Universidad del CEMA

TESINA
ENTREPRENEURSHIP

"Helix”

Plan de Negocios para la Cria, Procesamiento y

Comercializacion de Caracoles Helix Aspersa

Arditti, Alejandro
Rodriguez, Daniel
Villar, Roberto

MADE 2F — Afio 2003




Queremos expresar nuestro mas profundo agradecimiento
a Maria Laura, Rosana y Maria Eugenia por todo su apoyo y
comprension durante la elaboracion de este trabajo y a lo largo

de estos dos afios que hemos dedicado a la Maestria.



HELIX — Cria, procesamiento y comercializacion de caracoles Helix Aspersa

indice

Tema Pagina
A Y (o Yo [ o] o o o EO PP PPTT PP 1
2 Lalndustria, la Compafniay el Producto ......cccccccevviiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee e 3
2.1 Presentacion y Antecedentes del ProductO........cccooeeeeiiieiiieeee e 3
2.2 Presentacidon y Antecedentes de la INdUStHa........ccooeeeieeiiiieeeeiee e 5
221 A NIVEI NACIONAL ... 5
222 A NiIVel INtErNaCIONAL..........uuiii e 7

2.3 Presentacién y Antecedentes de la Compafia ysu Concepto.........cccceeeeeeeeeennnn. 7

G R L] 4 = L= | = RPN 9
3.1 Estrategia de ENtrada.............o oo 9
3.2 Estrategia de CreCimiENTO . ..... i 10
3.3 Acuerdos (alianzas) necesarias para el StartUp...........cccccoeeiiiiiiinnnnnneniniiiennnns 10
3.4 Acuerdos (alianzas) necesarias para el CrecimientQ...........cccccevveeereeeiiennennnnnn. 11
3.5 AlIANZAas EStrat@giCas. ...cccooeeiiiiiiii e 11
3.6 Barreras de ENtrada..........ccooooooiiiiiieeie e 11
3.7 Competidores Existentes y Potenciales............coooveiiiiiiiiiiiiiiieeee e, 12

4 Investigacion y AnalisiS de MerCadO ............uuuuuruuuuuuuuuinriniennieenenenneneenennnnnnnnnnnnnnne 13
4.1 Y23 oo (o] [oTe = UV A @] o] (=] 1170 1 13
4.2 Tamafio del Mercado y SU TeNAeNCIa........uuiiieiiiieiiiiiee e 13
4.3 Andlisis de Clientes y su Potencialidad...........cccoooeiiiiiiiiiee e 15
4.4 Competencia y Limites COMPEtItiVOS..........ceveeeiieieiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeieeeeeenenennennees 16
4.5 Market Share Objetivo y POteNCial............ccooiiiiiiiiiii e 18
4.6 Evaluacion del Mercado €n MarCha............oooooiiiiiiieiiiiiieecce e 19

5 LaOportunidad y sus ASpectos ECONOMICOS.......cccvvviiieiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 20
5.1 CoStos Fijos Yy Variables........coooiiie e 21
5.2 MArgenes BrutO Y OPEratiVO..........uuuiiieiieeeaeeeee e e et sennnnnnnnnne 22
5.3 Tiempo necesario para Alcanzar el Punto de Equilibrio............ccccccoooeeiiiinniee. 22
54 Indicadores de la Oportunidad................oiiiiiiiiiiii e 23

6 Plan de Marketing .....oooooiiiii e 24
6.1 Estrategia Global de Marketing..........ouuuiiiiiiiii e 24
6.2 [ o o PR 26

6.3 I (o o= TSl o (ST Y/ 0] r= KT PR 29



HELIX — Cria, procesamiento y comercializacion de caracoles Helix Aspersa

7 Plan de Disefio, Desarrollo y Operaciones........couuuueiiieeeiiieeiiieae e
7.1 (O Tod [o o [ @ a1 T = Tox (o] == PP
7.1.1 Criay DeSarroll.........ccooviiiiiiieeeeeeee e
7.1.2 FaSES ProQUCTIVAS .......uuiiiiii et
7.1.3 PrOCESAMIENTO. ... .

7.2 INSUMOS Y PrOVEEUOIES ...
7.3 Operacion de EXPOrtaCiON...........uuvviiiiiiiieieiiiiiie e e e eeeeeeeeeeeeaeeteeeeeeeeeeeeeees
7.4 DifiCUltades ¥ RIESOOS . ccieeiiiiie ettt e e e e
7.5 (@] o] Tot=Toi o] oI CT=To o | =T ox VAT
7.6 INSTAlACIONES ¥ MEJOTAS .. .ceeeiiii et e e e e
7.7 Estrategia y Planificacion de las Operaciones...........cccceeeeeeeeeeeieseesevnnennnnnnnnnnns
7.8 Marco Legal y ReguIatorio............oovveiiieiiii e

8  EQUIPO GEIENCIAL. ...
8.1 Forma Legal de [a OrganizaCion..........ccooeeuiieeniieeeee e seennees
8.2 Conformacion del DIFECIONIO. .......uiieeiiiiiiiiie et
8.3 AASESOIES ... ettt e e
8.4 EStructura OrganizatiVa.............ooeoiieeiiiiae e

9 Supuestos, Riesgos Criticos y Estrategias de Salida .........ccccccooviiiiiiiiiiiiennnnns
9.1 ANALISIS FODA . ...t e e e
9.1.1 Evaluacion del ENtOrn0 EXIEINO. .........uuiiiiiiiiiiiiiiiiie e
9.1.2 Evaluacion del Entorno INtErNO0...........coviiiiiiiiiiiiiiie e

9.2  Andlisis de las Debilidades..........coouiiiiiiiiiiiiiiiie e
9.2.1 Incidencia del Flete en el Costo Final del Producto...............ccccoeeeiiiinnes
9.2.2 Mala Reputacion Exportadora de [a Argentina...........ccccceeeeeeeeeeennsssinnnnnns
9.2.3 Falta de Desarrollo de la Tecnologia Productiva..............ccccuvveeeeeeeennnnnne.
9.24 Falta de una Imagen de "Caracol Argentino”...........cccoovveeiireeiiiiniiieane e,
9.2.5 Inexistencia de Mercado INEINO ...........coiiiiiiiieiee e
9.2.6 Pocos Profesionales Especializados en la Helicicultura...........................
9.2.7 Alta INVErsion INICIALL.........ooioiiiiii e
9.2.8 Alto Requerimiento de Mano de ODra...........ccoooooiiiiiiieee e

10 Plan FINANCIEIO .oooiiiiiiiiiei e
L1O.1  INVEISIONES ..ottt
10.2 Cuadro Pro-Forma de Pérdidas y GanancCi@s..............eeuuiiisieseesssennnnnnnnnnnnnnnns

10.3 Cuadro Pro-Forma de Flujo de Caja..........uuuuuummmmmiiiiia i



HELIX — Cria, procesamiento y comercializacion de caracoles Helix Aspersa

10.4  Balance Pro-FOrmMa ... ... 59
10.5 Necesidades de Capital........cccoeeuuuuiiiiiiiiiiiieiaa e 60
10.5.1  Capital SOCIAL......cccoiiiiiiiiii 61
10.6  Evaluacion ECONOMICO-FINANCIEIaL. ... .uuuuuuruiniiiaaaseaeeseivinneninnnnnne e eeees 62
10.6.1  Punto de EQUIlIDIIO......coieeeii e e 62
10.6.2 Rentabilidad del Proyecto..........ccoviiiiiiiiiieei e 63
10.6.3  Andlisis de Sensibilidad.............cccooeeiiiiiin 63

0 o o Yo 11 1= o 1= 65

12 Bibliografia ..o 68



HELIX — Cria, procesamiento y comercializacion de caracoles Helix Aspersa

indice de Tablas

Tabla Pagina
Tabla 1: Propiedades AlIMENTICIAS.........euuueiee e e e e eeeaanns 3
Tabla 2: Estimacion del Market Share Afio 2005 en funcién del Escenario..................... 19
Tabla 3: Plan de ProdUCCION............cuiiiiiiiiiiie et 20
Tabla 4: Costos Unitarios del ProyeCtO........cooieiiiieiiiiiiie e 21
Tabla 5: Costos Fijos y Variables (Afio 2005 en adelante)............c.ooooovveeiiiiiiiiiiinieeeeeees 21
Tabla 6: Resultados por Ventas (Ao 2005 y POSEENOres)..........uueeiiieiiieeiiiiiaiieiiie e 22
Tabla 7: Indicadores del ProyeCtO...........uuueiiii e e e 23
Tabla 8: Costo de Caracoles Producidos €n EUropa........cccoeeuuuuiiiieeeiieiiieeiiieae e 27
Tabla 9: Costos de Compra, Flete Y SEQUIO..........uuuimiiiieeee e 28
Tabla 10: Precio de Venta Caracol "HeliX".......... ... 29
Tabla 11: Gastos de EXPOItACION........uuuuiiiiiieeeeee e e e e e e e ennnnn s 37
Tabla 12: Planificacion de 10S RRHH...........ccoiiiiiii e 49
Tabla 13: Evaluacion del ENtOrn0 EXIEINO ..........cuiiiiiiiiiiiiiiiie e 51
Tabla 14: Evaluacion del ENtOrN0 INTEINO .........ueeviiiiiiiiiiiiiie e 52
Tabla 15: Cuadro Pro-Forma de Pérdidas y GanancCias..............ueuuiiieesssseeneennnnnnnnnnnnnnns 57
Tabla 16: Cuadro Pro-Forma de Flujo de Caja............oiiieiiiiiiiiiiiiceiie e 58
Tabla 17: BalanCe Pro-FOIrMI@........... e 59
Tabla 18: Analisis de Sensibilidad.............oooiiiiiiiiiii e 64
Tabla 19: Evaluacion de la Oportunidad............. ... seeenennnes 65



HELIX — Cria, procesamiento y comercializacion de caracoles Helix Aspersa

indice de Gréficos

Grafico Pagina
Grafico 1: Importaciones Totales en ton (19952001) .......ceuuvrrurerreemmuereninnieeeeeeeeeeeeeenneennns 15
Grafico 2: Importaciones Totales en ton de Espafia, Grecia, Italia y EEUU (19952001) . 16
Gréfico 3: Valor Presente Neto del Flujo de Caja (USS)......ccoovviirmiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeen 23
Grafico 4: Aportes de Capital REQUETITUOS. ...........eevviiiiieiiiiiiiiiineeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 60
Grafico 5: Discriminacion del Capital REQUEIIUQ.............uuuuuvieeiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeieeeeeeeeeeeennes 61

Grafico 6: PUNto de EQUIIIDIIO ........evviiiiieieiiiiiie e eeenennnes 62



HELIX — Cria, procesamiento y comercializacion de caracoles Helix Aspersa

1 Introduccién

En los dltimos tiempos, un conjunto importante de nuevas, pequefas y medianas
empresas hicieron su aparicion en el mercado mundial con base en el desarrollo de
negocios innovadores y de rapido crecimiento. Todas ellas surgieron a partir de una idea
clave, desafiante del status quo, y con mayores o menaes posibilidades de éxito.

Todas estas ideas, identificadas como oportunidades y posteriormente transformadas
en realidades, fueron explotadas gracias a los entrepreneurs. Estas personas, con perfiles
creadores, innovadores y de lideres, eligieron inicar el proceso de creacién de valor que
permitiera llevar esa idea a la realidad asumiendo los riesgos inherentes del proceso.

No podemos dejar de mencionar que el proceso no es facil de recorrer, lo que agrega
aun mas valor a aquellos que deciden seguirlo Ademas, es importante destacar que
generalmente los entrepreneurs no tienen una situacién econémica que les permita hacer
frente al proyecto por si mismos, por lo cual deben recurrir al apoyo de ayuda financiera
externa para la ejecucién del negocio.

Esta ayuda financiera, puede provenir de fuentes cercanas, como pueden ser
familiares y amigos, o fuentes externas como Angel Investors, Venture Capital, Bancos, y
Companias de Seguros, dependiendo de la etapa de desarrollo de un proyecto. Estas
fuentes presentan diferencias entre si, participando a su vez en diferentes etapas del
emprendimiento'. Esto implica que es aqui en donde el entrepreneur debe demostrar
realmente su capacidad, ya que solo son financiados del 3 al 7% de los proyectos que son
presentados a firmas de Venture Capitals. En este proceso, la herramienta de ayuda méas
apropiada y eficiente para el entrepreneur es el Plan de Negocios oBusiness Plan.

Un Plan de Negocios es la herramienta del entrepreneur para conseguir “smart
money”’, es decir, fondos, asesoramiento, experiencia y una red de contactos, y
permitiendo convencer a un inversor para que dé su soporte. Este soporte no sdo se
refiere al financiero, sino también a cualquier otro aspecto que no pueda ser cubierto por
el entrepreneur, ya que los inversores pueden, y muchas veces serd una condicién que
impondran, aportar capacidad de gestién o asesores en aquellas areas donde el Plan de
Negocios indigue alguna debilidad. A través del mismo el inversor puede detectar que se

ha identificado una oportunidad con potencial de crecimiento, que se tiene el talento y la

! Gerardo Dario Pereira, “Financiamiento y Obtencidén de Fondos, el Gran Desafio del Entrepreneur”,Tesina de Universidad
del CEMA, Octubre 2001
2 Jeffry A. Timmons, ‘A Business Plan Is More Than A Financing Device’, HBR. MarzeAbril 1980.
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capacidad de gestién para explotar esa oportunidad y que el programa desarrollado a
seguir es el correcto.

La cuidadosa preparacion de un Plan de Negocios es una oportunidad Unicaque
llevard a analizar todos los aspectos del nuevo negocio. Se pueden analizar las
consecuencias de diferentes estrategias y tacticas, asi como determinar los recursos
humanos y financieros necesarios, todo sin ningn riesgo ni costo.

A su vez, el Plan de Negocios es para el inversor la herramienta de evaluacion mas
importante. Si el plan pasa la primera etapa de evaluacion, el inversor puede solicitar al
emprendedor que haga una exposicion oral de su negocio, describiendo las
caracteristicas principales. Si el inversor continda interesado, el plan se estudiard mas
detalladamente y el inversor analizaré las oportunidades y potenciales problemas, con el
fin de generar los planes de accidn correspondientes.

En el presente proyecto aplicamos la herramienta del Plan de Negocios para
desarrollar una empresa local dedicada a la cria, procesamiento y comercializacion de
caracoles de tiema orientada al mercado externo, confirmando a partir de ésta la
existencia de una oportunidad factible de ser explotada.

Esta actividad en nuestro pais presenta un panorama de oferta muy atomizada, con
un elevado nimero de pequefios productores diseminados en gran parte del territorio.
Dada esta situacion, el objetivo es llevar a cabo la implementacion de un establecimiento
productor que opere con volimenes muy superiores a los que se manejan actualmente en
el pais, siendo Europa y EEUU los principales mercados a abastecer.

La viabilidad de este negocio est4 basada en la alta demanda internacional existente,
la cual se encuentra insatisfecha, los precios en dolares que se manejan para este
producto frente a los costos locales en pesos, los beneficios de disponibilidad de espacio
y buen clima que caracterizan a nuestra region, y el hecho que nuestro pais cuente con la
posibilidad de produccién en contraestacion con el continente europeo.

El criadero es la estructura imprescindible para el desarrollo y crecimiento de esta
actividad econémica. Ademas, es de fundamental importancia mejorar la eficiencia de las
condiciones reproductivas y de las exportaciones —mediante la utilizacion de alimentos
balanceados, técnicas innovadoras y buenas préacticas de manejoe para no discontinuar el
flujo de oferta. Obtener excelentes estandares de calidad y mayores volumenes de

produccion permitird aesta prometedora industria satisfacer el exigente mercado europeo.
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A través de este trabajo se podra observar la descripcion en detalle de las
caracteristicas de estos mercados, asi como de las actividades y recursos que se

consideran necesarios para llear adelante la oportunidad mencionada.

2 Lalndustria, la Compafiiay el Producto

2.1 Presentacion y Antecedentes del Producto

En los ultimos afios ha comenzado a despertar creciente interés la producciéon de
caracoles terrestres. Hasta hace poco tiempo, la actvidad se limitaba Unicamente a la
recoleccion para consumo propio o venta en los mercados, pero en los afios 60 comienza
la cria de caracoles en criaderos, fundamentalmente estimulada por:

o El creciente consumo mundial.

o El agotamiento de los caracoles silvestres por la recoleccion indiscriminada,

especialmente donde no hay legislacion de proteccion del molusco.

o La contaminacion de los suelos por agroquimicos.

El caracol ha tenido desde siempre una considerable importancia para el hombre,
siendo muy apreciado por su sabor. Los romanos los consumian y extendieron su
consumo a los pueblos conquistados por ellos. Francia comienza a desarrollar la
helicicultura a finales del siglo XVIl y se convierte en el mayor consumidor mundial.

La carne del caracol, como se puede ver en la Tabla 1, es muy nutritiva, sana y
digerible por su alto contenido en proteinas y bajo contenido en lipidos. Desde el punto de
vista dietético, notamos que el caracol es un alimento que contribuye a reducir los niveles

altos de colesterol ytriglicéridos.

Tabla 1: Propiedades Alimenticias

Alimento Agua (%) Proteina (%) Grasas (%) Calorias (%)
Carne Vacuna 62,8 18,8 154 214
Pollo 68,7 19,1 11,0 175
Huevo 73,9 13,0 11,1 156
Pescado 81,5 15,9 2,6 82
Caracol 84,9 13,4 1,7 67

Fuente: http://www.cedeha.com/gastronomia.htm (28/07/03).

El caracol de tierra, es un molusco invertebrado de cuerpo blando protegido por un

caparazon. Por su reproduccion, se lo define como “hermafrodita insuficiente” debido a
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gue posee ambos sexos pero se deben aparear. De cada pareja fecundada se obtiene un

doble desove. El apareamiento y el desove se producen habitualmente de dos y cuatro

veces por afio, siendo la cantidad de huevos y sus tamafios dependientes de la especie y

a las condiciones ambientales.

Bésicamente los caracoles terrestres pertenecen a dos géneros:

(0]

Helix: Se estima que existen en el mundo més de 4.000 especies y se conocen
unas 400 diseminadas por Europa y agunas en parte de Asia, América y Africa.
Achatina: La especie mas conocida es la “Achatina fulica”. Esta especie es

originaria de Africa oriental y ecuatorial, y en algunos paises esta declarada plaga.

El total de las especies de caracoles terrestres quese pueden considerar comestibles

son aproximadamente veinte, de las cuales las siguientes son las mas difundidas:

O O O O o o o o

Helix Aspersa

Helix Lactea u Otala Lactea
Helix Pomatia

Helix Lucorum

Helix Aperta

Helix Cincta

Helix Eobonia Vermiculata

Achatina Fulica

Las especies mas importantes en cuanto a produccion a nivel mundial son Helix

Aspersa, Helix Pomatia y Otala Lactea y si bien ultimamente también ha adquirido

importancia el género Achatina, esta variedad no gusta a los consumidores europeos por

su tamanio y sabor.

De acuerdo a su tamafio se los clasifica en:

(0]

(0]

(0]

Normalis: 28 a 39 mm de didmetro y peso de 6 a 14 gr; se pueden encontrar tres
subclases: pequeiio (6 a 8 gr), mediano (8 a 10 gr) y grande (10 a 11 gr).
Minor: menos de 26 mm y peso inferior a 6 gr.

Majors: 39 a 43 mm de diametro y peso de 14 a 20 gr.

El Helix Aspersa, o Petit Gris, es la especie que ha alcanzado mayor popularidad en

toda Europa y especialmente en los paises mediterrdneos. También se encuentra en los

paises de Magreb (Marruecos, Argelia, Tunez, Libia y Mauritania), Israel, Siria, Egipto,

parte de Turquia, Chile y Argentina.

Es una especie muy versétil en cuanto a su capacidad de adaptacion a diferentes

ambientes y es la Unica que se adapta con verdadero éxito a la cria en recintos cerraas.
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Los espafioles e italianos los introdujeron a mediados del siglo XIX en Sudafrica,
Nueva Zelanda y Argentina. Es de talla mediana, mide normalmente de 30 a 45 mm de
didmetro en la adultez. Llega a tener de 2 a 4 desdes por afio y con posturas de
alrededor de 100 huevos.

El Petit Gris de interés comercial es un animal que al estado adulto tiene un peso de
entre 10 y 12 gramos, asi es que cada Helix Aspersa reproduce promedio por afio dos
kilos de caracoles. El color es variable y depende de la zona de cfa, generalmente es con
fondo gris o amarillento granulado con franjas marrones oscuras.

Su periodo de vida util va desde los 7 meses a los 5 afios y es la especie mas
utilizada en los criaderos de Francia, Esparia, Italia y Grecia.

Los caracoles llegan oy a los consumidores en diferentes formas:

o En rotiserias y supermercados preparados de distintas maneras y presentados en
canastas de papel aluminio listo para poner al horno.

Comercializados en bolsas de malla transparente vivos o congelados.
En conserva, vendidos en rotiserias y supermercados.

Vendidos en mercados al peso, operculados (sellada naturalmente su boca).

O O O o

También son servidos en restaurantes, donde el caracol es acompafiado con
pastas, leche, salsas y otros ingredientes.

Mientras que en el comercio internacional, se requieren habitualmente las siguientes
presentaciones:

o Congelados, en bolsas plasticas de 5 kg enviados por carga aérea.

o Congelados, en bolsas plasticas de 5 kg colocadas de a dos en cajas de carton de

0,40 x 0,60 x 0,30 m en contenedores refrigerados a—20 °C, enviados por barco.

o Vivos refrigerados, en bolsas plasticas de 5 kg colocadas de a dos en las mismas
cajas de cartdon para congelados en contenedores mantenidos entre 6 y 8°C,
enviados por barco.

o0 Precocidos, enviados de la misma forma que los congelados por barco.

2.2 Presentacion y Antecedentes de la Industria
2.2.1 A Nivel Nacional

En nuestro pais la helicicultura se halla en estado embrionario a pesar de que en los

ultimos afios esta actividad ha despertado un gran interés, fruto dela promocién de la

misma como posible fuente de ingresos para pequefios productores. Esta situacion ha
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hecho que comenzaran a desarrollarse una gran cantidad de micreemprendimientos en
este rubro.

En base a investigaciones propias, validadas por un documento del Instituto
Interamericano de Cooperacion para la Agricultura (Estudio 1.EG.33.7ZIICA-Argentina)®,
se trata de emprendimientos muy reducidos iniciados por personas que no han realizado
una evaluaciéon profunda del proyecto en que se han lanzado, con poca informacion
respecto de la tecnologia requerida y con escaso conocimiento de los aspectos bioldgicos
de la crianza de caracoles.

El dictado de cursos parece haberse transformado en una actividad lucrativa y abunda
su oferta, al menos en algunos casos que nos han referido durante las visitas a
establecimientos de cria locales, el contenido de los mismos resulta mas informativo que
de aplicacion préctica para iniciarse en la actividad.

Los caracoles que hoy se comercializan tanto en el escaso mercadomterno, como los
destinados a la exportacion, provienen mayoritariamente de la recoleccion silvestre, lo que
paralelamente est4 generando la depredacion de la especie y la consecuente escasez de
ejemplares.

Por lo expuesto, podemos decir que en general b actividad se encuentra en etapa
experimental. Hay una buena cantidad de pequefios productores diseminados en todo el
pais, algunos de los cuales estdn comenzando a unirse en cooperativas, pero sin lugar a
dudas la actividad no se encuentra suficientementecoordinada como para iniciar negocios
que permitan garantizar la provision con la calidad y continuidad en el tiempd que
requieren los importadores europeos.

A marzo de 2003 sélo habia 13 de estos criaderos inscriptos en el Registro Nacional
de Helicicutores del SENASA, los cuales son los unicos habilitados para producir
caracoles comercialmente y solo 3 frigorificos habilitados para exportar. Los  frigorificos
se encuentran en Mar del Plata, Quequén y Saladillo y hoy toda la produccién exportable
debe pasar indefectiblemente por alguno de ellos.

La Argentina se encuentra en el listado de paises habilitados para exportar a

cualquiera de los paises miembros de la UE, aunque los distintos estados se reservan el

3 L. Garcia (lICA); Caracoles de tierra (Doc. A-12); Estudio 1.EG.33.7, Componente A; Préstamo BID925/0C-AR. Prell.
Coordinado por la Oficina de la CEPAL-ONU en Bs. As., a solicitud de la Secretaria de Politica Econ6mica, Ministerio de

economia de la Nacion.

4 . .
Estudio de la Dra. Rosa Bacardit en www.zoetecnocampo.com

http://www.zoetecnocampo.com/ Documentos/helix/helix_criterios.htm(05/08/03)
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derecho de fijar las normas que permiten el hgreso al pais. Dado que la demanda interna
de estos paises no estd satisfecha con la produccion interna, y existen limitantes muy
importantes para el aumento de su capacidad productiva, como explicamos mas adelante,
no existen cuotas ni cupos para el ingeso del producto y teniendo en cuenta las
perspectivas de crecimiento del consumo es poco probable que existan en el futuro.

Hasta el presente, las exportaciones se han realizado casi exclusivamente a Espaifia,
pero para poder consolidar a la heliciculturaArgentina como una industria de exportacion,
se requerira alcanzar niveles de calidad, cantidad y continuidad que le permitan hacerla

viable a los requerimientos de los mercados internacionales.

2.2.2 A Nivel Internacional

Varios paises europeos son productoes de caracoles terrestres. En Francia, se ha
desarrollado la actividad de crianza en sistemas cerrados con instalaciones que cuentan
con regulaciéon de humedad y temperatura, y también en ambientes sin climatizacion. Han
desarrollado la tecnologia para lacrianza en forma intensiva, pero el sistema emplea una
cantidad significativa de mano de obra para su atencion y limpieza. Su gran ventaja es el
breve tiempo que requieren los caracoles para estar listos para la venta. Francia es el
mayor centro de empresas dedicadas a la transformacion de caracoles.

Espafia, Italia y Grecia son también productores de caracoles, pero ninguno de los
cuatro paises mencionados llega a autoabastecerse e importan grandes cantidades
provenientes, fundamentalmente, de Marruecos, Argelia, Tunez, Portugal, Turquia,
Hungria, Croacia, Bulgaria, Albania, y Macedonia, en donde se obtienen de la recoleccion
silvestre. En los Anexos 1 a 6 se pueden observar los volimenes de importacion y

exportacion en délares y toneladas de estos paises.

2.3 Presentacion y Antecedentes de la Compafiiay su Concepto

Analizando la situacion de la helicicultura a nivel nacional y el potencial de los
mercados internacionales, vemos una oportunidad en la posibilidad de desarrollar un
emprendimiento destinado a la produccidon y elaboracion de caracoles a gran escala,
creando una empresa que con un gerenciamiento profesionalizado, retina la tecnologia y
la inversion necesaria para lograr un volumen de produccion importante a nivel

internacional, capitalizando las vengjas en rentabilidad de una produccién en gran escala

Péagina 7 de 68



HELIX — Cria, procesamiento y comercializacion de caracoles Helix Aspersa

y logrando alcanzar los niveles de calidad necesarios para colocar la produccion en
cualquiera de los mercados internacionales.

El comercio, a nivel internacional, se halla dominado fundamentalmente po el
abastecimiento de caracoles provenientes de la recoleccion silvestre que no reunen los
requisitos de seguridad necesarios para los exigentes consumidores europeos. Sumado a
esto, es esperable una disminucion de la poblacién silvestre, tal como lo ocuido en la
industria pesquera con muchas de las especies que se han desarrollado comercialmente
con amplia aceptacion de los consumidores.

Con un emprendimiento de las caracteristicas del planteado se podra instalar en los
mercados internacionales una “maca de origen” que genere el valor del prestigio
necesario para el desarrollo de productos sofisticados, de mayor valor agregado.

Consideramos que los mayores desafios que se plantean son el desarrollo del know
how tecnoldgico para la escala de produccion deseada y el logro de las alianzas
comerciales que nos permitan insertar la produccion en los mercados internacionales.

Nuestra ventaja competitiva sera la trazabilidad, la calidad de los productos y la
confiabilidad en los volumenes de provision acordalos con nuestros clientes, para lograrlo
nos basaremos en la integracion de la produccién y el procesamiento, en una escala no
existente hasta el momento.

Los productores locales son hoy altamente vulnerables, por su escasez de recursos,
know how, management, su tamafio reducido y la imposibilidad de acceder a los
mercados, si no es a través de los tres frigorificos habilitados, de los que son
absolutamente dependientes.

Por otra parte, los frigorificos carecen del abastecimiento necesario para desarrollar
negocios que se puedan consolidar como una oferta interesante para los potenciales
clientes en el exterior, tanto desde el punto de vista del suministro como de la calidad de
los caracoles ofrecidos.

A nivel internacional, el gran volumen proviene de Maruecos, Argelia, Tunez,
Portugal, Turquia, Hungria, Croacia, Bulgaria, Albania, y Macedonia, donde se los obtiene
por recoleccion, y por tanto, no se puede asegurar su provision futura como tampoco
aspectos tan importantes como la calidad o la posibilidadde que los mismos hayan
estado expuestos a la contaminacion por agroquimicos. Asi pues, la oportunidad esta

planteada y el andlisis de la misma lo desarrollaremos en las paginas siguientes.

® Trazabilidad es registrar todos los elementos referidos a la historia del animal, desde el nacimiento hasta la géndola, es

decir hasta el final de la cadena de comercializacion.
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3 Estrategia
3.1 Estrategia de Entrada

La estrategia de entrada en los mercados objetivo consistird en la provisiébn de un
producto que cumpla con los mismos estandares de calidad que tiene el producto
elaborado en ltalia, Espafia o Grecia y al mismo tiempo garantizar la provision de
importantes volimenes con contratos a largo plazo. La seriedad y el compromiso que
asumiremos en el cumplimiento de estas premisas nos permitiran la construccion de una
imagen de seriedad y calidad que entendemos indispensable para penetrar en el mercado
con un valor agregado que nos haga ver como una propuesta atractiva, pese al mayor
precio que los importadores deberdn pagar nuestro producto.

La oferta de un producto de alta calidad, con trazabilidad, y volumen garantizado,
tiene una oportunidad en la medida que esto sea percibido por los potenciles clientes,
mas adelante en el “Plan de Marketing” desarrollamos cual es el valor monetario que el
cliente obtiene con un producto de estas caracteristicas.

La Argentina en general no ha podido desarrollar un perfil exportador favorable y la
heliciculura Argentina no ha sido una excepcién, generando muy pobres resultados
practicos a pesar de la enorme efervescencia que se ha visto en los ultimos afios.

Esta es una situacion que es percibida desde el exterior, como lo demuestra el
articulo aparecido en la revista de la Asociacién Nacional de Helicicultores de lItalia
(Elicicoltura, pag. 4, N°58. Jul 2002) reflejado en el editorial del portal Helix del Su
donde se muestra el dafio que se esta haciendo a la imagen de la helicicultura Argentina
por la falta de seriedad que ha mostrado gran parte de la actividad local hasta el presente.
Esta estrategia de construccion de imagen serd el pilar fundamental de nuestra compafiia,
y la clave esta en asumir compromisos desde el primer contacto informativo, comunicado
el proyecto a los potenciales clientes y comprometiendo fechas precisas para los
siguientes contactos:

o El envio de muestras.

0 La obtencion de retroalimentacion sobre la calidad de las muestras.

o La confirmacion del avance del emprendimiento y la fecha dedisponibilidad para la

venta.

® La “Fiebre del caracol en la Argentina, una toma de posicion sobre los problemas generados por la immvisacion en la
helicicultura Argentina”
http://www.helixdelsur.com.ar/web/ (1408-03)
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o El envio de cotizaciones formales.

Asi, serd fundamental, para la construccion de imagen, la precisa planificaciéon de las
operaciones, ya que nuestro foco principal serd el cumplimiento de los compromisos
asumidos, tanto en plazos, como en calidad. En términos practicos, esto generara la
posibilidad de posicionar nuestro producto como de “alta calidad” y nos permitir4 gozar de

los beneficios del plus de precio que el mercado estaré dispuesto a pagar por ello.

3.2 Estrategia de Crecimiento

La misma no estard orientada al aumento en el volumen de produccion de caracoles,
sino al lanzamiento de productos de mayor valor agregado sustentados en la imagen de
seriedad de la compafiia y calidad de los productos, que se generé durante laetapa de
inicial del negocio. Movernos hacia productos con margenes de rentabilidad mas
importantes es viable desde la perspectiva del posicionamiento inicial.

Pensamos fundamentalmente en productos elaborados en base a caracoles para ser

comercializados envasados y listos para la venta a los consumidores finales.

3.3 Acuerdos (alianzas) necesarias para el Start-Up

Para sustentar la estrategia de construccion de imagen es fundamental concretar la
operacion industrial en forma exitosa, no sélo en cuanto a vdumen y calidad, sino también
en cuanto a plazos.

Teniendo en cuenta este aspecto, consideramos que hacer un acuerdo para provision
de tecnologia y soporte técnico con el INTA forma parte fundamental de las acciones
necesarias para asegurar el éxito del enprendimiento y para mostrar en el exterior que se
cuenta con el apoyo de una institucion prestigiosa que ha logrado aciertos, reconocidos
internacionalmente, en otros campos de la actividad agropecuaria.

Actualmente el INTA esta trabajando en el tema y b posibilidad de participar en un
establecimiento como el que estamos proyectando le daria la posibilidad de consolidar su
posicion dentro de esta actividad.
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3.4 Acuerdos (alianzas) necesarias para el Crecimiento

Como hemos citado, nuestra estrategia de crecimiento apuntara a productos de
mayor valor agregado, para los cuales no necesariamente los canales comerciales
desarrollados en la etapa inicial de la compafiia, en la que exportaremos caracoles vivos 0
congelados, seran los més adecuados o ventajosos.

Consideramos que el movimiento hacia productos mas sofisticados debera ir
acompafiado con alianzas con elaboradores de productos complementarios (como los
guesos, encurtidos, conservas o cualquier otro producto que se encuadre dentro de la
categoria de Delicatessen), de manera de completar o complementar lineas de productos,

acceder mas facilmente a los canales de distribucion y compartir costos fijos.

3.5 Alianzas Estratégicas

Consideramos que un aspecto a evaluar es la posibilidad de una alianza con algua
empresa representante en Europa y USA que tenga un perfil alineado con el que
pretendemos dar a nuestra compafiia y que nos permita acelerar nuestras etapas de
desarrollo por su prestigio y los contactos comerciales que pueda tener en nuestros
mercados objetivo.

También seria viable, durante la etapa de crecimiento, establecer una alianza
estratégica con uno o mas productores de Delicatessens, para abrir una oficina de ventas
en el exterior, y de esta manera generar una red de contactos propia, distribuircostos fijos
y generar una puerta de ingreso para nuevos productos, basados en la imagen de

seriedad y calidad creada inicialmente.

3.6 Barreras de Entrada

Las barreras de entrada que identificamos para el negocio que nos proponemos son
las siguientes:
0 Superar la imagen de poca confiabilidad de la helicicultura argentina.
o0 Requerimiento de conocimiento especifico de la produccion del caracol y su
desarrollo.
o La alta inversion inicial en el sistema de produccion y el frigorifico.

o Lograr la economia de escalaadecuada para tener una rentabilidad interesante.
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3.7 Competidores Existentes y Potenciales

Localmente, por las razones expuestas anteriormente no consideramos que existan
hoy competidores ya que los 3 frigorificos habilitados por el SENASA (los Unicos
autorizados a exportar) no estan desarrollando la produccién y solo se limitan a tratar de
colocar producto en el exterior proveniente de la recoleccion silvestre. No poseen el know
how productivo y dependen de otros para el aprovisionamiento. Simultdneamente, los
emprendimientos productivos locales no pueden procesar, no tienen volumenes
significativos y dependen enteramente de los frigorificos para acceder a los mercados.
Internacionalmente, los productores estan divididos en 4 categorias principales:

0 Los grandes productores: Francia, Espafia, Italia y Grecia que consumen toda su

produccion y no tienen excedentes exportables.

0 Los paises asiaticos: producen una variedad de caracol distinta al Helix Aspersa al
gue estamos apuntando, y los mismos carecen de valor para el consumidor
occidental.

0 Marruecos: comercializa caracoles de recoleccion silvestre y por tanto carece de
las caracteristicas de calidad, trazabilidad, y seguridad en la entrega, pero con la
ventaja de un muy bajo precio.

0 Resto de los paises exportadores: al igual que Marruecos comercializan caracoles
de recoleccion silvestre, pero su precio no genera una ventaja competitiva. La
mayor ventaja de los mismos es la baja incidencia del flete en el costo del
producto.

En el item 4.4 “Competencia y Limites Competitivos” desarrollamos un analisis del
grado de competencia que cada uno de estos productores representan para nuestro
proyecto.

En cuanto a competidores potenciales, pensamos que otros paises latinoamericanos
como Ecuador, Perl, Brasil, Uruguay y Chile, al igual que Marruecos y otros paises
Africanos en menor medida, podrian estar en condiciones de iniciar actividades similares,
ya que también cuentan con buenas extensiones de tierra y costos de mano de obra
similares o mejores que los de Argentina,aunque algunos de estos paises pueden tener
desventajas climéticas o escasez de agua potable, elemento vital para esta actividad.

Debido al crecimiento del mercado y a que existe demanda insatisfecha, tema al que
nos referiremos con mayor extension mas acelante, vemos una ventana de oportunidad

gue nos permitirh generar market share en base a nuestra estrategia de seriedad y
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calidad, antes de tener que enfrentar acciones defensivas por parte de competidores
actuales o potenciales. Y cuando estas acciones éngan lugar, frente a una futura
saturacion del mercado, estaremos solidamente constituidos y orientdndonos hacia otro

mercado, basandonos en la imagen generada dentro del mercado.

4 Investigacion y Anélisis de Mercado
4.1 Metodologia y Objetivos

Con el objetivo de obtener una clara vision de cuales son las caracteristicas
relevantes de la industria y del mercado en que esta se encuentra inmersa, hemos
utilizado diversos métodos de investigacion. Las fuentes empleadas pueden dividirse
fundamentalmente en primarias y secundarias.

La investigacion primaria fue realizada mediante entrevistas telefénicas a
importadores europeos, principalmente de Espafia e ltalia, visitas a establecimientos
productores en nuestro pais, contactos por mail a otros productores e impotadores y
entrevistas personales con personal perteneciente a instituciones oficiales. Entre estas
cabe mencionar la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Pesca y Alimentos, el SENASA
(Servicio Nacional de Sanidad y Calidad Agroalimentaria), el INTA (Insituto Nacional de
Tecnologia Agropecuaria) y el INTI (Instituto Nacional de Tecnologia Industrial).

Para la investigacién secundaria utilizamos documentos de trabajo emitidos por
organismos de reconocido prestigio, como el Instituto Interamericano de Coopracion
para la Agricultura, la CEPAL (Comisién Econdmica Para América Latina y el Caribe), y el
Consejo Federal de Inversiones. También empleamos Perfiles de Mercados producidos
por la Fundacion Exportar, y recopilamos informacion complementaria en diverss sitios
de Internet de nuestro pais y del exterior, especialmente de Espafia, Francia e lItalia,

especializados en algunas de las facetas de la actividad.
4.2 Tamaiio del Mercado y su Tendencia

Con la unica excepcion de Inglaterra, todos los paises de la Undn Europea son
consumidores de caracol en mayor o menor cantidad. A la cabeza se sitla Francia,

seguido por lItalia, Espafa, y Grecia. En América EEUU y Canad4, también son

importantes consumidores de este alimento, mientras que Japon estd comenzando a
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importar caracoles para consumo humano y aunque todavia no tiene un volumen
importante, diversas fuentes estiman, aunque no mencionan datos que lo sustenten, que
este mercado puede tornarse muy importante en el corto o mediano plazo.

En contrapartida, el mercado Argentino es muy reducido, y no existen datos
fehacientes que nos permitan estimar su volumen, sin embargo de acuerdo a un articulo
periodistico publicado por el diario La Nacion en noviembre de 2001, mencionado en
www.redagraria.com’, es de alrededor de 400 kg/afio.

De acuerdo a datos del Instituto Nacional de Helicicultura de Italif que se reproducen
en el documento del Instituto Interamericano de Cooperacién para la Agricultura (Estudio
1.EG.33.7-lICA-Argentina), se indica que en los ultimos tresafios se han comercializado
en todos los mercados mundiales un total de aproximadamente 300.000 toneladas/afio y
gue la demanda se encuentra insatisfecha.

Este consumo, comparado con los inicios de la década del noventa, resulta entre un
10 y un 15% menor. Sin embargo diversas fuentes de informacion mencionan estudios
qgue indican que en los proximos 20 afios la demanda mundial se quintuplicaria. No
obstante, al no mencionarse fuentes o estudios que respalden esta afirmacion, debemos
ser cautos en cuanto a estas estimaciones.

En los Anexos 1 a 6 se pueden observar los datos de las importaciones y
exportaciones de los mercados mas relevantes para nuestro analisis. Los mismos fueron
obtenidos del Estudio 1.EG.33.7-ICA-Argentina. A partir de éstos, obtenemos que el
volumen total de las importaciones de caracol terrestre supero las 24.200 toneddas en el
ultimo afio relevado.

El grafico 1 muestra el volumen total de toneladas importadas en el periodo 1995
2001. A partir de estos datos estimamos el crecimiento de este mercado, 1.035 ton/afio’.
Mucho mé&s modesto que el crecimiento mencionado méas arriba, que implicaria un

incremento de 4.850 ton/afio’.

" http://www.redagraria.com/ganaderia/Caracoles/8 mercado.html(25/07/03).

8 http://www.lumache-elici.com/(25/07/03).
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Grafico 1: Importaciones Totales en ton (1995-2001)
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Fuente: Elaboracion propia enbase a datos del Estudio 1.EG.33.7-IICA-Argentina.

Lo que nos permite inferir este resultado son dos escenarios posibles para el futuro de
este mercado, el optimista, en el cual la demanda se quintuplicaria en 20 afios o, lo que
es lo mismo, la demanda creceria a un ritmo de 4.850 ton/afic’. Y el pesimista, en el cual
el crecimiento de la demanda es de 1.035 ton/afid. Entre estas dos estimaciones,
seguramente se encontrara el escenario mas probable con un crecimiento intermedio

entre estos dos limites extremos.

4.3 Analisis de Clientes y su Potencialidad

De acuerdo a los perfiles de mercado que desarroll6 la Fundacion ExportAr (Perfiles
de Mercados n° 5379, 8562, 4855, 8862 y 3414, presentados en los Anexos 7 a 11), los
paises con mejor recepcion para los caacoles Helix Aspersa son Espafia, Italia, Grecia y
EE.UU.

Francia, pese a ser el mayor consumidor mundial de caracoles, no representa un
buen mercado para Argentina ya que solo el 5 6 6% de su consumo esté representado
por la variedad Helix Aspersa. Esta mayoritariamente se utiliza para la produccion de
pulpa o de paté de caracol, lo que en general, requiere un producto de bajo precio. Debido
a la incidencia que el flete tiene sobre el costo del producto argentino, este no resulta
competitivo para el importador franceés.

Por lo enunciado, elegimos concentrarnos en los mercados de Espafia, ltalia, Grecia y
EEUU También excluimos el mercado local por ser muy pequefio en volumen, aunque no
descartamos, en el futuro, alguna accién de marketing que nos permita desarrollarlo, pero

a efectos de este trabajo, no lo tendremos en cuenta.
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Analizando nuevamente los datos de los Anexos 1 a 6, obtenemos que el volumen de
las importaciones de caracol terrestre a Espafia, Italia, Grecia y EEUU superd las 13.000
toneladas en el dltimo afio relevado. En el grafico 2 se muestra el volumen total de
toneladas importadas a este grupo de paises en el periodo 19952001.

A partir de estos datos estimamos el crecimiento de este mercado, 450 ton/afié,
menor al crecimiento de 2.650 ton/dio® que corresponderia a la estimacion de que el

mercado se quintuplicaria en los proximos 20 afios.

Grafico 2: Importaciones Totales en ton de Espafia, Grecia, Italia y EEUU (1995-2001)
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos del Estudio 1.EG.33.7-IICA-Argentina.

4.4 Competencia y Limites Competitivos

Una caracteristica importante de este mercado es que su demanda se encuentra
insatisfecha. Si bien no hemos tenido acceso a estudios que indiquen cual es el nivel de
esta insatisfaccion, contactos telefénicos con importadores de Espafia nos indicaron que
la mayor limitante para el crecimiento de la industria se encuentra en la capacidad de
produccion de este producto, por lo que si se les puede garantizar calidad y continudad
en la entrega estarian dispuestos a firmar acuerdos comerciales para la compra de
caracoles a largo plazo.

En la actualidad, los mercados de Espania, ltalia, y Grecia se proveen de dos fuentes,
la produccion interna y la importacion. Mientras que EEUUSsO6lo se provee mediante la
importacion ya que carece de produccion propia. Los principales proveedores de estos
mercados son Marruecos, Argelia, Tanez, Portugal, Turquia, Hungria, Croacia, Bulgaria,

Albania, y Macedonia.
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En nuestro andlisis identificamos dos géneros de competidores con caracteristicas
bien definidas, los productores internos de cada pais y los productores de los paises que
actualmente proveen a estos mercados.

Los productores internos, son establecimientos profesionalizados que producenun
caracol de alta calidad. Si bien, toda la produccion de los mismos se consume dentro del
pais en donde esté radicado el establecimiento, el crecimiento de estos se ve limitado por
el impacto que el costo de la tierra y de la mano de obra tienen sobre elprecio final de
este producto. Los importadores argumentaron que este problema es el que ha hecho que
en los ultimos afos se incentive la produccion en el extranjero como una alternativa para
cubrir el aumento en la demanda sin producir una escalada en elcosto del producto. Por
este motivo es que no consideramos a estos productores como competencia, ya que no
es esperable que sean capaces de aumentar sus niveles de produccién de manera
sensible.

Por otro lado, los productores de los paises que proveen aestos mercados, nuestros
verdaderos competidores, tienen la caracteristica distintiva que su produccion se obtiene
mayoritariamente por recoleccion silvestre.

Esta situacion trae aparejada algunas debilidades sobre las que pretendemos trabajar
para diferenciar a nuestro producto, en el Plan de Marketing detallamos la manera en que
nos diferenciaremos y como vamos a usufructuarde estas debilidades.

Las mismas se refieren a la falta de trazabilidad del producto, la imposibilidad de
firmar contratos a largo plazo, ya que no pueden garantizar la provision de volimenes
constantes en el tiempo, el desconocimiento de las condiciones sanitarias del lugar donde
se produjo el crecimiento del caracol, la necesidad de realizar acuerdos de corto plazo (no
pueden garantizar continuidad en el tiempo) con muchos proveedores (no tienen
economia de escala) para llegar a obtener el volumen requerido por los importadores para
proveer a sus mercados.

En contrapartida, las ventajas que estos productores tienen, se refieren albajo costo
de flete necesario para trasladar el producto hasta los paises consumidores y en el caso
de Marruecos el bajo costo con el que se comercializa el producto. Este precio resulta ser
en promedio 1/3 del precio del resto de los paises exportadores @ caracol.

Nuestro producto a diferencia de la oferta actual, serd obtenido a partir de criaderos
con alimentacién y condiciones controladas, lo que dara trazabilidad y calidad constante
en el tiempo, y nos permitir4 realizar compromisos de importantes véimenes a largo

plazo.
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Obviamente, dada la estructura que planeamos manejar, no competiremos sobre la
base del precio, ya que la produccion en criadero necesariamente serd mas costosa que
la recoleccion silvestre y no seria econ6micamente sustentable.

Las ventajas que ofreceremos a los importadores, para que estén dispuestos a pagar
un plus por nuestro producto son, calidad, trazabilidad, constancia en la entrega y altos
voliumenes de entrega.

Estas ventajas, segun inferimos a partir del analisis del Estdio 1.EG.33.7-lICA-
Argentina y principalmente de las comunicaciones que hemos mantenido con algunos
importadores, son facilmente valuables ya que les permite evitar la variabilidad en la
calidad del producto que hoy compran, que viene dada por dos motivos, el primero por
tener muchos pequefios proveedores y el segundo es por ser estos provenentes de
recoleccion silvestre.

Esto genera variaciones en el color de la carne y de la concha del caracol lo que los
obliga a realizar una seleccién de los mismos ants de proceder con el procesado.
También, les permite bajar los costos de sus procesos de compra, ya que al garantizar
altos volumenes y constancia de estos volimenes en el tiempo, podran disminuir el
namero de proveedores (menor costo de colocacion de ordenes de compra) y también
podran realizar contratos a largo plazo, no como actualmente, por una entrega individual,
lo que nuevamente redunda en una disminucién de los costos de colocacion de una orden

de compra.

4.5 Market Share Objetivo y Potencial

De acuerdo a nuestras estimaciones, en dos afios estaremos en condiciones de
alcanzar el maximo volumen de produccion en nuestro establecimiento, es decir 500
ton/afio, si tenemos en cuenta el crecimiento de la demanda en un escenario optimista
(2.650 ton/afio’) a partir de las 13.000 ton/afio que estos paises actualmente estan
importando llegamos a un mercado objetivo de 18.300 ton/afio, por lo que nuestro market
share objetivo seria de 2,7%, si por el contrario consideramos un escenario mas pesimista
como el que estimamos nosotros a partir de la extrapolacion del crecimiento en los Ultimos
afios de 450 ton/afio’, obtenemos una demanda total de 13.900 ton/afio, lo que da un

market share de 3,6%.
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Tabla 2: Estimacién del Market Share Afio 2005 en funcién del Escenario

. Mercado Crecimiento Mercado Ventas 2005 Market
Escenarios Actual (ton/aﬁoz) 2005 (ton/afio) Share
(ton/afio) (ton/afio) 2005
Optimista 13.000 2.650 18.300 500 2, 7%
Pesimista 13.000 450 13.900 500 3,6%

Un punto importante de tener en cuenta es que la demanda esté insatisfecha, por lo
gue es probable que ninguno de los productores actuales sienta el impacto de nuestro
ingreso al mercado. Lo que nos da mayor margen de maniobra para afianzar nuestra
relacion con los importadores sin tenerque afrontar acciones defensivas importantes de
otros productores.

Por lo anterior, el market share potencial, estaria dado por nuestra méaxima capacidad
productiva (500 ton/afio) y no por un limite impuesto por las condiciones del mercado.

Nuestra estrategia, a partir de este punto es movernos hacia el procesamiento del
caracol, de manera de obtener un producto de mayor valor agregado. Lo que hace que no
pensemos, a largo plazo, en incrementar el market share dentro del mercado de los
caracoles sin procesa. Y si en cambiar paulatinamente el foco de nuestro negocio hacia

el mercado de las conservas de mayor valor.

4.6 Evaluacion del Mercado en Marcha

Los clientes de nuestro mercado objetivo seran los importadores de Espafia, ltalia,
Grecia y EEUU (en el Anexo 12 se listan los principales importadores de cada uno de
estos paises). El negocio de estos importadores es el procesamiento de los caracoles y
su distribucion a los comercios minoristas bajo la forma de conservas y alimentos listos
para consumir. Es por este motivo que requieren caracol vivo o congelado con minimo
procesamiento.

Ademas, y a efectos de bajar sus costos operativos, ven con agrado la posibilidad de
disminuir el nUmero de proveedores y estabilizar la calidad del producto porque esto les
implica disminuir costos de seleccién y descarte durante su proceso productivo.

También es importante a efectos de poder cumplir con sus clientes la seguridad en la
entrega de los volimenes concertados, es por ello que los mismos se niegan a realizar

compras aisladas cuando el productor no puede garantizarles continuidad y solo lo hacen
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cuando se cae algun proveedor y deben comprar de urgencia cierto volumen para
satisfacer sus compromisos.

Durante las conversaciones telefonicas, todos los importadores coinalieron, en que el
minimo volumen requerido para comenzar las relaciones comerciales es de una tonelada
en embarques semanales. Por lo que el volumen minimo de produccion que es necesario

garantizar para abastecer a un solo importador ronda las 52 ton/afio.

5 La Oportunidad y sus Aspectos Econdémicos

En concordancia con la estrategia de entrada planteada en el item 3.1 y con el
objetivo de venta que nos hemos impuesto sobre la base del andlisis del mercado
desarrollado en el punto precedente, tendremos para iniciar la cria de caracoles un
periodo de pre-operacion, que demandar4d 4 meses, y son los necesarios para la
concrecion de las instalaciones minimas necesarias para pder comenzar la etapa de
cria.

El detalle del plan es el siguiente:

Tabla 3: Plan de Produccién

Mes Etapa Produccién (ton)
la4 Pre-operacion 0
5al4 Crianza 0
15a24 Inicio de la produccion 208
25a 36 Etapa de crecimiento de la produccion 507
37 en adelante Maxima capacidad de produccion 543

De acuerdo a este detalle, todos los gastos incurridos hasta el mes 15, en el que
obtenemos por primera vez caracoles en cantidad y calidad como para ser destinados a la
venta, seran activados como inversion en el momento de realizar el balance pro forma.

Con respecto a los costos considerados para la evaluacion del proyecto, se han

considerado los siguientes:
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Tabla 4: Costos Unitarios del Proyecto

Rubro

Costo considerado

Alimento balanceado

Semillas

Energia eléctrica

Fletes locales

Sueldo Gerentes

Sueldo Supervisor

Sueldo Empleado

Sueldo Coordinador

Sueldo Operarios

Seguro de fletes

Cajas de cartén para embalaje
Bolsas de red PP para embalaje
Asesoria técnica y control de calidad
Honorarios legales y contables
Gastos de oficina

Movilidad y viaticos

Seguros

0,17 US$/kg

0,085 US$/kg

0,041 US$/kWh

71,2 US$/10 ton

De 4.000 a 24.000 US$/afio persona
6.610 US$/afio persona
5.288 US$/afio persona
3.966 US$/afio persona
2.644 US$/afo persona
0,00061 US$/ton

0,51 US$/unidad

0,034 US$/unidad

7.797 US$/afo

7.797 US$/aio

3.593 US$/afo

9.492 US$/afo

0,5% del valor de activos

5.1 Costos Fijos y Variables

A continuacion presentamos los costos que se han considerado para el andlisis a

partir del afio 2005 en adelante. Para el afio 2004 no se efecti6 el andlisis debido a que

en ese afo no se realizaran ventas de producto.

Tabla 5: Costos Fijos y Variables (Afio 2005 en adelante)

Distribucion y

2005

2006 2007 y sgtes.

Asignacion de Costos US$

%I/CT US$ %/ICT US$ %/ICT

Costos Fijos

- Salarios de produccion, de personal
administrativo y de Gerentes

- Energia eléctrica y mantenimiento

- Asesoria técnica y control de calidad

- Honorarios legales y contables

- Gastos de oficina, movilidad y viaticos

- Seguros

143.797

455 200.044 425 215623 44,0

Costos Variables

- Alimento balanceado, semillas y
materiales de empaque

- Fletes a puertoy seguros de fletes

- Honorarios de despachante de aduana

- Gastos de exportacion

172.234

545 270598 57,5 273.603 56,0

Costo Total

316.031

100  470.642 100  489.226 100
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Como se puede observar, la distribucién de los costos fijos y variables es pareja con

una leve preponderancia de los costos variables.

5.2 Margenes Bruto y Operativo

En la tabla a continuacién se presentan los margenes brutos, operativos y netos
referidos a los ingresos por ventas. Los mismos se calcularon considerando un precio de
venta de 3,5 US$/Kg, dejando de lado el afio 2004 ya que en el mismo no se producen
ventas del producto. Mas adelante, en el item 6.2 Pricing se explica detalladamente el por

qué de este precio.

Tabla 6: Resultados por Ventas (Afio 2005 y Posteriores)

2005 2006 2007 y sgtes.
MM US$ % /Vtas. MM US$ % /Vtas. US$ % /Vtas.
Ingreso por Ventas 0,73 - 1,78 - 1,90 -
Ganancia Bruta 0,45 62% 1,43 80% 1,55 81%
Resultado Operativo 0,38 52% 1,34 76% 1,45 76%
Ganancia Neta 0,18 25% 0,70 39% 0,75 39%

Como se puede observar los margenes son realmente importantes, especidmente los
margenes netos, lo que permitird que la Compafiia comience a generar ganancias de

manera temprana, como se describe en el item siguiente.

5.3 Tiempo necesario para Alcanzar el Punto de Equilibrio

De acuerdo a la estructura de costos planteada, sepuede ver que el negocio tiene un
buen balance de costos fijos y variables, asi como un nivel de ventas y precio que
permiten alcanzar una economia saludable. De esta manera, se alcanzard el punto de
equilibrio luego de la venta de la primera cosecha. Asinismo, en el grafico siguiente se

puede ver que el periodo de repago es de 34 meses.
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Grafico 3: Valor Presente Neto

del Flujo de Caja (US$)

$ 500,000

$ 400,000 -

$ 300,000 -

$200,000 Inicio de

Produccién

Punto de
Equilibrio

$ 100,000 -

$0
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$ (400,000)
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5.4 Indicadores de la Oportunidad

A continuacion presentamos una serie

emprendimiento y demuestran su potencialidad.

Tabla 7: Indicadores

de indicadores que caracterizan al

del Proyecto

Punto de equilibrio
ROI

Capital requerido
TIR

VAN

Margen Bruto
Ganancia Neta

14 meses
29%
US$ 383.000
78%
US$ 594.065
79%
36%

Una oportunidad puede considerarse como de alto potencial si posee un punto de

equilibrio menor a 18 meses, si su ROl es may

or a 25%, si la tasa interna de retorno es

mayor a 25%, si su margen bruto es mayor a 40% y su ganancia neta mayor a 10%. En

el presente caso consideramos que resultados presentados son positivos demuestran la

° Timmons, Jeffrey ,” New Venture Creation”, USA, IRWIN/McGrawHill, 1999.
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factibilidad de un emprendimiento de estas caracteristicas, superando las expectativas
gue se tienen en cuenta para la evaluacion de diferentes oportunidades de negocios

Estos indicadores, sumados a las posibilidades que ofrece el mercado, como se
muestra mas adelante en el Plan de Marketing, hacen muy interesante este proyecto, ya
gue no se observan fuerzas competitivas peligrosas, existe una buena oportunidad de
diferenciacién y el mercado se encuentra insatisfecho y en crecimiento. Mas adelante
retomaremos este punto, para desarrollarlo en mayor profundidad, pero aqui queremos
remarcar la importancia de los indicadores mencionados en la tabla 7 para promover el

emprendimiento.

6 Plan de Marketing
6.1 Estrategia Global de Marketing

El objetivo que perseguimos en este item es explicar con mayor profundidad la forma
en que proyectamos poner en practica la estrategia comercial de la compafia y describir
las diferentes variables del marketing mix que utilizaremos para lograrlo.

Como ya enunciamos en la seccion de Investigacion y Andlisis de Mercado, nuestro
mercado objetivo serd el compuesto por los importadores de Espafia, Italia, Grecia y
EEUU. Este mercado tiene un volumen'® de 13.000 ton/afio con un crecimiento estimado
de 2.650 ton/afio en un escenario optimista y un crecimiento de 450 ton/afio en uno
pesimista. La principal ventaja de este mercado es que la demanda se encuentra
insatisfecha y los actuales productores, como exgdicamos en el analisis de la
competencia, tienen limitantes de aumentar su produccion.

Nuestra maxima capacidad productiva sera de aproximadamente 500 ton/afio,
volumen que alcanzaremos durante el segundo afio de operacion, por lo que aun en un
escenario pesimista, toda nuestra produccién podria ser absorbida por el crecimiento de
la demanda sin afectar el volumen vendido por el resto de los productores. Incluso en el
caso de que alguno de ellos, pese a las limitantes, este embarcado en algun proyecto de
expansion habria lugar para la colocacion de su produccion.

Este panorama nos libera de la posibilidad, al menos en el corto plazo, de enfrentar

acciones defensivas de marketing por parte de los actuales productores. Y dado que

1% Este volumen se refiere exclusivamente a la importacion de caracoles Helix Aspersa por parte de estos paises y no tiene

en cuenta la produccion propia de los mismos, por lo tanto no es necesario netear la produccion interna de estos paises.
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nuestra estrategia de crecimiento no incluye la expansion de la capacidad productiva, sino
el giro hacia la elaboracién de un producto de mayor valor agregado, tampoco es probable
gue en el largo plazo existan acciones de este tipo ya que si las estimaciones se cumplen,
el crecimiento del mercado seria capaz de absorber un gran aumento en la capacidad
productiva del sector.

Probablemente, la mayor ventaja que nos ofrece un mercado con estas
caracteristicas de demanda insatisfecha y en crecimiento, es mayor libertad para fijar
precios. En nuestro caso, dado el valor que planeamos ofrecer a nuestros clientes, nos
permitira la colocacion de un precio relativamente alto y aun dejar un excedente para el
cliente que lo induzca a la compra de nuestra produccion. Al igual que con el resto de la
variables de marketing mix que aqui describimos de manera introductoria, en los items
siguientes se puede encontrar un analisis detallado de estas afirmaciones.

Para poder ofrecer valor a nuestros clientes, nos basamos en la creacién de un
producto que reuna las condiciones valoradas por los importadores que ya describimos en
Investigacion y Andlisis de Mercado. Estas ventajas se pueden dividir en dos grupos, las
qgue pertenecen al producto en si mismo y las que pertenecen a la organizacion y su
forma de operar.

Las ventajas del producto, que se generan a partir del proceso productivo elegido y
gue se describe mas adelante en el Plan de Disefio, Desarrollo y Operaciones, son la
calidad estable en el tiempo y la trazabilidad.

Las ventajas de la organizacicn y su forma de operar son la seriedad en el
cumplimiento de los compromisos contraidos, la capacidad de proveer altos volimenes de
producto, y la posibilidad de realizar compromisos a largo plazo manteniendo la calidad y
el volumen comprometidos. Mas adelnte describimos como estas ventajas se traducen
en mayor valor para el cliente.

Por dltimo, y para finalizar la descripcién del marketing mix, nos referimos a la forma
en como haremos contacto con los potenciales clientes. En el Anexo 12 se puede
encontrar un listado de importadores de caracoles para consumo humano.

Dado el alto volumen que requiere cada importador, su constancia en la compra, y la
cantidad relativamente reducida de firmas que se dedican a esta actividad, la forma de
contactarlos que creemos mas conveniente es mediante la venta directa. Si bien mas
adelante explicamos en detalle el porqué de esta decision, esta se funda esencialmente
en el alto margen de utilidades que nos provee cada cliente captado y en el reducido

namero de importadores que requerimos para colocar toda nuestra produccion.
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6.2 Pricing

Para definir el precio de venta de nuestro producto utilizaremos el métodoValue
Added to the Customer en el cual se estima el valor total que percibe el cliente cuando
adquiere un producto y luego el precio se fija de manera tal que el cliente perciba que
recibe un excedente mayor que el que recibiria comprando otro producto competidor.

Para ello fijamos que el producto competidor contra el cual evaluamos al nuestro es el
caracol proveniente de otros paises europeos distintos de los que conforman nuestro
mercado objetivo.

Otro supuesto sobre el que nos basamos para este calculo es el volumen anual de
toneladas que adquiere cada importador, aqui utilizaremos 52 ton/afio, que segun
mencionamos en la seccién de Evaluacién del Mercado en Marcha, es la cantidad minima
gue adquieren anualmente estos importadores.

A partir de los precios medios de importacion que figuran en losAnexos 1 a 6
estimamos el precio promedio del kilogramo de caracol provaiente de los paises
nombrados. Este precio, formado a partir del promedio ponderado por el volumen que
cada pais exportd durante los ultimos cinco afios, es de 3,10 US$/kg CIF.

Los caracoles que provienen de estos paises, como ya dijimos anteriormente son
mayoritariamente de recoleccion silvestre, y por ello el importador se ve obligado a
realizar una selecciéon de los mismos para separarlos de acuerdo a sus caracteristicas
morfoldgicas. En este proceso, segun nos informaron en las comunicaciones telefonica
gue mantuvimos con importadores, tienen una merma de aproximadamente el 10%. Esta
merma implica que de cada 1.000 kg de caracoles importados desde estos paises solo
900 kg son aptos para su uso, o de otra forma de las 52 ton/afio adquiridas sélo 46,8 son
utilizables.

Para realizar esta seleccion se necesita mano de obra, nosotros estimamos que como
minimo se requiere de dos personas con un costo para el importador de 1.200 US$/mes
cada una de ellas, lo que le representa un costo anual de 28.800 US$. Si tmemos en
cuenta, que este costo se debe distribuir entre las 46,8 toneladas Utiles, el aporte de la
mano de obra al costo de la tonelada de caracol util es 615 US$/ton.

El otro costo que nos mencionaron los importadores es el que corresponde al de la
colocacion de la orden de compra. Si bien no nos mencionaron a cuanto asciende este
costo, estimamos que como minimo el costo para este proceso es 100 US$ por orden de

compra colocada, y si tenemos en cuenta que estos proveedores no pueden garantizar
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volumen en el tiempo los importadores deben colocar al menos 12 6rdenes de compra al
afo, lo que les representa un costo de 1.200 US$/afio. Nuevamente, si referenciamos
este costo con las 46,8 ton Utiles/afio, obtenemos que el aporte de este proceso al costo
de la tonelada de caracol es 25,64 US$/ton.

Teniendo en cuenta todas las fuentes de costos que mencionamos podemos obtener
cual es el costo final que el importador afronta cuando adquiere el producto a productores

europeos. Segun se puede ver en la Tabla8, el costo total asciende a 4.085 US$/ton.

Tabla 8: Costo de Caracoles Producidos en Europa

item Costo
Valor CIF destino 3.100 US$/ton
Rendimiento por kg debido a seleccion 90%
Costo mano de obra seleccién 28.800 US$/ano
Costo colocacion 6rden de compra 100 US$/OC
Ordenes de compra anuales 12 OC/afio
Toneladas compradas por afio 52 ton
Toneladas anuales Utiles después de seleccion 46,80 ton
Costo tonelada util 3.444 US$/ton
Costo mano de obra por tonelada util 615,38 US$/ton
Costo 6rdenes de compra anuales 1.200 US$/afio
Costo érdenes de compra por tonelada util 25,64 US$/ton
Costo total tonelada til 4.085 US$/ton

Nuestro producto, a diferencia de los caracoles que provienen de recoleccion
silvestre, no requiere pasar por el proceso de seleccion, ya que por tratarse de un
producto elaborado en criadero bajo condiciones controladas, las caracteristicas
morfologicas son constantes para todo el lote. Esto representa un importante ahorro para
el importador.

En lo que respecta al costo de emisidn de érdenes de compra también se produce un
ahorro para el importador, ya que tienen la posibilidad de realizar acuerdos a largo plazo
debido a que podremos garantizar los volimenes comprometidos. Suponemos que solo
se emitird una Orden de Compra por afio lo que le generara un costo por este rubro de
s6lo US$ 100 anuales.

El mayor costo que el importador va ha tener que pagar en el caso de nuestro
producto se refiere al costo de fletes y seguros necesarios para mover la produccion

desde Argentina hasta su destino final.
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El costo' del flete maritimo en contenedor refrigerado de 20 pies, lo que provee
capacidad para 10 toneladas de producto, es US$ 2.120, mientras que el costo del seguro
se estima como el 1% del valor asegurado. Si declaranos un valor de 4 U$S/kg el costo
correspondiente a seguro para las 10 toneladas de capacidad de un contenedor asciende
a 400 US$/contenedor.

En la Tabla 9 resumimos los costos que tendra un importador para poner nuestro

producto en destino.

Tabla 9: Costos de Compra, Flete y Seguro

ltem Costo
Flete 2.120 US$/contenedor
Seguro 400 US$/contenedor
Capacidad contenedor 10 ton/contenedor
Costo colocacion orden de compra 100 US$/OC
Ordenes de compra anuales 1 OClafio
Costo 6rdenes de compra anuales 100 US$/afio
Costo érdenes de compra por tonelada util 25,64 US$/ton
Costo seguro y flete por tonelada 252 US$/ton

Costo total sin precio de compra tonelada util 277,64 US$/ton

Con estos datos se puede estimar cual seria el precio deventa FOB de nuestro
producto que haria que el importador se sintiera indiferente con respecto al origen del
producto, Tabla 10. Para calcular este precio simplemente le restamos al costo total que
el importador debe abonar por tonelada util de caracol deorigen europeo, US$ 4.085, el
costo de colocar nuestro producto en destino, US$ 278. Este precio resulta ser US$ 3.807
FOB.

Como mencionamos, este precio haria que el importador fuera indiferente al origen
del caracol que importa, pero cualquier precio mferior a US$ 3.807 haria que el importador
prefiera nuestro producto. Para inducir la compra, fijamos el precio FOB en US$ 3.500 por
tonelada, lo que le genera un ahorro de US$ 307, o bien un ahorro cercano a US$ 16.000

anuales si consideramos que compra52 toneladas al afio.

* Comunicacién personal: Prudhomme Jorge— Prudhomme y Cia. Despachantes de Aduana (Septiembre 2003).
Comunicacién personal: Morenza Juan C. — The Value Brand Co. de Argentina, Area de Comercio Exterior (Septiembre
2003).
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Tabla 10: Precio de Venta Caracol "Helix"

item Valor
Costo total tonelada util de caracol origen Europa 4.085 US$/ton
Costo total sin precio de compra tonelada Util origen “Helix” 278 US$/ton
Precio FOB de indiferencia 3.807 US$/ton
Inductor de compra 307 US$/ton
Precio FOB caracol “Helix’ 3.500 US$/ton

6.3 Tacticas de Ventas

Como ya mencionamos en la introduccion de esta seccion, la manera de contactar a
nuestros clientes ser4d mediante la venta directa. Elegimos este método porque los
importadores son conocidos, y existen en un nimero relativamente pequefio, lo que nos
permite ponernos en contacto con ellos a un costo razonable.

De acuerdo a los datos que relevamos sobre el mercado que figuran en Investigacion
y Analisis de Mercado, el volumen minimo que cualquier importador esta dispuesto a
adquirir es 52 ton/afio, y dado que nuestra producciéon méaxima sera de alrededor de 500
ton/afio, el maximo ndmero de clientes que podremos manejar serd de 10 o més
probablemente de menos si alguno decide adquirir mas volumen que la minima del
mercado.

Estas caracteristicas hacen que elijamos un contacto directo con cada potencial
cliente y nos permite realizar un seguimiento de cada uno de ellos luego de haber
concretado las ventas. El soporte de estas afirmaciones se puede encontrar en el
beneficio que representa cada cliente para nuestra compaiiia.

Suponiendo como lo hemos hecho a lo largo de este trabajo que el médulo minimo de
compra de cada importador es de 52 ton/afo, y considerando el precio fijado de US$
3.500 por tonelada FOB, el ingreso por ventas que genera cada importador asciende a
US$ 182.000 anuales. Si, por otro lado, tomamos en cuenta nuestra ganancia neta por
tonelada, que aproximadamente es US$ 1.370 una vez alcanzada la capacidad maxima
de producciéon en el tercer afio, la ganancia que nos reportar4 cada cliente sera US$
71.240 al aio.

La magnitud de la ganancia neta provista por cada cliente nos da margen mas que
suficiente para el tipo de tactica de verta elegida y para mantener un contacto muy

cercano con cada cliente una vez que ha sido conquistado.
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7 Plan de Disefo, Desarrollo y Operaciones
7.1 Ciclo de Operaciones

7.1.1 Criay Desarrollo

El sistema de cria que se utilizard en el emprendimiento es el sistemade criadero
mixto. Este sistema estd basado en otros dos sistemas de cria, el intensivo o sistema
cerrado y el extensivo o sistema abierto. El sistema mixto se caracteriza por realizar el
desobe y la primera fase de la cria del caracol en un sistema cerrad, y la fase de
engorde en un sistema abierto.

En términos generales, este sistema de cria se basa en modificar artificialmente las
condiciones ambientales del caracol durante su periodo de reproduccion y crecimiento en
un ambiente cerrado. En este recinb sera necesario mantener un temperatura diurna de
15 a 25°C y una humedad de 80-90%, y en la fase nocturna una temperatura de 15°C y
una humedad del 90%. De esta manera los caracoles no estdn expuestos a los
depredadores y a los cambios de humedad y tempeatura como sucede en el sistema de
cria extensivo. En estas condiciones se lograra la reproduccion, primera y segunda fases
de cria hasta que los caracoles alcancen los 2,5 gr. de peso, que es cuando seran

trasladados a campo abierto, iniciando la fase deengorde.

7.1.2 Fases Productivas

El caracol Helix Aspersa, en condiciones naturales, alcanza la madurez sexual a los 8
meses, pero se comienza a reproducir de los 12 a 14 meses, mientras que en condiciones
controladas (sistema cerrado), alcanza su madurez &xual a los 6 meses de edad luego
de haber eclosionado los huevos. Las diferentes etapas que componen el ciclo de vida del
caracol son las siguientes:

o Fase de reproduccion.

Fase de incubacion.
Fase infantil.

Fase juvenil.

o O O o

Fase de engorde.
Las primeras cuatro fases del ciclo de vida del caracol se llevan a cabo en el criadero

cerrado, bajo condiciones ambientales controladas. Es en la fase siguiente(de engorde)
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en donde se procede a trasladar a los caracoles a un sistema de cria del tipo extensivo.
Estas cinco fases se describen con mayor detalle en elAnexo 13.

Al finalizar su ciclo en la fase de engorde los caracoles serdn recolectados
manualmente por trabajadores, quienes seleccionardn y separardn los caracoles listos

para ser comercializados. Este proeso se inicia en el sector de procesamiento.

7.1.3 Procesamiento

El proceso de elaboracion o procesamiento consiste de las etapas de
acondicionamiento, preservacién y almacenaje, y procesamiento. Las mismas se
describen a continuacion:

o Acondicionamiento: incluye las etapas de las clasificacion, purga y limpieza.

- Clasificacion: este proceso consiste en la separacion por tamafos,
procediéndose al descarte de aquellos ejemplares muertos, rotos, aplastados
0 con caracteristicas impropias para el consumo humano. Tabién se
identificaran los lotes para su posterior seguimiento y control. Los caracoles
aptos deberan responder a las siguientes caracteristicas:

a) El caparazon debe encontrarse entero, seco y limpio.

b) Cuando se visualice el pie, éste serd humedo, brillante,limpio y sin olores
desagradables.

Se considerardn como no aptos para el consumo humano cuando presenten

algunas de las siguientes caracteristicas:

a) Caracoles muertos, en estado de putrefaccion o cuando se encuentren
retraidos en el fondo del caparazon y famen una masa o papilla negruzca.

b) Cuando las adherencias con su caparazén no existan y el cuerpo se pueda
sacar con facilidad.

c) Si presentan olor repulsivo.

d) Cuando no respondan a la prueba del pinchazo.

Cuando un lote contenga un 25% de caracoles muertos, d lote serd

decomisado por las autoridades del S.E.N.A.S.A. Cuando un lote contenga

cantidades inferiores al 25% de caracoles muertos, se decomisaran los

animales muertos y se procedera al aislamiento de la partida para comprobar

la evolucién del estado sanitario de los caracoles viables.
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- Purga: el purgado es obligatorio y consiste en la eliminacién del contenido
intestinal. Esta practica puede hacerse de dos maneras: ayuno de un par de
dias o con alimentacion a base de harina de maiz o pan mojado, hasta qe los
excrementos sean de color claro.

- Limpieza: este procedimiento se realizara para la eliminacién de los
excrementos, cuerpos extrafios y eventuales ejemplares rotos o muertos.
Consiste en un lavado con agua fria hasta que los caracoles dejen de
presentar su aspecto viscoso.

o Preservaciéony almacenaje: los caracoles se mantendran en cadmaras frigorificas
a una temperatura entre 5y 15°C.

0o Procesamiento: el procesamiento de los caracoles propiamente dicho comienza
con el sacrificio de los mismos a partir de & separacion del caparazon, actividad
qgue debe llevarse a cabo higiénicamente evitando cualquier contaminaciéon del
producto. Para tal fin, los caracoles se colocaran en agua fria y se calentaran
hasta ebullicién, dejando hervir durante 5 minutos. Luego, selos retirara y se los
pasard por agua fria. Finalmente, se les sacara el caparazon, se les retirara el
resto de baba y la tripa negra o hepatopancreas.

Una vez llevadas a cabo estas tareas, el caracol estara listo para ser comercializado,

por lo que se procederd a empacarlo en alguna de las presentaciones definidas:

refrigerados, congelados o precocidos.

7.2 Insumos y Proveedores

Los insumos que se requerirdn para el comienzo y funcionamiento diario de la
empresa serdn todos de origen nacional. Entre los hsumos mas importantes contamos
con el alimento balanceado. La importancia que adquiere el mismo se basa en las
grandes cantidades de alimento que deberemos manejar, de manera progresiva, en los
dos primeros afos y de alli en adelante. De acuerdo al plan & desarrollo y crecimiento de
los volumenes de cria, las cantidades de alimento balanceado que necesitaremos seran
de menos de 100 kg en los primeros meses hasta casi 40 toneladas al final del primer
afio, para ascender luego a un promedio de 75 toneladas nensuales durante el segundo
afio, alcanzando finalmente un promedio de 90 toneladas mensuales durante el tercer
afo, con picos de mas de 150 toneladas en algunos meses. Para su almacenamiento se

construird un galpén dedicado, sobre el cual entraremos en dealle mas adelante.
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En lo que se refiere a su formulacion, el alimento balanceado estara compuesto de las

siguientes materias primas, por cada 10 kg de alimento:

0 Harina de maiz 3,2 kg
0 Harina de trigo 3,1 kg
0 Salvado de trigo 2,1 kg
o Carbonato de calcio 900 gr
0 Spellers de soja 500 gr
0 Levaduradecerveza 200 gr
o Propionato de calcio 100 gr

Al inicio del proyecto, el proveedor del mismo sera la empresa Cricacor de la provincia
de Cordoba, la cual es ademas proveedora de insumos generales para la cria @
caracoles. El precio al cual se adquirir4 el alimento balanceado serd de 0,17 US$/kg, lo
gue representard una erogacion promedio mensual de US$ 15.000 a partir del segundo
afo de operacion en adelante. Sin embargo, dada la importancia de este insumo porlas
cantidades involucradas, es nuestra intencién adicionar mas proveedores que puedan
cubrir nuestras necesidades para evitar potenciales disrupciones en el suministro.

Los otros insumos que estaremos requiriendo para operar diariamente no representan

importantes volumenes, ni revisten criticidad de abastecimiento.

7.3 Operacion de Exportacion®?

Como ya mencionamos, es muy importante para el importador tener certeza de la
calidad del producto ofrecido, lo que incluye conocer la procedencia, el tipo de criapa que
se le ha dado y la alimentacién, sumado a la capacidad de proveer un volumen en forma
continua.

Existen varias formas en las que estaremos en condiciones de ofrecer el producto
para poder adaptarnos a los requerimientos habituales del mercado europo. Estas son:
vivos, congelados y precocidos.

Las formas de empaque que hemos elegido por ser las mas habituales en el comercio
internacional de estos productos, de acuerdo al tipo de presentacion, serén las siguientes:

o Congelados, envasados en bolsas plsticas de 5 kg para ser enviados por via

aérea.

2 prudhomme, Jorge — Prudhomme y Cia. Despachantes de Aduana (Septiembre 2003).

Morenza, Juan C.— The Value Brand Co. de Argentina, Area de Comercio Exterior (Septembre 2003).
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Congelados, envasados en bolsas plasticas de 5 Kg. colocadas de a dos en cajas
de cartéon de 0,40 x 0,60 x 0,30 m en contenedores refrigerados a —20°C de
temperatura enviados por via maritima.

Vivos, refrigerados en bolsas plasticas de 5 kg colocadas de a dos en cajas de
carton, y estas en contenedores refrigerados de 6 a 8°C para ser enviados por via
maritima. De esta forma también pueden ser remitidos por via aérea.

Precocidos, para ser enviados de la misrma forma que los congelados.

Dado el volumen de ventas que estamos previendo para nuestro emprendimiento,

realizaremos las exportaciones en forma directa.

Los requisitos basicos que deberemos cumplimentar para iniciar el proceso de

exportacion seran los siguientes:

(0]

Inscripcién en el Registro de Exportadores que posee la Direccién General de
Aduanas, este tramite no tiene costo y sdlo se requiere el CUIT.

Efectuar los tramites necesarios para la impresion de las facturas “E” de
exportacion.

Contratar el transporte y el despachante de aduana, en funcién de la condicién de

venta pactada con el importador (FOB o CIF).

Los pasos a seguir para el despacho de la exportacidn via maritima seran:

1.
2.

Enviar los documentos de embarque al despachante de aduana.

El despachante de aduana confecciona el permiso de embarque.

Solicitar a la compafiia maritima autorizacion para el retiro de un contenedor vacio,
y efectuar la reserva de bodega correspondiente.

Retirar el contenedor vacio y proceder a la consolidacién de la carga.

De acuerdo al canal de selectividad otorgado por la Aduana, verificar la
mercaderia, precintar el contenedor y entregar el mismo a la zona primaria
aduanera.

El despachante de aduana debe presentar el permiso de embarque ante la aduana
de la terminal correspondiente para que se pueda embarcar la mercaderia y luego
asi obtener el correspondiente cumplido de embarque.

Una vez concluido el embarque, el despachante de aduana se debe presentar ante
la compafiia maritima para efectuar la declaracion jurada de la nercaderia

embarcada, para que ésta confeccione los conocimientos de embarque

respectivos.
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8.

Se presentan los documentos al banco, y al vencimiento, se procede al cierre de

cambio de la operacion y cobro de la misma.

La documentacion que necesitaremos para & exportacion serd la siguiente:

(0]

Factura Pro Forma: confeccionada en hojas con membrete de la Compafiia y en
la que se incluye la siguiente informacion:

- Nombre, direccién y teléfono del exportador.

- Numero de Factura Pro Forma.

- Datos del importador.

- Fecha y lugar de emision.

- Cantidad y descripcién de la mercaderia. Precio unitario. Precio total.

- Condiciones de entrega, plazo y forma de pago.

- Plazo de validez.

- Firma del exportador.

Certificado de origen: este documento, que es requerido por algunos paises lo
emite la Camara Argentina de Comercio y la Camara de Exportadores de la
Republica Argentina. Consiste en un original y dos copias y no puede tener
enmiendas ni raspaduras. Su plazo de validez es de 180 dias desde que es
emitido y no puede tener fecha anterior a la de la emision de la factura comercial
gue ampara el embarque.

Conocimiento de embarque: se requiere para el transporte maritimo y es el titulo
que representa la propiedad de la mercaderia, ademas de ser la prueba del
contrato de transporte y prueba de recibo de la mercaderia a bordo. Los datos que
contiene son: datos del cargador, del exportador, del consignatario, del
importador, nombre del buque, puerto de carga y de descarga, indica si el flete es
pagadero en origen o en destino, importe del flete, marcas y numeros del
contenedor o de los bultos, nimero del precinto, descripcién de mercaderia, pesos
bruto y neto, volumen y medidas, fecha de embarque.

Factura comercial: la emitiremos como exportadores y debe contener el nombe

del exportador e importador con sus respectivas direcciones y datos. En la Factura
Comercial deben figurar los detalles técnicos de la mercaderia, fecha y lugar de
emision, la unidad de medida, cantidad de unidades que se estan facturando, los
precios unitarios y totales de venta, moneda de venta, condicion de venta, formay
plazos de pagos, pesos brutos y netos, marcas, numero de bultos que contiene la

mercaderia y medio de transporte. Debe estar firmada al pie por un responsable
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de la empresa. Para eltipo de factura de exportacion, la AFIP exige que la letra de

identificacién en las facturas sea la letra E (antes mencionada) para poder acceder
al cobro de los reintegros.

Guia aérea: este documento es esencial para los envios aéreos, dado que es el
que da la titularidad a la mercaderia. Es emitido por la compafiia aérea, o en su
defecto por su representante o freight forwarder (agente de cargas). Es el
equivalente del conocimiento de embarque para cargas maritimas. Los datos
fundamentales que contiene este documento son: expedidor o exportador, nombre

del destinatario, nimero de vuelo y destino, aeropuerto de salida y de llegada,
detalles de la carga (peso, volumen, cantidad, tarifa y descripcion), indicacion de
que si el flete es pagadero en origen o endestino, importe del flete, nimero de

guia aérea, fecha de emision. Por lo general, al enviar la carga via aérea y al
emitirse la correspondiente guia que la ampara, junto con ella viajan los
documentos de embarque que se originan con motivo de la misma, omo la

factura comercial, certificado de origen, packing list, etc. Estos son entregados al
importador en el pais de destino junto con la guia aérea original.

Lista de empaque (Packing List): su finalidad es informar el contenido, peso
bruto y neto de la mercaderia a ser exportada, de acuerdo a como se encuentra
embalada. La emite el exportador en hoja con membrete de la empresa, y los
principales datos que figuran en ella son: datos del exportador, del importador,
marcas y numeros de los bultos, lugar y fecha de emisién, modo de embarque,

cantidad de bultos y descripcion de la mercaderia, total de los pesos brutos y
netos, tipo de embalaje, firma y sello del exportador. Por lo general se lo solicita
en grandes embarques, o en aquellos donde existan variedad de tipos de

mercaderias. Si el embarque contiene un solo tipo de mercaderia, este documento

puede ser obviado.

o0 Certificado Sanitario: el mismo lo emite el SENASA.

Para realizar los tramites aduaneros se debe presentar el rotulado, donde se

consigne:

(0]

O O O o

Fecha elaboracion.
Fecha de vencimiento.
Contenido.

Peso neto.

Peso bruto.
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o Certificado de origen.

0 Idioma.

Para los tramites aduaneros es necesario presentar la Factura original y el Certificado
Sanitario. La operacion se inicia luego de haber alcanzadoun acuerdo con el importador,
el que incluye calidad, forma de envio (vivo refrigerado, congelado o precocido
congelado), forma de empaque, medio de envio (maritimo o aéreo), precio, condicién
(FOB o CIF), quién se har& cargo de los seguros, y la forma depago.

Seguramente, habra sido una condicion previa al acuerdo el envio de muestras de
caracoles al cliente para su aprobacion, acompafadas de un certificado con la
especificacion de calidad de los mismos.

Una vez alcanzado el acuerdo comercial, se remitid al importador la factura proforma
para que el mismo gestione la apertura de la carta de crédito.Luego se debera esperar
qgue el comprador del exterior remita a un banco de Buenos Aires la documentacion de
pago (carta de crédito), para dar inicio a la gstion del despacho siguiendo los pasos
citados precedentemente.

Para el caso de exportacion por via maritima, la misma se realiza utilizando
contenedores refrigerados de 40 pies, los cuales tienen una capacidad de transportar 10
toneladas de caracoles (1000 cajas de 0,60 x 0,40 x 0,30m).

Un parametro importante a considerar en las exportaciones son los gastos asociados
a las mismas. A continuacion presentamos los gastos de exportacion que fueron
considerados para las evaluaciones encondmicefinancieras del emprendimiento, las

cuales se detallan mas adelante:

Tabla 11: Gastos de Exportacién

Item Valor
Honorarios del despachante 0,7% del valor FOB del despacho
Gastos administrativos 30 US$/envio
Gastos de embarque por consolidadon de carga 120 US$/contenedor
Gastos de terminal y manipuleo en puerto 500 US$/contenedor
Gastos varios de envio, couriers, gastos varios 150 US$/envio

Fuentes: Prudhomme, Jorge — Prudhomme y Cia. Despachantes de Aduana (Septiembre 2003).
Morenza, Juan C. — The Value Brand Co. de Argentina, Area de Comercio Exterior (Septiembre 2003).
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7.4 Dificultades y Riesgos

Un factor importante en la puesta en marcha del emprendimiento lo constituye el
plantel inicial de animales con los que se iniciara la poduccion. Para su formacion existen
dos alternativas:

o Compra de caracoles reproductores a entes especializados: esto implica
recurrir a Entes europeos o0 a Cooperativas locales. La primera opcion asegura la
garantia de origen y calidad de los reproductores sin embargo, conlleva un
periodo de cuarentena y adaptacion para el cual se deberan contemplar los
indices de mortandad relacionados con el proceso de adaptacién, con el
transporte desde origen, adaptacion a la alimentacion local, ademés de los costos
involucrados en la importacién. Comprando a una Cooperativa local, se elimina la
mayor parte de estos riesgos.

0 Recoleccién: consiste basicamente en una seleccion “a 0jo” de los caracoles
reproductores en su habitat natural. Es conveniente efectuarla a finales del
invierno o comienzos de la primavera, dado que es en esta época cuando el
animal desarrolla su actividad a pleno.

En base a lo antedicho, se puede concluir que la eleccion de los caracoles
reproductores representa una dificultad importante al momend de iniciar el criadero.
Ademds, para cumplir el objetivo de alcanzar un estdndar se debe contar con
reproductores provenientes de una seleccion lo mas pareja posible y en éptimas
condiciones sanitarias.

Los caracoles reproductores para el inicio de la cia seran adquiridos a las
Cooperativas locales tomando las siguientes caracteristicas para su evaluacion:

o Especie: Helix Aspersa.

o Caracteristicas: Altura: 30 a 40 mm.

Ancho: 35 a 45 mm.

Abertura de boca: no inferior a los 22 mm.

Color: fondo gris amarillento con franjas transversales de
color marrén castafio a marron rojizo.

0 Peso: 10a12qgr.

o Edad: 6 meses.

o Numero de posturas: ninguna.
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El precio promedio al que pueden adquirirse los caracoles reproductoresen las

Cooperativas locales es de US$ 0,035 por cada reproductor.

7.5 Ubicacion Geografica

Para la determinacion de la ubicacién geogréfica del presente emprendimiento se
consideraron varios factores, entre ellos, las caracteristicas fisicequimicas del sudo, las
condiciones climaticas, la facilidad de las rutas de acceso, la cercania a los puertos de
exportacion (maritimos y aéreos), el costo de la tierra, etc.

Refiriendonos a las condiciones del suelo y del entorno, no son apropiados los
terrenos cubiertos por vegetacion de é&rboles demasiado densa. Ademas, es
imprescindible que el suelo no tenga ni demasiada arcilla ni arena, es decir, debe poseer
suficiente calcio y agua (sin encharcamiento) para que los caracoles puedan vivir y crecer.
Un andlisis del suelo debe mostrar que éste es rico en carbonato de calcio y que posee
una reaccion alcalina (pH superior a 7,5). A su vez, el suelo no debe ser demasiado
compacto, por lo que el porcentaje de arcilla no debe ser excesivo, no debiendo superar el
25%.

En lo que se refiere a las condiciones ambientales, el intervalo 6ptimo de temperatura
se encuentra entre los 15 y 24°C; temperaturas inferiores disminuyen la actividad del
caracol ocasionando la hibernacién a menos de 10°C, y por debajo de los 0°C se produce
la muerte por congelacién de los tejidos. Por encima del rango éptimo establecido, el
caracol puede mantener un desarrollo normal hasta los 30°C, siempre que la humedad
ambiental sea apta, es decir, de 80 a 90%.

Aunque estas condiciones puedan parecer demasiado estrictas, el caracol Helix
Aspersa es una de las variedades mas resistente y puede desarrollar en climas variados.
Ademas, considerando que las primeras etapas de la cria, en donde el caracol se
encuentra mas expuesto, se realizardn en un ambiente mntrolado, las principales
variables que comienzan a pesar en la eleccidn son las econémicas, como las distancias
a los puertos de exportacion y el costo del terreno.

En funcion de lo antedicho se decidié el emplazamiento del establecimiento de cria 'y
procesamiento en Escobar. En esta zona, el precio de la hectarea es de 1.700 délares, lo
que representa un costo total en terreno de US$ 17.000. Més detalles sobre la distribucion

fisica del establecimiento se presentan en el item siguiente.
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7.6 Instalaciones y Mejoras

De acuerdo a las estimaciones de ventas que se determinaron a partir del estudio del
mercado, los requisitos de infraestructura para llevar a cabo una produccion anual de 500
ton de caracoles son un galpén de 1.000 nf para el sector de cria intersiva y una
extension de tierra de 9 ha para el sector de cria extensiva.

En funcion del crecimiento estimado de la produccion, comenzaremos con un sector
intensivo de 500 m?, estimando una expansién de otros 500 m’? hasta alcanzar los 1.000
m? finales durante el segundo afio. La inversién en infraestructura para este sector
representara una erogacion US$ 60.000 para el primer sector del galpon y otros US$
60.000 para la construccién del segundo sector al afio siguiente.

Por el contrario, las 9 ha de tierra recesarias para la cria extensiva seran adquiridas
en su totalidad al momento de inicio del proyecto, adicionando 1 ha mas considerando la
necesidad de espacio para el establecimiento del galpon, del frigorifico, del sector
administrativo, etc.

Dentro del sector intensivo, el galpon estara dividido en diferentes sectores
funcionales, a saber: zona de reproduccién, zona de incubacién, zona de crecimiento,
ademas de otros sectores secundarios. La zona de reproduccion estara compuesta por
maédulos 0 mesas de 2 m? de superficie, siendo este sector el de mayor requerimientode
espacio dentro de esta area.

En el primer afio de funcionamiento, deberd contarse con 158 moddulos de
reproduccion instalados, para ascender a 208 mdédulos en el afio 2. Estos modulos de
reproduccion seran adquiridos al Centro de Helicicultores Argentinos (CE.DE.H.A)),
quienes los venden a un precio de US$ 27,80 la unidad. Formando parte de los médulos
de reproduccion, deben utilizarse potes de postura, en donde los caracoles ovopositan.
Estos potes deben ser plasticos, de aproximadamente de 7 cm de diametro, y deben
colocarse 100 potes por médulo.

Las zonas de incubacién y crecimiento no poseen grandes necesidades de espacio.
La incubacion se realiza en los mismos potes de postura que mencionanos
anteriormente, y el crecimiento se realiza en bandejas plasticas de aproximadamente 30
cm de didmetro. Ambos tipos de recipientes se colocaran en estanterias de 6 estantes de
alto y dimensiones de 60 cm de largo por 30 cm de profundidad por estante. Deacuerdo a

la tasa de crecimiento de la produccién, el nimero de estanterias requeridas para el
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primer afio de operacion sera de 337 unidades, mientras que en el préximo afio las
necesidades creceran hasta las 444 estanterias.

El sector extensivo, como se menciond anteriormente, contard con un total de 9 ha
destinadas al engorde. Aunque se adquirira la totalidad del terreno en los inicios del
proyecto, la necesidad de uso del mismo sera progresiva a lolargo de los dos primeros
anos.

De acuerdo a las estimadones realizadas y en base al planeamiento y a la estrategia
de produccion desarrollada que se describirhA mas adelante, durante el primer afio se
requerira el uso de 6 ha para engorde. Para el segundo afio de operacion el requisito de
espacio sera de 9 ha, manteniéndose este espacio para los afios siguientes.

Cada hectarea de tierra destinada a engorde posee una superficie real productiva de
6.480 m?, lo que corresponde a 36 recintos de cria de 4 m de ancho por 45 m de largo,
separados por corredores de 1 m de ancho, libres de vegetacion. Esta divisién en recintos
internos se realiza para favorecer el acceso a los caracoles para su alimentacion,
recoleccion, limpieza del hébitat y todas las operaciones necesarias. Los recintos seran
delimitados con una malla gastica de color negro de aproximadamente 1 m de altura
sostenida por palos de madera espaciados cada 2 m. Esta red, ademas de delimitar el
recinto cumple la funcién de evitar la fuga delos caracoles.

Por otro lado, para evitar el acceso a los recintos & animales depredadores y
personas no autorizadas, cada hectérea sera cercada con chapas de cinc galvanizado de
1 metro de altura, las cuales irdn enterradas a 30 cm de profundidad y sostenidas por
postes de madera, espaciados 2 m uno del otro.

Con respecto a la planta para el procesamiento de los caracoles, la misma debera
contar con ambientes bien definidos de aaerdo a la regulacion existente. Los mismos se
encuentran detallados en elAnexo 14.

La cémara frigorifica, destinada al almacenamiento de los caracoles para
comercializacion, sera el ambiente de mayores requerimientos de espacio, para lo cual se
construird una camara de 500 n?, de los cuales 300 n? seran destinados al sector de
almacenamiento de caracoles listos para comercializar (el cual serarefrigerado), y los
otros 200 m? seran distribuidos entre losotros sectores requeridos.

Una estructura adicional a considerar es el galpon de almacenamiento de alimento
balanceado, que como se menciond anteriormente, se manejard en cantidades
importantes. De acuerdo a las estimaciones realizadas, la demanda méxima mensual de

alimento balanceado, con el establecimiento operando en estado estacionario, sera de
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250 toneladas. Dado que el alimento balanceado se despacha en bolsas de 50 kg cada
una, un numero aproximado de entre 40 y 50 pallets por semana sera el requisito médximo
de alimento en el mes pico.

En base a esto, se decidi6 la construccion de un galpén de 100 nf, el cual podra
cubrir una demanda de almacenamiento de alimento balanceado de dos semanas
correspondientes a un mes pico. En lo que respecta a su costo, el ni de construccion se
encuentra en los US$ 120, lo que implica un costo total de US$ 12.000.

Finalmente, se construird un sector de oficinas de 100 ni de superficie para las
actividades administrativas correspondientes. Este sector representard un costo de US$
18.600. Es importante mencionar que todas las construcciones se realizaran
considerando una caracteristica modular, es decir, que podréan ser facilmente extendidas

en superficie si lasnecesidades del negocio lo requieren.

7.7 Estrategia y Planificacién de las Operaciones

En términos generales, la producciéon y el procesamiento de los caracoles seran
llevados a cabo por la misma empresa, sin tercerizar ninguna etapa del proceso, salvo el
transporte del producto listo para ser comercializado desde nuestra planta hasta el puerto
de embarque que corresponda para el tipo de exportacion acordado.

La produccion, como se mencion6 anteriormente, se iniciard con 10.000 caracoles
reproductores, los cuales cumpliran su ciclo biolégico de reproduccién, fecundacion,
postura, incubacion, nacimiento y crecimiento. En esta primera etapa, una vez alcanzada
la fase juvenil, momento en donde se realiza la seleccion de los nuevos caracoles
reproductores y se destina el resto a la zona de engorde, se realizard la seleccién del 50%
de los caracoles juveniles que serandestinados a reproduccion.

Dado que cada ciclo de postura, desde la reproduccién hasta el final del ciclo de
engorde, demora alrededor de 7 meses el destinar una relativamente pequefa cantidad
de caracoles al sector de engorde generara que la produccién comercializable que se
genere durante los primeros 10 meses del primer afio operativo sea pequdia, de poco
mas de 2 toneladas.

Sin embargo, ya en el mes 11 se dispondra de aproximadamente 125 toneladas de
caracoles aptos para comercializacién. De aqui en mas, los ciclos del caracol se iran

produciendo normalmente de acuerdo al esquema que se presenta en el Anexo 15,
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destinando en cada ciclo de postua aproximadamente el 1% de los caracoles en fase
juvenil para cumplir la funcién de reproductores.

En funcion de esto, podemos decir que a partir del segundo afio la produccion alcanza
su estado estacionario, generandose dos cosechas importantes de 300 tmeladas y 200
toneladas, alcanzando el compromiso de 500 toneladas anuales.

La puesta en marcha del establecimiento de cria se realizara en el mes de mayo del
afio 2004. Considerando esta fecha, y como se puede observar en el esquema del ciclo
de cria y desarrollo del caracol presentado en elAnexo 15, existiran tres posturas de cada
caracol reproductor a lo largo de cada afio productivo, en los meses de mayo, septiembre
y enero.

Es importante tener en cuenta que, dado que el ciclo de engorde del caracol se
realizara segun el método extensivo, al finalizar la fase juvenil del tercer ciclo de postura
en el mes de mayo de cada afio productivo, la fase de engorde correspondiente a este
ciclo no se llevard a cabo en los términos normales ya que durante los mesesde junio y
julio en los que ésta deberia producirse, los caracoles entraran en estado de hibernacion.

Es asi entonces que los caracoles de engorde de este ciclo se cosechardn con los
caracoles de engorde del ciclo posterior. Esto se traduce en que, en caé afio productivo,
so6lo existirdn dos cosechas principales, en los meses de noviembre y marzo, cosechas a
las cuales nos referimos anteriormente.

Una operatoria que merece especial atencion es la compra de alimento balanceado,
gque como se menciondé con anterioridad, posee altos volimenes de demanda y
representa una erogacion importante para el proyecto en términos de costos directos de
operacion. La estrategia de compra de alimento balanceado se basara en la entrega
semanal de producto, estimando un promediosemanal de 9 toneladas durante el primer
afo, o el equivalente a 6 pallets con bolsas de 50 kg. Esta demanda se extenderd a casi
20 pallets semanales durante el segundo afio y un poco méas de 20 pallets del segundo
afio en adelante, con picos de 40 pallets manales de alimento en los meses de mayor
demanda, como son octubre y noviembre.

Dadas estas caracteristicas, para evitar el manejo y el almacenamiento excesivo de
alimento, se procedera a establecer una frecuencia de suministro semanal, manteniendo
a su vez un nivel de stock de seguridad de una semana de consumo promedio y una
capacidad fisica de almacenamiento de dos veces la demanda méxima semanal de un

mes pico.
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7.8 Marco Legal y Regulatorio

El 8 de julio de 2002 el Servicio Nacional de Sanidad y Caliéd Agroalimentaria, por
medio de la Resolucion 554/2002, cre6 el Registro Nacional de Establecimientos
Helicicultores, en el cual deberd ser inscripto el criadero. El trdmite de inscripcion se
realiza a través de las oficinas locales del ENASA correspondientes a la jurisdiccion del
establecimiento. Una vez realizado el tramite, la Direccion de Luchas Sanitarias de la
Direccion Nacional de Sanidad Animal nos otorgard el numero de habilitacion
correspondiente.

A su vez, por la Resolucion 555/2002, el SENASA incluyé en el Reglamento de
Inspeccion de Productos, Subproductos y Derivados de Origen Animal, las condiciones
higiénico-sanitarias que deben cumplir los establecimientos afectados a la helicicultura.
De acuerdo a estar Resolucién la cual se presenta en el Anexo 14, el sector de
procesamiento que construiremos, lo que incluye el frigorifico para almacenamiento de los
caracoles listos para comercializar, debera ser habilitado por las autoridades del
SENASA.

Con respecto a las normas sanitarias para la inportacién en la Union Europea,
Argentina, Peru y Chile son los Unicos paises latinoamericanos habilitados para exportar
caracoles para consumo humano (Decision N° 96/166/CE). No existen normas
comunitarias para las compras de caracoles vivos, sino que se @pende de la legislacion
de cada uno de los estados miembros de la CE. La autorizacion para exportar caracoles

argentinos debe ser acompaifiada por un certificado sanitario emitido por el SENASA.

8 Equipo Gerencial

8.1 Forma Legal de la Organizacion®

La forma legal que juzgamos mas adecuada es la de una Sociedad Anénima. Esta
consiste en una entidad legal distinta a la de sus duefios, cuyas principales ventajas son:

0 Puede ser facilmente transferida.

o No existe limite para la transferencia de las acciones.

o0 Tiene vida virtualmente ilimitada.

¥ Comunicacion personal: Villar, Hugo M., Ex Director y CFO de Pescasur S.A.; Ex Director y CFO de Vial del Sur S.A.Ex

Presidente Dakota S.A.. Ha ademas formado y administrado distintas sociedades. (Agosto 2003).
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o0 La muerte o retiro de sus propietarios no afecta la existencia de la sociedad, lo que

le proporciona una mayor capacidad para obtener efectivo.

0 Laresponsabilidad de los accionistas se encuentra limitada a la cantidad invertida

en las acciones de capital.

La sociedad anénima se constituye ante escribano, no teniendo limite para sus
componentes y permite que los directores sean independientes de los accionistas.El
Directorio puede estar conformado por un presidente y al menos undirector. Para su
creacion se puede recurrir a un estatuto tipo y su objeto social ser4 “La cria y
procesamiento de caracoles para su comercializacion en el mercado local y exportacion
en todas sus formas”.

Decidimos formar este tipo de sociedad porque grmite ser suscripta con el 10% de
integracion de capital sobre el que se fije para la sociedad. Ademés, se permite
aumentarlo hasta el quintuplo del capital social fijado inicialmente.

Un aspecto importante que se ha considerado, es la facilidad para laventa del
negocio, ya que se puede cambiar el directorio mediante una Asamblea Ordinaria y los
socios pueden transferir sus titulos dentro de la sociedad con s6lo anotar las acciones a
nombre del nuevo socio/socios en el Libro de Registro de Acciones.

Otra ventaja, que facilita la transferencia y reduce costos, es que las propiedades de
la sociedad, tales como rodados e inmuebles, no demandaran gastos de transferencia de
escrituras. En cambio, si se tratara de una sociedad de responsabilidad limitada, se
requeriria que cada socio venda su parte por escritura publica, y ademas serian
necesarias nuevas escrituras por la venta de los inmuebles y rodados.

Para este emprendimiento decidimos fijar el capital social enUS$ 33.900, lo que nos
da la posibilidad ce incrementarlo en el futuro hastaUS$ 170.000.

Suscribiremos la primera parte integrando el 10%, es decirUS$ 3.390, que seréan
depositados en el Banco de la Nacidén Argentina a la orden de la Inspeccién General de
Justicia, a nombre de la sociedad.

Este importe es para responder a la inspeccion de la IGJ hasta que se apruebe la
S.A., lo que normalmente toma unos 20 dias luego de presentado el requerimiento de
constitucion.

El costo de constitucién de la sociedad se ha estimado en aproximadamenteUS$
1.000. Este costo incluye la constitucion de la SA, honorarios de escribania, inscripcion en

la IGJ, inscripcién en la AFIP, en la caja de jubilaciones y en la aduana.
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El tiempo que demanda la inscripcion en el Inspeccion Nacional de Justicia y la
rubrica de libros es de aproximadamente 2 meses, a partir de los cuales la sociedad podra

comenzar a operar.
8.2 Conformacién del Directorio

La Direccién de la empresa seré ejercida por los autores del presente trabajo y se
reservara una posicion adicional para el nversor, de acuerdo a lo descrito en el punto
10.5.1.

Dos de las personas mencionadas ejerceran la Presidencia y Vicepresidencia y las
restantes actuaran como Directores.

Las autoridades de la sociedad se reelegira anualmente de acuerdo a lo estableciad

en el estatuto social.
8.3 Asesores

Teniendo en cuenta la envergadura del emprendimiento se ha considerado
indispensable la necesidad de contratacion de asesores externos que colaboraran con el
emprendimiento en temas especificos en los que se requiere deconocimientos técnicos y
experiencia para solventarlos adecuadamente.

Se han identificado las siguientes necesidades:

0 Asesoriatécnicay en temas de calidad por parte del INTA

0 Asesoria contable e impositiva
0 Asesoria legal
0

Asesoria en temas de comercioexterior.
8.4 Estructura Organizativa

De acuerdo con nuestro plan de crecimiento, en dos afios alcanzaremos la capacidad
productiva de disefio. A continuacion, describiremos la estructura que tendra la
organizacion en ese momento y posteriormente delineamosun plan de crecimiento desde
el inicio de las actividades hasta alcanzar la estructura final.

La organizacion estara conformada por tres é&reas: Operaciones, Logistica y

Administracion & Ventas.
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El 4rea de Operaciones, tendr4 a su cargo todo el proceso poductivo, desde la
preparacion de los criaderos intensivos y extensivos, hasta el procesamiento y embalaje
final. También tendra a su cargo todas las operaciones de apoyo a la produccion, como el
control de la calidad, limpieza, vigilancia, relaciones labrales e industriales, almacenaje
de materias primas y producto terminado, etc.

Para hacer frente a estas responsabilidades el &rea contard al momento de alcanzar
la capacidad méxima de produccion con 1 supervisor, 1 coordinador de procesamiento y
25 operarios, entre los que se encuentran 9 para la fase intensiva del proceso de cria, 9
para la fase extensiva, 6 para la fase de procesamiento y embalaje final y 1 operario para
tareas generales de mantenimiento de las instalaciones.

Ademas, este sector contara con el soporte de la asesoria en las éreas técnica y de
calidad por parte del INTA, con el que se ha previsto establecer un acuerdo de asistencia.

El area de Logistica, se encargara de todo el proceso de compra y abastecimiento,
tanto de materiales y servicios productivos, como de no-productivos. También sera
responsable por la logistica de envio del producto terminado y de cualquier sukproducto
del proceso productivo. Generard el plan de produccion y controlard su cumplimiento,
sirviendo de nexo entre los requerimientos de los clientes (que llegaran a través del area
de Administracion y Ventas) y la capacidad del sistema productivo. Sera responsable,
ademas, de las gestiones de exportacion desde la consolidacion del despacho y
mantendra el contacto con el Despachante de Aduana. El sector contar4 con una persona
dedicada a tareas administrativas.

El area de Administracion y Ventas, ademdas de la responsabilidad directa por las
ventas, tendra a su cargo todos los sistemas de apoyo y control de la empresa es decir,
el sistema contable y financiero, legal, de sistemas, administracion de personal, las
relaciones con el Gobierno y los entes que controlan la actividad, etc. En este area, al
igual que en el de Logistica, se contard& con una persona dedicada a &reas
administrativas. El resto de las funciones se tercerizardn, por lo que se ha considerado
recurrir a los servicios de un estudio con capacidad de brindar apoyo en las areas
contable, impositiva y legal.

El organigrama de la empresa seré el siguiente:
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Directorio

Gte. de Operaciones

Gte. de Logistica

Gte. de Adm. y Ventas

Supervisor

Administrativo

Administrativo

Coordinador Mantenimiento 6 Operarios 9 Operarios
Procesamiento General Zona Zona
Intensiva Extensiva

6 Operarios
Procesamiento

Las tres gerencias seran cubiertas por cada uno de los redactores de este trabajo,
segun la siguiente asignacion:

Gte. de Operaciones: Daniel Rodriguez, quien cuenta con una importante experiencia
desarrollada en el area técnica de destacadas empresas, a lo que se suman condiciones
personales de liderazgo, capacidad de analisis, sentido practico y orientacién a los
resultados.

Gte. de Logistica: Alejandro Arditti, que durante los ultimos afios se ha desempefiado
exitosamente, justamente, en el area de logistica de una importante empresa. Habituado
a cumplir con estandares de excelencia en el servicio al cliente y a los requerimientos de
la funcion, cuenta con una importante red de contactos y experiencia en compras y
contratacion de servicios. Tambiénes destacable su capacidad para adaptarse a entornos
cambiantes y para la toma de decisiones rapidas.

Gte. de Administracion y Ventas: Roberto Villar, quien ademéas de contar con
experiencia en una importante empresa en la que tene responsabilidad por el manejo de
algunos de sus negocios, ha también desarrollado en el pasado un emprendimiento
personal que le brindd la posibilidad de la conduccion integral de una pequefia empresa.
En lo personal, cuenta con vocacion para el manejo del area, fuertes valores éticos,
condiciones de negociador y capacidad para la busqueda de alternativas ante situaciones
complejas.

Por ser los managers accionistas mayoritarios de la empresa, sélo se ha previsto una
remuneracion fija que sera crecierte a medida que el emprendimiento comience a generar

flujos de caja positivos.
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Teniendo en cuenta las etapas de crecimiento del emprendimiento se ha previsto la

incorporacion paulatina del personal necesario. En el cuadro siguiente se muestran las

fechas tentativas de ingreso del personal, sobre la base de iniciar las actividades de la

sociedad el 1° de enero de 2004, asi como los requerimientos de cada puesto.

Tabla 12: Planificacién de los RRHH

Posicion
A cubrir

Perfil Requerido

Fecha tentativa
de incorporacion

Supervisor de

Persona con experiencia en tareas agropecuarias de

., crianza de animales de granja. Experiencia en 1-May-04
sector de cria L
conduccion de personal.
Experiencia desarrollada en tareas de mantenimiento
Personal para . . .

o general de instalaciones de campo y sistemas de 1-May-04
Mantenimiento . .

refrigeracion.

. L . 1op. 1-May-04
Operarios para Personal con experiencia en tareas agropecuarias de oo 1004
sector de cria crianza de animales de granja en criaderos intensivos b.

. . - 1 op. 1-Feb-05
intensiva de alta produccion.

2 op. 1-Jun-05
Operarios para 1 op. 1-Oct04

i _ .
sepctor de cr;ia Personal con experiencia en tareas agropecuarias de 5 op. 1-Feb-05

: crianza de animales de granja. 1 op. 1-Jun-05
extensiva.

1 op. 1-Oct-05
Coordinador para el Persona con experiencia en conduccién de personal
sector de desarrollada en la industria frigorifica, de ser posible de 1-Mar-05
procesamiento animales pequefios.
Operarios para el 3 op. 1-Mar-05
sector de Con experiencia en la industria frigorifica.
procesamiento 3 op. 1-Nov-05
Empleado
administrativo para Con experiencia en tareas administrativas y contables. 1-Jun-04
Adm. y Ventas
Empleado Con experiencia en compras, programacionde
administrativo para produccion y familiarizado con tramites de exportacion y 1-Nov-04

logistica

contratacion de fletes.

Teniendo en cuenta la localizacion prevista para el emprendimiento, consideramos

gue no existiran dificultades para reclutar el pasonal con el perfil requerdo.
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9 Supuestos, Riesgos Criticos y Estrategias de Salida
9.1 Andlisis FODA

Para poder evaluar los riesgos que pueden presentarse en este proyecto haremos un
andlisis FODA. El que adicionalmente nos permitird conocer en que medida los riesgos o
debilidades pueden ser superados por las ventajas u oportunidades que ofrece el entorno
actual.

El andlisis esta dividido en dos areas, una que se refiere al entorno externo del sector,
es decir a aquellas caracteristicas que si bien son ajenas al sector, influyen demanera
importante en el funcionamiento de la industria. La segunda area que cubrira el analisis
esta referida al entorno interno, es decir a la evaluacion de aquellas caracteristicas

propias del sector.

9.1.1 Evaluacion del Entorno Externo

Las oportunidades que consideramos relevantes para impulsar este proyecto son las
siguientes:
0o Mercado con demanda insatisfecha.
Mercado en crecimiento sostenido.
Pocos jugadores con capacidad de aumentar la capacidad productiva.
Mayoria de productores basados en recoleccionsilvestre.
Autorizacion de Argentina para exportar a la EU y EEUU.

Existencia de marco legal para la actividad.

O O O O O o

Paridad cambiaria favorable.
Las debilidades que observamos pueden tener un efecto negativo son las que se
listan a continuacion:
0 Incidencia del flete en el costo final del producto.
Mala reputacion exportadora de la Argentina.
Falta de desarrollo de la tecnologia productiva.

Falta de una imagen de "Caracol Argentino".

O O O o

Inexistencia de mercado interno.

Mas adelante, en el item 9.2, analizamos en detalle cada una de las debilidades

identificadas y la estrategia a aplicar en cada caso.
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Sin embargo, consideramos también interesante analizarlas en conjunto, utilizando
factores de ponderacion, para visualizar en forma integral el balance de fortaleas y

debilidades, asi como su importancia relativa.

Tabla 13: Evaluacion del Entorno Externo

Factor Calificacion Peso Ponderacion Valor

+ Mercado con demanda insatisfecha 5 5 0.119 0.60
+ Mercado en crecimiento sostenido 5 5 0.119 0.60
+ Pocos jugadores con capac. de aumentar la capac. productiva 3 2 0.048 0.14
+ Mayoria de productores basados en recoleccion silvestre 3 3 0.071 0.21
+ Autorizacion de Argentina para exportar a la EU y EEUU. 5 5 0.119 0.60
+ Existencia de marco legal para la actividad 3 4 0.095 0.29
+ Tasa de cambio favorable 2 2 0.048 0.10
- Incidencia del flete en el costo final del producto -4 4 0.095 -0.38
- Mala reputacion exportadora de la Argentina -5 4 0.095 -0.48
- Falta de desarrollo de la tecnologa productiva -3 2 0.048 -0.14
- Falta de una imagen de "Caracol Argentino" -3 4 0.095 -0.29
- Inexistencia de mercado interno -1 2 0.048 -0.05
42 1.19

Como puede observarse, el andlisis ponderado muestra un peso relativo mayor delas
fortalezas pero, a pesar de esto, no deben menospreciarse las debilidades sobre las que

consideramos clave focalizarnos en la estrategia de entrada.

9.1.2 Evaluacién del Entorno Interno

Las oportunidades que consideramos son las siguientes:

0 Excelente adaptacioén a las condiciones climéticas de Argentina.

0 Bajo costo de mano de obra.

o Altatasa de reproduccion y crecimiento del caracol.

Las debilidades que observamos son:

0 Pocos profesionales especializados en la helicicultura.

0 Alta inversion inicial.

0 Alto requerimiento de mano de obra.

En la Tabla 14 se muestra la evaluacién de las fortalezas y debilidades del entorno

interno.

Péagina 51 de 68



HELIX — Cria, procesamiento y comercializacion de caracoles Helix Aspersa

Tabla 14: Evaluacion del Entorno Interno

Factor Calificacion Peso Ponderacién Valor

+ Excelente adaptacion a las condicionescliméaticas del pais 4 5 0.217 0.87
+ Bajo costo de mano de obra 4 5 0.217 0.87
+ Alta tasa de reproduccién y crecimiento del caracol 3 4 0.174 0.52
- Pocos profesionales especializados en la helicicultura -3 3 0.130 -0.39
- Alta inversion inicial -3 3 0.130 -0.39
- Alto requerimiento de mano de obra -3 3 0.130 -0.39
23 1.09

Al igual que el entorno externo, el entorno interno muestra un peso relativo mayor de
las fortalezas frente a las debilidades.

9.2 Analisis de las Debilidades

A pesar de que el proyecto muestre mas fortalezas que debilidades, es necesario
minimizar el efecto que estas debilidades puedan tener sobre nuestra empresa. Para ello

detallamos como programamos hacer frente a cada una de ellas.

9.2.1 Incidencia del Flete en el Costo Final del Producto

Como ya explicamos en el Plan de Marketing, las ventajas de nuestro producto frente
a la oferta actual hacen posible superar esta debilidad, ya que al crear valor para el cliente
este puede pagar el costo del flete y aun asi obtener un ahorroque permite inducir la
compra.

9.2.2 Mala Reputacién Exportadora de la Argentina

Sobre este problema hablamos en la descripcidon de nuestra estrategia de entrada. La
idea es ser estrictos en el cumplimiento de todos los compromisos asumidos, tanto en los
gue se refieren a plazos como a calidad. Para crear una imagen de seriedad establecimos
un cronograma de trabajo que usaremos con nuestros potenciales clientes, que incluye
diferentes etapas de contactos para la entrega de muestras, el aviso del comienzo de la

produccion, y el envio de cotizaciones formales.
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9.2.3 Falta de Desarrollo de la Tecnologia Productiva

La tactica para enfrentar esta debilidad es realizar una alianza estratégica con el INTA
con el objetivo que nos provea de todo el soporte técnico necesard para la operacion de
cria de caracoles, lo que incluye el know how y la asistencia requerida en todos los
aspectos de la crianza asi como el monitoreo permanente de nuestro sistema productivo y
calidad del producto.

Ademas, consideramos indispensable esta asistencia no solo por el aporte técnico
sino también por la reputacion internacional del INTA que nos ayudara a fortalecer la

imagen de seriedad que deseamaos construir.

9.2.4 Faltade unalmagen de "Caracol Argentino"

La falta de imagen que existe en el mundo con respecto al caracol para consumo
humano de origen argentino no serd un problema mayor en esta etapa, dado que la
compra de este producto es sumamente racional. Por ello, en la medida que seamos
capaces de cumplir con los plazos, los volumenes yla calidad comprometidos, el hecho
de que el pais carezca de una imagen internacional como productor de caracoles no sera
tan relevante.

Nuestra estrategia incluye la creacion de esta imagen junto con la reputacion de la
compafia para poder dar el salto a productos de mayor valor agregado, momento en el
cual esta debilidad tomard mucha mayor importancia ya que la compra se torna menos
racional y aparecen elementos subjetivos de percepcion de calidad en la decision del

cliente.
9.2.5 Inexistencia de Mercado Interno

La inexistencia de mercado interno no la consideramos como un problema para este
proyecto, ya que estd exclusivamente orientado al mercado externo. Pero se podria

transformar en un importante problema si por algin motivo se suspendieran las licencias

gue Argentina tiene para exportar a la Comunidad Econémica Europea y a EE.UU.
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9.2.6 Pocos Profesionales Especializados en la Helicicultura

La alianza con el Instituto Nacional de Tecnologia Agroindustrial, INTA, nos permitira
obtener la informacién y el asesoramiento que necesitemos para la correcta utilizacion de

las instalaciones productivas y para el adecuado manejo de la produccién.

9.2.7 Alta Inversion Inicial

Este punto es tanto una debilidad como una fortaleza, ya que sirve como barrera de
entrada para la actividad.

Nuestro proyecto se iniciara con un mix de financiacion, en parte por capitales propios
y en parte por capitales de inversionistas independientes. Estos capitales aun no han sido
obtenidos y es una de las fases previas que deberemos completarantes del start up. En
el cuerpo del trabajo se detalla cuales son los requerimientos de capital y cudl es la oferta

gue haremos a aquellos inversionistas interesados en el proyecto.

9.2.8 Alto Requerimiento de Mano de Obra

Esta actividad requiere de una impatante mano de obra, y esto nuevamente es una
debilidad que en nuestro caso se transforma en fortaleza, ya que dada la diferencia en el
costo de la mano de obra que existe entre la Argentina y Europa, nos permite contar con
una barrera de entrada a la actvidad. Sin duda los productores europeos que hoy hacen
recoleccion silvestre que deseen transformarse a un sistema de cria como el propuesto

por nosotros, deberé enfrentar un costo de mano de obra mucho mas alto que el nuestro.

10 Plan Financiero

Dadas las caracteristicas del emprendimiento, existe un periodo de desarrollo de la
produccién durante el cual no se generan ventas. Este periodo comprende los primeros
15 meses del emprendimiento desde la conformacioén de la empresa, o lo que es lo mismo
los primeros 11 meses desde el inicio de actividades productivas. Esto genera que
durante el primer afio contable no se realicen ventas, comenzando la exportacion de

producto en el segundo afio, especificamente en el mes de marzo.
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Los calculos financieros que se presentan de en esta seccidon se basan en ciertos

supuestos, entre los cuales consideramos:

o El prondstico de ventas se realizé a partir de la primera cosecha comercial de la
produccion de caracoles. Esta cosecha, y por lo tanto la primera venta, se produce
en el mes de marzo del afio 2005, el cual es el mes 11 desde el inicio de
operacién de la planta. La cantidad aproximada de venta son 15 toneladas de
caracoles. A partir de este mes y por los proOximos siete meses se mantendra este
nivel de ventas, hasta que se realice una nueva cosecha de caracoles en el
segundo afio. Esta nueva cosecha implicara un crecimiento de las ventas hasta
las 42 toneladas mensuales, que se mantendra estable hasta la cosecha del tercer
aflo. A partir del tercer afio se alcanzara un nivel & ventas mensuales de
aproximadamente 45 toneladas, manteniéndose constante este volumen mensual
para los proximos meses considerados en el proyecto. Este prondstico de ventas
esta basado en que, como se mencion6 anteriormente en el item de andlisis de
mercado, la demanda se encuentra insatisfecha y tiene la capacidad de absorber
nuestra oferta. La estabilidad de la oferta y su crecimiento escalonado y
planificado soporta la estrategia de mantener una oferta consistente en el tiempo,
permitiendo la previsin de los aumentos de la misma en funcién de las
capacidades productivas.

o Las inversiones fueron distribuidas en el tiempo de acuerdo a las necesidades
operativas y todos los costos, tanto los fijos como los variables, discriminados
segun su origen (Producdon, Operaciones, Administracion y Ventas) se presentan
en detalle en los Cuadros de Pérdidas y Ganancias y Flujo de Caja.

o El capital de inversion requerido se distribuyé entre capital propio e inversores
externos. Mas adelante se presenta la forma en quela inversion es distribuida.

0 Los resultados de la empresa y todos los calculos efectuados con dichos
resultados fueron afectados por la carga impositiva correspondiente de acuerdo a
la normativa vigente. Los impuestos que fueron considerados son los siguiates:

- Impuestos municipales: 1% del valor del terreno y las instalaciones
construidas.
- Ingresos brutos: 3% de la facturacion.

- Impuesto a las ganancias: 35% de la ganancia neta del ejercicio.
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0 Retencidén y reintegro a las exportaciones: se asumidé una retencid a las
exportaciones del 10% de la facturacién, con un reintegro del 2,5% luego de 30
dias.

0 La actualizacion de los flujos netos para los diferentes célculos de rentabilidad del
proyecto se realizé considerando una tasa de descuento del 40% anual.

o Los valores informados se presentan en dolares estadounidenses a una cotizacion

con respecto al peso argentino de 2,95 $AR por cada 1 USS$.

10.1 Inversiones

La totalidad de las inversiones en infraestructura requeridas para la puesta en
funcionamiento y ampliaciénde las instalaciones productivas y administrativas representa
un monto de US$ 305.000. Entre las inversiones mas importantes que se haran
encontramos el galpon para el sector de cria intensiva, con un costo total de US$
120.000, aunque su construccion se ralizard en dos etapas como se indico en la seccion
de Operaciones, la camara frigorifica, que implicar4 una erogacion de US$ 80.000 y el
terreno, el cual costara casi US$ 20.000.

Los niveles de depreciacion se distribuyeron tal que los bienes inmuebles omo el
galpén, la cémara frigorifica, el deposito de alimento balanceado y las oficinas
administrativas se depreciardn en 20 afios, mientras que todos los bienes de uso lo haran
en 5 afios. Esta distribucion representa US$ 8.000 de depreciaciones para el prer afio y
un valor constante de US$ 22.000 para los siguientes 4 afios.

El detalle de estas inversiones y otras necesarias para la puesta en marcha y
operacion de la planta las presentamos en elAnexo 16, en donde también se detalla, para
fines contables, su valor residual, el cual se estimé en un 5% del valor original de la

inversion, y la forma en que cada una sera depreciada.

10.2  Cuadro Pro-Forma de Pérdidas y Ganancias

Las ventas de la Compaiiia se estiman que crecerdn de US$ 730.000 en el afio 2005
a US$ 1.900.000 en el afio 2007. Dado que durante el primer afio de operacion no se
generara ninguna venta, el cuadro de pérdidas y ganancias muestra una utilidad neta
negativa de US$ 88.546. Sin embargo, en los afios siguientes, en donde los resultados se

ven beneficiados por las ventas realizadas, la utilidad neta mejora en el segundo afo a
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US$ 182.984, en el tercer afio a US$ 701.090 y en el cuarto afio a US$ 751.819. Estos
valores representan un crecimiento del porcentaje de la ganancia neta sobre las ventas

desde el 25% para el afio 2005 hasta el 39% para el afio 2007.

Tabla 15: Cuadro Pro-Forma de Pérdidas y Ganancias

2004 2005 2006 2007
Ventas (ton) - 208 507 543
Ventas Brutas - 729,187 1,775,232 1,901,534
Costos fijos de Produccién (27,119) (94,894) (115,956) (118,880)
Depreciacion Manufactura (6,428) (19,901) (20,315) (20,315)

Costos Variables (13,778) (164,495) (211,362) (213,257)
Costos de Despacho - (26,180) (59,235) (60,346)
Costos Operativos Totales (47,325) (279,290) (347,633) (352,453)

Ganancia Bruta (47,325) 449,897 1,427,599 1,549,081
Gastos Administrativos (37,348) (67,984) (84,087) (96,743)

Depreciacién (1,449) (2,174) (2,174) (2,174)

Resultado Operativo (86,123) 379,739 1,341,338 1,450,165
Resulados Financieros - - 1,238 7,300

Depreciacién 7,877 22,075 22,488 22,488

EBITDA (78,246) 401,814 1,365,064 1,479,953
Impuestos Municipales (2,424) (2,424) (2,424) (2,424)

Ingresos Brutos - (21,876) (53,257) (57,046)

Impuestos a las Ganancias - (145,246) (459,307) (496,740)

Retencién de Exportaciones - (32,815) (156,766) (187,644)

Reintegro de Exportaciones - 5,606 30,269 38,208

Total Impuestos (2,424) (196,755) (641,485) (705,646)
Ganancia Neta (88,546) 182,984 701,090 751,819

En el Anexo 17 se presenta el cuadro de pérdidas y ganancias mensual para los afios
2004 y 2005, y trimestral para los aibs 2006 y 2007.

10.3  Cuadro Pro-Forma de Flujo de Caja
Las necesidades de capital se concentran en el primer afio de operacion y principios
del segundo afio, y se estima que el flujo de caja se tornara positivo a los tres meses de

iniciadas las ventas, en mayodel afio 2005. Mas adelante se detallan las necesidades de

capital y cdmo se estima distribuir dichos aportes a lo largo del emprendimiento.
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Tabla 16: Cuadro Pro-Forma de Flujo de Caja

2004 2005 2006 2007
A. Ingreso por Operacion
Ingreso por Ventas - 729,187 1,775,232 1,901,534
B. Egresos por Operacion
Pago a Proveedores 13,778 164,495 211,362 213,257
MOD e Imprevistos 13,220 63,568 76,678 76,678
MO Indirecta 13,322 40,814 54,576 66,576
Gastos de Ventas - 26,180 59,235 60,346
Gastos de Administraciéon 21,877 22,315 22,315 22,315
Gastos de Fabricacion 12,323 19,346 24,063 26,758
Imprevistos 2,032 13,944 18,831 19,116
Sub total 76,552 350,661 467,061 485,046
C. Flujo por Operaciones (A-B) (76,552) 378,526 1,308,171 1,416,488
D. Ingresos No Operacionales
Créditos a largo plazo - - - -
Reintegros impositivos - 5,606 30,269 38,208
Inversiones financieras - - 163,000 670,000
Intereses de inversiones financieras - - 1,238 7,300
Aportes de capital 322,000 61,000 - -
Sub total 322,000 66,606 194,506 715,508
E. Egresos No Operacionales
Pago de intereses - - - -
Pagos de créditos a LP - - - -
Pago de impuestos 2,424 202,361 671,754 743,854
Inversiones en nuevos activos 240,562 65,159 103 -
Inversiones financieras - 163,000 670,000 710,000
Dividendos - - 164,238 677,300
Imprevistos 1,694 2,892 3,580 4,180
Sub total 244,679 433,412 1,509,675 2,135,334
F. Flujo de caja No Operacional (D-E) 77,321 (366,806) (1,315,168) (1,419,826)
G. Flujo Neto Generado (C+F) 768 11,720 (6,998) (3,339)
H. Saldo Inicial de Caja - 768 12,488 5,490
|. Saldo Final de Caja (G+H) 768 12,488 5,490 2,152

Dadas las caracteristicas del negocio, losflujos de caja que se generan desde la
primera venta son estables mes a mes, encontrandose en promedio en los US$ 55.000
mensuales. Bajo estas estimaciones consideramos que no encontraremos inconvenientes
en el futuro en lo referido a este punto.

En el Anexo 18 se presenta el cuadro de flujo de caja mensual para los afios 2004 y

2005, y trimestral para los afios 2006 y 2007.
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10.4 Balance Pro-Forma

A continuacién se presenta el Balance ProForma para los tres primeros afios de

operacion. Los valores se encuentran expresados como miles de délares.

Tabla 17: Balance Pro-Forma

En Miles de US$ 2004 2005 2006

ACTIVO CORRIENTE

Caja y Bancos 0.8 12.5 55
Inversiones - 163.0 670.0
Bienes de Cambia 7.9 1,085.1 1,212.7
TOTAL DEL ACTIVO CORRIENTE 8.6 1,260.6 1,888.2

ACTIVO NO CORRIENTE

Inversiones 232.7 267.9 223.4
Bienes Intangibles 80.7 118.6 118.6
TOTAL DE ACTIVO NO CORRIENTE 3134 386.5 342.0
TOTAL DEL ACTIVO 322.0 1,647.1 2,230.2

PASIVO CORRIENTE

Deudas Bancarias y Financieras - - -
Deudas Sociales y Fiscales - - -
TOTAL PASIVO CORRIENTE - - -

PASIVO NO CORRIENTE

Deudas Bancarias y Financieras - - -
Previsiones - - -
TOTAL DEL PASIVO CORRIENTE - - -

TOTAL DEL PASIVO - - -

PATRIMONIO NETO
Aporte de los Propietarios

Capital Social 33.9 33.9 33.9

Aportes no Capitalizados 288.1 349.1 349.1
Resultados Acumulados

Resultados por Tenencie - 1,081.1 1,127.3

Resultados No Asignados - 183.0 719.8
TOTAL PATRIMONIO NETO 322.0 1,647.1 2,230.2
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO 322.0 1,647.1 2,230.2

Como se puede observar, se estima un crecimiento saludable en activos a lo largo de
los primeros afios de operacion, presentando un indice de retorno sobre actios (ROA)
para el afio 2006 del 34%.
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10.5 Necesidades de Capital

Como se puede observar en el Cuadro de Flujos de Caja, las necesidades de capital
para llevar adelante este emprendimiento alcanzan los US$ 383.000. Este dinero es
necesario para solventar las inversiones en infraestructura y el capital de trabajo hasta
gue la operacion alcance la capacidad de autosustentacion, lo que ocurrird en el mes de
mayo de 2005, sdlo tres meses después de iniciadas las ventas.

Los primeros US$ 90.000 de aporte seran piopios, mientras que el resto del capital
(US$ 293.000) se obtendra de una fuente de financiamiento externa.

En el grafico que presentamos a continuacion se detallan las necesidades de aporte
de capital desde el mes de inicio del proyecto, siendo el mes lel momento de la puesta
en marcha de la planta. La distribucion en el aporte del capital se puede observar en el
gréfico siguiente, en donde las barras de color verde representan en capital propio, y su
utilizacion en el tiempo, y las barras de color azulrepresentan el capital externo distribuido
de manera mensual segun su necesidad de uso. Observando el grafico4 se puede notar
que el capital externo seréd necesario a partir del mes de puesta en marcha de la planta,
ya que las erogaciones anteriores podranser sustentadas con el capital propio.

Grafico 4: Aportes de Capital Requeridos
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Este capital que se requerird mes a mes serd distribuido en las inversiones de

infraestructura necesarias para la construccion y ampliacion ded planta, y el capital de
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trabajo necesario para la operacion. Dicha discriminacion se presente de manera mensual

en el grafico siguiente.

Grafico 5: Discriminacién del Capital Requerido
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A partir del mes 10, el cual corresporde al mes de febrero del afio 2005, no seréan
necesarios aportes de capital adicionales, ya que el flujo de caja generado por el negocio
es suficiente para sustentar la operacion.

10.5.1 Capital Social

Como se describio en el punto anterior, las necesidades de apital se solventaran a
partir de dos fuentes de financiamiento. Dado que los primeros US$ 90.000 seran propios,
y los restantes US$ 293.000 provendrdn de una fuente externa, realizamos una
estimacion de la participacion que deberiamos entregar a los invesores externos en
funcién de su aporte.

Para esto, se determiné el valor actual neto del proyecto y de la inversion. En ambos
casos, los flujos de caja netos fueron actualizados a la tasa de riesgo del proyecto la cual
estimamos en un 40% anual. Los resultados obtenidos fueron que el VAN del proyecto es
de US$ 594.065 y el VAN de la inversion es de US$ 246.676. La proporcion entre ambas
cifras nos muestra que las participaciones accionarias de la empresa deberian ser
distribuidas de la siguiente manera:

o Participacién propia: 58%
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o Participacion del inversor: 42%

En funcion de estos célculos es que se ofrecer4d al inversor la participacion
mencionada como contraparte de sus aportes de capital al proyecto.La Compafiia pagara
dividendos anualmente a partir delprimer afio en que sus ganancias netas sean positivas,

es decir que el primer pago de dividendos se realizara en enero del afio 2006.

10.6 Evaluacion Econémico-Financiera
10.6.1 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se calcul6 para cada uno de los cuatro primers afios de
operacion (afios 2005 a 2008), dejando de lado el primer afio de funcionamiento (afio
2004), ya que como se explicd anteriormente, a lo largo del mismo no se realizan ventas
del producto. En base a los célculos realizados el punto de equilibrio endneladas de
caracoles no varia para los afios mencionados.

Para la determinacion del punto de equilibrio se consideraron costos fijos anuales por
US$ 221.000 y costos variables anuales por US$ 273.600, que para una produccion anual
de 543 toneladas de caracoles nos arroja un costo variable unitario de US$ 504/ton. Por
otro lado, el precio por tonelada de producto se estim6 en US$ 3.500. En funcion de estos
valores se genero el gréfico que se presenta a continuacion a partir del cual se determiné

el punto de equilibrio anual de la planta.

Grafico 6: Punto de Equilibrio
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Como se puede observar, el punto de equilibrio es de 74 toneladas de caracoles al
afo, volumen que superamos ampliamente en nuestra estimacion de ventas anuales y

capacidad de produccién.

10.6.2 Rentabilidad del Proyecto

Para determinar la rentabilidad del proyecto utilizamos diferentes indicadores, entre

ellos el VAN, la TIR y el ROI. Los valores obtenidos para cada uno de éstos son los

siguientes:
0 VAN: US$ 594.065
o TIR: 78%

o Ganancia neta/inversion (ROI): 29%

A su vez, otros indicadores que complementan la informacion de analisis acerca del
desempefio futuro del emprendimiento son:

o Periodo de recupero: 34 meses (2,8 afos)

0 Punto de equilibrio: 14 meses (1,2 afos)

o Ganancia neta/activos (ROA): 34%

o Ganancia neta/ventas: 36%

Como se puede observar a partir de los indicadores presentados, el proyecto presenta

una rentabilidad muy favorable para su ejecucion.
10.6.3 Analisis de Sensibilidad

Un factor importante en el andlisis de & rentabilidad del proyecto es la sensibilidad
gue presenta el mismo frente a posibles variaciones en algunas de las variables
operativas, economicas, financieras, etc.

Las variables que consideramos de mayor peso en su potencial influencia en los
resultados del proyecto fueron la cotizacién del ddlar frente al peso, el precio de la
tonelada de caracoles en doélares, los costos laborales y los costos de los insumos.

A continuacién presentamos los detalles del analisis efectuado y los resultados

correspondientes.
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Tabla 18: Andlisis de Sensibilidad

, L, VAN TIR ROI Tasa de Cambio
Parametro Variacion Resultado
(US$) (%) (%) VAN TIR ROI

Situacioén
uacl ; 504.065 78 29 ; ; ; ;

Base
Cotizacion .

. - 10% 535.335 72 15 10% 8% 48% Sensible
del délar
Precio de .
venta - 20% 388.445 64 20 35% 18% 31% Muy sensible
Costos .

+ 20% 566.814 75 28 5% 4% 3% Poco sensible

laborales
Costos de .
. + 20% 566.234 75 27 5% 4% 7% Poco sensible
insumos

En base a este andlisis podemos determinar qie el precio de la tonelada de caracol
influye significativamente en los resultados de la empresa. Sin embargo, considerando
gue la demanda se encuentra insatisfecha y posee una tendencia creciente, ademas de
los factores ya expresados en la seccion de Andisis del Mercado, no prevemos en el
corto plazo una baja en los precios internacionales.

Con respecto a las otras variables analizadas, los costos laborales locales y los
costos de los insumos ofrecen poca influencia en los resultados de la empresa frentea
variaciones importantes, principalmente como consecuencia de su valor en pesos
argentinos frente a los ingresos por ventas en doélares.

Si es importante considerar que la cotizacion del dolar presenta cierto tipo de peso en
los resultados econdmicos del emprendimiento, por lo que deberemos hacer un
seguimiento cercano a esta variable. Actualmente, en funcién de las perspectivas
macroecénomicas del pais, no se espera una variacion de la cotizacion del délar mas alla
de un pequefio porcentaje, cotizdndose actualmente el ddlar futuro a un valor de 2,98
$/US$ para el mes de enero de 2005*, por lo cual podemos estimar que se mantendran
las condiciones consideradas en el analisis.

Adicionalmente, creemos oportuno fijar el marco de evaluacion del proyecto de
inversion de acuerdo a los criterios generalmente aceptados para evaluacion de
oportunidades ya que nos brinda una referencia adicional en cuanto a las posibilidad de

gue cambios significativos, como los que se han considerado, puedan impactar al

4 www.dolarhoy.com.ar (18/9/03)
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proyecto de tal manera que hagan que la oportunidad de obtener beneficios econémicos
acordes a la inversién requerida se desvanezca.

En la tabla siguiente se ha considerado como peor escenario la situacién en que
todos los parametros considerados en el andlisis de ensibilidad varien negativamente en

la proporcion indicada en laTabla 19.

Tabla 19: Evaluacién de la Oportunidad

Criterio Evaluacion de Potencial Escenario Escenario
Alto Bajo esperado pesimista
Punto de equilibrio =18 meses > 24 meses 14 meses 22 meses
ROI = 25% <15% 29 % 15%
TIR = 25% <15% 78 % 54 %
Margen Bruto > 40% < 20% 73 % 65 %
Ganancia Neta > 10% <4% 36 % 26 %

Como puede verse, la oportunidad aparece con una robustez suficiente como para
absorber el impacto negativo de las variables claves sin resentirse de una manera que la

transformen en irrelevantes.

11 Conclusiones

En el presente proyecto se evalu6 el desarrollo de una empresa local dedicada a la
cria, procesamiento y comercializacion de caracoles detierra orientada al mercado
externo. Una de las principales caracteristicas del emprendimiento se basa enllevar a
cabo la implementacion de un establecimiento productor que opere con volimenes muy
superiores a los que se manejan actualmente en el pais.

El impulso local de est actividad cuenta con ventajas como la existencia de
condiciones naturales favorables para el desarrollo de la especie Helix Aspersa, una
creciente demanda internacional, la cual se encuentra insatisfecha, y la habilitacion del
pais como exportador a la Unidn Europea. Sin embargo, es indispensable el asegurar la
cantidad, calidad y continuidad requeridas por los mercados objetivos.

Una conclusién importante es que d criadero es la estructura imprescindible para el
desarrollo y crecimiento de esta actividad econémica. Ademas, es de fundamental

importancia mejorar la eficiencia de las condiciones reproductivas y de las exportaciones

Péagina 65 de 68



HELIX — Cria, procesamiento y comercializacion de caracoles Helix Aspersa

—mediante la utilizacion de alimentos balanceados, técnicas innovadoras y buenas
practicas de manejo- para no discontinuar el flujo de oferta.

Es asi que, habiendo analizado y desarrollado las consideraciones y variables
necesarias para la puesta en marcha del emprendimiento, podemos concluir que el mismo
demuestra ser rentable y de alto potencial.

En base al estudio realizado concluimosque es totalmente factible cumplirla meta de
llevar a cabo la implementacion de un establecimiento productorde una escala muy
superior a lo actualmente existente en el pais Nuestro mercado objetivo tiene un volumen
de 13.000 ton/afio con un crecimiento estimado de 2.650 ton/afio en un escenario
optimista y un crecimiento de 450 ton/afo en uno pesimista. La principal ventaja es que la
demanda se encuentra insatisfecha y los actuales productores, como explicamos en el
andlisis de la competencia, tienen limitantes paraaumentar su produccién.

A su vez, siendo nuestra maxima capacidad productiva de aproximadamente 500
ton/afio, aun en un escenario pesimista, toda nuestra produccion podria ser absorbida por
el crecimiento de la demanda sin afectar el volumen vendido por el resto de los
productores. Este hecho y el insuficiente desarrollo de la organizacion empresariaken este
sector nos permitirdn establecer un liderazgo local en esta industria de exportacion.

Los indicadores econdémico-financieros son sustento de la factibilidad del
emprendimiento, mostrando que el proyecto planteado posee un Valor Actual Neto (VAN)
de US$ 594.065 (calculado a partir de una tasa de descuento del 40% anual), una Tasa
Interna de Retorno (TIR) de 78% y un nivel de Retorno sobre la Inversiéon (ROI) de 29%,
con un punto de equilibrio de 14 meses y un periodo de repago de 34 meses.

Asimismo, la oportunidad presenta la suficiente robustez econémica frente a posibles
cambios en el entorno como para sostenersu interés, manteniendo un adecuado retorno
sobre la inversion del capital necesario para el emprendimiento. Soporte de esta
afirmacion son los resultados obtenidos a partir del andlisis de sensibilidad elaborado para
las principales variables del proyecb, como ser la cotizacioén del délar, el precio de venta
del producto terminado, los costos laborales y los costos de insumos. [ todas éstas el
precio de venta mostré ser la variable mas sensible, aunque presentando resultados
favorables como un VAN de US$ 388.445, una TIR de 64% y un ROI de 20% para una
variacion de la misma del orden del 20% negativo.

La estrategia de negocio ha sido especialmente disefiada para superar las debilidades

gue presenta la industria local. Ejemplo de esto es la ausencia de imersiones en activos
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especificos, lo que nos permite plantear una estrategiafavorable de salida del negocio en
caso de necesidad de venta de las inversiones realizadas.

A su vez, nuestra estrategia de crecimiento una vez alcanzadas las 500 ton/afio de
produccion no incluye la expansion de la capacidad productiva, sino el giro hacia la
elaboracion de un producto de mayor valor agregado, es decir hacia la elaboracién de
conservas Yy otros tipos de preparaciones en base a caracoles listos para consumir. La
imagen de seriedad y calidad con la que planeamos enfrentar este mercado es la clave
para poder encarar con éxito esta estrategia de crecimiento.

Una caracteristica importante para la concrecion futura del proyecto es la generacién
de valor para nuestros clientes, lo que nos permitira gozar de los beneficios de un precio
relativamente alto. La base de la generacion de valor es la creacion de un producto que
reune condiciones valoradas por los importadores. Las ventajas del producto son la
calidad estable en € tiempo y la trazabilidad. Las ventajas de la organizacion y su forma
de operar son la seriedad en el cumplimiento de los compromisos contraidos, la
capacidad de proveer altos volimenes de producto, y la posibilidad de realizar
compromisos a largo plazo manteniendo la calidad y el volumen comprometidos.

Desde el punto de vista operacional, un aspecto importante a tener en cuentauna vez
evaluados cuidadosamente los aspectos técnicos de la crianza de caracoles es la
necesidad de la asistencia de técnicoscon conocimientos en la actividad que asistan este
emprendimiento, para solventar exitosamente los problemas a los que nos enfrentaremos
en la practica

Finalmente, no queremos dejar de lado el contexto latinoamericano y especialmente
de nuestro pais, los que dan un marco de incertidumbre a todo proyectg no pudiendo
abstraerse este caso de las generales de la ley cuando se observan la situacion
econOmica, el contexto cultural, la representatividad del sistema politico y la inseguridad
del marco juridico eimpositivo. Indudablemente, todas las proyecciones estan expuestas
a los factores mencionados y como tales deben ser permanentemente monitoreados para
poder valorar el impacto de los posibles cambios.

El apalancamiento del proyecto sobre la base de deudapuede constituirse en este
contexto en un serio riesgo, por lo que no lo hemos considerado como una alternativa y
pensamos que debe llevarse adelante sobre la base de una sana arquitectura financiera y

asegurando la produccién de dividendos de manera sosenida.
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ANEXO 1

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles

Exportaciones (valor en miles US$)

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
China 13471 10628 8159 10953 9006 21947
Indonesia 4768 5728
Grecia 1670 1306 1648 1381 5099 3322 3419 1342 1261 2042 650 1894
Francia 1057 1064 708 483 887 506 919 345 663 527 515 519
U.S.A. 214 182 228 594 274 55 748 288 663 1535 520 423
Espaiia 371 1361 1417 466 820 528 780 719 757 219 670 329
Alemania 1340 1171 669 1013 309
U.K. 6 53 18 38 83 190 58 118 46 17 407 248
Irlanda 85 28 9 106 127 77 812 90 126 221 61 160
Canada 16 172 39 54 53 117 189 128 205 218 156
Italia 144 131 50 289 207 198 31 23 144 29 131 126
Noruega 44 59 238 210 200 217 121 94 64 81
Dinamarca 2 3 3 10 10 66 80 170 61 77
Bélgica-Luxemburgo 75 56 200 71 19 11 22 38 39 46 60 55
Argentina 65 472 23 315 76 46 44 58 40
Holanda 219 291 87 276 519 64 59 39 118 105 65 38
Suecia 1 2 2 1 1 1 4 0 21
Japén 18 5 27 0 24 6 27 3 31 3 18
Taiwan 158 140 49 169 38 7 0 1 4
Hong Kong 726 1707 806 217 111 19 65 2 1
Austria 12 645 52 2 2 1
Portugal 471 246 52 0 171 201 169 187 120 77 105 1
Sudafrica 0 0 0
Finlandia 4 6 4 3 1 5 2 9 5 1 0 0
Suiza 74 60 50 117 32 13
Brasil
Corea del Sur 10
Australia 1
Nueva Zelandia
TOTAL 5309 6887 5884 4310 8676 6132 21251 15778 13665 16988 18378 32178
Marruecos 3297 3013 2988 1677 2564 2333 3602 2949 3461 3523 2343 3598
Turguia 18386 6301 9491 9231 7522 6943 6658 5609 3828 2942 5096 3958
Total con Marruecos y
Turquia 26992 16201 18363 15218 18762 15407 31511 24335 20954 23452 25817 39734

* Incluye los paises Tradstat y las exportaciones de Marruecos y Turquia hacia los paises Tradstat



ANEXO 1 - Cont.

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles

Importaciones (valor en miles US$)

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
China 1530 3739 3729 8629 6776 18415
Francia 30246 25360 32026 23859 33858 29474 24444 20408 21063 18819 14923 12214
Grecia 17042 17186 7546 7361 14866 10499 9625 10109 9036 6471 5775 4734
Italia 8862 8941 7491 5297 2518 3782 6226 3563 6155 5311 3899 4175
Esparfia 3515 3176 2990 1758 2844 2772 4047 3279 3620 2663 2759 3978
Hong Kong 558 2950 2551 653 1062 1099 1270 516 168 788 1351 1043
U.S.A. 791 801 801 724 1035 1196 932 1188 1064 1081 861 979
Belgica-Luxemburgo 369 409 448 198 412 620 757 640 845 1086 772 943
Taiwan 73 212 587 875 1449 2434 1740 2217 1700 1208 1028 933
Alemania 3215 2226 1883 1330 412
Canada 262 99 163 811 297 353 478 152 888 450 593 396
Sudafrica 196 353
Dinamarca 101 86 113 531 73 199 101 579 382 334 224 302
Holanda 175 281 159 320 294 384 155 134 101 185 229 136
U.K. 103 61 90 218 415 337 254 292 287 142 119 126
Suiza 517 465 423 10 327 425 33 60 33 26 47 52
Finlandia 7 13 5 14 22 38 42 29 28 27 23 43
Noruega 63 73 97 41 82 74 56 53 41 52 15 35
Japén 98 44 308 132 28 375 23 24 63 27 7 26
Australia 35 24
Indonesia 33 9
Suecia 16 10 0 0 3 23 8 29 8 20 7 6
Portugal 371 1378 1459 15 243 445 289 783 577 2618 325 2
Argentina 0 2 7 1 2
Austria 62 70 25 25 42 13 39 3 8 4 1 1
Irlanda 3 7 5 2 1 2 271 64 5 20 2 1
Nueva Zelandia 1 0
Brasil 0 2 25 16 29
Corea del Sur 41 45 0 1
TOTAL 63235 61622 57288 42887 59915 54542 52321 51081 52058 51863 41362 49344
Nota: el nimero 0 indica exportacion positivainferior aUS$ 500; |as celdas en blanco indican comercio cero




ANEXO 1 — Cont.

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles

Exportaciones (volumen en toneladas)

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
China 6131 3940 3049 4127 3886 8177
Indonesia 2909 3073
Grecia 296 254 292 230 558 659 544 518 452 2635 466 462
Espafia 325 1363 1901 505 980 445 849 789 1083 228 984 423
U.K. 1 10 3 23 39 57 17 65 13 6 403 190
Alemania 234 215 183 206 116
Irlanda 45 15 3 25 53 37 234 31 27 89 29 91
Francia 161 196 115 74 109 44 86 54 90 73 78 67
Portugal 217 101 11 0 48 52 43 50 35 24 37 59
U.S.A. 48 79 98 123 63 14 157 53 154 1085 85 47
Canada 2 54 22 25 9 11 24 13 31 28 28
Belgica-Luxemburgo 8 6 69 12 4 1 5 4 10 12 24 25
Italia 27 36 14 54 36 23 8 4 40 6 42 24
Holanda 73 59 25 67 134 19 15 11 26 23 19 17
Argentina 52 42 7 114 26 15 18 21 15
Noruega 3 3 12 15 14 15 6 8 9 13
Dinamarca 0 0 0 0 1 3 5 12 5 6
Japén 6 1 3 4 0 4 0 2 0 5
Suecia 1 4
Hong Kong 598 1045 434 68 37 10 21 0 3
Taiwan 23 14 5 15 3 1 0 1 0 2
Austria 1 106 10 0 1 0
Sudafrica 0 0
Finlandia 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0
Suiza 6 38 4 2 4 2
Australia 0
Corea del Sur 1
TOTAL 1836 3324 3024 1223 2106 1501 8260 5,831 5236 8562 9233 12846
Marruecos 4237 4751 4681 3292 4722 3141 6680 6746 8669 5671 7222 9238
Turquia 2081 916 1268 1368 1141 1140 1021 1114 823 657 1126 1025
Total con Marruecos y Turquiaj 8154 8991 8973 5883 7969 5782 15961 13691 14728 14890 17581 23109

* Incluye los paises Tradstat y las exportaciones de Marruecos y Turquia hacia los paises Tradstat



ANEXO 1 — Cont.

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles

Importaciones (volumen en toneladas)
1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Espaiia 4421 4848 4700 3394 4879 3203 6836 6912 8751 3273 7428 9381
China 934 1263 1629 1982 2800 5528
Francia 5500 4828 5077 3439 4954 5222 3479 3382 3681 3525 3143 2899
Grecia 4420 8391 4071 3815 5323 2920 4056 4743 4132 3446 2948 2348
Italia 1678 1758 1349 1308 774 871 1342 1057 1656 1464 1233 1281
Taiwan 163 200 446 580 823 1343 955 1279 1017 852 725 678
Portugal 322 1363 1307 15 319 341 322 1101 848 3464 352 569
Hong Kong 413 1123 768 263 267 256 417 227 64 225 440 511
U.S.A. 169 111 136 129 196 178 189 228 225 242 174 267
Sudafrica 108 210
Belgica-Luxemburgo 73 52 111 45 73 62 111 82 120 148 128 168
Canada 45 29 45 196 62 85 108 44 201 136 156 128
Alemania 432 335 351 211 118
Holanda 22 54 16 50 28 77 38 46 20 39 102 55
Dinamarca 9 9 11 90 12 25 10 44 31 30 37 41
U.K. 18 10 14 35 76 39 32 40 47 54 24 24
Japon 70 25 164 52 12 144 8 10 4 12 2 6
Suiza 47 78 48 1 29 35 5 15 6 5 6 6
Australia 9 5
Finlandia 0 1 0 1 2 3 3 2 2 2 2 4
Noruega 7 11 15 4 7 7 5 6 4 5 2 3
Suecia 1 2 3 1 4 2 2
Indonesia 33 1
Irlanda 1 1 0 0 0 0 26 6 1 2 0 0
Austria 7 9 3 4 6 1 1 0 1 0 0
Nueva Zelandia 0 0
Argentina 0 0 1 0 0
Brasil 0 0 2 1 3
Corea del Sur 22 15 0 1
TOTAL 17386 22902 18280 13442 17858 14814 18877 20924 22778 19261 20067 24236

Nota: el nimero 0 indica exportacion positivainferior a500 kg; |as celdas en blanco indican comercio cero
Fuente: Elaborado con Informacion de la Base de Datos Tradstat-DIALOG



ANEXO 1 — Cont.

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles

Precio medio de exportacion (en US$/kg)
1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 6.56 5.43 6.14 6.57 8.16 11.43 10.71 6.43 7.41 7.23 6.63 7.76
Belgica-Luxemburgo 9.75 9.99 2.93 6.21 4.42 10.31 4.56 10.47 4.19 3.74 2.46 2.22
Holanda 2.98 4.97 3.54 4.15 3.86 3.2 4.03 3.54 4.52 4.68 3.4 2.29
Alemania 5.72 5.46 3.66 4.93 2.65
Italia 5.38 3.69 3.56 5.35 5.81 8.47 3.72 5.27 3.6 4.83 3.1 5.18
U.K. 6.45 5.4 6.42 1.69 211 3.31 3.42 1.82 3.53 2.74 1.01 1.3
Irlanda 1.9 1.87 2.6 4.23 2.38 2.1 3.47 2.88 4.7 2.49 2.13 1.77
Dinamarca 14.15 29.19 16.44 25.04 19.74 23.8 15.66 13.94 12.35 12
Grecia 5.63 5.13 5.64 6 9.14 5.04 6.28 2.59 2.79 0.78 1.39 4.1
Portugal 2.17 2.44 4.82 0.35 3.6 3.9 3.94 3.75 3.43 3.21 2.83 0.01
Espaiia 1.14 1 0.75 0.92 0.84 1.19 0.92 0.91 0.7 0.96 0.68 0.78
Noruega 17.42 17.21 19.56 13.73 14.06 14.94 14.16 12.39 7.06 6.32
Suecia 3.99 5.35
Finlandia 49.19 16.94 25.6 14.24 9.59 19.25 15.15 14.82 12.7 10.42 15 32.75
Suiza 11.81 1.57 11.69 63.96 7.12 7.97
Austria 8.91 6.07 5 15.58 4.97 4.76
Sudafrica 0.66 2.92
U.S.A. 4.45 2.32 2.32 4.83 4.35 3.92 4.76 5.39 4.3 1.41 6.16 9
Canada 8.14 3.16 1.74 2.19 5.77 10.62 7.81 10.03 6.66 7.71 5.63
Brasil
Argentina 1.25 11.25 3.36 2.77 2.95 3.1 2.47 2.74 2.71
Indonesia 1.64 1.86
China 2.2 2.7 2.68 2.65 2.32 2.68
Corea del Sur 20
Japén 2.81 4.57 8.42 6.06 35.18 7.37 6.48 13.98 11.14 3.52
Taiwan 6.94 10.04 9.84 11 11.76 9.46 1.28 0.51 5.91 2.21
Hong Kong 1.21 1.63 1.86 3.17 2.99 1.89 3.05 8.69 0.39
Australia 5.02
Nueva Zelandia
PROMEDIO 2.89 2.07 1.95 3.52 4.12 4.08 2.57 2.71 2.61 1.98 1.99 2.51
Marruecos 0.78 0.63 0.64 0.51 0.54 0.74 0.54 0.44 0.4 0.62 0.32 0.39
Turquia 8.84 6.88 7.49 6.75 6.59 6.09 6.52 5.03 4.65 4.48 4.53 3.86

* Incluye los paises Tradstat y el precio medio de Marruecosy Turquia hacialos paises Tradstat
Fuente: Elaborado con Informacién de la Base de Datos Tradstat-DIALOG



ANEXO 2

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles de Marruecos

Valor en miles US$
1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 1 4 14 4 2 59
Bélgica-Luxemburgo 30 4 1 6 4 2 17 18 21 11 5
Holanda 3 2 2 3 5 4 1 3
Alemania 1
Italia 1
Portugal 134 2406
Espaiia 3128 2888 2883 1550 2451 2081 3426 2857 3301 947 2236 3521
U.S.A. 58 50 52 76 60 54 62 28 85 39 66 27
Canada 80 68 51 44 46 57 78 37 52 62 40 40
TOTAL 3297 3013 2988 1677 2564 2333 3602 2949 3461 3523 2343 3598
Volumen exportado (en toneladas)
Francia 1 1 4 1 1 60
Bélgica-Luxemburgo 6 1 0 3 1 0 6 6 7 4 2
Holanda 0 1 1 1 3 2 1 3
Alemania 1
Italia 1
Portugal 98 3254
Espaiia 4201 4721 4661 3265 4696 3021 6636 6722 8634 2332 7206 9220
U.S.A. 11 11 8 14 13 9 13 7 15 6 8 4
Canada 18 18 12 10 11 12 18 8 12 14 9 9
TOTAL 4237 4751 4681 3292 4722 3141 6681 6746 8669 5671 7222 9238
Precio medio (en US$/kg)
Francia 1.11 3.83 3.48 4.29 2.83 0.98
Bélgica-Luxemburgo 4.94 5.32 4.05 1.97 3.21 7.01 2.7 2.86 3.15 2.78 2.83
Holanda 13.43 3.42 1.47 3 1.67 1.8 0.5 1.02
Alemania 2.31
ltalia 1.77
Portugal 1.37 0.74
Espaiia 0.75 0.61 0.62 0.48 0.52 0.69 0.52 0.43 0.38 0.41 0.31 0.38
U.S.A. 5.28 4.39 6.59 5.57 4.73 5.92 4.69 4.26 5.81 6.29 8.7 6.46
Canada 4.44 3.83 4.17 4.56 4.04 4.91 4.38 4.47 4.26 4.41 4.63 4.65
TOTAL 0.78 0.63 0.64 0.51 0.54 0.74 0.54 0.44 0.4 0.62 0.32 0.39
Nota: el nimero 0 indicaexportacién positivainferior a500 kg; |as celdas en blanco indican comercio cero

Fuente: Elaborado con I nformacion de laBase de Datos Tradstat-DIALOG



ANEXO 3

Evolucion del Comercio Mundial de Caracoles de Turquia

Valor en miles US$

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 8604 5528 8350 8210 6597 6209 5837 4807 3242 2447 4204 3349
Bélgica-Luxemburgo 30 71 113 105 75 80 219
Holanda 28
Alemania 88 82 38 127 14
Italia 288 459 643 471 308 490 330 497 420 229 597 269
Grecia 9423 267 405 455 573 243 378 80 55 34
Espaiia 31 28 78 87 63
Suiza 11 1 37 1 3 2
Austria 60 17 25 23 41
Canada 0
China 41 45
TOTAL 18386 6301 9491 9231 7522 6943 6658 5609 3828 2942 5096 3958
Volumen exportado (en toneladas)
Francia 933 724 1022 1125 951 943 816 883 610 482 855 806
Bélgica-Luxemburgo 4 10 15 15 13 16 50
Holanda 5
Alemania 14 13 8 22 1
Italia 71 114 163 142 96 158 120 167 177 96 198 131
Grecia 1070 70 63 88 88 39 70 23 12 20
Espaiia 12 12 33 36 28
Suiza 1 0 14 0 0 0
Austria 7 2 3 3 6
Canada 0
China 5 10
TOTAL 2081 916 1268 1368 1141 1140 1021 1114 823 657 1126 1025
Precio medio (en US$/kg)
Francia 9.23 7.63 8.17 7.30 6.94 6.59 7.16 5.45 5.31 5.08 4.92 4.16
Bélgica-Luxemburgo 7.57 7.06 7.37 6.97 5.92 5.03 4.42
Holanda 5.58
Alemania 6.4 6.54 5.01 5.91 12.48
Italia 4.07 4.03 3.95 3.32 3.19 3.1 2.75 2.97 2.37 2.39 3.01 2.06
Grecia 8.8 3.81 6.42 5.19 6.48 6.23 5.38 3.48 4.78 1.7
Espaiia 2.56 2.37 2.35 2.45 2.23
Suiza 13.67 9.94 2.84 12.52 9.23 6.67
Austria 9.2 8.52 8.35 7.09 7.37
Canada 5.4
China 8.25 4.45
PROMEDIO 8.84 6.88 7.49 6.75 6.59 6.09 6.52 5.03 4.65 4.48 4.53 3.86

Nota: el nimero 0 indica exportaci6n positivainferior a500 kg; |as celdas en blanco indican comercio cero
Fuente: Elaborado con Informacion delaBase de Datos Tradstat-DIALOG




ANEXO 4

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles de Grecia

Exportaciones (valor en miles US$)
1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 1345 1024 1400 1143 4593 2475 1204 817 580 1129 95 1670
Bélgica-Luxemburgo 36 68 68 28 173 13 29 15 17
Holanda 11 4 12
Alemania 38 15 244 200 74 54
Italia 249 178 80 199 85 102 124 97 149 110 158 196
U.K. 18
Dinamarca 1 3 1 3
Espafia 17 76 4 11
Bélgica 14 17
Suiza 3 4
Bulgaria 9 117 1959
Albania 415 620 364
Macedonia 25 412 490 59 14 1
Serbia 25
U.S.A. 14 5
Argentina 29
Israel 1
TOTAL 1670 1306 1648 1381 5099 3322 3419 1342 1261 2042 650 1894




ANEXO 4 — Cont.

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles de Grecia

Importaciones (valor en miles US$)

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 890 608 502 278 33 30 137 87
Holanda 3
Alemania 0
Italia 30 6 6 18 154
U.K. 0
Bélgica 9
Islandia 23
Suiza 85
Yugoslavia 1775 3348 634
Turquia 9423 267 405 455 573 243 378 80 55 34
Lituania 182 142 231
Rusia 89 71 116
Polonia 707 1833 489 713 503 129
Checoslovaquia 1446 26
Hungria 3118 8998 3217 761 1830 1121 1294 1436 656 626 148 103
Rumania 312 213 836 183 51 225
Bulgaria 862 616 887 1135 6199 4335 1786 1840 581 992 834 444
Albania 179 154 759 3431 4347 2244 1200 1219 712 182 122
Moldavia 50 114 27
Ucrania 30
Croacia 265
Eslovenia 301 437
Bosnia&Herzegovina 125 229 96 141 27 35
Macedonia 2038 3479 4774 5254 3557 4219 3195
Serbia 240 225 453 1107 493 230 363
China 35
No determinado 597 691
TOTAL 17042 17186 7546 7361 14866 10499 9625 10109 9036 6471 5775 4734

Nota: el nimero 0 indica exportaci 6n/importacién positivainferior aUS$ 500; |as celdas en blanco indican comercio cero



ANEXO 4 — Cont.

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles de Grecia

Exportaciones (volumen en toneladas)
1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 235 191 233 182 494 264 159 121 87 2031 23 317
Bélgica-Luxemburgo 9 15 14 5 23 2 5 3 4
Holanda 2 1 2
Alemania 8 6 21 18 10 34
ltalia 44 35 18 40 18 18 29 21 37 53 78 77
U.K. 4
Dinamarca 0 1 0 1
Espafia 6 22 1 3
Bélgica 3 4
Suiza 1 1
Bulgaria 4 81 329
Albania 276 445 352
Macedonia 11 373 318 44 10 11
Serbia 57
U.S.A. 1 2
Argentina 18
Israel 0
TOTAL 296 254 292 230 558 659 544 518 452 2635 466 462




ANEXO 4 — Cont.

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles de Grecia

Importaciones (volumen en toneladas)

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 141 111 117 29 3 4 24 16
Holanda 0
Alemania 0
Italia 19 4 1 4 33
U.K. 0
Bélgica 2
Islandia 20
Suiza 57
Yugoslavia 1025 1975 469
Turquia 1070 70 63 88 88 39 70 23 12 20
Lituania 126 80 60
Rusia 53 38 79
Polonia 358 862 236 348 222 15
Checoslovaquia 717 14
Hungria 1517 4095 1622 427 702 604 774 1005 534 595 194 142
Rumania 129 154 565 127 6 48
Bulgaria 229 523 711 980 2162 1331 1208 1592 766 983 1240 789
Albania 26 45 209 796 749 434 377 407 197 94 60
Moldavia 24 89 27
Ucrania 12
Croacia 135
Eslovenia 193 242
Bosnia&Herzegovina 23 200 92 123 44 51
Macedonia 623 1502 1281 1300 1175 1007 1047
Serbia 42 40 325 970 465 346 151
China 18
No determinado 506 606
TOTAL 4420 8391 4071 3815 5323 2920 4056 4743 4132 3446 2948 2348

Nota: el nimero 0 indica exportaci 6n/importacion positivainferior a 500 kg; |as celdas en blanco indican comercio cero



ANEXO 4 — Cont.

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles de Grecia

Precio medio de exportacion (en US$/kg)

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 5.71 5.35 6 6.27 9.3 9.39 7.56 6.75 6.63 0.56 4.18 5.27
Bélgica-Luxemburgo 4.2 4.46 4.78 5.16 7.35 5.8 5.59 4.89 4.89
Holanda 5.33 5.45 5.34
Alemania 4.75 2.48 11.42 11.11 7.43 1.59
ltalia 5.64 5.09 4.53 4.92 4.62 5.54 4.31 4.65 3.99 2.06 2.05 2.55
U.K. 4.84
Dinamarca 4.49 4.17 3.77 4.84
Espafia 2.82 3.43 6.07 3.52
Bélgica 4.49 4.35
Suiza 5.58 3.9
Bulgaria 2.46 1.43 5.95
Albania 1.51 1.39 1.04
Macedonia 2.32 1.11 1.54 1.34 1.45 0.05
Serbia 0.44
U.S.A. 11.95 3.48
Argentina 1.61
Israel 10.5
TOTAL 5.63 5.13 5.64 6 9.14 5.04 6.28 2.59 2.79 0.78 1.39 4.1




ANEXO 4 — Cont.

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles de Grecia

Precio medio de importacion (en US$/kg)

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 6.32 5.47 4.3 9.74 12,51 6.75 5.73 5.51
Holanda 10.36
Alemania 5.3
Italia 1.56 1.4 6.46 4.4 4.73
U.K. 2.13
Bélgica 4.51
Islandia 1.17
Suiza 1.49
Yugoslavia 1.73 1.7 1.35
Turquia 8.8 3.81 6.42 5.19 6.48 6.23 5.38 3.48 4.78 1.7
Lituania 1.44 1.77 3.88
Rusia 1.67 1.88 1.47
Polonia 1.97 2.13 2.07 2.05 2.26 8.87
Checoslovaquia 2.02 1.91
Hungria 2.06 2.2 1.98 1.78 2.61 1.86 1.67 143 1.23 1.05 0.76 0.72
Rumania 241 1.38 1.48 1.44 8.79 4.69
Bulgaria 3.77 1.18 1.25 1.16 2.87 3.26 1.48 1.16 0.76 1.01 0.67 0.56
Albania 6.89 3.41 3.63 4.31 5.8 5.17 3.19 3 3.61 1.94 2.05
Moldavia 2.09 1.27 0.97
Ucrania 2.47
Croacia 1.96
Eslovenia 1.56 1.81
Bosnia&Herzegovina 5.49 1.14 1.04 1.15 0.61 0.69
Macedonia 3.27 2.32 3.73 4.04 3.03 4.19 3.05
Serbia 5.71 5.63 1.39 1.14 1.06 0.66 2.4
China 1.95
No determinado 1.18 1.14
TOTAL 3.86 2.05 1.85 1.93 2.79 3.60 2.37 2.13 2.19 1.88 1.96 2.02

Fuente: Elaborado con Informacion de laBase de Datos Tradstat-DIALOG



ANEXO 5

Evolucion del Comercio Mundial de Caracoles en Espafia

Importaciones (valor en miles US$)
1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 8 8 1 50 2 174 37 15 19 38 27 33
Bélgica-Luxemburgo 0
Holanda 16 10 0 0 7
Alemania 0 1 1 2 1 0
Italia 32 26 39 8 1 4 33 3 18
U.K. 1 6 10
Irlanda 0 0 7 3 0 0 7 40
Grecia 6 33 85
Portugal 255 139 8 7 290 408 156 184 99 1477 233 186
Yugoslavia 2
Turguia 31 28 78 87 63
Polonia 46
Bulgaria 5 75
Ucrania 31
Marruecos 3128 2888 2883 1550 2451 2081 3426 2857 3301 947 2236 3521
Argelia 7 118 68 25 40 46 45 31
Tlnez 2 3 23 12 5
Sudéan 0
Ghana 0 0
Nigeria 2
U.S.A. 106 43 4
Peru 0 46 27 63 14 15 37
Chile 6 5
Argentina 294 89 48 38 68 62
Jordania 36
TOTAL 3515 3176 2990 1758 2844 2772 4047 3279 3620 2663 2759 3978

Nota: el nimero 0 indica importacion positiva inferior a US$ 500; las celdas en blanco indican comercio cero



ANEXO 5 — Cont.

Evolucion del Comercio Mundial de Caracoles en Espafia

Importaciones (volumen en toneladas)

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 1 1 0 29 0 1 3 1 2 6 4 4
Bélgica-Luxemburgo 0
Holanda 3 6 0 3
Alemania 0 0 0 0 0 0
ltalia 14 12 25 5 1 1 14 2 5
U.K. 1 2 4
Irlanda 1 0 3 2 0 0 2 12
Grecia 1 9 22
Portugal 196 87 8 0 121 119 54 73 39 860 101 81
Yugoslavia 1
Turguia 12 12 33 36 28
Polonia 15
Bulgaria 1 53
Ucrania 12
Marruecos 4201 4721 4661 3265 4696 3021 6636 6722 8634 2332 7206 9220
Argelia 8 84 47 16 24 25 26 9
Tlnez 1 2 14 9 4
Sudan 2
Ghana 0 0
Nigeria 0
U.S.A. 20 10 1
Peru 0 16 15 18 4 4 10
Chile 1 1
Argentina 86 46 11 10 19 15
Jordania 9
TOTAL 4421 4848 4700 3394 4879 3203 6836 6912 8751 3273 7428 9381

Nota: el nimero 0 indica importacién positiva inferior a 500 kg; las celdas en blanco indican comercio cero



ANEXO 5 — Cont.

Evolucion del Comercio Mundial de Caracoles en Espafia

Precio medio de importacién (en US$/kg)

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 10.88 10.8 54.5 1.71 10.64 132.4 12.35 11.45 11.88 5.83 7.17 9.54
Bélgica-Luxemburgo 21.36
Holanda 4.56 1.67 3 2.41
Alemania 11.22 11.82 12.41 11.78 6.6 5.44
Italia 2.31 2.17 1.56 1 1.31 3.61 2.4 2.27 3.61
U.K. 1.49 4 2.33
Irlanda 0.82 2 2.01 1.94 2.09 2.56 3 3.42
Grecia 5.61 3.67 3.86
Portugal 1 1.59 1.07 14.51 2.41 3.42 291 251 2.56 1.72 2.32 2
Yugoslavia 2.25
Turquia 2.56 2.37 2.35 2.45 2.23
Polonia 3.06
Bulgaria 6.13 14
Ucrania 2.58
Marruecos 0.75 0.61 0.62 0.48 0.52 0.69 0.52 0.43 0.38 0.41 0.31 0.38
Argelia 0.94 1.40 1.45 1.55 1.64 1.86 1.73 34
Tlnez 1.98 1.78 1.61 1.38 1.3
Sudéan 0.28
Ghana 112 2
Nigeria 20.06
U.S.A. 5.27 4.31 2.92
Peru 18.2 2.88 1.76 3.46 3.58 3.6 3.71
Chile 6.02 3.98
Argentina 3.42 1.92 4.4 3.8 3.68 4.24
Jordania 3.82
PROMEDIO 0.80 0.66 0.64 0.52 0.58 0.87 0.59 0.47 0.41 0.81 0.37 0.42

Fuente: Elaborado con Informacién de la Base de Datos Tradstat-DIALOG



ANEXO 6

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles en ltalia

Importaciones (valor en miles US$)
1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 3 42 29 242 71 66 37 36 89 48 76 19
Holanda 79 22 8 0 0
Alemania 0 21 59
U.K. 0
Grecia 334 239 292 29 24 203 121 19 196 161 75 56
Portugal 2 2
Espafia 28 0 18 41 27 2 5
Yugoslavia 1115 1056 501
Turguia 288 459 643 471 308 490 330 497 420 229 597 269
Lituania 186
Polonia 40 127 17 9 31 30
Rep. Checa 27 20 12 6 5 3 2 3 1
Checoslovaquia 61
Eslovaguia 17 14 11 8 16 16 13 16 10
Hungria 19 154 44 2 132 3 2 337 311 197 5
Rumania 6 43 82 240 156 50 4
Bulgaria 4 61 164 45 20 18 46 97
Albania 18 29 20 87 35 128 122 20 31 8
Ucrania 1 1
Croacia 23 295 279 269 575 340 164 296 152 218
Eslovenia 42 169 41 18 31 49 49 23 5
Bosnia&Herzegovina 10 22 11 8
Macedonia 20 75 163 111 33 123 81 53 26
Serbia 51 40
Marruecos 1
Argelia 9 10 19 52 29 53 49 292 354
Tunez 7089 6664 5653 3706 1249 1940 4725 2456 4547 4041 2289 2836
Libia 3
Ruanda 14
U.S.A. 6 13
Paraguay 24
Argentina 50
China 121 84 44
TOTAL 8862 8941 7491 5297 2518 3782 6226 3563 6155 5311 3899 4175

Nota: el numero 0 indica importacion positiva inferior a US$ 500; las celdas en blanco indican comercio cero



ANEXO 6 — Cont.

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles en ltalia

Importaciones (volumen en toneladas)

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 0 11 5 30 20 15 5 4 14 15 17 4
Holanda 16 2 1 0 0
Alemania 0 2 7
U.K. 0
Grecia 58 40 50 2 11 15 11 2 27 24 7 10
Portugal 0 0
Espafia 10 0 4 10 4 0 1
Yugoslavia 511 517 293
Turquia 71 114 163 142 96 158 120 167 177 96 198 131
Lituania 36
Polonia 19 16 8 4 13 13
Rep. Checa 7 5 2 2 1 1 1 1 0
Checoslovaquia 18
Eslovaquia 5 3 2 3 5 5 4 5 6
Hungria 4 70 25 1 13 2 2 113 134 107 5
Rumania 7 40 61 167 90 6 1
Bulgaria 5 14 33 19 18 14 19 21
Albania 2 7 6 57 19 37 32 11 16 7
Ucrania 0 1
Croacia 8 216 151 145 316 204 95 221 154 210
Eslovenia 14 109 20 7 12 21 23 13 4
Bosnia&Herzegovina 6 21 8 11
Macedonia 18 26 41 67 20 86 54 36 20
Serbia 38 25
Marruecos 1
Argelia 4 5 4 10 10 23 17 70 110
Tlnez 1032 914 697 611 204 306 731 568 1005 875 584 678
Libia 1
Ruanda 13
U.S.A. 3 4
Paraguay 5
Argentina 11
China 29 30 15
TOTAL 1678 1758 1349 1308 774 871 1342 1057 1656 1464 1233 1281

Nota: el nimero 0 indica importacién positiva inferior a 500 kg; las celdas en blanco indican comercio cero



ANEXO 6 — Cont.

Evolucién del Comercio Mundial de Caracoles en ltalia

Precio medio de importacion (en US$/kg)

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Francia 37.54 3.82 5.89 7.96 3.58 4.41 7.4 9.28 6.43 3.24 4.45 5.28
Holanda 4.97 11.85 12.05 1.79 2.77
Alemania 7.33 8.62 8.68
U.K. 1.73
Grecia 5.75 5.93 5.81 11.85 2.2 13.17 10.9 8 7.16 6.62 10.42 5.65
Portugal 8.96 4.66
Espafia 2.84 5.96 4.73 4.27 6.45 4.52 4.98
Yugoslavia 2.18 2.04 1.71
Turquia 4.07 4.03 3.95 3.32 3.19 3.1 2.75 2.97 2.37 2.39 3.01 2.06
Lituania 5.16
Polonia 2.06 8.16 2.15 2.39 2.39 2.31
Rep. Checa 4.15 4.34 4.88 3.63 4.18 5.06 3.81 3.78 3.66
Checoslovaquia 3.31
Eslovaquia 3.17 4.67 5.24 3.03 3.59 3.53 2.82 2.89 1.59
Hungria 4.99 2.19 1.74 2.17 10.43 1.84 1.63 2.98 2.31 1.85 0.93
Rumania 0.78 1.06 1.35 1.43 1.73 7.78 3.28
Bulgaria 0.91 4.45 4.93 2.38 1.12 1.27 2.37 4.6
Albania 8.29 4 3.14 1.51 1.81 3.47 3.86 1.86 1.94 1.15
Ucrania 2.88 1.95
Croacia 2.74 1.37 1.85 1.85 1.82 1.67 1.71 1.34 0.99 1.04
Eslovenia 3.09 1.56 2.09 2.5 2.6 2.38 2.09 1.84 1.37
Bosnia&Herzegovina 1.51 1.07 1.46 0.71
Macedonia 1.09 2.83 3.97 1.66 1.64 1.44 15 1.47 1.34
Serbia 1.37 1.61
Marruecos 1.77
Argelia 2.27 2.11 4.85 5.36 2.86 2.28 2.81 4.16 3.22
Tlnez 6.86 7.29 8.11 6.06 6.12 6.34 6.47 4.32 4.53 4.62 3.92 4.18
Libia 1.92
Ruanda 1.08
U.S.A. 2.37 37
Paraguay 4.78
Argentina 4.41
China 4.23 2.84 2.97
PROMEDIO 5.28 5.09 5.55 4.05 3.25 4.34 4.64 3.37 3.72 3.63 3.16 3.26

Fuente: Elaborado con Informacién de la Base de Datos Tradstat-DIALOG



ANEXO 7

Perfil de Mercado 5379

Emb en Espaia

Pais de Origen: ESPANA

Fecha de vigencia desde: 20/04/2001

Fecha de vigencia hasta: 20/04/2003

Posicion Arancelaria: 0307.60.00 - Caracoles, excepto los de mar

Producto: CARACOLES DE TIERRA

Situacion de Mercado: el caracol variedad helix aspersa es de gran consumo en este pais, los
calibres mas utilizados son a partir de 20mm. La importacion se realiza en épocas de contra
estacion: verano e inviernos locales. Los importadores espafioles nos indicaron que, aunque ya
se importan algunas cantidades de Argentina, el principal problema es el coste de transporte
gue incrementa el precio final.

Clasificacion Tarifaria Local: 0307.60.00

Clasificacion Tarifaria Denominacion: Caracoles.

Régimen arancelario general

Derechos ad-valorem: 0.000000

Derechos especificos: 0.000000

Convenio vigente con Argentina

S.G.P.: NO

Convenio Bilateral: NO

Acuerdo de Integracion: NO

Otros: NO

Régimen preferencial para Argentina

Derechos ad-valorem: 0.000000

Derechos especificos: 0.000000

Otras tasas o gravamenes a la importacién

Ad-valorem: 0.000000

Especificos: 0.000000



Restricciones no arancelarias: Certificados: Cites: Convencién de Washington.- Concal:
control de calidad.- Sanex: inspeccion sanitaria (exportacion).- Sanim: inspeccion sanitaria
(importacién)- Tsanr: inspeccidon sanitaria para el transito- Veter: inspeccion veterinaria
(importacioén y exportacion).

Impuestos internos

[.V.A.: 7.000000

Otros ad-valorem: 0.000000

Detalle:

Documentos exigidos en Aduana

Factura original: NO

Certificados sanitarios: NO

Certificados de seguridad: NO

Certificado normas de fabricacion: NO

Certificado de calidad: NO

Precios Nivel Importador

ORIGEN VALOR UNIDAD
Marruecos 1.70 u$s/kg
Portugal 2.00 u$s/kg
Argentina 4.00 u$s/kg
Francia 2.30 u$s/kg

Observaciones: uso interno: 420011646 (numero en origen) la informacion correspondiente a

este perfil de mercado fue elaborada en el afio 2.000.



ANEXO 8

Perfil de Mercado 8562

Emb en ltalia

Pais de Origen: ITALIA

Fecha de vigencia desde: 23/09/2002

Fecha de vigencia hasta: 23/11/2002

Posicion Arancelaria: 0307.60.00 - Caracoles, excepto los de mar

Producto: CARACOLES DE TIERRA.

Situacién de Mercado: no obstante el receso en los consumos, en los primeros meses
del afio en curso se ha verificado un crecimiento inesperado en las ventas, registrandose
el 25/30 % en el sur e islas, 20% en el centro y un 15% en el norte.

Clasificacion Tarifaria Local: 0307.6000.00

Clasificacion Tarifaria Denominacion: Caracoles.

Régimen arancelario general

Derechos ad-valorem: 0.000000

Derechos especificos: 0.000000

Convenio vigente con Argentina

S.G.P.: NO

Convenio Bilateral: NO

Acuerdo de Integracion: NO

Otros: NO

Régimen preferencial para Argentina

Derechos ad-valorem: 0.000000

Derechos especificos: 0.000000

Otras tasas o gravamenes a la importacién

Ad-valorem: 0.000000

Especificos: 2.000000

Detalle: contribucidn estacion experimental conservas: 2 por mil.

Restricciones no arancelarias: el producto debe estar acompafiado por un certificado
sanitario emitido por la autoridad competente del pais de procedencia en el que se indique

la ausencia de salmonela y radioactividad.



Impuestos internos

[.V.A.: 10.000000

Otros ad-valorem: 0.000000
Documentos exigidos en Aduana
Factura original: SI

Certificados sanitarios: Sl
Certificados de seguridad: NO
Certificado normas de fabricacion: NO
Certificado de calidad: NO

Otros certificados: pais de origen.
Precios Nivel Importador
Calidad: Helix Aspersa- Vivos.
Origen: No Especificado.

Valor: 2.77 u$s/kg

Precios Mercados Mayoristas
Calidad: Helix Aspersa-Elaborado
Origen: No Especificado

Valor: 5.95 u$s/kg

Calidad: Helix Aspersa-Elaborado
Origen: No Especificado.

Valor: 11.90 u$s/kg

Calidad: Producto Congelado - Catering
Origen: No Especificado.

Valor: 22.00 u$s/kg

Centros de consumo: Todo el pais (57.000.000 habitantes).
Exigencias de Rotulado

Fecha Elab.: SI

Fecha Vto.: NO

Contenido: SI

Peso Neto: SI

Peso Bruto: SI

Origen: SI

Idioma: CASTELLANO/ITALIANO



Caracteristicas, calidades y presentaciones méas requeridas: las calidades mas
requeridas por el operador italiano son: a) helix aspersa (de climas calidos: centrasur de
Italia y paises de la cuenca mediterranea) b) helix poomatia (de climas frios: norte de Italia
y paises del norte de Europa).

Observaciones: uso interno: 924020933 (numero en origen) 1) El transporte via aérea
incide sobre el costo del producto en aproximadamente 1 u$s/kg. 2) El operador italiano
no acepta el producto elaborado, procedente de otros paises, prefiere importar el producto
vivo. Asimismo, controla personalmente la cosecha, depuracion y embalaje de los
mismos. 3) Italia importa el producto exclusivamente vivo de los paises del este europeo y
de la cuenca mediterrdnea. 5) El precio se determina en base a dos factores: a) periodo
de cosecha del producto: primavera, verano, otofio (calidad mas apreciada: cosecha fines
de verano y otofio) b) calibres: los caracoles pequefios son los mas apreciados por
calidad y gusto. 6) principales paises importadores de caracoles: Italia, Francia, Alemania
y en menor proporcion Suiza y Austria. (Los datos del afio 2002 se refieren al primer

trimestre del afio).



ANEXO 9

Perfil de Mercado 4855

Emb en Grecia

Pais de Origen: GRECIA

Fecha de vigencia desde: 30/03/2001

Fecha de vigencia hasta: 30/03/2003

Posicion Arancelaria: 0307.60.00 - Caracoles, excepto los de mar.
Producto: Caracoles, excepto los de mar.

Clasificacion Tarifaria

Clasificacién Tarifaria Local: 0307.60.00.0

Restricciones no arancelarias: NO INFORMADO

Importaciones de los tres ultimos afios:

Afio Valor U$S Cantidad Unidad
1997 10104849 4742762 KILOGRAMOS
1998 8974000 4131538 KILOGRAMOS
1999 6473600 3446298 KILOGRAMOS
Ferias

Nombre: DETROP

Tipo de evento: Feria Internacional de Alimentacion, Bebida, Maquinaria, y
Equipamiento.

Fecha de realizacion:2-5 de Marzo.

Ente Organizador: HELEXPO

Contacto para informacion: Teléfono: 0030-31-291.111/Fax: 0030-31-229.116

Nombre: Exposicion Internacional de Comidas y Bebidas.

Fecha de realizacion: 8-12 de Febrero.

Ente Organizador: D & E SA

Contacto para informacion: INFO@ADE.GR/Teléfono: 00361-7243.503/Fax: 0030-1-
7241.825

Uso interno: 405011619 (nimero en origen).La informacién correspondiente a este

perfil de mercado fue elaborada en el afio 2.000.



ANEXO 10

Perfil de Mercado 8862

Emb en Francia

Pais de Origen: FRANCIA

Fecha de vigencia desde: 07/05/2002

Fecha de vigencia hasta: 07/05/2005

Posicion Arancelaria: 0307.60.00 - Caracoles, excepto los de mar.

Producto: Caracoles, excepto los de mar.

Situacion de Mercado: los caracoles para consumo directo son vendido preparados, ya
sea al natural (en lata con los caparazones limpios separados) o en sus caparazones y
cubiertos con la llamada "beurrea escargot" (manteca caracol). Eventuales importadores
consultados coincidieron en que actualmente el mercado esta en regresion, debido en
gran parte a un cambio en los gustos de los consumidores, en particular los sectores mas
jovenes de la poblacion y especialmente en lo que respecta a la variedad "helix aspersa"
de pequefio calibre (petit gris) representando escasamente un 5% al 6% del consumo
total. la preferencia del consumidor se orienta en general a la variedad "helix maxima"
(gros de bourgogne) de la que Francia es productor. El grueso de las ventas se concentra
en el periodo de las fiestas de fin de afio. Comentaron asimismo que desde hace unos
afos circula la versién de que se trata de un producto que podria tener grandes
posibilidades en el mercado Francés, especialmente consumidor de caracoles, habiena
generado en diversos paises expectativas con proyectos de cria de los mismos. Segun
las fuentes consultadas, se trataria de maniobras tendientes a vender a esos paises ya
sea tecnologia, maquinarias o, aun, asesoramientos ("savoir faire"). En la actualicad, ese
fendmeno se habria desplazado a paises situados en el continente americano. Agregaron
gue los costos de transporte desde esos paises encarecen los precios finales, razén por
la cual esa oferta no resultaria competitiva con relacion a la de paises mas cercanos
(europeos) tales como Hungria, Polonia o Turquia. Concluyeron que por esas razones
(calibres y costos) no han iniciado un flujo de operaciones con nuestro pais a pesar de
recibir numerosas ofertas, destacando que, de una manera general, los caracoles que se
consumen en Francia son aquellos silvestres, es decir, que las operaciones se limitan solo
a aquellas de recoleccion, no incidiendo en los costos finales los inherentes a la cria

situacion que se salda en precios de los silvestres por debajo de los de cultivo. En cuanto



al mercado Francés actual, sefialaron que el mismo no es propicio para caracoles de la
variedad "helix aspersa" procedentes de nuestro pais. Sugirieron que se explore mas bien
las posibilidades que podria aun ofrecer el mercado espafiol el que si bien es menos
receptivo que hace unos afios, continua mostrando cierto interés por el producto, a pesar
de la cercania de su gran proveedor que es Marruecos.

Clasificacion Tarifaria

Clasificacion Tarifaria Local: 0307.60

Clasificacion Taifaria Denominacién: ESCARGOTS AUTRE QUE DE MER

Régimen arancelario general

Derechos ad-valorem: 0.000000

Derechos especificos: 0.000000

Convenio vigente con Argentina

S.G.P.: NO

Convenio Bilateral: NO

Acuerdo de Integracion: NO

Régimen preferencial para Argentina

Derechos ad-valorem: 0.000000

Derechos especificos: 0.000000

Otras tasas o gravamenes a la importacién

Ad-valorem: 0.000000

Especificos: 0.000000

Restricciones no arancelarias: caracoles de la especie helix lactea: esta especie no
existe en condiciones naturales en el territorio francés. por lo tanto, en general, su
importacidn en este pais, vivos 0 muertos, esta prohibida.

Impuestos internos

[.V.A.: 5.500000

Otros ad-valorem: 0.000000

Detalle: impuesto control veterinario: 40 f.f./tn, con un minimo de percepcion de 200 f.f. y
un méximo de 3.000 por lote.

Documentos exigidos en Aduana

Factura original: SI

Certificados sanitarios: Sl

Certificados de seguridad: NO

Certificado normas de fabricacion: NO



Certificado de calidad: NO

Otros certificados: los caracoles de la especie helix aspersa vivos deben ser
acompafnados de un certificado sanitario (modelo en soporte papel). Caracoles muertos
destinados al consumo humano, asi como los productos derivados (caracoles sin
caparazon y carne de caracol) debe acompafarse de un certificado conforme al modelo
gue se encuentra en soporte papel. Convencion de Washington: la importacién de
especies protegidas por la convencién, se encuentra prohibida. Los productos deberan

acompanfarse con un certificado Cites.



ANEXO 11

Perfil de Mercado 3414

Cons Gral. en Nueva York

Pais de Origen: ESTADOS UNIDOS DE NORTEAMERICA

Fecha de vigencia desde: 01/06/2000

Fecha de vigencia hasta: No se informa.

Posicion Arancelaria: 0307.60.00 - Caracoles, excepto los de mar.

Producto: Caracoles, excepto los de mar.

Situacién de Mercado: Las exportaciones del producto han sido estables durante los
ultimos afios, cercanas al millén de dolares anuales. Francia es el primer importador
con el 62,3 % del total en 1999.

Clasificacion Tarifaria

Clasificacién Tarifaria Local: 03076000

Clasificacion TarifariaDenominacién: HTS

Régimen arancelario general

Derechos ad-valorem: 5.000000

Derechos especificos: 0.000000

Convenio vigente con Argentina

S.G.P.: Sl

Convenio Bilateral: NO

Acuerdo de Integracion: NO

Restricciones no arancelarias

No existen.

Detalle: Se le otorga tratamiento nacional. Los impuestos internos varian por Estado y
Municipio. Se tributan (luego del despacho) cualquiera sea el origen (nacional o
importado) de manera que no tieren efecto distorsivo sobre la competitividad con
respecto al producto nacional.

Documentos exigidos en Aduana

Factura original: SI

Certificados sanitarios: NO

Certificados de seguridad: NO

Certificado normas de fabricacion: NO

Certificado de calidad: NO



Embalajes mas usuales
Granel: NO

Lift-van: NO
Contenedores: SI
Paletizados: NO

Cajas: SI

Exigencias de Rotulado
Fecha Elab.: NO

Fecha Vto.: NO
Contenido: SI

Peso Neto: NO

Peso Bruto: SI

Origen: SI

Idioma: Inglés

Uso Interno: 609001257 (nimero en origen).



ANEXO 12

Importadores Mundiales de Caracoles

Importadores Japoneses

Importador MOMOKAWA FOODS, INC.
Domicilio: 2216-4, NIHONBASHI, CHUO-KU
Localidad: TOKYO

Codigo Postal: 103-0027

Telefonos: 03-3272-7321

Fax: 03-3272-7324

Contacto: IMPORT DEPT.

Email: momo@onix.dti.ne.jp

Representacion: Emb en Japoén

Importador KOHYO CO., LTD.
Domicilio: 54-19, SHINSHO, YOKKAICHI
Localidad: MIE

Codigo Postal: 510-0064

Telefonos: 0593-55-2421

Fax: 0593-54-0094

Casilla de Correo:

Contacto: IMPORT DEPT.

Email: kohyo@kohyoj.co.jp

Representacion: Emb en Japoén

Importador BONSQUARED CO., LTD.
Domicilio: 510-15-101, HONCHO, KOGANEI-SHI
Localidad: TOKYO

Codigo Postal: 184-0004

Telefonos: 0423-87-8633

Fax: 0423-87-8675

Contacto: IMPORT DEPT.



Email: bonsquar@yc4.so-net.ne.jp

Representacion: Emb en Japon

Importador AZUMA FOODS CO., LTD.

Domicilio: 309545, NAGAI, KOMONO-CHO, MIE-GUN
Localidad: MIE

Codigo Postal: 510-1311

Telefonos: 0593-96-5580

Fax: 0593-96-5589

Casilla de Correo:

Contacto: IMPORT DEPT.

Email: info@azumafoods.co.jp

Representacion: Emb en Japoén

Importador T. TANIYAMA & CO., LTD.
Domicilio: 2-13-6, GINZA, CHUO-KU
Localidad: TOKYO

Codigo Postal: 104-0061

Telefonos: 03-3543-6911

Fax: 03-3545-0758

Casilla de Correo:

Contacto:

Email: taniyama@sepia.ocn.ne.jp

Representacion: Emb en Japon

Importador MOMOKAWA FOODS, INC.
Domicilio: 2216-4, NIHONBASHI, CHUO-KU
Localidad: TOKYO

Codigo Postal: 103-0027

Telefonos: 03-3272-7321

Fax: 03-3272-7324

Casilla de Correo:

Contacto: IMPORT DEPT.



Email: momo@onix.dti.ne.jp

Representacion: Emb en Japon

Importadores de Espafia

Institucién: HELIX EUROPE

Domicilio: C/CAVEDA 46 BAJO,
Localidad: ASTURIAS

Cddigo Postal:

Contacto: WWW .HELIX.ASTURIAS.COM
E-mail:

Teléfono: 34 985275068

Fax:

Importador HELIFRUS S.A.

Domicilio: TERRER LEONES 10- 2 "D"
Localidad: MURCIA - LORCA

Codigo Postal: 30800

Telefonos: 34 68 44 14 00

Fax: 34 68 46 68 29

Casilla de Correo:

Contacto: SR. FRANCISCO JODAR BERMEJO

Importador ALABAU S.A.
Domicilio: ESCALANTE 169, 1RO.
Localidad: VALENCIA

Codigo Postal: 46011

Telefonos: (346) 372-6461

Fax: (346) 355-0247

E-mail:

Contacto: ISRAEL ALABAU

Importador BAGES CARGOL S.L.
Domicilio: SANT JORDI 1



Localidad: FONOLLOSA - BARCELONA -
Codigo Postal: 08259

Telefonos: 34 3 836 6001

Fax: 34 3 836 6100

E-mail: bagescargol@bagescargol.com
Contacto: SRA. CONCEPCION ESTANY

Importador AQUABARNA S.L.

Domicilio: EDIF FRIMERCAT-DESPACHO 10 B-MERCABARNA
Localidad: BARCELONA

Codigo Postal: 08040

Telefonos: 34 932634566

Fax: 34 933351295

E-mail: central@aquabarna.com

Contacto:

Perfil de Mercado 4855

Importadores de Grecia

Importador A.B. VASSILOPOULOS
Domicilio: AV. SPATON 81
Localidad: GERAKAS

Codigo Postal: 153 44

Telefonos: 30-1-6612.501/9

Fax: 30-1-6613.970 6048.002
Casilla de Correo:

Contacto: SR TRIANTAFILIS

Importador HARALAMBOPOULOS N.D. SA
Domicilio: PATRAS

Localidad:

Codigo Postal:

Telefonos: 30-61-32.6770 33.6642

Fax: 30-61-340021



Casilla de Correo:
Contacto: SR HARALAMBOPOULOS
Posiciones arancelarias: 0307.60.00

Representacion: Emb en Grecia

Importador MAC CENZIT HELLAS
Domicilio: G. DROSINI 8

Localidad:

Codigo Postal:

Telefonos: 30-1-252.5519 8040.099
Fax: 30.1.211.0071 8043.313

Casilla de Correo:

Contacto: SR SATAMATIS HRISTOS

Importadores de Italia

Importador EURO-HELIX
Domicilio: VIA SAN IFEDRO 20/A
Localidad: CUNEO

Codigo Postal: 04100

Telefonos: (0039172) 489382
Fax: (0039172) 489218

E-mail:

Contacto:

Importador HELIX ITALIA SRL
Domicilio: VIA BERETTA FHELICE, 2
Localidad: MEDOLAGO - BERGAMO
Codigo Postal: 24040

Telefonos: 035/4948206

Fax: 035/4948253

E-mail:

Contacto:



Importador MAC CENZIT HELLAS
Domicilio: G. DROSINI 8

Localidad:

Codigo Postal:

Telefonos: 30-1-252.5519 8040.099
Fax: 30.1.211.0071 8043.313

E-mail:

Contacto: SR SATAMATIS HRISTOS
Perfil de Mercado 6660

Importadores de Francia

Importador ESCAL

Domicilio: B.P.59

Localidad: STRASBOURG CEDEX
Codigo Postal: 67017

Telefonos: (33.3) 88.60.05.56

Fax: (33.3) 88.60.78.50

E-mail: info@escal.fr

Contacto: LOIS TOURRES, DIRECTOR

Importador BILLOT S.A.
Domicilio: 118, GRANDE RUE
Localidad: BASSOU

Codigo Postal: 89400
Telefonos: (33.3)86.73.37.00
Fax: (33.3)86.73.37.01

E-mail:

Contacto:

Importador LE FILS D'OMER ROMANZINI
Domicilio: 26, FOUBOURG D ARLIN
Localidad: LA RIVIERE DRUGEON

Codigo Postal: 25560



Telefonos: (33.1)81.38.88.20

Fax: (33.3)89.49.87.20

E-mail:

Contacto: OLIVIER ROMANZINI, DIRECTOR

Importador SPECIALITES ALIMENTAIRES
Domicilio: 9 B, RUE DE DIDENHEIM
Localidad: MULHOUSE

Codigo Postal: 68200

Telefonos: 89.43.96.76

Fax: 89.42.35.44

E-mail:

Contacto:

Importador ETS.ROGER DUTRUY
Domicilio: B.P.6

Localidad: MANRAY

Codigo Postal: 70150

Telefonos: (33.1)84.3.73.55

Fax: (33.1)84.31.76.50

E-mail:

Contacto: F.DEMONT, RESPONS.IMPORT
Perfil de Mercado 3414

Importadores de Estados Unidos

Importador S-CAR-GO, Inc.
Domicilio: 1232 Isabel Dr.
Localidad: Sanibel

Codigo Postal: FL 33957-3510
Telefonos: 941-472-1900

Fax: 941-472-9180

E-mail:



Contacto: Syril Ibler Rubin

Importador ASSOULINE & TING Inc.
Domicilio: 505 Vine St.

Localidad: Philadelphia

Codigo Postal: PA 19106

Telefonos: 215-627-3000

Fax: 215-627-3517

Casilla de Correo:

Contacto: Joel Assouline

Url: http://www.caviarassouline.com
Email: joel@caviarassouline.com

Representacion: Cons Gral en Nueva York

Importador OCEAN FRESH SEAFOOD
Domicilio: 473 E Washington St.
Localidad: North Attleboro

Codigo Postal: MA 02780

Telefonos: 508-695-7087 Y 508-699-6970
Fax: 305-888-7218

Casilla de Correo: rapshark@aol.com

Contacto: Robert Coutu

Importador LA GRANDE BOUFFEE
Domicilio: 7781 N.W. 73rd Ct.
Localidad: Medley

Codigo Postal: FL 33166-2201
Telefonos: 305-882-0219

Fax: 305-882-0913

Casilla de Correo: NA

Contacto: Dominique Tordion



ANEXO 13

Fases del ciclo de vida del caracol Helix Aspersa

o Fase dereproduccién: la vida reproductiva de un caracol es de un afo, colocando en
promedio 100 huevos en cada postura, siendo 3 las posturas que realiza. El indice de
mortalidad en esta etapa es del orden del 15%. Esto se debe al gran esfuerzo que
realizan y a la falta de mantenimiento de las condiciones adecuadas para su cuidado.
Es imprescindible entonces en esta fase cuidar al maximo la alimentacion de los
caracoles asi como las condiciones & higiene del ambiente de cria. El inicio de la cria
se hara partiendo de 10.000 caracoles reproductores que seran adquiridos de otros
criaderos, debiendo cumplir caracteristicas fisicas especificas de tamafio, peso, edad

y nimero de posturas realizadas.

o Fase deincubacién: los huevos colocados por los caracoles en los potes de postura
correspondientes se mantienen dentro del criadero a una temperatura de 20°C y una
humedad controlada. Los huevos eclosionan a las tres semanas en un porcentaje que
varia de acuerdo a las condiciones hereditarias, de fecundidad, prolificidad,
ambientales, etc., pero que se estima en el orden del 95%. A su vez, el indice de

mortalidad de los huevos eclosionados es del 12%.

o Fase infantil: en esta etapa los caracoles ya estan bien formados, con todas las
caracteristicas fisicas y morfolégicas de un caracol adulto. Los caracoles eclosionados
se trasladan de los potes de postura a las bandejas de cria, en donde permanecen
alrededor de 1 mes. La mortalidad en esta fase asciende al 15% ya que los animales
se estan adaptando a un nuevo entorno de vida. Al final de esta etapa llegan a pesar

entre 0.10 y 0.15 gramos.

o Fase juvenil: en esta fase los caracoles permanecen en las bandejas de cria por el
término de dos meses. La mortalidad desciende al 10% y es en esta etapa en que se

selecciona a un porcentual de los caracoles para que sirvan de reproductores.

o Fase de engorde: los caracoles que no fueron seleccionados para reproduccion son

colocados en el parque de engorde. El tiempo de engorde de los animales es de dos



meses y el indice de mortalidad que se observa es del 8%. Esta constituye la Gltima
etapa del ciclo de cria, donde el caracol alcanza los 3 cm. de diametro y un peso de
10 gr. Es muy importante en esta etapa evitar que los caracoles superen los 6 meses
de edad, ya que pueden alcanzar la madurez sexual y ovopositar, 1o que restara valor

economico al producto.



ANEXO 14

Ciclo de Cria del Caracol -

Ciclos Intensivo y Extensivo
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ANEXO 15

Modificacion al Dto. 4238/68, incorporando las exigencias que deberan
cumplir las plantas procesadoras de caracoles de tierra

- Plantas procesadoras de caracoles de tierra [23.25.1]: Se entiende por planta
procesadora de caracoles de tierra a aquél establecimiento o sector de
establecimiento destinado a algunas de las siguientes actividades:

- Acondicionamiento de caracoles de tierra vivos: aquel donde se reciban, clasifiquen,
purguen y envasen caracoles vivos.

- Procesamiento de caracoles de tierra: aguel en donde se sacrifiquen caracoles de
tierra y se elaboren productos en cualquiera de sus presentaciones: refrigerados,
congelados, cocidos, conservas y/o semiconservas.

- Condiciones del edificio [23.25.2]: Ambas actividades podran desarrollarse en un
mismo establecimiento. Las condiciones edilicias de las plantas procesadoras de
caracoles de tierra responderan a los requisitos exigidos en los numerales 23.3 al
23.11.1 del presente capitulo.

- Especies aptas para el consumo humano [23.25.3]: sin perjuicio de normativas
vigentes relacionadas con la fauna silvestre, los caracoles de tierra aptos para la
industrializacién son los moluscos gasterépodos terrestres de los géneros Helix y
Otala.

- Caracteristicas de aptitud sanitaria de los caracoles de tierra vivos [23.25.4]: Los
caracoles de tierra vivos sanitariamente aptos responderdn a las siguientes
caracteristicas:

- El caparazon debe encontrarse: entera, secay limpia.

- Cuando se visualice el pie, este sera humedo, brillante, limpio y sin olores
desagradables.

- Productos impropios para el consumo humano [23.25.5]: Se consideran como
impropios para el consumo humano a los caracoles de tierra cuando presentan
algunas de las siguientes caracteristicas:

- Caracoles muertos, en estado de putrefaccion o cuando se encuentran retraidos en el
fondo del caparazén y forman una masa o papilla negruzca. Cuando las adherencias
con su caparazén no existen y el cuerpo se saca con facilidad. Presenten olor

repulsivo. Cuando no responden a la prueba del pinchazo.



Cuando un lote contenga un 25% de caracoles de tierra muertos, debera decomisarse
el lote.
Cuando un lote contenga cantidades inferiores al 25% de caracoles muertos, se
decomisard los animales muertos y se procedera al aislamiento de la partida para
comprobar la evolucion del estado sanitario de los viables.
Dependencias de acondicionamiento para caracoles de tierra [23.25.6]: Las plantas
dedicadas al acondicionamiento de caracoles de tierra vivos (numeral 23.25.1 inc.a),
contaran con las siguientes dependencias:

a. Sector de recibo.
Sector de clasificacion y descarte.
Sector de purgado.
Sector de limpieza y revision.

Sector de envasado.

-~ ® o o0 o

Deposito de envases primarios y secundarios.

Deposito de desperdicios, detritos y comisos.

5 Q@

Cémara frigorifica de producto terminado.

Sector de expedicion.

j. Depoésito y lavado de utensillos.

k. Deposito de elementos de limpieza.

[. Servicio sanitario para operarios.

m. Vestuarios para operarios.
Si los establecimientos realizan procesamiento de caracoles de tierra, (numeral
23.25.1 inc.b) las dependencias se ajustardn a lo establecido en los numerales
correspondientes al presente capitulo, segun la indole del producto.
Condiciones operativas [23.25.7] El establecimiento debera tener en consideracion las
siguientes condiciones operativas:
Recibo: el sector puede encontrarse a temperatura ambiente.
Clasificacion y descarte: en este sector se realizara la clasificacion tanto por especies
(Helix y Otala), como por tamafios, procediéndose al descarte de aquellos ejemplares
muertos, rotos, aplastados, o con caracteristcas impropias para el consumo humano
(numeral 23.25.5). También se deberan identificar los diferentes lotes para su
posterior seguimiento y control.
Purgado: el purgado sera obligatorio y el tiempo que demande estard de acuerdo a los

procedimientos que defina el establecimiento elaborador. Durante el mismo, los



caracoles se podran mantener a temperatura ambiente o refrigerados, siempre que se
respeten los requisitos exigidos en el numeral 23.25.4.

Limpieza y revision: deben limpiarse por cualquier mecanismo que facilite la
eliminacién de los excrementos, cuerpos extrafios y eventuales ejemplares rotos o
muertos.

Envasado: los materiales que conforman los envases que se encuentren en contacto
directo con los caracoles vivos deberan contar con la autorizacion de uso del
SENASA.

Preservacién y almacenaje: se mantendran en cadmaras frigorificas a una temperatura
entre 5°C y 15°C. No se permite depositarlo directamente en el piso.

Rotulacion: debera ajustarse a la legislacion reglamentaria vigente, e incluir la
siguiente leyenda: “CARACOLES DE TIERRA: DEBEN MANTENERSE VIVOS
HASTA SU COCCION” “NO CONGELAR”.

Caracoles de tierra procesados. Exigencias [23.25.8]: Los caracoles destinados a
procesamiento deben ajustarse a los incisos a, b, ¢ y d del numeral anterior.

Examen de los caracoles antes del escaldado [23.25.9]: Los caracoles de tierra vivos
antes de ser escaldados, deben ser controlados para determinar su aptitud para
consumo humano.

Separacion de la caparazon [23.25.10]: la separacion del caparazon debera llevarse a
cabo higiénicamente evitando cualquier contaminacion del producto.

Eliminacion del hepatopancreas [23.25.11]: Quitado el caparazon en la fase de
preparacion, podré retirarse el hepatopancreas. En el rétulo del producto elaborado

debera indicarse si cuenta 0 no con el mencionado érgano.



ANEXO 17

Cuadro de Pérdidas y Ganancias (Afio 2004)

2004
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Ventas (ton) - - - - - - - - - - - -
Ventas Brutas - - - -

Costos fijos de Produccién (650) (650) (650) (650) (2,285) (2,291) (2,290) (2,295) (3,694) (3,860) (3,834) (3,970)
Depreciacion Manufactura 27) 27) 27) (107) (107) (107) (456) (926) (1,012) (1,072) (1,279) (1,279)
Costos Variables - - - - 9) (128) (110) (212) (423) (3,739) (3,217) (5,941)

Costos de Despacho - - - - - - - - - - - -
Costos Operativos Totales (677) (677) (677) (757) (2,401) (2,526) (2,856) (3,433) (5,130) (8,671) (8,330) (11,190)
Ganancia Bruta (677) (677) (677) (757) (2,401) (2,526) (2,856) (3,433) (5,130) (8,671) (8,330) (11,190)

Gastos Administrativos (2,920) (2,920) (2,920) (2,920) (3,035) (3,035) (3,035) (3,035) (3,035) (3,498) (3,498) (3,498)

Depreciacion - - - - (181) (181) (181) (181) (181) (181) (181) (181)

Resultado Operativo (3,597) (3,597) (3,597) (3,677) (5,617) (5,742) (6,072) (6,649) (8,346) (12,350) (12,009) (14,869)
Resulados Financieros - - - - - - - - - - - -

Depreciacion 27 27 27 107 288 288 637 1,107 1,193 1,253 1,461 1,461

EBITDA (3,570) (3,570) (3,570) (3,570) (5,329) (5,454) (5,435) (5,542) (7,152) (11,097) (10,548) (13,409)

Impuestos Municipales (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202)
Ingresos Brutos - - - - - - - - - - - -
Impuestos a las Ganancias - - - -
Retencion de Exportaciones - - - -
Reintegro de Exportaciones - - - - - - - - - - - -
Total Impuestos (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202)
Ganancia Neta (3.799) (3.799) (3.799) (3.879) (5,819) (5,944) (6,274) (6,851) (8,548) (12,552) (12,211) (15,071)




ANEXO 17 — Cont.

Cuadro de Pérdidas y Ganancias (Afio 2005)

2005
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Ventas (ton) - - 16 16 16 16 16 16 16 16 42 42
Ventas Brutas - - 54,691 54,691 54,691 54,691 54,691 54,691 54,691 54,691 145,827 145,827
Costos fijos de Produccién (5,333) (6,753) (6,921) (6,677) (8,145) (7,600) (7,563) (7,775) (8,701) (9,922) (10,171) (9,335)
Depreciacion Manufactura (1,279) (1,693) (1,693) (1,693) (1,693) (1,693) (1,693) (1,693) (1,693) (1,693) (1,693) (1,693)
Costos Variables (5,434) (13,008) (12,441) (7,565) (17,097) (6,206) (5,455) (9,710) (18,962) (29,498) (27,919) (11,200)
Costos de Despacho - - (2,043) (2,043) (2,043) (2,043) (2,043) (2,043) (2,043) (2,043) (4,918) (4,918)
Costos Operativos Totales (12,046) (21,453) (21,055) (15,935) (26,935) (15,499) (14,710) (19,178) (29,355) (41,113) (39,783) (22,228)
Ganancia Bruta (12,046) (21,453) 33,637 38,756 27,756 39,193 39,981 35,513 25,336 13,579 106,045 123,599
Gastos Administrativos (3,498) (3,498) (5,700) (5,700) (6,163) (6,163) (6,163) (6,163) (6,163) (6,163) (6,306) (6,306)
Depreciacion (181) (181) (181) (181) (181) (181) (181) (181) (181) (181) (181) (181)

Resultado Operativo (15,725) (25,132) 27,756 32,875 21,413 32,849 33,637 29,170 18,993 7,235 99,557 117,112

Resulados Financieros - - - - - - - - - - - -

Depreciacion 1,461 1,874 1,874 1,874 1,874 1,874 1,874 1,874 1,874 1,874 1,874 1,874

EBITDA (14,264) (23,258) 29,630 34,749 23,287 34,723 35,511 31,044 20,867 9,109 101,431 118,986
Impuestos Municipales (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202) (202)

Ingresos Brutos - - (1,641) (1,641) (1,641) (1,641) (1,641) (1,641) (1,641) (1,641) (4,375) (4,375)

Impuestos a las Ganancias - - (9,714) (11,506) (7,494) (11,497) (11,773) (9,817) (6,255) (2,140) (34,453) (40,597)

Retencion de Exportaciones - - - - - - (5,469) (5,469) (5,469) (5,469) (5,469) (5,469)

Reintegro de Exportaciones - - - - - - - 1,121 1,121 1,121 1,121 1,121

Total Impuestos (202) (202) (11,557) (13,349) (9,337) (13,340) (19,085) (16,008) (12,446) (8,331) (43,377) (49,522)

Ganancia Neta (15,926) (25,334) 16,198 19,526 12,075 19,509 14,552 13,162 6,547 (1,096) 56,180 67,590




ANEXO 17 — Cont.

Cuadro de Pérdidas y Ganancias (Afios 2006 y 2007)

2006 2007
Ene-Mar Abr-Jun Jul-Sep Oct-Dic Ene-Mar Abr-Jun Jul-Sep Oct-Dic
Ventas (ton) 125 125 125 132 136 136 136 136
Ventas Brutas 437,482 437,482 437,482 462,785 475,436 475,436 475,436 475,225
Costos fijos de Produccion (28,842) (28,454) (28,415) (30,246) (29,006) (29,212) (29,472) (31,190)
Depreciacion Manufactura (5,079) (5,079) (5,079) (5,079) (5,079) (5,079) (5,079) (5,079)
Costos Variables (50,363) (42,586) (41,805) (76,609) (50,911) (43,156) (42,407) (76,784)
Costos de Despacho (14,753) (14,753) (14,753) (14,976) (15,087) (15,087) (15,087) (15,085)
Costos Operativos Totales (84,284) (76,118) (75,298)  (111,934) (84,996) (77,447) (76,957)  (113,052)
Ganancia Bruta 353,198 361,364 362,185 350,851 390,440 397,989 398,479 362,173
Gastos Administrativos (18,919) (21,019) (22,069) (22,080) (22,086) (24,186) (25,236) (25,236)
Depreciacion (543) (543) (543) (543) (543) (543) (543) (543)
Resultado Operativo 333,736 339,802 339,572 328,228 367,811 373,260 372,700 336,394
Resulados Financieros 1,238 - - - 7,300 - - -
Depreciacion 5,622 5,622 5,622 5,622 5,622 5,622 5,622 5,622
EBITDA 340,595 345,424 345,194 333,850 380,733 378,882 378,322 342,016
Impuestos Municipales (606) (606) (606) (606) (606) (606) (606) (606)
Ingresos Brutos (13,124) (13,124) (13,124) (13,884) (14,263) (14,263) (14,263) (14,257)
Impuestos a las Ganancias  (116,063)  (115,792)  (115,711) (111,741) (128,150) (127,230) (127,034) (114,327)
Retencion de Exportaciones (25,521) (43,748) (43,748) (43,748) (45,013) (47,544) (47,544) (47,544)
Reintegro de Exportaciones 3,364 8,968 8,968 8,968 8,968 9,746 9,746 9,746
Total Impuestos (151,951) (164,302) (164,222) (161,010) (179,064)  (179,896)  (179,700) (166,987)

Ganancia Neta 183,022 175,500 175,351 167,218 196,047 193,364 193,000 169,407




ANEXO 18

Cuadro de Flujo de Caja (Aiio 2004)

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
A. Ingreso por Operacion
Ingreso por Ventas - - - - - - - - - - - -
B. Egresos por Operacion
Pago a Proveedores - - - - 9 128 110 212 423 3,739 3,217 5,941
MOD e Imprevistos - - - - 992 992 992 992 2,314 2,314 2,314 2,314
MO Indirecta 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,441 1,441 1,441
Gastos de Ventas - - - - - - - - - - - -
Gastos de Administracion 1,750 1,750 1,750 1,750 1,860 1,860 1,860 1,860 1,860 1,860 1,860 1,860
Gastos de Fabricacion 650 650 650 650 1,215 1,215 1,215 1,215 1,215 1,215 1,215 1,215
Imprevistos 33 33 33 33 111 117 116 121 198 385 359 496
Sub total 3,433 3,433 3,433 3,433 5,186 5,311 5,292 5,399 7,009 10,954 10,405 13,266
C. Flujo por Operaciones (A-B) (3,433) (3,433) (3,433) (3,433) (5,186) (5,311) (5,292) (5,399) (7,009) (10,954)  (10,405)  (13,266)
D. Ingresos No Operacionales
Créditos a largo plazo - - - - - - - - - - - -
Reintegros impositivos - - - - - - - - - - - -
Inversiones financieras
Intereses de inversiones financieras
Aportes de capital 33,000 12,000 17,000 28,000 34,000 30,000 25,000 28,000 33,000 36,000 20,000 26,000
Sub total 33,000 12,000 17,000 28,000 34,000 30,000 25,000 28,000 33,000 36,000 20,000 26,000
E. Egresos No Operacionales
Pago de intereses - - - - - - - - - - - -
Pagos de de créditos a LP - - - - - - - - - - - -
Pago de impuestos 202 202 202 202 202 202 202 202 202 202 202 202
Inversiones en nuevos activos 28,318 8,674 13,335 24,231 28,219 24,485 19,570 21,645 25,874 24,933 9,077 12,201
Inversiones financieras - - - - - - - - - - - -
Dividendos - - - - - - - - - - - -
Imprevistos 138 138 138 138 143 143 143 143 143 143 143 143
Sub total 28,658 9,013 13,674 24,570 28,564 24,830 19,915 21,990 26,219 25,278 9,422 12,546
F. Flujo de caja No Operacional (D-E) 4,342 2,987 3,326 3,430 5,436 5,170 5,085 6,010 6,781 10,722 10,578 13,454
G. Flujo Neto Generado (C+F) 910 (446) (107) (3) 250 (141) (207) 611 (228) (232) 173 188
H. Saldo Inicial de Caja - 910 464 357 354 604 463 257 867 639 408 581
|. Saldo Final de Caja (G+H) 910 464 357 354 604 463 257 867 639 408 581 768




ANEXO 18 — Cont.

Cuadro de Flujo de Caja (Ao 2005)

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
A. Ingreso por Operacion
Ingreso por Ventas - - 54,691 54,691 54,691 54,691 54,691 54,691 54,691 54,691 145,827 145,827
B. Egresos por Operacion
Pago a Proveedores 5,434 13,008 12,441 7,565 17,097 6,206 5,455 9,710 18,962 29,498 27,919 11,200
MOD e Imprevistos 3,636 4,627 4,627 4,627 5,288 5,288 5,288 5,288 5,729 6,390 6,390 6,390
MO Indirecta 1,441 1,441 3,441 3,441 3,881 3,881 3,881 3,881 3,881 3,881 3,881 3,881
Gastos de Ventas - - 2,043 2,043 2,043 2,043 2,043 2,043 2,043 2,043 4,918 4,918
Gastos de Administracion 1,860 1,860 1,860 1,860 1,860 1,860 1,860 1,860 1,860 1,860 1,860 1,860
Gastos de Fabricacion 1,215 1,215 1,403 1,403 1,686 1,686 1,686 1,686 1,686 1,686 1,998 1,998
Imprevistos 536 965 1,048 804 1,328 783 746 958 1,443 2,003 2,083 1,247
Sub total 14,121 23,115 26,862 21,743 33,183 21,747 20,958 25,426 35,603 47,361 49,049 31,494
C. Flujo por Operaciones (A-B) (14,121) (23,115) 27,830 32,949 21,509 32,945 33,733 29,265 19,088 7,331 96,779 114,333
D. Ingresos No Operacionales
Créditos a largo plazo - - - - - - - - - - - -
Reintegros impositivos - - - - - - - 1,121 1,121 1,121 1,121 1,121
Inversiones financieras
Intereses de inversiones financieras
Aportes de capital 26,000 35,000 - - - - - - - - - -
Sub total 26,000 35,000 - - - - - 1,121 1,121 1,121 1,121 1,121
E. Egresos No Operacionales
Pago de intereses - - - - - - - - - - - -
Pagos de de créditos a LP - - - - - - - - - - - -
Pago de impuestos 202 202 11,557 13,349 9,337 13,340 19,085 17,129 13,567 9,452 44,499 50,643
Inversiones en nuevos activos 11,784 11,888 11,049 10,369 11,478 2,483 - - 6,109 - - -
Inversiones financieras - - - - - 25,000 20,000 8,000 - - 50,000 60,000
Dividendos - - - - - - - - - - -
Imprevistos 143 143 243 243 265 265 265 265 265 265 265 265
Sub total 12,129 12,233 22,849 23,961 21,080 41,088 39,350 25,394 19,941 9,717 94,764 110,908
F. Flujo de caja No Operacional (D-E) 13,871 22,767 (22,849) (23,961) (21,080) (41,088) (39,350) (24,273) (18,820) (8,596) (93,642) (109,787)
G. Flujo Neto Generado (C+F) (250) (348) 4,980 8,988 429 (8,143) (5,617) 4,993 269 (1,265) 3,136 4,547
H. Saldo Inicial de Caja 768 519 171 5,151 14,139 14,568 6,425 808 5,801 6,070 4,805 7,942
|. Saldo Final de Caja (G+H) 519 171 5,151 14,139 14,568 6,425 808 5,801 6,070 4,805 7,942 12,488




ANEXO 18 — Cont.

Cuadro de Flujo de Caja (Aifios 2006 y 2007)

2006 2007
Ene-Mar Abr-Jun Jul-Sep QOct-Dic Ene-Mar Abr-Jun Jul-Sep QOct-Dic
A. Ingreso por Operacién
Ingreso por Ventas 437,482 437,482 437,482 462,785 475,436 475,436 475,436 475,225
B. Egresos por Operacién
Pago a Proveedores 50,363 42,586 41,805 76,609 50,911 43,156 42,407 76,784
MOD e Imprevistos 19,169 19,169 19,169 19,169 19,169 19,169 19,169 19,169
MO Indirecta 11,644 13,644 14,644 14,644 14,644 16,644 17,644 17,644
Gastos de Ventas 14,753 14,753 14,753 14,976 15,087 15,087 15,087 15,085
Gastos de Administracion 5,579 5,579 5,579 5,579 5,579 5,579 5,579 5,579
Gastos de Fabricacion 5,994 5,994 5,994 6,081 6,124 6,690 6,972 6,972
Imprevistos 4,580 4,191 4,152 5,908 4,631 4,271 4,248 5,967
Sub total 112,083 105,917 106,096 142,966 116,145 110,596 111,106 147,199
C. Flujo por Operaciones (A-B) 325,400 331,566 331,386 319,819 359,291 364,840 364,330 328,026
D. Ingresos No Operacionales
Créditos a largo plazo - - - - - - - -
Reintegros impositivos 3,364 8,968 8,968 8,968 8,968 9,746 9,746 9,746
Inversiones financieras 163,000 - - - 670,000 - - -
Intereses de inversiones financieras 1,238 - - - 7,300 - - -
Aportes de capital - - - - - - - -
Sub total 167,601 8,968 8,968 8,968 686,268 9,746 9,746 9,746
E. Egresos No Operacionales
Pago de intereses - - - - - - - -
Pagos de de créditos a LP - - - - - - - -
Pago de impuestos 155,315 173,270 173,190 169,979 188,032 189,642 189,446 176,733
Inversiones en nuevos activos 103 - - - - - - -
Inversiones financieras 180,000 160,000 170,000 160,000 180,000 180,000 190,000 160,000
Dividendos 164,238 - - - 677,300 - - -
Imprevistos 795 895 945 945 945 1,045 1,095 1,095
Sub total 500,451 334,165 344,135 330,924 1,046,277 370,687 380,541 337,828
F. Flujo de caja No Operacional (D-E) (332,850) (325,197) (335,167) (321,955) (360,009) (360,941) (370,795) (328,082)
G. Flujo Neto Generado (C+F) (7,450) 6,369 (3,781) (2,136) (718) 3,899 (6,465) (55)
H. Saldo Inicial de Caja 12,488 5,038 11,407 7,626 20,269 16,707 20,954 20,944

I. Saldo Final de Caja (G+H) 5,038 11,407 7,626 5,490 19,551 20,607 14,490 20,888
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