PARA EXPORTACION
(1+ BENEFICIOS - GASTOS - UTILIDAD)

Donde el numerador engloba todos los costos de produccion expresados en unidades
monetarias, y en el denominador los conceptos expresados como porcentaje del Valor FOB, y
a partir de alli, agregar fletes y seguros por ejemplo para obtener el valor CIF (Costos seguro

y flete) o el Incoterm que desee utilizar.

35



Capitulo 3: Marco metodologico
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Investigacion descriptiva — Fuentes de informacion

Se procede a describir como sera la metodologia a aplicar a fin de dar orden y
coherencia a la informacién que se va obteniendo, siempre siguiendo a los objetivos

del estudio.

1. Investigar el mercado elegido a fin de estimar la demanda y cuantificar los ingresos
que formaran parte del flujo de fondos presupuestado que permitird evaluar el

proyecto considerando un horizonte temporal de 5 afios.

Se comienza haciendo una breve resefia para conocer la empresa bajo estudio, segun
datos aportados por integrantes de la misma. Para ello se sigue un estudio de tipo
descriptivo, con datos cualitativos segun informacion de fuente primaria, que es la que se
obtiene de la misma empresa. Esta consiste en datos aportados por el duefio, la
administradora y de observacion directa por parte del investigador. Asi se introduce al
tema de estudio del entorno, donde esta ubicada la empresa en el mercado, segun analisis
PESTEL vy teniendo en cuenta las cinco fuerzas de Porter, se podrd describir en qué
consisten las viabilidades descriptas en el marco tedrico obteniendo informacién de tipo
cuantitativa y cualitativa principalmente de fuentes secundarias, segun un estudio
exploratorio con recopilacién y andlisis documental. Ademas, se realizan entrevistas
directas a personas referentes y profesionales idoneos y para evaluar la viabilidad
comercial, se realiza una encuesta a potenciales clientes, tomando una muestra de 60

productores o asesores directos de las explotaciones agricolas.

Fuentes de datos para el estudio:
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- Propietario de la empresa.

- INTA, Instituto Nacional de Tecnologia Agropecuaria.

- INDEC, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

- Ministerio de Agricultura Ganaderia y Pesca de Uruguay.

- Gobierno de Uruguay, a través de su pagina web: www.presidencia.gub.uy

- Productores agropecuarios de Uruguay.

En todos los casos, se sigue un criterio para tomar la muestra de estas fuentes, de tipo no
probabilistico causal, atendiendo a los motivos que guian la investigacion a criterio del
investigador (Hernandez Sampieri, 2004) y una muestra probabilistica para realizar la

encuesta.

De la informacion obtenida se busca tener una nocion sobre el comportamiento de la

demanda en Uruguay, y de esta forma estimar las cantidades a exportar.

2. Conocer las condiciones comerciales y recursos necesarios para exportar, costos
asociados y tiempos de cada etapa del proceso, previo a la implementacion del

proyecto.

Siguiendo con el segundo objetivo especifico, se indaga sobre las formas mas convenientes
de contratacion, canales de distribucidn, requisitos legales y técnicos que conforman las

viabilidades técnica y legal para llevar a cabo un proyecto.

Para ello, también se realiza un estudio descriptivo y exploratorio siguiendo los autores de
referencia en la teoria, y mediante la entrevista directa, con preguntas guiadas a especialistas
en la materia. Comenzando con un despachante de aduana que es el elegido por la empresa
para su asesoria. Se trata del estudio de la ciudad de Cordoba, Marengo y Marengo. Ademas,

se recibe asesoramiento por parte de un gestor en SENASA (Servicio Nacional de Sanidad y
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Calidad Agroalimentaria) que es el ente encargado de regular el tipo de producto y actividad

desarrollados por Campo Insumos. Para el caso, el Ingeniero Alberto Pérez.

3. Lograr que se cumplan las viabilidades técnica, legal y organizacional, que permitan

cubrir el requerimiento estimado durante el periodo proyectado.

Se integran los datos obtenidos de las entrevistas antes comentadas mediante un estudio de
interrelaciones y observacién directa. Esto se complementa con el relevamiento de informes y

estadisticas de portales oficiales del INTA, SENASA y MAGYP de Uruguay.

4. Construir flujos de fondos futuros integrando toda la informacion recabada en el
proceso de investigacion, estimando ingresos y egresos por el periodo a evaluar.

5. Evaluar conveniencia economica-financiera, de acuerdo a los datos recolectados,
teniendo en cuenta un horizonte temporal de cinco afios y una rentabilidad minima

esperada de 51% sobre la inversion.

Para construir los flujos de fondos y evaluar la conveniencia del proyecto, se siguen los
procedimientos descriptos en el marco tedrico, e incorporando los datos obtenidos en los
puntos anteriores de fuentes primarias y secundarias relevadas. De acuerdo al resultado de la
evaluacion, se exponen las conclusiones a las que ha arribado quien investiga, a fin de

proponer un curso de accion con los fundamentos correspondientes.

Cuadro N° 1: Ficha técnica objetivo 1

Objetivo 1
Tipo de estudio Descriptivo Exploratorio Descriptivo
Tipo de estudio Cualitativo Cuantitativa Cuantitativa
Fuente Primaria Secundarias Primaria
_ Entrevista, observacion Recopilacion y
Tecnica . i Encuesta
directa analisis documental
Instrumento Preguntas guia.Registros Registros de datos Cuestionario
de datos
Poblacion Miembros de la empresa Informacion del Clientes potenciales
sector/mercado
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Todos los miembros del | Informes oficiales, .
Muestra directorio paginas web, 60 encuestas realizadas
Criterio muestral | 1O Probabilistico - No probabilistico - Probabilistico

causal causal

Cuadro N° 2: Ficha técnica objetivo 2

Objetivo

2

Tipo de estudio

Bxploratorio

Tipo de estudio

Cualitativo / Cuantitativo

Fuente

Primarias / Secundarias

Técnica Recopilacion y Entrevistas

Instrumento Registro de datos / Preguntas guia.

Poblacion Portales oficiales / Especialistas

Muestra 1 despachante de aduanas, 1 gestor SENASA

Criterio muestral

No probabilistico - causal

Cuadro N° 3: Ficha técnica objetivo 3

Objetivo 3
Tipo de estudio  [Exploratorio

Tipo de estudio  |Cualitativo

Fuente Primaria

Técnica Observacion directa / entrevistas

Instrumento Registros de datos / preguntas guia

Poblacién Portales oficiales, especialistas e interior de la organizacién

Muestra Portales oficiales, interior de la org., despachante de aduanas, gestor SENASA

Criterio muestral

No probabilistico - causal

Cuadro N° 4: Ficha técnica objetivo 4

Objetivo 4
Tipo de estudio  |Descriptivo
Tipo de estudio  |Cuantitativa

Fuente

Primarias / Secundarias

Técnica Observacién directa- relacién de datos
Instrumento Registros de datos

Poblacion Portales oficiales, interior de la organizacion
Muestra Interior de la organizacion

Criterio muestral

No probabilistico - causal

Cuadro N° 5: Ficha técnica objetivo 5
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Objetivo 5
Tipo de estudio  |Descriptivo
Tipo de estudio  |Cuantitativa

Fuente

Primarias / Secundarias

Técnica Observacion directa- relacion de datos
Instrumento Cuadro de analisis

Poblacion Especialistas

Muestra Todos los anteriores

Criterio muestral

No probabilistico - causal

Capitulo 4: Analisis de datos
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Figura N° 3 Logo de la empresa en estudio

Fuente: Disefio Campo Insumos

Presentacion y resefia histérica

Campo Insumos surge con el objetivo de capitalizar la experiencia laboral y contactos
profesionales de su titular, luego de 20 afios de desempefio en el area comercial de compafiias
lideres en el mercado de Agroquimicos de Argentina, (Basf Argentina S. A., Cyanamid de

Argentina S. A., Zeneca Argentina S. A. entre otras).

Todo esto sumado al conocimiento técnico aplicado a la investigacion fue puesto al
servicio del desarrollo de los productos, atento a satisfacer las necesidades de la actividad

agricola.

Su misién y vision se expresan en su pagina web:

Figura N° 4: Misién / Visién de Campo Insumos
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Consolidarnos como empresa lider en el mercado de coadyuvantes agricolas ampliando nuestra linea de productos en

sintonia con la preservacion del medio ambiente y afianzando el servicio al productor agropecuario.

Fuente: Campo Insumos, pagina web: www.campoinsumos.com

La linea de articulos que Campo Insumos produce esta compuesta por:

Campo Ten (Coadyuvante siliconado)

Campo Reg (Corrector de pH con secuestrante de cationes y virador de color)

Campo Full (Coadyuvante siliconado + corrector de pH)

Campo Vent (Anti deriva)

SpumOut (Anti espuma)

Hammer (Fertilizante + potenciador de herbicidas + coadyuvante siliconado)

Hammer S Max (Fertilizante granulado + potenciador de herbicidas + coadyuvante
siliconado)

Campo Drop (Coadyuvante siliconado)

Campo Nod (Inoculante para soja)

Todos ellos con su correspondiente habilitacion otorgada por el organismo competente:

SENASA.

Ademas, tiene un producto en desarrollo, cuya habilitacion esta en tramite para un

proximo lanzamiento al mercado:

Master Oil (Aceite vegetal agricola)
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Desde sus comienzos la empresa ha tenido gran crecimiento, y su participacion en el
mercado fue cada mayor. Tal es asi que la marca es muy reconocida en todo Cérdoba, Santa
Fe e interior de Buenos Aires. Una de sus caracteristicas es la busqueda constante de
oportunidades de mejora e innovaciones. El producto en desarrollo Master Oil asi lo
demuestra, ya que responde a las Ultimas tendencias mundiales, que buscan eficiencia y

desarrollo sustentable pensando en “lo ecologico”.

En 2007 lanza Hammer S Max, siendo los primeros en ofrecer este producto, la version
solida del fertilizante Sulfato de Amonio de alta calidad junto con Campo Full, marcando

tendencia en el mercado.

Hasta octubre de 2015 la produccion se llevd a cabo de forma independiente, con
instalaciones y recursos propios. Hasta ese momento la empresa habia logrado formar su
capital obteniendo positivos resultados en varios afios; llego a tener mas de 10 empleados y
varios proyectos para seguir creciendo. Pero luego de una sucesion de hechos desafortunados,
acompafiados por la presion fiscal a la actividad agropecuaria, decaimiento de ventas,
restricciones al crédito, abultadas deudas, sumado al corte en la cadena de pagos por parte de
sus clientes y desfavorables condiciones climaticas, llevaron a Campo Insumos a una
situacion limite, donde decidieron cerrar las instalaciones, desvincular a empleados, reducir al

minimo su estructura para tratar de subsanar la situacion.

Para ello forman una UTE (Unidn transitoria de Empresas) con Wecan Agro S.A., una
empresa de Buenos Aires vinculada al mundo del Agro y con quien mantenian relacion de
amistad. Ellos pasan a ser su socio capitalista, quienes se encargarian de produccion y
distribucién, a cambio de distribuir las ganancias y que Campo Insumos comercialice

también productos de Wecan Agro S.A.
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Por otro lado, comienzan a operar alquilando instalaciones en la ciudad de Cordoba a su
par Sintesis Bioldgica, para producir algunos de sus productos y mantener depdsito en la

ciudad de Cordoba.

Figura N° 5: Area de cobertura nacional de la empresa

e
D
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Fuente: Campo Insumos, desde su padg. Web: www.campoinsumos.com

Cuadro N° 6: Referencias del &rea de cobertura segun figura N° 6

01. |Embarcacion 19. |[Bell Ville

02. |Salta 20. |Marcos Juérez
03. |San Salvador de Jujuy 21. |Rio Cuarto

04. |San Miguel de Tucuman 22. |Bulnes

05. |Santiago del Estero 23. |Laboulaye

06. [Bandera 24. [SanJuan

07. |Resistencia 25. |Mendoza

08. |Charata 26. |Santa Rosa de La Pampa
09. |Corrientes 27. |General Roca
10. |Villa Minetti 28. |Victoria

11. |Calchaqui 29. |General Villegas
12. |Santa Fé 30. |Pergamino

13. |Rosario 31. |Capital Federal
14. |Venado Tuerto 32. |Olavarria

15. |Jests Maria 33. |Tres Arroyos
16. |Cérdoba Capital 34. |Mar del Plata
17. |San Francisco 35. |Lincoln

18. |Villa Maria

Fuente: Campo Insumos, desde su pagina web: www.campoinsumos.com
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Como antecedente, se ha realizado una primera aproximacion al mercado destino, con
pruebas enviadas a pedido de un cliente para realizar experimentos sobre su eficiencia, e

intentando promocionar la marca, pero sin planificacion, y sin éxito al momento.

En la actualidad se encuentra operando con sus socios como alianzas estratégicas, con
Wecan Agro S. A., ubicado en Capital Federal y Sintesis Biologica ubicado en Villa Gran

Parque de la ciudad de Cérdoba, donde alquilan y comparten instalaciones.

En el organigrama, se muestra la estructura optima que se prevé lograran en los
proximos meses, ya que planean sanear su situacion financiera y volver a instalar una

pequefia planta de fabricacion donde operar.
Es por ello que la prioridad es incrementar las ventas e ingresos.

Gréafico N° 1: Organigrama.

ORGANIGRAMA - CAMPO INSUMOS

DIRECCION

CONTABLES -
JURIDICOS

MARCAS Y
PATENTES
REGISTRO DE
PRODUCTOS

ASESORIA

EXTERNA

ADMINISTRACION VENTAS OPER - I + D - LABORATORIO
MANT

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion primaria
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En el Anexo N°1, se muestran los comentarios del Ing. Pico en una entrevista directa
con preguntas abiertas, para conocer un poco mas sobre sus intenciones y expectativas sobre

el proyecto de exportacion.

Estudio de viabilidades

De acuerdo al objetivo del proyecto, el estudio de las viabilidades trata de determinar
con la mayor certeza posible como si fuese a concretarse el proyecto (Sapag Chain, 2007). Se

presenta dicho estudio, que ayudara a la toma de decisiones.

Viabilidad comercial

Segun lo manifestado por el propietario de la empresa, los productos mas importantes
de su linea de acuerdo a su capacidad de generar ingresos y los que mas demanda el mercado
por su eficiencia en la produccion agricola, son Campo Full, Campo Ten y Hammer S Max
que aplican en Argentina, principalmente a estos tres cultivos nombrados, soja, maiz y trigo y
en Uruguay se agrega el arroz, por su importancia en el total de la produccion, por lo que este
proyecto se enfocara exclusivamente en ellos. En el anexo N° 3 se presentan las fichas

técnicas de los productos:

- CAMPO FULL: como potenciador de Glifosato y acondicionador: Coadyuvante,
corrector de pH, secuestrante de cationes con virador de color.

-  CAMPO TEN: Coadyuvante, corrector de pH, secuestrante de cationes con virador
de color: acondicionador principal del agua tratada con otros agentes que cumple con
la funcion de potenciar el impacto de esos otros agentes, lo que deriva en una
optimizacion y ahorro de costos.

-  HAMMER S MAX, como fertilizante natural sélido a base de Sulfato de Amonio. Y

coadyuvante corrector.
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A continuacidn, se analizan los factores externos del macro entorno, generalmente no
controlables que podrian afectar el desarrollo del proyecto y que pueden presentarse como
oportunidades o amenazas a su gestion, para poder obtener conclusiones sobre estos factores

de influencia.
Andlisis PESTEL

Factores politicos: se deben tener en cuenta las politicas tanto argentinas como
uruguayas. Para Argentina, exportar significa mejorar su balanza de pagos con el resto del
mundo; esto siempre va a representar una mejora en sus finanzas internacionales por lo que el
actual gobierno como los anteriores ha presentado diferentes medidas tendientes a facilitar las
transacciones de bienes nacionales. Ejemplos de ello son Exporta Simple, Ventanilla Unica
de Comercio Exterior (VUCE), por la secretaria de comercio exterior del Ministerio de
Produccion y Trabajo de la Nacion Marisa Bircher (2019), reintegros a las exportaciones,
sistemas generalizados de preferencias o ciertos tipos de financiamiento especiales para
exportar principalmente para pymes. Por otro lado, Uruguay es un pais agroexportador, segun
publica el portal de la Presidencia de Uruguay (2019) en el afio 2017 del total de
exportaciones del pais, el 7,6% fue de soja. En el afio 2018 este comoditie sufridé una fuerte
baja debido a condiciones climaticas que afectaron la cosecha, por lo que llego a un 5,70%
del total de exportaciones, pero si se excluye la soja las exportaciones en su total hubieran

crecido cerca de un 9%.

A nivel mundial, de acuerdo a un informe publicado por el Ministerio de Agricultura
Ganaderia y Pesca de Uruguay (2018), debido a la guerra comercial entre Estados Unidos y
China que se da desde hace un tiempo, se transformé el comercio a nivel global modificando
el flujo comercial y los precios afectando indirectamente las exportaciones de productos

primarios tanto de Argentina como de Uruguay ya que Estados Unidos y China introdujeron
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impuestos a sus importaciones y por ello fueron cambiando de proveedores de productos
agropecuarios, tratando de evitar esos impuestos. Es asi como se vio favorecido Brasil, por
ejemplo, que incrementd sus ventas en un 15% y Uruguay. En el cuadro N° 2 se muestra la
variacion estimada, un incremento del 2,6% del PBI agropecuario de Uruguay para el afio en

curso.

Cuadro N° 7: Variacion estimada del PBI agropecuario en Uruguay

Cuadro 5. PIB agropecuario: estimaciones y proyecciones
Variacion interanual a precios constantes de 2005

2015 2016 2017 2018(%) 2019(*)

Agricultura-Silvicultura -5,94% 4,80% -5,72% 1,8% 2,6%
Pecuaria 2,71% 1,37% 2,62% 0,3% -2,2%
PIB agropecuario -1,8% 3,1% -1,5% 0,9% -0,4%

(*) Proyecciones a diciembre de 2018.
Fuente: OPYPA en base a estimaciones del BCU.

Fuente: Informe anuario 2018, MAGYP

Factores econdmicos. Los principales indicadores macroeconémicos de Uruguay,
demuestran que es un pais estable, con intervencion minima del Banco Central pero
dependiente de sus principales socios econdmicos como Argentina y Brasil. De acuerdo al
autor Czinkota y Ronkainen (2008) a través del coeficiente de apertura comercial, se puede
tener conocimiento sobre cuan internacionalizada esta la economia y las trabas para

comercializar los productos en dicho pais. En este caso, por medio de la formula siguiente:

X+M
CAE = —— x 100
PIB
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Donde X: exportaciones, M: Importaciones, PBI: producto bruto interno.

Segun datos obtenidos del portal oficial del gobierno de Uruguay, este coeficiente se
ha mantenido cerca del 45%, lo que indica un grado moderado, quizas muy bajo para un pais

pequefio como es.

Ademas de la inflacion, uno de los datos que parece relevante a tener en cuenta, es el
precio de los combustibles que en los Gltimos tiempos resulta particularmente importante ya
que el transporte puede representar un alto porcentaje en el total de los costos, por lo que
debera tenerse en cuenta a la hora de estimar rentabilidades, sobre todo porque es un
componente que se mueve por encima de los valores de la inflacion informada y estimada por
los gobiernos. A la vez debe considerarse que el precio de este componente del costo depende
no solo de la economia nacional a través del incremento en el tipo de cambio, sino también de

su precio a nivel internacional del crudo Brent.

Factores sociales. Si bien el uso de agroguimicos esta siempre en la mira de los
grupos conservadores y ecologistas, existe un proceso de aprendizaje generalizado y
aceptacion, donde se concientiza sobre la importancia de las buenas practicas para optimizar

la produccion y economia siendo responsables en todos los procesos productivos.

Factores tecnoldgicos. El uso de productos coadyuvantes que ofrece Campo Insumos
tienen por objetivo aumentar la eficiencia de herbicidas como el Glifosato y otros
agroquimicos, lo que hace es aumentar su rendimiento y eso conlleva a utilizar menor
cantidad y por lo tanto disminuir el costo para el productor. Ademas, ayuda a aumentar la
produccidn agropecuaria acondicionando el agua para el riego, y potenciando el uso de
fertilizantes. Todo esto implica estudios de investigacion que continuamente se deben llevar a
cabo a fin de adaptarse a los cambios tanto del suelo, como climaticos, ecoldgicos y hasta en

el gusto y preferencias en el modo de aplicar los productos. Ademas de ello, existe una
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marcada tendencia a lo sustentable, pensar en lo ecolégico, es por ello que se debe seguir
estudiando e investigando para desarrollar nuevos productos y mejorar las practicas que

cuiden el ambiente.

Factores legales. La empresa cuenta con registros de marca y registro en SENASA de
todos sus productos, de acuerdo a la legislacion vigente. Por el lado de Uruguay, es uno de
los puntos a tener en cuenta ya que para poder ingresar y comercializar los productos en el

vecino pais, deben cumplimentarse también sus normas.

Michel Porter identifica cinco fuerzas que pueden determinar el atractivo a largo

plazo del mercado al que esta dirigido el proyecto, Kotler y Keller (2006). Estas fuerzas son:

Poder de negociacion de proveedores. En este caso la idea es trabajar con los mismos
proveedores ya existentes de la empresa, ya que ha resultado eficiente el proceso productivo.
Con ellos se mantiene una relacion de hace tiempo, hay que recordar que la empresa produce
y vende sus productos en el mercado local desde hace 16 afios. Su poder de negociacion es
moderado, ya que la empresa pudiera elegir otro si lo deseara y no son fijadores de precios ya

gue operan en un mercado competitivo.

Poder de negociacion de clientes. Este es uno de los factores que mas deberian tenerse en
cuenta para el éxito del proyecto, en primer lugar, porque el tipo de productos que se ofrece
no es de primera necesidad, y son complementarios a los insumos que si deben aplicarse
necesariamente para obtener rendimiento en los cultivos. Por otro lado, existen varias marcas
competitivas, aunque a precios mas elevados, por lo que los clientes podrian cambiar de
marca facilmente. Es util analizar como se da el proceso de compra, ya que por lo general los
clientes se mantienen fieles a una marca, y a menudo el proveedor que su asesor agropecuario

le sugiere o si este asesor es el encargado de compras es €l quien decide que marca utilizar.
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Empresas competidoras del sector. En cuanto a la competencia del sector, en Uruguay existen
algunas marcas nacionales como internacionales. Algunas de las marcas fuertes en Argentina
también se encuentran en Uruguay, como Facyt y Speed Agro que son también las
principales competencias en el mercado local. La competencia es intensa, existe muchos
productores similares ya que son bienes muy rentables, lo dificil es diferenciarse y lograr una
ventaja competitiva en la mirada del cliente. Al mismo tiempo, por informacién brindada por
el potencial comprador, existe cierta disconformidad en cuanto a la relacion precio-calidad y
a la vez no existe buen marketing que remarque la importancia y los beneficios del uso de
estos acondicionadores de agua. Luego de una investigacion de la competencia, se presentan
en el siguiente cuadro los precios de productos competidores, datos que se tendran en cuenta
para fijar una estrategia de marketing en cuanto al precio, uno de los componentes del

marketing mix.

Cuadro N° 8: Comparativa precios de referencia competidores

Distribuidor Precio Precio Precio
/Fabricante Campo Full U$S/litro Cilriyze Ve Us$S/litro — U$S/un
Agrofy Speedwet-XION. 26 gpﬁgWet 23
Agroterra Ligier PH Bio 10 It;ilgler verde 9,6
Calister | SUPermojante 15 |CLE 14 |solido 11
Siliconado
P. Liquido 0,9
. Presentaciénl Lt. 10
. Presentacién 5 Ts. 9,6
Fragaria Coadyuvante PH4 20 SAP42 liquido 1
SAP100-Solido | 1,15
Lanafil BB5 15 Exit 13 Sélido 1,1
. Rizospray Rizospray
Rizobacter Corrector S. 28 Extremo 26
Saudu / 184 |Fant 13,4
siliconado.
Facyt todo terreno Facyt
Facyt combinado 125

Fuente: Elaboracion propia en base a fuentes secundarias

Productos sustitutos. Considerando a los coadyuvantes como Campo Full y Campo Ten, que

son acondicionadores de agua con la que se realizan las aplicaciones en el riego estos podrian
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no utilizarse, pero al hacerlo se potencia el uso de otros productos complementarios lo que
hace aumentar el rendimiento en las cosechas. O sea que no existen sustitutos, pero si podria
omitirse su uso. En el caso del Hammer S Max si existen productos que podrian sustituirlo ya
que este tiene una doble funcion, como potenciador del Glifosato y otros herbicidas y como
fertilizantes foliar. En el caso de fertilizantes, existe una variada gama de productos que
podrian sustituirlo, segun el tipo, hay fertilizantes organicos, quimicos o minerales. A

continuacion se presentan algunos precios de referencia en el mercado:

Cuadro N° 9: Precios de referencia, productos sustitutos

Distribuidor/Fabricante Descripcion Sustitutos de HSM P
U$S/un
Varios Sulfato de amonio sélido granulado | 0,6 UDS / kg. 0,6
Agromil Ltda. (Nitrégeno, fosforo, azufre,zink) Microstar PZ x 10 kg 4
. 6 U$S / 5 kg- 1,2
Varios Urea
50 kg= 465 U$S 9,3

Fuente: Elaboracion propia a partir de fuentes secundarias.

Competidores potenciales. No existen grandes barreras a la entrada de nuevo competidores.
Se podrian considerar como barreras a las legislaciones que regulan lo referido a marcas y
patentes, registro en SENASA en Argentina, o en el MGAP en Uruguay, lleva tiempo
registrar nuevos productos ya que se realizan numerosos estudios previos a la aprobacion de
su registro. También llegar a los clientes puede considerarse una barrera, ya que no es facil

obtener nuevos clientes.

Demanda. Segun Kotler y Keller (2006), el prondstico de ventas es el nivel de ventas
que preveé segun un plan de marketing y un entorno de marketing adecuado. En base a esta se

podran pronosticar los ingresos en el periodo bajo estudio.

Segun datos publicados por INTA (2016) la soja es el principal cultivo en Argentina

tanto en cantidad de produccion como en superficie ocupada y su crecimiento ha dado saltos
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de gran magnitud, tanto que este cultivo “forma parte de la agenda politica, ambiental y

econdmica de manera preponderante. “

Del total de hectéreas cultivadas que son casi 37 millones de hectéreas, la soja

representa el 55%, seguida por los cultivos de maiz y trigo que en conjunto representan el

26%, esto es menos de la mitad.

Gréafico N° 2: Superficie cultivada en Argentina

Fuente: elaboracién propia a partir de datos de INDEC

Superficie cultivada en Argentina

55%

soja ® maizytrigo = otros

Segun datos obtenidos en la empresa, y en la entrevista directa a su propietario, las

ventas en la Gltima campafia son las que se muestran en el cuadro N°4.

Cuadro N° 10: Totales de ventas nacionales, Campafa 2018 - 2019

PRODUCTO CANTIDADES UNIDAD DE MEDIDA
C- FULL X 1LT. 13034 LITROS

C- FULL X 5 TLS. 7925 LITROS

C-TENX1 7392 LITROS

HSM 5263 CAJAS
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Fuente: elaboracion propia a partir de datos suministrados por la administracion de

Campo Insumos.

Segun ha expresado el Ingeniero Pic6, estos productos se utilizan de acuerdo al tipo

de cultivo, caracteristicas del suelo, del clima y particularmente del agua. Con ellos se

prepara un caldo en los grandes tachos de las pulverizadoras junto con otros agroquimicos

para su aplicacion. Técnicamente se habla de caracteristicas del agua como dureza, segln sea

la presencia de minerales disueltos en el agua y se miden por miligramos por litro (ml/l) o

partes por millén (ppm) o nivel de alcalinidad que se refiere al pH del agua, o sea su grado de

acidez. Es por ello que el tipo de agua difiere en cada area a trabajar, y esto influye en la

cantidad que se usa por aplicacion lo cual también depende de la forma en que se aplica (por

pulverizadora o area), entonces para simplificar la interpretacion, se procede a promediar el

uso de los mismos y la cantidad de veces que se aplica por afio-campafia. Asi se puede ver

que:

Cuadro N° 11: Recomendaciones de uso en promedio

PRODUCTO CANTIDAD RECOMENDADA | CANTIDAD DE HECTAREAS
PROMEDIO PARA 1000 LTS. CORRESPONDIENTES
C- FULL X 1LT. 400 cm3 10
C- FULL X 5 TLS. 400 cm3 10
C-TEN X1 400 cm3 10
HSM 1 caja 10

Fuente: elaboracidn propia a partir de observacion directa.

Cuadro N° 12: Cantidad de has. tratadas segun las cantidades vendidas y porcentaje de

participacion en el mercado

CANTIDAD DE HAS. | % PARTICIPACION EN EL
PRODUCTOS TRATADAS MERCADO
C- FULL X 1LT.
174658,33 0,58
C- FULL X5 TLS.
C-TENX1 92400,00 0,31
HSM 17543,33 0,06

Fuente: elaboracién propia a partir de relacién de datos
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Con la cantidad de hectéareas que se han podido tratar con los litros vendidos en la
ultima campafia, se puede obtener una aproximacion de la participacién que la empresa posee
en el mercado, se tiene entonces un 0,58 % de participacién en coadyuvantes como Campo

Full, un 0,31% del Tensionactivo, y un 0,06% de Hammer S Max.

Estudio de demanda

Cuadro N° 13: Mercado Objetivo

Pais destino Republica Oriental del Uruguay

Capital: Montevideo

Poblacion 3,444 millones de habitantes segun relevamiento 2016
Moneda: Peso uruguayo

Idioma Espafiol

Forma de gobierno | Republica democratica con sistema presidencialista.

Estado 19 departamentos, gobernados por intendentes municipales.

Geografia: 176.215 kildmetros cuadrados de territorio

Fuente: datos obtenidos de la web welcomeuruguay.com

Figura N° 6: Mapa politico Uruguay
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Fuente: Web Mapamundi

El Ministerio de Ganaderia Agricultura y Pesca de la Republica Oriental del Uruguay,
MGAP, realiza un Censo Agropecuario a través de la Direccion de Estadisticas
Agropecuarias (DIEA), cuya ultima version fue del afio 2011. Cabe aclarar que por Ley 4.294
y decreto N° 228/978, este censo debe realizarse en los afios terminados en cero, que por
cuestiones administrativas se ha prorrogado a 2011, y el préximo a realizarse sera en el afio
2020. Este censo agropecuario incluye toda la produccién de bienes agricolas, pecuarios y
forestales. De este informe se obtiene informacidon oficial sobre la produccién agricola en
Uruguay y de alli se afirma que, de un total de 16.357.298 Hectareas de explotacion
agropecuaria, 1.545.889 ha corresponden a cultivos cerealeros e industriales que representan
un 9,5% del total.

Cuadro N° 14: Superficie explotada segun el uso del suelo
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Cuadro 12. Aprovechamiento de la tierra: superficie explotada segiin uso del suelo

Uso del suelo Supn'arﬁcle explotada
Hectareas (%)
Total 16.357.298 100,0
Bosques artificiales 1.071.374 6,5
Bosques naturales 563.236 3.4
Frutas citricas 18.488 0,1
Otros frutales 15.481 0,1
Vinedos 7.450 00,0
Cultivos de huerta 16.935 0,1
Cultivos cerealeros e industriales 1.545.889 95
Cultivos forrajeros anuales 501.865 3,6
Tierra preparada al 30/06/2011 90.889 0,6
Tierras de rastrojo 105.804 0,6
Praderas artificiales 933.888 57
Campo natural sembrado en cobertura 439.571 27
Campo natural fertilizado 243.805 1,5
Campo natural 10.517.836 64,3
Tierras improductivas y espejos de agua 194.787 1,2

Nota: el dato registrado como 00,0 indica que el valor numérico es tan pequefio que no alcanza a representarse
en la unidad utilizada en la publicacion.

Fuente: Censo Agropecuario 2011, MGAP.

Cuadro N° 15: Numero de explotaciones y superficies por tipo de cultivos cerealeros e
industriales



Cuadro 102. Niimero de explotaciones que hicieron cultivos cerealeros e industriales: Superficie sembrada, superficie regada

y niimero de explotaciones que hicieron reserva de forraje o semillero, por cultivo

Nimero de
Cultivo e:l]lll:htm:il:inelsjr
Total 6.031
Trigo 2.928
Cebada cervecera 792
Avena para grano 1.207
Arroz 562
Maiz de 1ra 1.264
Maiz de 2da 243
Sorgo de 1ra 1.274
Sorgo de 2da 414
Sojade 1ra 1.826
Sojade 2da 1.294
Girasol de 1ra 49
Girasol de 2da 10
Alpiste b
Cana de aztcar 216
Lino 0
Maiz de Guinea 7
Mani 19
Tabaco H
Colza 84
Otros 14

Superficie
sembrada (ha)
1.947.113
530.547
72.633
30.708
181.009
76.406
16.702
64.822
28.056
574.595
354.581
2.994
1.885

281

7.481

0

19

68

122

3.552

562

Superficie regada
Hectareas (%) ¥
201.371 10,3
3.600 0,7
58 0,1
431 14
181.059 99,9
2.627 34
64 04
1.665 2,6
50 0,2
3.829 0,7
345 0,1
100 3,3
0 0,0
0 0,0
7422 99,2
0 0,0
0 0,0
1 15
13 10,7
0 0,0
107 19,0

1/ Las explotaciones que producen mas de un cultivo se contabilizan una sola vez a efectos del total.
2/ Porcentaje calculado con respecto a la superficie sembrada en cada tramo.

Fuente: Censo Agropecuario 2011, MGAP.

Niimero de explotaciones
que hicieron

‘::?::T\;ai: Semillero
875 514
21 55
503 3
130 44
397 78
34 4
504 78
63 i
0 329
1 116
0 0
0 0
2 2
2 17
0 0
2 3
11 10
1 0
0 1
3 3

Grafico N° 3: Distribucion de la superficie cultivada en Uruguay, por tipo de cultivo

= Trigo

Otros
11%

Soja
48%

= Arroz = Maiz = Soja

‘Arroz
9%

Maiz
5%

Otros

Fuente: elaboracién propia a partir de Censo Agropecuario 2011, MGAP
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En linea con lo comentado anteriormente, se tendran en cuenta los cultivos de soja,
maiz, trigo y arroz a fin de delimitar la poblacion bajo estudio ya que son los principales tipos
a los que se aplican los productos a exportar (sin descartar que pudieran utilizarse a otros
cultivos). Cada explotacion ha sembrado méas de un tipo de cultivo o mas de dos tipos, fueron
clasificadas por el tamario de las explotaciones, y se puede apreciar en algunos casos alta
concentracion en pocos productores, por ejemplo, en el caso del trigo, cerca del 50% de la
produccion total esta concentrada en 227 explotaciones que tienen méas de 500 ha de siembra
cada una o sea que representan el 7,8 % del total de explotaciones. Para el caso de la soja, el
73% de la superficie sembrada corresponden a 477 explotaciones (21,4%) de mas de 500 ha.
Para el arroz, el 50,3% de la produccion estéa concentrada en el 17,1% de las explotaciones,
estos es 96 productores. Y para el caso del maiz, es mas disperso ya que el 27% de lo
sembrado corresponde a 30 explotaciones, un 2,3% del total. Con esto se busca demostrar la
dificultad que existe para generalizar los datos sobre produccion agricola, pero eso se debe a
las caracteristicas propias de la actividad.

Cuadro N° 16: Explotaciones con cultivos cerealeros e industriales como principal fuente de
ingresos

Cuadro 152, Explotaciones con culiivos cerealeros e Industriales de secano como principal fuente de Ingreso: nimero de
explotaciones, superficie explotada, superficie con cultivos cerealeros e industriales de secano y mano de obra empleada en

el afio censal, segln “intensidad” de la actividad cerealera

Superficie explotada (ha)
Con cultivos Mano de obra empleada
Intensidad Nomero de cerealeros e
de la actividad otacl industriales
cerealerat’ explotaciones Total
Temporarios Por cada
Hectareas (%) Permanentes (equivalentes-  Total "o o' C
hombre) ¥ .
Total 2457 1.740620 1.099.100 63,1 8.266 1.301 0.567 5,50
Menos de 25% 224 165.432 26.063 15,8 T7i6 37 813 491
De 25 a 50% 552 402.732 148.753 36,9 2.439 409 2.848 707
Mas de 50% 1.681 1.172.456 924293 78,8 5.051 855 5.906 5,04

1/ Expresada como porcentaje de la superficie explotada.
2/ Porcentaje calculado con respecto al total en cada tramo.
3/ 200 jornales contratados de trabajadores temporarios se computan como 1 equivalente-hombre.

Fuente: Censo Agropecuario 2011, MGAP.
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En el cuadro anterior, se resume la cantidad de explotaciones cuya principal fuente de
ingresos son los cultivos cerealeros e industriales, la que se tomard como mas representativo
de esta actividad en Uruguay.

Para comprender un poco mas como se estructura la poblacion objetivo, se exponen

los siguientes cuadros:

Cuadro N° 17: Numero de explotaciones segun el tamafio de siembra - Trigo

Cuadro 103. Ndmero de explotaciones que sembraron trigo y superficle sembrada, segdn tamafio de siembra

oy et ] Explotaciones Superficie sembrada

Nimero (%) Hectdreas (%)
Total 2928 100,0 530.547 100,0
Menos de 25 690 236 7.855 15
De 25250 543 185 20.393 38
De 51 a 100 574 19,6 44.598 34
De 101 2 200 465 150 70.298 133
De 201 2 300 208 71 53.725 10,1
De 301 a 500 221 75 88117 16,6
Mds de 500 227 78 245.561 46,3

Fuente: Censo Agropecuario 2011, MGAP.

Cuadro N° 18: Numero de explotaciones segun el tamafio de siembra — Maiz

Cuadro 106. Nimero de explotaciones que sembraron maiz para grano y superficie sembrada, segtn tamafio de siembra®

I Explotaciones Superficie sembrada

Niimero (%) Hectireas %)
Total 1.328 100,0 93.108 100,0
Menos de 25 781 58,8 4635 50
De 25 2 50 168 127 6.262 67
De 512100 133 10,0 10.079 10,8
De 101 a 200 120 9,0 17.780 19,1
De 201 a 300 55 41 13,586 146
De 301 a 500 M 3,1 15,616 16,8
Més de 500 30 23 25.150 27,0

1/ Incluye maiz de 1%y de 2.

Fuente: Censo Agropecuario 2011, MGAP.
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Cuadro N° 19: Numero de explotaciones segun el tamafio de la siembra - Soja

Cuadro 107. Ndmero de explotaciones que sembraron soja y superficie sembrada, segin tamafio de siembra"

Tamafo de siembra (ha) Explotaciones Superficie sembrada

Namero (%) Hectareas (%)
Total 2229 100,0 929.176 100,0
Menos de 25 263 11,8 3.508 04
De 25a50 32 14,4 12.264 1,3
De 51a100 361 16,2 27.790 3,0
De 101 a 200 358 16,1 54.403 59
De 201 a 300 203 91 51.587 5,6
De 301 a 500 246 11,0 97.309 10,5
Més de 500 477 214 682.315 734

1/ Incluye soja de 17 y de 2°.

Fuente: Censo Agropecuario 2011, MGAP.

Cuadro N° 20: Numero de explotaciones segun el tamafo de siembra - Arroz

Cuadro 109. Namero de explotaciones que sembraron arroz y superficie sembrada, segin tamafio de siembra

R Explotaciones Superficie sembrada

Nimero (%) Hectéreas (%)
Total 562 100,0 181.009 100,0
Menos de 25 24 43 268 0.1
De 25 a 50 39 6,9 1.661 09
De 512100 105 187 8.503 47
De 101 a 200 132 235 20.841 15
De 201 a 300 61 109 16.100 8,9
De 301 a 500 105 18,7 42621 235
Més de 500 % 17,1 91.096 503

Fuente: Censo Agropecuario 2011, MGAP.

A continuacion, se muestra un mapa de cultivos.



Figura N° 7: Superficies destinadas a cultivos cerealeros e industriales de Uruguay
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Fuente: Censo Agropecuario 2011, MGAP.

Siguiendo con la informacion brindada por el Censo Agropecuario (2011) los
departamentos con mayor superficie sembrada son Soriano con el 22,18%, Rio Negro
16,35%, Paysandu 10,05%, Colonia 10,01% Y le sigue Flores con el 6,70% entre los mas
importantes.

Otra informacion relevante. Un contacto de la empresa en Uruguay, el Ingeniero
Agronomo Alejandro Ventimiglia, representante de la empresa Ladesir S. A. quien ha sido
compariero del Ing. Pico en trabajos anteriores, ha demostrado interés en adquirir los
productos Campo Insumos, manifestando cierta deficiencia en la oferta existente en cuanto a
variedad, precios competitivos y falta de servicio al cliente. Luego de negociaciones, él
manifiesta plena predisposicion a ser importadores de la marca, con la condicion de mantener
la exclusividad por un periodo a definir, comprometiéndose a asumir los costos de

importacion, impulsar el desarrollo de marca y distribucién, cuidando la imagen de marca y
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asumiendo una posicion responsable frente a los clientes, ofreciendo asistencia técnica

profesional cuando sea necesario.

Segun fuentes primarias y secundarias de informacién, el proceso de compra se da de
manera particular por el tipo de actividad. Los campos pueden ser atendidos por sus
propietarios, o quien alquila el campo para su produccién, quienes pueden ser personas
fisicas o juridicas. Suele darse el caso de agrupaciones de empresas 0 personas que funcionan
como pool de siembra como modos de inversion compartiendo riesgos y beneficios entre los
participantes. En todos los casos participan ingenieros agrénomos que asesoran en todo el
proceso, sugiriendo que productos utilizar, que marcas y cuando deben realizarse las
aplicaciones. Ademas de ello, los distribuidores juegan un papel importante porque a menudo
son quienes informan sobre novedades, nuevos lanzamientos y recomiendan productos a sus
clientes. En el proceso de decision de comprar juegan un papel importante el servicio de
entrega en el campo, la disponibilidad a tiempo, el precio, el asesoramiento, la presentacion y
la calidad como los aspectos mas relevantes.

Nota aclaratoria: Si bien la empresa no vendera directamente a productores
agropecuarios, sino que su cliente sera un intermediario, se analizan los gustos y preferencias
para conocer con mayor exactitud el nivel de demanda al que se puede llegar.

En el presente estudio, para asegurar mayor representatividad de la muestra, con
ayuda del Ing. Ventimiglia se procede a encuestar a productores y/o asesores gque tengan
tamanfos de explotacion mayor a 201 hectareas, de esta forma se logra disminuir la
variabilidad en la poblacion, que representa 1.421.792 hectareas. Se considera representativa
una muestra aleatoria de 60 explotaciones, para obtener conclusiones sobre la demanda, con
un margen de error de +- 10%, y una confianza del 95%, y se procede a una realizar una

encuesta utilizando el aplicativo Google Form.
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Cuadro N° 21: Poblacion bajo estudio

Cultivo Tamarfio Cantidad de explotaciones | % del total Cantidad de Ha
Trigo Mas de 201 Ha 1970 73 387403
Maiz Mas de 201 Ha 126 58,5 53352
Soja Mas de 201 Ha 926 89,5 831211
Arroz Mas de 201 Ha 262 82,7 149826

Fuente: Elaboracion propia, datos obtenidos del Censo Agropecuario 2011, MGAP.

El Anexo N° 4, contiene las preguntas que componen el cuestionario de la encuesta,
de la cual se extraen las conclusiones que se exponen con graficos a continuacion:

Con la primera pregunta se busca conocer el nivel de demanda potencial. De 60
encuestados, 52 respondieron que si utilizan coadyuvantes, por lo que se puede inferir que del
total poblacion objetivo con cultivos cerealeros e industriales, el 86,7% utiliza actualmente
coadyuvantes. Para el caso de Hammer S Max, se supone que todos utilizan o sulfato de

amonio u otro tipo de fertilizantes. segun lo informado por el Ing. Agronomo.

Gréafico N° 4: Pregunta 1 de la encuesta realizada

1. ¢Utiliza coadyuvantes en sus cultivos?

o0&nbsp;respuestas

@®si
® No

Fuente: elaboracién propia segun datos de la encuesta.

Con la segunda pregunta, se infiere que del total de productores o asesores que no
utilizan, si lo harian si se los invitara a hacerlo, por lo que el total de la poblacion objetivo es

en realidad demanda potencial para la empresa, con intensién de consumo.
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Gréfico N° 5: Pregunta 2 de la encuesta realizada

2. Si su respuesta es no, ¢lo utilizaria si le dieran a probar una nueva marca?

60&nbsp;respuestas

®si
® No
@ Talvez

Fuente: elaboracion propia segln datos de la encuesta.

Con la tercera pregunta, se busca conocer cuan fidelizado esta el cliente con respecto
a las marcas existentes en el mercado. Se puede observar que solo uno de los encuestados, del

total de 60 ha respondido que no cambiaria su marca habitual.

Grafico N° 6: Pregunta 3 de la encuesta realizada

3.;Cambiaria su marca de coadyuvantes?
60&nbsp;respuestas

® si
® No
@ Tal vez

Fuente: elaboracién propia segun datos de la encuesta.
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La cuarta pregunta busca conocer los aspectos méas valorados por el cliente de
acuerdo a las opciones previstas como precio, calidad/efectividad, facilidad de
aplicacion, imagen/envase y sustentabilidad. Conocer este aspecto es importante a la
hora de definir una estrategia de marketing, de hecho, se puede apreciar un fuerte
interés por el aspecto relacionado con la calidad y efectividad en las aplicaciones que
representan un 81,7% del total. La categoria que le sigue aunque con una proporcion

mucho menor es la sustentabilidad con el 8,3%.

Grafico N° 7: Pregunta 4 de la encuesta realizada

4. ;Qué es lo que mas valora de un coadyuvante y de un fertilizante?
60&nbsp;respuestas

@ Precio

@ Calidad/Efectividad
Facilidad de aplicacion

@ Imagen / envase.

@ Sustentabilidad.

Fuente: elaboracién propia segun datos de la encuesta.

La quinta pregunta se refiere al precio que los encuestados estarian dispuestos a pagar.

La mayoria, que representa un 48,3% ha elegido el rango de precios de entre U$S20 y

U$S25. Le sigue con un 33,3% el rango que va desde los US$15 a US$20.
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Gréfico N° 8: Pregunta 5 de la encuesta realizada

5. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar?

60&nbsp;respuestas

@ Entre USD 10 y USD 15
@ Entre USD 15y USD 20

Entre USD 20 y USD 25
@ Mas de USD 25

Fuente: elaboracion propia segln datos de la encuesta.

La sexta pregunta se refiere al nivel de ocupacion de la demanda, lo que ayuda a
inferir si existen picos de demanda o estacionalidades que puedan provocar incrementos o
caidas bruscas en la demanda, lo que ayudara a programar la produccién y los envios a
Uruguay. Del total de encuestados, el 58,3% siempre que realiza aplicaciones de
agroquimicos utiliza coadyuvantes y el 21,7% solo con la soja de primera, lo que representa

solo una o dos aplicaciones al afio, el 5% con la siembra y barbechos, y el 15% otros.

Grafico N° 9: Pregunta 6 de la encuesta realizada

6. ;Con que frecuencia utiliza coadyuvantes?
60&nbsp;respuestas

@ Siempre que aplico agroquimicos

@ Solo con la soja de primera
Siembra y barbechos

@ Otros

Fuente: elaboracién propia segun datos de la encuesta.
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La Gltima pregunta, se refiere al proceso de compra, méas especificamente al proceso
de decision de compra. Que es lo que lleva al cliente a elegir entre una y otra marca dentro de
todas las opciones que existen. Se puede observar una fuerte influencia de la recomendacion
del ingeniero asesor con un 65,5%, del vendedor con un 15,5% que concuerda con la decision

por precio, y solo 3,4% que siguen confiando en su marca habitual.

Gréafico N° 10: Pregunta 7 de la encuesta realizada

7. :Con cual frase se siente mas identificado?

588&nhsp;respuestas

@ Confio mucho en la efectividad de mi
marca actual.

@ Me da igual cualquier marca, elijo por
el precio.

La gue me recomiende el vendedor.
@ La gue el Ingeniero recomiende.

Fuente: elaboracién propia segun datos de la encuesta.

La encuesta presentada ayuda a obtener varias conclusiones. EI 87% de la poblacion
utiliza coadyuvantes, y el 13% restante estaria dispuesto a utilizarlo si le ofreciéramos una
prueba, entonces el total de la poblacién es potencial para la empresa. No existe fidelizacién
en las marcas existentes, de hecho, el 98,3% cambiaria su marca habitual. La mayoria de los
encuestados indicaron calidad y efectividad como las cualidades que méas valoran, con un
81,7% de las respuestas, mas que el precio, la facilidad de aplicacion, imagen y
sustentabilidad. Sin embargo, esta Ultima cualidad representa un 8,3% lo que da una idea para
futuros desarrollos de productos o para una estrategia de marketing. En cuanto al precio, se

puede observar que no se elige por precio, sino que es mas relevante la calidad/efectividad de
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los productos, un 48,3% de las observaciones eligen un rango de precios de entre 20 y 25
dolares, que es el tercer rango propuesto. En cuanto a las aplicaciones, el 58,3% manifiesta
utilizar coadyuvantes siempre que apliquen agroquimicos, el 21,7% con la soja de primera
por lo que seré importante tener en cuenta que en la época que corresponda puede haber un
pico de demanda.

Por altimo, se infiere de este estudio, que el 65,5% de los encuestados compra por
recomendacion de su ingeniero agrénomo, y en igual proporcién con un 15,5% elige por
precio y lo que recomiende el vendedor. Esto es relevante en cuanto a una estrategia de
marketing a desarrollar, la misma podria incluir charlas y demostraciones con ingenieros y

participaciones en ferias, por ejemplo.

Si en Argentina la empresa tiene la participacion en el mercado como la indicada
anteriormente, uno de los escenarios posibles a evaluar para estimar la demanda, podria ser
suponer alcanzar un porcentaje similar en Uruguay. De este modo, se plantea una primera

estimacion de demanda:

Cuadro N° 22: Demanda estimada segun participacion en Argentina

Demanda estimado segun participacion en Argentina

Total Ha cultivadas en %Partlcma(_:lon en Cantidad Ha. Productos Captldad Demanda
Uruguay Argentina _ — litros anual
total 1.740.620 0,5828 10143,94 C-Full 406 1623
0,3083 5366,48 C-Ten 215 859
0,0585 1018,89 HSM 102 408

Fuente: elaboracidn propia a partir de relacionar datos segn cuadros anteriores.

La empresa interesada en comercializar productos de Campo Insumos, cuenta con una
cartera de clientes distribuidores, cada uno con una zona operativa y lista de productores en
base a lo cual y junto con los resultados obtenidos en la encuesta, se han calculado los

requerimientos para cubrir el total de las necesidades de esta cartera:
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Cuadro N° 23- Requerimiento de demanda para el distribuidor 2019 — 2020

ESTIMADOS DE VENTA CAMPANA 18/19

DISTRIBUIDOR LOCALIDAD FULL Its. | TEN Its. HSM cajas
MONTECLARO SALTO 500 600 220
COPAGRAN PAYSANDU 200 180 90

RG PRODUCTOS YOUNG/PAYSANDU 300 340 160
AGROAPOYO MERCEDES 300 340 160
BARRACA ERRO DOLORES/YOUNG/ETC. | 450 320 390
TREINTA'Y TRES CAS LTDA. 450 320 150
TOTALES 2.200 2.100 1.170

Fuente: elaboracion propia en base a entrevista y encuesta

Estos son los datos para la primera campafia, pero podria esperarse un incremento
para los afios que siguen, de acuerdo a las etapas del ciclo de vida del producto continuando
por el crecimiento y acompafiando el desarrollo de marca con un plan de marketing adecuado
y asi pensar en el 50% del total requerido por el distribuidor, el Ingeniero Ventimiglia,
dejando en duda un margen del 50% debido a cuestiones tan incontrolables como podrian ser
factores climaticos o condiciones de comercio internacional o a imprevistos que pudieran
surgir en el proceso de exportacion, hasta llegar a su madurez lo que en total se asemeja mas
a la participacion estimada en el mercado local a modo comparativo. En concordancia con lo
dicho por el Ing. Ventimiglia y el Ing. Pico, readecuando las cantidades acorde al su envase,
se estiman los flujos proyectando un crecimiento con el objetivo de llegar a una participacion

de mercado como se muestra a continuacion:
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Cuadro N° 24: Crecimiento esperado en las ventas hasta llegar al objetivo

Total estimado para el cliente por afio 2.200 2.100 1.170
Periodo Ve(%aarejg)r(nggf foiglm 0 FULL Its. TEN Its. HSM cajas
1° 50% 1152 1068 590
20 75% 1656 1584 878
3° 100% 2196 2100 1170
4° 125% 2748 2628 1463
50 135% 2976 2832 1580
Objetivo de participacion en el mercado 1,42% 1,36% 0,30%

Fuente: elaboracion propia en base a relacion de datos

El mercado que enfrentara la empresa es muy competitivo ya que existen muchos
competidores y productos sustitutos. Es sensible a factores como el clima, pero tiene la
ventaja de que su demanda es bastante homogénea en cuanto a preferencias y proceso de
compra lo que puede facilitar la implementacion de estrategias de marketing. Campo Insumos
vendera a distribuidores, por lo que al fijar precio se debe tener cuenta ademas de los costos,

el margen de ganancia del distribuidor.

Se ha estimado la demanda mediante un proceso que ha ido simplificando la realidad
a fin de lograr estimaciones tratando de asegurar la maxima certeza posible, evaluado
estadisticas, datos de fuentes primarias a través de entrevistas y encuestas a posibles
compradores e interrelacionando toda la informacion obtenida. Asi, se puede concluir que se
cumple con esta viabilidad comercial, ya que existe demanda insatisfecha, existe una
demanda creciente y existe interés por la oferta de la empresa, la cual deberd comunicarse
adecuadamente a su destinatario a fin de logran una rapida penetracion en el mercado
uruguayo y con el objetivo de alcanzar en los cinco afios de evaluacién, una participacion en
el mercado aproximada como se muestra en el cuadro anterior, acompafiando el proceso de

aprendizaje de la empresa en esta nueva actividad de exportacion y en este nuevo mercado.
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Viabilidad técnica

Las actividades diferentes que deberia realizar la empresa para exportar serian
las relacionadas con el cambio de etiqueta, el diferente embalaje y la carga de
vehiculos en mayor cantidad de los que acostumbra la organizacién. Segun los
indicado por los asesores en SENASA y despachante de aduanas, debe cambiarse el
packaging para cumplir las normas de exportacién y las normas uruguayas. Esto
significa un nuevo disefio, y nuevas impresiones. En el Cuadro N° 30 se detallan los
costos asociados y también se incluyen los costos de nuevos elementos que debera
obtener la empresa para embalar la carga a despachar. Por otro lado, el mayor
movimiento de cargas podria suponer una dificultad ya que no se cuenta con elevador
de pallet para trasladarlos hasta el camion. Hasta el momento no ha sido necesario su
uso, las cargas se realizan de manera manual, pero para poder cumplir con las
exigencias del transporte internacional, en cuanto al tiempo y formato del envoltorio,
se evalla la posibilidad de comprar un carro para pallet, y alquilar un auto elevador

por hora. (Anexo N°5).

De acuerdo al diagnostico de la empresa, se puede decir que esta en condiciones aptas
para exportar en cuanto a las técnicas y recursos necesarios para hacerlo. Tiene capacidad

ociosa y la estructura adecuada para abastecer el mercado uruguayo sin problemas.

Viabilidad organizacional

En cuanto a este aspecto, se puede afirmar que no existen mayores inconvenientes
organizativos para exportar a Uruguay. Segun informacion brindada por el despachante de

aduanas, Anexo N°2: entrevista al estudio Marengo, los puntos a tener en cuenta son:

- Aspecto contable: se debe inscribir la empresa en AFIP como importador/exportador,

y elegir el banco que operara de intermediario financiero. Necesariamente todos los
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pagos se deben realizar por transferencias bancarias de acuerdo a la legislacion
vigente., dispuesta por el BCRA. Para Campo Insumos, el Banco elegido es Banco
Credicoop, que cuenta con un departamento especifico de comercio exterior, e ira
guiando en todo el proceso. Un dato a tener en cuenta, es que los reintegros a las
exportaciones se concretan al menos a los 3 meses de concretada la operacion, y
siempre que el contribuyente no tenga deudas con AFIP.

- Aspecto logistico: de las opciones de transporte, la elegida sin dudas es el transporte
terrestre, por su distancia proxima, por la disposicién de buenas rutas de acceso y por
los menores costos. Por ello se ha solicitado presupuesto a varios transportes
internacionales que ofrecen el servicio de carga consolidada, que significa que para el
caso de que las cantidades por envio no llenen un camién completo, las empresas de
transporte organizan las cargas con las de otros clientes y asi poder optimizar el
espacio del vehiculo; se muestra en el anexo N° 6 presupuestos de transportes. Otros
datos a tener en cuenta, para consolidar la mercaderia, se deben utilizar pallet de
exportacion que llevan un tratamiento especial fitosanitario y deben estar
correctamente precintados para facilitar su traslado y evitar accidentes. Presupuestos
solicitados en el anexo N° 7. Para poder sacar la mercaderia del pais, esta debe estar
acompafiada de toda la documentacion que ha enumerado el despachante de aduanas
(segln Anexo N°2), en primer lugar, pasa por aduana argentina que puede ser en la
ciudad de Cdrdoba o San Francisco por ejemplo (estan en la ruta de paso) y luego una

vez ingresada a Uruguay, debe cumplir con los requisitos en Aduana de Uruguay.

Se describe a continuacion el proceso de compra venta internacional a grandes rasgos, y

la documentacién necesaria en cada paso.

1°) Pedido de cotizacion, puede ser por e-mail.
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2°) Respuesta de la oferta, detallando productos, cantidades, precios, fecha estimada de

entrega, transporte y periodo de validez de la oferta.

39 Si el cliente lo acepta, emite su confirmacion en forma manifiesta.

4% La empresa debe emitir un Packing List que detalla mas especificamente la oferta,
especificando puerto de salida del pais y de entrada a Uruguay. En base a este documento, se

solicita cotizacion al transporte.

5% Con el Packing List y el presupuesto del transporte, se procede a solicitar Certificados de

Origen, que los gestiona el Despachante de aduanas ante SENASA.

6°) El Despachante de aduanas procede a generar un Volante de Pago Electronico en AFIP,

para abonar los derechos de exportacion, y emite el Permiso de Embarque.

7°) La empresa emite su factura electronica y define fecha de salida de la carga.

8°) Una vez despachada la mercaderia, el transporte debe pasar por aduana argentina, para
que autorice su salida. El transporte junto con la carga debe llevar el Permiso de Embarque,
Factura de venta, Packing List, Certificados de Origen. EI Despachante de Aduanas es quien
gestiona su paso, controlando y presentando la documentacion necesaria, ya que la carga

puede ser o no fiscalizada.

9% Una vez en Uruguay, debe realizar aduana alli, por lo que se contacta al Despachante de

Aduanas Uruguay, y luego se entrega la mercaderia en destino.

Este proceso puede demorar aproximadamente de una a dos semanas.

- Otros aspectos a definir, son los canales de distribucion, la forma de contratacion
internacional ya que indefectiblemente si va a exportar debe haber alguien quien
importe, y puede ser un cliente especifico o la misma empresa. En este caso se evalua
la alternativa de distribuidor exclusivo. Se entrega la mercaderia en depositos del
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distribuidor y a partir de alli se realizan envios o entregas directas al productor

agropecuario.

Esta viabilidad queda superada ya que no existen indicios que indiquen imposibilidad de

llevar a cabo el proyecto.

Viabilidad legal

Referido a este tema, se tendré en cuenta principalmente lo dicho por el Ing. Alberto
Pérez, que como gestor de la empresa en SENASA, informa que los productos asi tal como se
venden en Argentina no pueden ingresar a Uruguay, sino que deben realizarse ajustes de
marca, y también en el registro de los productos, para adecuarlos a la legislacion vigente en
Uruguay: modificar sus etiquetas, registrar el principio activo de cada uno en Uruguay,
solicitar un certificado de origen en SENASA, como documento indispensable para traspasar
fronteras del pais. Todos estos tramites tienen costos asociados que se exponen en el cuadro

de Costos:

- Extensidn de registro para nueva marca.
- Registro como marca exportable.
- Modificacién del registro de marca en SENASA

- Gestion.

El Hammer S Max, esta en Argentina registrado como un Pack, que contiene dos
tipos de productos, y de acuerdo al asesoramiento del gestor Pérez, no es posible exportarlos
de la misma forma, sino que debe gestionarse su documentacién como dos productos

diferentes, aunque estén contenidos en un mismo envase.

Una vez cumplimentados estos requisitos, la viabilidad legal queda cumplimentada.
Tener en cuenta que todo lo relativo a registros y marcas suele demorar tiempo que debera ser

considerado en el desarrollo del proyecto para que no sea demorado.
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Viabilidad ambiental

De acuerdo a la informacion brindada por los profesionales, en Uruguay existe una
legislacion diferente al pais de origen, en cuanto al tratamiento de envases desechados. Desde
el afio 2013 funciona una asociacion civil llamada Campo Limpio, que con el aval de
DINAMA (Direccion Nacional de Medio Ambiente, Uruguay) se encargan de gestionar los
envases vacios que se han desechado en la actividad agricola, utilizados con fertilizantes y
agroquimicos. Segun informa su web oficial, (http://campolimpio.org.uy, 2019), estos
envases son reciclados y con ellos se producen maderas plasticas, cafios negros de desaglies
entre otros. La parte que le corresponde a la empresa es lavar los envases 3 veces, perforarlos

en la base y separar sus tapas, luego depositarlos en los centros de acopio habilitados.

Lo indicado en esta viabilidad ambiental, sera& competencia del importador en
Uruguay, pero sera importante prestar cooperacion en todo lo que este requiera a fin de

cumplir con la legislacion vigente.

Viabilidad econdmica - financiera

A continuacion, se presenta un resumen de todos los datos que se ha ido reuniendo,
los que serviran de base para la construccion de flujos de fondos, herramienta que sera
utilizada para verificar la viabilidad econémica y financiera del proyecto. Todos los importes
estan expresados en dolares estadounidenses para ser comparables los valores entre los dos

paises.

La demanda por campafia sera cubierta por envios regulares que optimicen los tiempo
y costos, y no todo de una sola vez. Distribuyendo el total a enviar en cada periodo segun la
época de siembra durante la campafa, y readecuando para aprovechar mejor los espacios y
segun el tamafio y capacidad de carga de un pallet de 1 m x 1,2 m y las medidas de las cajas,

se tiene que:
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Cuadro N° 25: Caracteristicas de los envases

Datos FULL lts. TEN lts. HSM cajas
Medidas de la caja 37 cmx 27 cm x 21 cm 37 cmx 27 cm x 21 cm 26 cm x 26 cm x 23 cm
Peso de la caja 18 kg 13 kg 13 kg
Cantidad max./ pallet 55 55 72
Capacidad de capas 5 5 6

Fuente: elaboracion propia a partir de relacion de datos

Figura N° 8: Ubicacién de cajas Campo Full y Campo Ten en un pallet

101 cm

111 cm

Fuente: elaboracion propia a partir de relacion de datos

Figura N° 9: Ubicacion de cajas de Hammer S Max en un pallet

104 cm

78 cm

Fuente: elaboracién propia a partir de relacién de datos

Entonces, en el primer periodo se realizan dos envios:

Cuadro N° 26: Envios del primer periodo

Mes Epoca de cultivo LFULL |LTEN | CajasHSM | Pallet | Peso total

Noviembre | Siembra 672 648 360 7 6390

Marzo Cosecha-barbechos 480 420 230 5 4165
Totales 1152 1068 590 12 10555

Fuente: elaboracién propia a partir de relacion de datos
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Cuadro N° 27: Costos de produccion

FULL L

TEN L

HSM cajas

Costo unitarios de producto

8,60

8,02

28,85

Fuente: elaboracion propia a partir de relacion de datos

Cuadro N° 28: Costos de preparacion para exportacion

Costos de exportacion

Us$s
TC de referencia 43,5
| Totales Previo a exportar 10839,03 |

Tramites y habilitaciones Argentina 4931,58
Registros Senasa 300
Estudios técnicos SENASA 150
Registros de marca 1000
Honorarios gestor SENASA 1000
Otros marketing 344,83
Viéticos, presentaciones 689,66
Tramites y habilitaciones Uruguay 1447,1
Direccion de suelos
Total Fertilizante Foliar Andlisis de la muestra 30

Timbres Profesionales 5
Reg. Productos fitosanitarios Legalizacion de CO Ext. 4,5

Solicitud de Registro 800

CIAT Informe

Toxicologico 15 UR 155

Timbres Profesionales 9,6
DGSA Registros empresa 43

Honorarios gestoria 400
Sobre productos 4115,52
Disefio de nuevo packagin y folletos 0
Cliché impresiones 344,83
Impresion de nuevo packaging 3620,69
Impresion de folletos y carpetas 150
Equipos 344,83
Carro para pallet 344,83

Fuente: elaboracién propia a partir de relacion de datos
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Los costos de preparacion para la exportacion forman parte de la inversion inicial ya

tenidos en cuenta para la fijacion de precios.

el proyecto y ocurren por Unica vez, previo a comenzar a enviar las cargas a Uruguay.

gue son costos diferenciales, aquellos en los que la empresa debe incurrir para llevar adelante

Ademas, se presentan aquellos que deben imputarse al costo del producto, por lo tanto seran

Para una correcta imputacion de costos, se diferencian segin sea su comportamiento:

Cuadro N° 29: Costos. Bases para el calculo del VValor FOB

FULL L TEN L HSM cajas
Detalle | Total | uss/L U$S / L U$S/caja
Costo de produccién/ unidad 8,60 8,02 28,85
Cantidad 1° envio 672 648 360
Cajas 56 54 360
Peso 1008 702 4680
Cantidad pallet 1,02 0,98 5
Costos variables respecto a litro o caja
Costo pallet / litro o caja 660 0,011 0,011 0,099
Varios de embalaje 4,93 0,008 0,007 0,342
Costos variables por envio
CO 13,79 4,597 4,597 4,597
Viaticos despachante 91,95 30,65 30,65 30,65
Despacho aduanas 11,49 3,83 3,83 3,83
Deposito fiscal / dia 16,09 5,36 5,36 5,36
Alquiler mulita / hora 34,48 11,49 11,49 11,49
Gastos y com. Bancarias 100 33,33 33,33 33,33
Total 89,27 89,27 89,27
Costos por envio por producto 0,13 0,14 0,25
Total costo unitarios 8,75 8,18 29,54
Costos variables como % Valor FOB
Derechos de exportacién 5% fob
Despachante de aduana 1% fob
Reintegros s/ FOB 1,35%
Utilidad s/ FOB 35% 35% 17%
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Fuente: elaboracion propia a partir de relacion de datos

Con estos datos se obtiene el valor FOB para cada producto.

C-Full = 8,75 = 875 = 14,50
(1+0,0135-0,05-0,01-0,35) 0,6035

C-Ten= 8,18 = 8,18 = 1355
(1+0,0135-0,05-0,01-0,35) 0,6035

HSM= 29,54 = 2954 = 37,70
(1+0,0135-0,05-0,01-0,17) 0,7835

Como se observa en el cuadro N° 30 y en las formulas anteriores, se esta considerando
una utilidad sobre el valor FOB de 35% para el Campo Full, del 35% para el Campo Teny

del 17% para el Hammer S Max, segun preferencias del titular.

Célculo de inversion en capital de trabajo

Se incorpora en el flujo de fondos, el concepto inversion en capital de trabajo, ya que se
estima que los ingresos provenientes de Uruguay se realizaran dentro de los 90 dias de fecha
de factura. Por ende, de acuerdo al método de periodo de desfase (Sapag Chain, 2007) y

considerando los egresos operativos del primer afio del proyecto, se calcula como sigue:

ICT= 51.201,25 x90 = 12624,97
365

De esta forma, se previenen apalancamientos financieros que demoren la produccion o el
envio de mercaderias por no contar con los fondos suficientes o tener que incurrir en costos

extras de endeudamientos.
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Para la inversion inicial, se recurre a dos fuentes de financiamiento. En primer lugar,

USS 15.006 seran aportes de capital del titular de la empresa. Por otro lado, al Banco

Credicoop que es el banco elegido como intermediario en este proyecto que cuenta con una

linea especifica para Pymes exportadoras. Se solicita un préstamo por U$S 12100, a devolver

en 24 meses a una T.N.A. 62% con 3 meses de gracia.

Flujo de fondos

Periodos
CONCEPTO Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

1- |Ingresos por ventas 64.29391| 94.661,25| 105.032,44| 157.382,16| 170.010,15
2- |Egresos

Costos de produccion -35.393,74| -52.129,42| -69.288,30| -86.674,39| -93.627,16

Costos de exportacion -14.760,57| -21.540,07| -28.479,13( -35.486,24| -38.289,41

Reintegros 721,15 1.060,77] 1.40948| 176324 1.904,74

Interes crédito -4,001,26| -1.786,55

IVA crédito -840,28 -375,18

Costos de Tramites y habilitaciones -4.931,58

Disefio, empaque -4.115,52

Compra maquinaria -344,83

11BB -1408,04| -2073,08] -2300,21| -3446,67| -372322

Comercio e Industria de Cordoba -360,05 -530,10 -588,18 -881,34[  -952,06
3-|GASTOS NO DESEMBOLSABLES

DEPRECIACION MAQUINARIA -68,97 -68,97 -68,97 -68,97 -68,97

UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTOS 8.182,15(17.218,66| 5.717,13|32.587,80|35.254,07
4- [Impuesto a las ganancias -2.863,75] -6.026,53| -2.001,00{ -11.405,73| -12.338,93

UTILIDAD NETA 5.318,40(11.192,13| 3.716,14|21.182,07|22.915,15
5- [Ajuste por gastos no desembolsables 68,97 68,97 68,97 68,97 68,97
6- | Costos y beneficios no afectos a impuesto
7- [Inversidn en capital de trabajo -13.818,77 13.818,77

Aporte de capital 15.006,00

Amortizacion préstamo -2.139,01| -4.872,49

VALOR DESECHO 0,00

FLUJOS NETOS DE FONDOS -8204,70| 3248,36| 6388,61| 3785,10| 21251,03| 36802,88

Fuente: Elaboracidn propia a partir de relacion de datos

Aplicacién de herramientas de evaluacion

Para comenzar a evaluar la inversion, es preciso realizar algunas consideraciones

previas. Con el método VAN, es necesario utilizar una tasa de descuento que actualice los

flujos de fondos, por lo que aqui parece apropiado usar la tasa del costo promedio ponderado

del capital ya que se utilizara una combinacién de fuentes de financiamiento, aportes de
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capital propio y crédito bancario. Para el cdlculo del costo del capital propio, se toma una tasa

de referencia, que en este caso seria la mejor opcion de un uso alternativo del dinero, por

ejemplo, las LECAPS Letras Capitalizables del Tesoro Nacional que, en julio de 2019, tienen

un rendimiento aproximado del 56%.

K = (Kd1 (1-t) * D1/V) + (Ke * P/V)

= (0,62 * (1-0,35) * $305.000 / $957.761) + (0,56 * $ 652.761/ $957.761)

=51%

Donde:

K: tasa de costo promedio ponderado del capital

Kd1: tasa de interés del crédito bancario

D1: monto solicitado en crédito.

T: impuestos a pagar, 35%

P: aporte de capital

V: total de la deuda

Ke: tasa de capital propio

Realizando los calculos correspondientes en una hoja de calculo Excel, se obtiene el siguiente

resultado:

Cuadro N° 30: Resultados de indicadores de evaluacion

| VAN | 662355USD |
| IvVA | 1,81 |
| IVAN | 0,81 |
| TIR | 81,38% |
| PRe | lafio,9meses |
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PRd | 3afios, 6 meses

Fuente: Elaboracion propia a partir de relacion de datos

Conclusiones segun los diferentes criterios de evaluacion de proyectos de inversion

De acuerdo a los flujos de fondos netos antes expuestos, se procede a comentar cada

uno de los indicadores:

VAN. El valor actual neto de del flujo presupuestado, arroja un valor de USD 6.623,55.
La regla de decisidn es que, si el resultado es positivo, se acepta el proyecto. Este importe
indica los recursos que genera el proyecto, luego de cubrir la tasa requerida por el
inversionista y después de recuperada la inversion inicial.

IVA. El indice de valor actual, mide cuanto sera el aporte de cada ddlar invertido a la
contribucidn de beneficios futuros, sin descontar la inversion inicial. O sea que, por cada
dolar invertido, el proyecto devuelve USD 1,81.

IVAN. indice de valor actual neto, indica que, por cada délar invertido, el proyecto
devuelve USD 0,81 de VAN, como ganancia. El criterio de decision es que, al ser
positivo, se acepta el proyecto.

TIR. Mide la rentabilidad, pero como porcentaje. Es el rendimiento que genera el
proyecto en su totalidad, 81,38% es mayor a la requerida por el propietario de la empresa
por lo cual se acepta el proyecto.

Periodo de recupero se utiliza para medir en cuanto tiempo se recupera la inversion
incluido el costo del capital involucrado. Aqui se ha calculado el PR segun el presupuesto
estatico, que no tiene en cuenta el valor del dinero en el tiempo, sino que son calculos
lineales que indican 1 afio y 9 meses. EI PR dindmico, que tiene en cuenta la tasa de costo
del capital, indica que en 3 afios y 6 meses se recupera la inversion inicial. Ambos casos
suceden antes de la finalizacidn del periodo de evaluacién por lo que se acepta el

proyecto.
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En definitiva, todos los indicadores de rentabilidad y criterios de evaluacion llevan a

la misma conclusidn, que es aceptar el proyecto, por lo que la viabilidad econémica y

financiera quedan alcanzadas.

Cronograma de avance

Gréafico N° 11:Diagrama de Gantt, avance de actividades

MESES 2019 hasta iniciar la puesta en marcha

ACTIVIDADES AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE
Aspectos relacionados a la Viabilidad
técnica

Aspectos relacionados a la Viabilidad
organizacional

Aspectos relacionados a la Viabilidad
legal

Aspectos relacionados a la Viabilidad
ambiental

Aspectos relacionados a la Viabilidad
Comercial

Aspectos relacionados a la Viabilidad

econdmico-financiera

Fuente: elaboracion propia

86



Capitulo 5: Conclusiones finales y recomendaciones
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El proyecto de exportacion a Uruguay de la empresa Campo Insumos presentado, ha
integrado el andlisis pormenorizado de todos aquellos factores que pudieran afectar el
desarrollo del mismo, como un estudio de viabilidades comercial, técnica, organizacional,
legal, ambiental y econdmico-financiera considerando a la empresa en relacion a su entorno

actual, e investigando el entorno del mercado al cual aspira ingresar.

Se concluye que es viable en todos estos aspectos llevar a cabo el proyecto. En el
aspecto comercial, de acuerdo a las caracteristicas del pais de destino y su gran parecido a los
procesos productivos en Argentina no existen indicios que sugieran lo contrario. En base a
una encuesta a productores locales se pudo observar que existe gran variedad de productos y
precios de productos sustitutos o competidores directos lo que denota una fuerte competencia
pero que no existe una marca lider en el mercado que represente una barrera de ingreso, sino
que se valoran caracteristicas como calidad y efectividad en primer lugar, antes que un menor
precio. También se pudo observar que el proceso de compra es muy similar al mercado local,
teniendo en cuenta las recomendaciones del asesor técnico y del vendedor lo que puede
resultar particularmente interesante al momento de disefiar una estrategia de marketing;
también es similar el uso de este tipo de productos, con estacionalidades propias segun el tipo
de cultivos, clima y caracteristicas del agua y de los suelos por lo que no se esperan hechos

que generen desconfianza o imprevistos que la empresa no sepa como reaccionar.

Los datos obtenidos en cada etapa del trabajo, fueron la base para la construccion de
un flujo de fondos que permitieron evaluar el proyecto dentro del estudio de viabilidad
econdmico-financiera, llegando a la conclusidn de que es rentable y se acepta segln cada
método de evaluacion como el VAN, IVA, IVAN, TIR y Periodo de recupero con un
horizonte de planeacién de 5 afios y una rentabilidad minima esperada del 51%. Todo esto
considerando una fijacion de precios de acuerdo al céalculo del valor FOB, con un margen de
ganancia del 35% para el Campo Full y Campo Teny un 17% del Hammer S Max,
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suponiendo que se programa el abastecimiento en dos envios por cada campafia y para una
demanda estimada que se aproxima a una participacion en el mercado del 1,42% del Campo

Full, 1,36 % del Campo Teny un 0,30% de Hammer S Max.

No se ha tenido en cuenta el efecto de la inflacion en la evaluacion. Si bien es una
variable econdmica que puede afectar sustancialmente el proyecto, sobre todo en una
economia como la argentina con una inflacion superior al 50% entre el afio 2018 y 2019, y un
valor esperado cercano al 40% el préximo afio por informacion obtenida del diario Ambito
(2029), todos los valores fueron expresados en ddlares estadounidenses. En primer lugar, para
hacer mas comparables las realidades de los dos paises, segundo porque el mayor
componente de costos de los productos, estan dados por la materia prima que en su mayoria
son importadas directamente por los proveedores, por lo que sus precios estan fijados en
dolares. Dentro de los costos de exportacion, el transporte es lo que tiene mayor peso. El
precio del combustible varia incluso por encima de los porcentajes de inflacion general
influenciados por politicas impositivas, pero principalmente por que se rige por precios

internacionales, los cuales estan determinados en dolares.

Uruguay es un pais pequefio, donde la produccion agropecuaria ha ido creciendo
especialmente en los Gltimos afios que pasaron de destinar sus recursos de la produccién
ganadera a darle un poco mas de trascendencia a la agricultura; es un mercado en desarrollo.
Poder participar en el mercado uruguayo podria darle a Campo Insumos cierta diversificacion
en su cartera, lo que le proveerd mayor estabilidad en su nivel de actividad y por lo tanto en
sus ingresos, ya que como comento su propietario, el rubro es muy sensible al clima, a las
politicas del gobierno, a los precios internacionales, a la cotizacion del dolar, a las

expectativas de los productores entre otros factores, lo que torna mas dificil poder crecer.

Por todo ello, se recomienda aceptar el proyecto.
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Para colaborar al éxito del mismo, se recomienda acordar un contrato de distribucion
con el cliente en Uruguay, que implique exclusividad de marca como ha manifestado que sea
su intension, pero definiendo cantidades minimas a comprar lo que asegure continuidad para
el desarrollo de la marca. También que especifique politicas que aseguren mantener la
imagen deseada por su productor, servicio al cliente, tipo de publicidades entre otros

aspectos, que no desvirtie en el mercado local, el posicionamiento que posee.

Los precios a los cuales se prevé facturar a Uruguay, le dan al distribuidor la
posibilidad de jugar en un rango suficientemente amplio como para que el distribuidor decida
qué precios fijar a sus clientes segin sean productores o vendedores minoristas, pero se

recomienda que los precios finales sean:
Campo Full: entre USD 23y USD 26
Campo Ten: entre USD 20y USD 23
Hammer S Max: entre USD 40 y USD 42

Los cuales estan dentro de las preferencias de los productores segun la encuesta realizada, lo
cual permite ser competitivo. Para completar la estrategia de marketing mix una vez fijados
los precios, y habiendo ya definidos productos y plaza, resta por determinar la promocién de
ventas que impulse el reconocimiento de la marca y las ventas para llegar al objetivo fijado.
Puede incluir varios medios, pero los mas recomendables pueden ser publicidad grafica de
presentacion, exposiciones en eventos y ferias agropecuarias, y lo que al propietario le ha
resultado muy productivo, son las charlas explicativas y demostraciones en trabajos de

campo.

En cuanto al andlisis de costos, se ha desarrollado la propuesta teniendo en cuenta
costos incrementales, capacidad ociosa y predisposicion de la empresa. Pero en los célculos

solo se han considerado costos variables, sin considerar que parte de la contribucion marginal
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podrian destinarse a cubrir alguna proporcion de los costos fijos de la empresa. Sera una
decision estratégica, pero deberian tenerse en cuenta si la exportacion se incorpora como
habitual en la actividad de la organizacion. Esto llevaria a disminuir los margenes de

ganancias fijados, o podria considerarse un incremento en los precios.

El gobierno nacional esta presentando un programa de incentivo a las exportaciones,
Argentina Exporta, el cual ofrece asesoramiento, capacitaciones y opciones de financiamiento

a los que la empresa podria acceder, por lo cual se recomienda su participacion.

Otro aspecto a considerar. Més alla del marketing que se puedan aplicar, se destaca la
importancia de definir cuél es la ventaja competitiva de la empresa. Por ejemplo, tener la
mejor calidad, o la mejor relacion precio/calidad, o los productos méas ecologicos, por
ejemplo. Aquello que haga que su oferta sea diferente, y sea fijada en la mente del
comprador. Teniendo en claro cual sea, se podran adaptar las demas estrategias a ello para
mantenerla o aumentarla. Esto le serd de mucha utilidad no solo en el proyecto de

exportacion sino también en su desempefio actual.
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Anexo N° 1:Entrevista al Ing. Daniel Pico

Entrevista con el duefio de la empresa: Ingeniero Agrénomo, Daniel A. A. Pico.

Lugar: Ciudad de Cordoba, oficina personal.

Preguntas:

1)

2)

3)

4)

5)

¢Cuéles son sus expectativas sobre el hecho de exportar? Poder tener una
participacion en el mercado uruguayo, lograr fidelizar clientes que aseguren la
relacion comercial. Poder tener ventas mas estables tras cada campafia, que mitigue el
efecto de politicas del gobierno poco favorables como las que hubo en Argentina afios
atras, asi como escapar un poco a esa inestabilidad que siempre existe aqui.

¢Cudles son sus objetivos? Comenzar a exportar e incrementar las ventas afio a afio.
¢Cudles son sus preocupaciones, inquietudes? Lo principal me parece es que los
productores uruguayos conozcan las ventajas de utilizar nuestros productos. Hay
mucha competencia, pero siento que ellos no estan bien asesorados al respecto.

¢Cudl es su visidn, en cuanto a comercio exterior? Me gustaria comenzar por Uruguay
pero también ir conociendo otros paises donde podria tener presencia Campo
Insumos, asi como aprender de las practicas en otros lugares y desarrollar nuevos
productos.

¢Por qué han elegido Uruguay como primer destino comercial? Porgue tengo amigos
colegas que me expresan su descontento con los productos que consiguen alla, o los
precios que manejan. Ademas, creo que la corta distancia, y su parecido con las

practicas que aqui se llevan a cabo pueden venir bien para “romper el hielo”.
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6)

7)

8)

9)

¢Cudles cree que son las diferencias mas grandes en cuanto a demanda, tipo de usos,
costumbres, caracteristicas del mercado destino? No esta tan generalizado como aqui
el uso de productos “extras”. No se le da tanta importancia a la imagen de marca, aqui
si quizas los productores se “casan” con una marca... y resulta mas dificil cambiar esa
idea. Ademas los canales de distribucion pueden ser diferentes. Aqui existen mas
comercios y mas al alcance del productor agropecuario. En Uruguay quizds es mas
concentrada la distribucién. Un asesor agronomo puede atender grandes extensiones
de campos de varios productores quien recomienda una marca dada y trabaja a través
de grandes distribuidores. Podria ser importante entregar los productos mas cerca de
los productores.

¢Cudles cree usted que son las ventajas competitivas, fortalezas de Campo Insumos
para ofrecer sus productos en Uruguay? En primer lugar la calidad, ofreciendo
muestras y pruebas que lo demuestren. Ademas el asesoramiento continuo hace que
tengan mas confianza, y el hecho de ofrecer una solucidén integral al productor, puede
ser muy atractivo.

¢Considera que hay o podria haber obstaculos para su empresa en el proceso de
exportar? Puede que haya obstaculos pero no seran imposibles de sortear. Pueden ser
las restricciones legales como marcas, habilitaciones y otras cuestiones legales en
Uruguay.

Que productos desearia exportar. En principio podria exportar HSM que es el sulfato
de amonio sdélido, preparado en pack listo para su uso, que es compacto y de facil
aplicacion, y no hay productos como este alla. Ademas, Campo Full y Campo Ten
que por su funcionalidad resulta importante que se utilicen junto a otros

agroquimicos.
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10) (Como es el uso de los mismos? El uso varia mucho de acuerdo a la zona, ya que
depende de las caracteristicas del agua con la cual se riegan las superficies, y
caracteristicas del suelo. Hay cultivos que no utilizan estos productos, y hay
productores que prefieren no utilizarlos, o al menos no en todas las etapas del cultivo,
pero es importante recalcar la importancia en cuando al ahorro de costos que ello
ocasiona, ya que incrementan mucho la eficiencia en cuanto al rinde. Las
especificaciones técnicas las podemos ver en las fichas de produccién y en las
etiquetas, que ayudan a los aplicadores a saber cuanto deberian usar de cada uno.

11) ;Considera que su actividad tiene estacionalidades? Si, nosotros tomamos una
campafa, que va desde los meses de abril a marzo del afio siguiente para poder
acompaniar el ciclo productivo, donde hay un pico de actividad en los meses de calor,
especialmente desde noviembre a enero que es la época de la soja, alli la actividad es
mucho mayor. En el resto del afo, se calcula que mas 0 menos en mayo se realizan
nuevas aplicaciones en el época del barbecho, y con el resto de los cultivos las ventas

Se mueven pero en menor intensidad.

Anexo N° 2: Entrevista al Despachante de aduanas: Aldo y Luis Marengo y Asoc. S.R.L.
Lugar: estudio, Rosario de Santa Fe 231 Piso 12, Oficina 9, Cérdoba

Preguntas:

1) ¢Por donde empezar?
Lo primero es evaluar el tipo de productos que se desea exportar, ya que de ello
depende la normativa a seguir. Se averigua que clase de productos son, posicion

arancelaria, prohibiciones, reintegros a las exportaciones.
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2)

3)

4)

5)

6)

7)

¢Cudles son los requisitos que debe cumplir la empresa para ser exportador? Debe ser
una empresa regular e inscribirse como importador/exportador ante AFIP. Debe emitir
factura electronica de exportacion “E”.

¢ Teniendo en cuenta el tipo de productos, cuales son los requisitos legales? ¢Qué tipo
de habilitaciones deben tener? Si estos productos estan regulados por SENASA, seran
ellos entonces quienes emitan los certificados de origen, y para ello deberan cumplir
con todas sus exigencias, como registros de marcas, principios activos, extensiones de
registro para poder habilitarlos el Uruguay.

¢Cuéles son las formas de envio que mas conviene a la empresa? En este caso
conviene el transporte terrestre, por el volumen de carga, por la distancia existen
muchos transportes habilitados. Este modo es el mas econdémico, por lo que es el
indicado. Generalmente el mismo transporte es quien se encarga de los tramites
aduaneros, en compafiia del despachante, y quien se encarga de gestionar el seguro
internacional para su carga el cual es un requisito para mover mercaderia de un pais a
otro.

¢Que tipos de embalajes deberia utilizar?

El primer lugar, pallet de exportacion, que tienen un tratamiento fitosanitario y deben
ir acompafiados por un certificado de SENASA. Ademas, debe estar correctamente
embalados a fin de evitar roturas, pérdidas o golpes. Hay que tener en cuenta que, en
el momento de pasar por aduanas, tanto argentina como uruguaya, las autoridades
pueden abrir la carga e inspeccionarla si lo desea.

¢Qué deberiamos saber sobre el cliente, pais importador? Todos los datos de la
empresa, domicilio de entrega de la carga. Ademas, quien es su despachante de
aduanas.

¢Cuales son los documentos necesarios?
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8)

9)

Comenzando por el pedido de cotizacion que la empresa recibe de su cliente, la
empresa le responde con la cotizacién y packing list donde se especifican las
condiciones de venta, fecha estimada de entrega, precios y cantidades, transporte. Si
el cliente lo aprueba emite la orden de compra. A partir de alli se comienzan a
gestionar los certificados de origen, se emite la declaracion jurada para abonar los
derechos de exportacion, se confecciona al permiso de embarque y factura
electronica. Todo ello acompafia el transporte.

¢Cuéanto seria el tiempo estimado para cada exportacion, teniendo todas las
habilitaciones correspondientes? El transporte podria demorar aproximadamente dos
dias para la entrega en destino. En total, contar aproximadamente un mes para
gestionar los documentos.

¢Para poder estimar costos, que debemos tener en cuenta en cuanto a impuestos u

otros costos, ademas del transporte, seguro y costo de la mercaderia?

10) (Como se factura a un cliente del exterior? Con factura “E” electronica, a precios CIF,

0 sea precio FOB + seguro y flete, valores en délares y sin IVA.

11) ;Como se cobra a un cliente del exterior? Por disposiciones nacionales, la cobranza

debe realizarse por transferencia bancaria, debe cumplirse con normas que el BCRA
dispone para informar todas las operaciones con comercia exterior, y dentro del plazo
establecido, deben convertirse los dolares a moneda nacional, a través del banco

elegido como intermediario.

12) ¢Cuales son las funciones y responsabilidades del despachante de aduanas? Asesorar

sobre las medidas a tomar mas convenientes para la empresa, cumplimentar con toda
la documentacidn necesaria e internacionalizar la mercaderia al pasar por aduana.
Intervenir en caso de conflictos, y bregar por el cumplimiento de lo planeado en el

proceso de venta.
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13) ¢Cudles son los honorarios del despachante de aduanas? Se calcula un 1% del total de

la venta, con un minimo de $5000.

Anexo N° 3: Fichas técnicas de los productos
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(Sagpo @ (Gagwe (hL

Fecha de creacidn 35/ 102006 Fecha de craaciin 25/10.

hm.\ Primeeros Auxilics:

Tipos de Peligro |/ Exposicitn - Peligros [ Sintomas Agudos - Prevencdn - Primercs Aucilios |

EICHA DE SEGURIDAD Y TECNICA CAMPO FULL scha contrm facendios

Incendio: Mo combustible. En caso de incendio @ despranden humos (o gases) Ehdoos & imtantes. En
contacin con metalks produce gas de hidrdgeno & oual forma mesdas inflarables on & aire.
ND porer &n contactn con metales, aldehidos, danidas, mercaptances v sulfurcs.

.m_.._. Identificacién del producto ¥ del Fabricante: En cin de incendho en o entoen: sstin permiidos todos los agentes extintorss.

7]

Explositn: En caso de incendio: mantener frices s bidones v demnis instalacions: rodando oon agua.
Producta; CAMPO PULL - Coadyuvante, cormector de pH, secuestrante de cationss con virador de collor. L

Inhalackin: Sensacidn de quemazin, tos, difioultad nepiratona, jaden, dolor de ganganta, ida ded
Fabricante: Campo Irsumos, Calle 4 N® 120, B° Los Boulewares, CR. 5021. Chrdoba, Argentina. Eﬁnql.nu.nmqaﬂu:ﬂﬂﬂﬁnhnnﬂ_ﬁgw o =
TalfFaw.: +54 3593 403061 a-mall: iNfoB@mooinsUmos.com.ar, Wertilacitn. Adre limpio, reposo, posicidn de semilncorporada v propontionar asistencis médica. Respiacion
weh: hittpc/fwww, campoirsumas, com,ar, artificial 9 sstunden indicada por un médion
CAS: No aplicsble a productas formulados o mendas. Piel: Enmesomiemn, docr, ampolas.
Producta inseripto en el SENASA SAGPyA con o ndmere: 34921 Guantes protectores v traje de protaccidn.

Cuitar las ropes cortaminadas, acdarar & pel con agua abundante o ducharss v propordionar asisiencis
Eompasicién | Infarmacién de los componentes mfce

._n“_ ! - Odos: Ennojecimientn, dalor, visidn bomosa, gueraduras profundss graves.

Gafas sjustadas de seguridad o protecodn oculer combinada con la proteccidn respiratona,
Aoido Orhofosféricn (55 %), Tersioadve polietodlsda no inios (15 %), Secuestrants de cationes (1 %), Enjusger con agua abundante duranis varios minuios (guitar a5 kentes de contacin § puede hacerse on
Slieona (3 %), Humectante (6 %), Indicador (0,04 35} y Sobeente (CEP 100 %) facilidad) v propontionar asstenca médica.

Ingestidn: Calambres abdominales, sermacidn de quemasdn, corfusidn, dificultad respiratoris, dolor de
Componentes peligrosos: garganta, péwdida del conocimientn, debilidad.
Agide Drtefasténca (calidad alimenticia) Mo comer, ni beber, ni fumar durante & trabajo.

Erjuagar |a boca, NO provocar &l wimitn, guardar neposo ¥ proponsionar asisenc médica.

Jw...x Identificacién de Peligros: m....... Mesdidas a tomar en caso de vertido accidental:

Pelgrosa para Bigrts Medidas de protecciin del medio ambiente y de limpieza | recogida: Barer la sstanca deramada =
= Introduciris &n un reciplerte, nestralzr culdadoaments & residun, recoger culdsdossrments & residua v
trasiadario a corginuaddn a un lugar sgun.

Inflamabilidad (3, Manipulaciin:
6 Almacenamientn: Separado de alimenios v pensos, metaks:, aloholes, sdehides, ddmms fenoles, cetones,
Riesgo parala Salud Feactividad sulfurce, canurcs, perddos orginioos. Mantener en ger freson, s=on v bien veniliada.
e mv.u Informackn Toxicobigica:
L Do Ll Oeal 50 {mhg): Categoria IV, Productn que normal no ofrece pell
[Dicess Lestal Dernal 50 (mafkg): Categoria 1. Prodecto que normalmente ofrece poco peligro.
[Dicess Lt Inbaslscidn 50 [mafkg): Categoria IV. Producto que normalmente no ofrece peligro.
Irritacidn de la pel: Prodecho imtante.
k- 1ded Fhigina 2 de
Campe Insumas: Calla 4 N 130, B° Los Boulesares, CR, 5021, Clrdeba, Argertina, Camipo Imsumos: Calle 4 N° 120, B° _.Euniuaﬂ.ﬁv 5021. Cdrdoba, Argentina

EﬁE!ﬂ_E webc Bipoi v TDOINEITOS ComLar - e-mall: Infod o mpei e Comar
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(Sampo

Fecha de creacidn 5700 X006

Semsinilidad de s pel: Prodecto sensibilzante
Irriacidn para los oics: Producto irftante.

.m...x Informackin Ecotoxicoldgica:

Efectos agudos sabre organisnos de agua y pece Prodecho ligeramente tiackoo.
Toxdodad para aves: Producto précticamente no tdxion.
Towckdad en absias Productn alamente no tixico.

‘Color: Escala Pamtone 1935 C

‘Dior- Caracteristico

Estabilidad de simacenamisnin a baja temperstura- Estable a 0° C
Estabilidad de aimacenamientn en condiciones fropicalss: Estable a 54° C
Dermidad: 1,391 (agua=1})

_”_._-ﬁ._.E!un_ ._.?ﬂ.__un..nﬂﬂ-u..._.ﬁ._ﬂ_ P60 mm Mg Produdo no inflamable.

E_Hﬂ_u.u._.-ﬂ_ uhg_

Material Aesulaco

Aluminia Ao oToshe
Inc Algo cormoshen
Cotwe Alga cormoshen

Prolist mna Cormoshon

¥ achdase a

Los datns suministradas en esta ficha de seguridad = basan &n nuesiro achual conodmiento. Describen tan

=00 las meddas de seguridad en el maneio de este produco v o repressntan una garartia sobnee

las

Pégira Jde 4
Campo Insumos: Calle 4 N* 110, B* Los Boulevanss, TP, 5021, Cirdoba, Angentina,

webc BUpe /vy SO MOGEUINOE ComLar - &-madl: |piDf G NEes Comuar

Pigina
Campo Insumos: Calle 4 N° 120, 8° rnnu!luﬁ_.ﬂ.ﬁv 5021. Cdrdoba, Argentina,

webc BEpL v O EIIR SR AL - =il 00 MR SOmLar
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Fecha de creacin 25/10/2006

Identificacién del producto y del Fabricante:

Producto: CAMPO TEN - Coadyuvante, comedtor de pH, secuestrante de cationes con virador de color,

Fabricante: Campo Insumos. Calle 4 N* 120, B° Los Boulevares, C.P. 5021, Cdrdoba, Amentina,
Tel Fax.: +54 3543 42-3061. e-mail: infol@campoinsumos.com.ar.

web: hittp://www . campolnsumos .com.ar.

CAS: No aplicable a productos formulados o mezclas.

Producto inscripto en el SENASA SAGPyA con el nimero: 35,327

Composicién / Informacién de los componentes:

Tensioactivo polietaxilada no idnico (40 % max.), Slicona (3 % max.), Humectante (1 % max.), Colorante
(0,02 % max.) y Solvente (C.5.F 100 %),

Componentes paigrosos:
Ninguno,
Identificacidn de Peligros:
Peligrosa para el Ambiente
Inflamabilidad
Riesgo para la Salud Reactividad

Riesgo Especifico
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Primeros Auxilios:

Tipos de Peligro / Exposicitn - Peligros / Sintomas Agudos - Prevencion - Primeros Auxilios /
Lucha contra Incendios.

Incendio: No combustible. En caso de incendio se desprenden humos (o gases) tdxicos e imitantes.

Explosién: En caso de incendio: mantener frios los bidones y demés instalaciones rociando con agua.
Exposicidn iEvitar todo Contacto!

Inhalacién: Ventilacion, Aire limpio, reposo, posicin de semiincorporado y proporcionar asistencia médica,
Respiracdn artificial si estuviera indicada por un médim,

Piel: Enrcjecimiento. Quitar las ropas contaminadas y Lavar la zona afectada con abundante agua durante 15
minutos como minimo.,

Ojos: Enrojecimiento, dolor, visidn bomosa.

Gafas ajustadas de sequridad o protecddn ocular combinada con la proteccidn respiratoria.

Enjuagar con aqua abundante durante varas minutos (guitar las lentes de contado si puede hacerse con
facilidad) y propordonar asistencia médica.

Ingestién: No comer, ni beber, ni fumar durante el trabajo.

Enjuagar la boca, NO provocar el vémito, guamdar reposo y proporcionar asistenda médica,

Medidas a tomar en caso de vertido accidental:

Medidas de protecddn del medio ambiente y de limpieza [ recogida: Barrer la sustancia derramada e
introducirla en un redpiente, neutralizar cuidadosamente & resduo, recoger cuidadosamente el residuo v
trasladarlo a continuaddn a un lugar segum.

Manipuladidn:

Almacenamiento: Separado de alimentos y piensos, metales, aloholes, aldehidos, ésteres, fenoles, cetonas,
sulfuros, danuros, perdxidos organicos. Mantener en lugar fresco, seco y bien ventilado.

Informacién Toxicolbgica:

Dosis Letal Oral 50 {(ma/kg): Categoria IV. Producto que normalmente no ofrece peligro.

Dosis Letal Demal 50 (ma/ka): Categoria IIL Producto que normalmente ofrece poco peligro.
Dosis Letal Inhalacidn 50 {mg/kg): Categoria IV. Producto que normalmente no ofrece peligro.
Imitadidn de la piel: Producto irritante.

Sersibilidad de la pel: No sensibilizante.

Iritaddn para los gjos: Producto irrtante.

ci6 n Ecotoxicol 6gi

Efectos agudos sobre organismos de agua y peces: Producto ligeramente toxico.

Pégina 2 de 4
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Toxiddad para aves: Producto practicamente no téxico.
Taxiddad en abejas: Producto altamente no téxica.

Propiedades Fisicas y Quimicas:

Estado fisico: Liquido.

Color: Caracteristico

Olor: Caracteristico

Estabilidad de almacenamiento a baja temperatura: Estable a 0° C

Estabilidad de almacenamiento en condiciones tropicales: Estable a 54° €
Densidad: 1,0 (agua=1)

Inflamabilidad: (flash point expedmental a 760 mm Ha): Proeducto no inflam able.
pH producto concentrado: 6.10

Propiedades Relacionadas con el Uso:

Persistencia de la espuma: 0 ml de espuma.

Comosividad | Caracteristicas de cormosion:

Aluminio Algo comosivo
Anc Algo corasiva
Cobre Algo comrosivo
Polietileno No Cormsivo
H__L”_____. Limites de Exp 6n (comp ¥ Comp en aire como vapor)
¥y
TLW{como TWA): no establecido.
TLV (como STEL): no establecida,
MAK: no establecido,
/2%, Informacién Relativa al Transporte:
Liquido Orgdnico,
No transportar con alimentos v plensos.
Frases R:

Frases 5: 1/2-26-45

$1/2. Consérvese bajo llave y manténgase fuera del alcance de los nifios.

§26. En caso de contacto con los ojos, ldvense inmediata y abundantemente con agua y aclidase a
un médico.

§45.En caso de accidente o malestar, acidase inmediatamente a médico (si es posible,

muéstresele i etiqueta).

Clasificaddn de Peligros NU: No peligroso.
Grupo de Envasado NU: No peligroso.

Aspechit Thoo d Roniiubickon Arowiitized o. 5L 7/, otras Informaciones. Posibles modificaciones del Producto:

Calor: Ninguno.

Frio: Con tempera turas inferiores a 0 °C puede darse coagulacidn.
Luz: Decolorad dn.

Humedad: Ninguno.

! Nota Importante:
%

Los datos suministrados en esta ficha de seguridad se basan en nuestro actual conocimiento. Describen tan
56k las medidas de seguridad en el manejo de este producto y no representan una garantia sobre las
propiedades descriptas del mismo.
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Identificacién del producto y del Fabricante:

Producto: HAMMER S — Fertilzante sdlido a base de Sulfato de Amaonio,

Fabricante: Campo Insumos. Calle 4 N® 120, B° Los Boulevares, C.P, 5021, Cérdoba, Amentina,
Tel /Fax.: +54 3543 42-3061, e-mall: info@campoinsumas.com .ar.

web: hittp:/ /Wi, Campol nsumos, aoim.ar.

CAS: No apliable a productos formulados o mezclas.
Producto inscripto en el SENASA SAGPyA con el nimero: 15,123

Compaosicién / Informacién de los componentes:
Sulfato de amonio (99,99 %),

Identificacibn de Peligros:

elig para el te

Inflamabilidad
Riesgo para la Salud o React ividad
é. =)

Riesgo Especifico
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Primeros Auxilios:

Tipos de Peligro / icidn - Peli I Si
Lucha contra Incendios.

Agudos - Prevencidn - Primeros Auxilios /

Incendio: No combustible. En caso de incendio se desprenden humos (o gases) téxicos e imftantes. En caso
de incendio pueden producirse diido de nitrdgeno y sulfdidos.

Precipitar los vapores emengentes n agua. Evitar la penetracion del agua de extincidn en acuiferos
superfidales o subtemaneos.

En caso de incendio en & entorng: estén pemitidos todos los agentes extintones.

Explosion: En caso de incendio: mantener frios los bidones y demds instalaciones rociando con agua,
Exposicion iEvitar todo Contacto!

Inhalacidn: Sensacion de quemnazdn, tos, dificultad respiratora, jadeo, dolor de garganta, pérdida del

conocimiento. (Sintomas no inmediatos: véase Notas).

Ventiladidn, Aire limpio, reposo, posiddn de semiincorporade v proporcionar asistenda médica, Respiraciin

artifidal s estuviera indicada por un média.

Piel: Enroiecimiento, dolor, ampollas.

Guantes protectores y traje de protecckin.

g.ﬂ |as ropas contaminadas, adararla piel con agua abundante o ducharse y propordonar asistencia
ica.

Ojos: Enrojecimiento, dolor, vision bomosa, quemaduras profundas graves,

Gafas ajustadas de sequridad o protecddn ocular combinada con la proteccidn respiratoria,

Enjuagar con agua abundante durante varios minutos (quitar las lentes de contadto si puede hacerse cn

facilidad) v propordonar asistencia médica,

Ingestidn: Calambres abdominales, sensaddn de quemazdn, confusidn, dificultad respiratoria, dolor de

gamganta, pérdida del conocimiento, debilidad.

No comer, ni beber, ni fumar durante el trabajo.

Erjuagar la boca, NO provocar el vmito, guardar reposo v proporcionar asistenda médica,

Medidas a tomar en caso de vertido accidental:

Medidas de proteccidn del medio ambiente y de limpieza / recogida: Barer la sustancia derramada e
introducirla en un redpiente, neutralizar cuidadosamente el residug, recoger cuidadcsamente el residuo y
trasiadaro a continuaddn a un lugar segurm.

En todos los casos barmer en seco.

Manipulacidn:

Almacenamiento: Separado de alimentos y plensos, metales, alcoholes, aldehidos, ésteres, fenoles, @tonas,
sulfuros, danurcs, perdxidos orgdnicos, Mantener en lugar fresco, seco v bien ventilado,

Informacion Toxicolbgica:

Dosis Letal Oral 50 {ma/ka): Categoria IV. Producto que normalmente no ofrece peligro.
Dosis Letal Demnal 50 (ma/ka): Categoria IIL Producto que normalmente ofrece poco peligro.
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Diosis Letal Inhalaciin 50 (ma'ka): Categoria IV. Producto que normalmente no ofrece peligro.
Irritackin de la piel: Producto imitante.

Sensibilidad de |a piel: Producto sen sibilizante.

Irrtacion para los ojos: Producto irritante.

Informacién Ecotoxicolgica:

Efectos agudas sobre organismaos de agua y peass: Producto ligeramente toxico.
Toxiddad para aves: Producto practicamente no téxico.
Toxiddad en abejas: Producto altamente no tdxico.

Propledades Fisicas y Quimicas:

Estado fisico: Sélido.
Aspecto: Solido en microcristales

Estabilidad de almacenamiento a baja temperatura; Estable a 0° C

Estabilidad de almacenamiento en condiciones tropicales: Estable a 54° C
Densidad: 1,770 (agua=1)

Inflamabilidad: (flash point experimental a 760 mm Hq): Producto no inflamable.

Propledades Reladonadas con el Uso:

Corrosividad / Caracteristicas de cormsién:

Material Resultado
Alurminio Algo mmosivo
Anc Algo comosivo
Cobre Algo corosivo
Paolietileno No Cormosiva
Informacion Relativa al Transporte:

Liquido Inorgénico Cormsivo, Acido.

No transportar con alimentos y plenscs.

Simbolo de peligro: €

Frases R:

Frases S: 1/2-26-45

51/2. Consérvese bajo llave y manténgase fuera del alcance de los nifios.

526. En caso de contacto con los ojos, lavense inmediata y abundantemente con agua y aclidase a
un médico.
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545. En caso de accidente o malestar, actidase in te al médico (si es posibl
muéstresele la etiqueta).

Olasificaddn de Peligros NU: 8
Grupo de Envasado NU: IIT

Otras Informaciones. Posibles modificaciones del Producto:

Calor: Ninguno.
Frio: Ninguna.

Luz: Decoloraci dn,
Humedad: Ninguno.

Nota Importante:

Los datos suministrados en esta ficha de seguridad se basan en nuestro actual conocimiento. Describen tan
sdlo las medidas de seguridad en el manejo de este products ¥ no representan una garantia sobre |as
propiedades descriptas del mismo,
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Anexo N° 4: Preguntas cuestionario a potenciales clientes

¢Utilizan coadyuvantes en sus cultivos? (demanda potencial)

Si su respuesta es no, ¢lo utilizaria si le dieramos a probar una nueva marca?
(mercado a desarrollar)

¢Cambiaria su marca de coadyuvantes?

¢Qué es lo que mas valora de un coadyuvante? Cualidades deseables

¢Qué precio estaria dispuesto a pagar?

¢Con que frecuencia utiliza coadyuvantes? (niveles de ocupacion o picos de
demanda para estimar flujos). Opciones: 1) siempre que aplico agroquimicos
2) solo con la soja primera 3) siembra y barbechos 4) otros.

¢Con cual frase se siente mas identificado? — 1) confio mucho en la
efectividad de mi marca actual. 2) me da igual cualquier marca, elijo por el
precio. 3) la que me recomiende el vendedor. 3) la que el Ingeniero

recomiende.
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Anexo N° 5: Presupuesto Zorra porta pallet

FEDIDC DE COTIZACION:
FZORRA PORTA PALLETS HIDRAULICA CBY-2.0 Lysaloff

Capacidad de carga 3 TOMNELADAS
Altura maxima de elevacion: 200mm
Altura totak 1224mm

Longitud de las wiias: §835x1220mm
Radio de giro: 1147

Peso: TS5kg

Precio: § 16.500 + V&
Formna de pago: 30-60 ds. FF
Walido por 10 gs,
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Anexo N° 6: Presupuestos de transportes Internacionales

Proveedor

‘ Presupuesto / tn ‘ Precio

| Datos

contacto
Ekotrans S.R.L. 1.250,00 USD
+ gastos de puertotseg |+, Buenos Tel, 011-4301-3465,
26,00 USD | pyerto Rampa Aires - Montevideo | Barracas. Gabriel
1,85 USD AGP /tr_1 (tasas - para28 tn Morlan
portuarias)
ETM | 703,00 USD | 4seq
IF?t?_rnaCIona S. seguro internacional Tramo Buenos Tel. 011-433127460,
b 85/000 | sobre el valor de la Aires - Montevideo | Marcelo Torasini
carga
CG Logistica 800,00 USD | +seq
6,67USD | canal Verde Tramo Buenos Tel. 011-43048004,
11,09 USD | canal Rojo Aires - Montevideo | Matias Gugliermotti
Manipuleo de
3,33 USD mercaderia
O.T.l. Logistica Tasa AGP y gastos de
. Tramo Buenos Tel. 011-43711166,
S.R. L 1.450,00 USD | rampa terminal Aires - Montevideo | Dino Soares
incluidos
Carossio, 1.200,00 USD | +seg
\S/aF;rE'a“' y Cia “eauro. sopre el D, | Tramo Cérdoba- | Tel. 0351-4419444,
T 0.60% guro, ' Montevideo Romina Vairolatti
, Carga/descarga a
cuenta del cliente.
Transporte +seg Tramo Cordoba -
Carrara S. R. L. 1.000,00 USD Montevideo Tel. 03574-494032/56

Fuente: elaboracion propia

Anexo N° 7: Presupuestos de pallet de exportacion

Proveedor | Precio unitario | Datos Contacto
718 USD Pallet normalizado descartable Tel. 4995550 -
Pallcor pesado ventas@pallcor.com.ar
8,00USD | Pallet Arlog paficor.com.
Simil Arlog con tratamiento
Canale 7,10 USD fitosanitario y certificado de Tel. 03525-466012 -
SENASA canale@coop5.com.ar

Todos los valores netos de VA — Medidas 1000mmx1200mm, capacidad 1500/1800 kg.

Ingreso por los cuatro lados.
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Anexo N° 8: Presupuesto grafica

---------- Feewarded messags ———
D= EnyAse s Brarzagiin <envases@brassalotto.com ars
Date: gt de aoe. de 2013 a lajs) 08:40

Subiject: RE

Te reimenettn@etiook com

.......... BERZZALOTTO

Girdgba,.  de2019

PRESUPUESTO:
At: CAMPO INSUMOS /Romina,

- Impresion de cajas Campo Fyll .. e 2500w, ...

- Impresion de cajas Campo Ten ... 250un. ..
- IMpresitn de cajas HSM oo 1000 Y, oo $ 95.000 + IVA
- Clich@ impresiones x3 .. $15000

Disefios sin cargo.
Total: $172.500 + IVA.

Atte.
Claudia.

-5 31250 +IVA
831250 + IVA
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Anexo N° 9: Simulador de crédito Banco Credicoop

SIMULACION DE PRESTAMOS SISTEMA FRANCES

BANCO CREDICOOP

|Meses| Fecha | IVA | Intereses |Amortizacién| Cuota | Saldo |
0  10/11/2019 7,38 35,06 0,00 3506 701149
1 10/12/2019 76,07 362,26 0,00 362,26  7011,49
2 10/01/2020 78,61 374,34 0,00 374,34 7011,49
3 10/02/2020 78,61 374,34 0,00 374,34 7011,49
4 10/03/2020 76,07 362,26 192,66 554,92  6818,83
5  10/04/2020 73,98 352,31 202,61 554,92  6616,22
6  10/05/2020 71,79 341,84 213,08 554,92 640314
7 10/06/2020 69,47 330,83 224,09 554,92  6179,05
8  10/07/2020 67,04 319,25 235,67 554,92 594338
9  10/08/2020 64,49 307,07 247,85 554,92  5695,53
10 10/09/2020 61,80 294,27 260,65 554,92  5434,88
11 10/10/2020 58,97 280,80 274,12 554,92  5160,77
12 10/11/2020 55,99 266,64 288,28 554,92 487249
13 10/12/2020 52,87 251,75 303,17 554,92  4569,31
14 10/01/2021 49,58 236,08 318,84 554,92 4250,47
15 10/02/2021 46,12 219,61 335,31 554,92  3915,16
16 10/03/2021 42,48 202,28 352,64 554,92  3562,52
17 10/04/2021 38,65 184,06 370,86 554,92 319167
18 10/05/2021 34,63 164,90 390,02 554,92  2801,65
19  10/06/2021 30,40 144,75 410,17 554,92  2391,48
20 10/07/2021 25,95 123,56 431,36 554,92  1960,12
21 10/08/2021 21,27 101,27 453,65 554,92  1506,48
22 10/09/2021 16,35 77,83 477,09 554,92 1029,39
23 10/10/2021 11,17 53,19 501,73 554,92 527,66
24 10/11/2021 573 27,26 527,66 554,92 0,00
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