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Resumen

Este estudio se baso en la produccion y comercializacion de mermelada de uvilla en la
ciudad de Guayaquil como un aporte a los agricultores de la provincia de Imbabura, al
afio 2016, especificamente el canton Cotacachi el cual posee un elevado indice de
pobreza a pesar de los altos potenciales del mismo, especialmente en la agricultura.
Como objetivo se plantea el disefio de un plan de comercializacion partiendo del
andlisis del mercado destino, el cual es la ciudad de Guayaquil ademaés de la factibilidad
del canton Cotacachi para producir el producto mencionado, evidenciando en la
recoleccion de datos realizada a un total de 384 personas tomadas como referencia del
total de la poblacion de la ciudad de Guayaquil se pudo conocer que existe una gran
predisposicion de las personas hacia el consumo del producto propuesto endulzado con
stevia en envase de vidrio con presentacion de 300 gramos, siendo Gustadina la
principal competencia aunque no existe en el medio un producto con las mismas
caracteristicas que el propuesto siendo una gran ventaja. Las estrategias de promocién
propuestas estuvieron enfocadas en dar a conocer los beneficios del producto, a su vez
se determind que el precio del producto seria de $1,85 requiriendo una inversion de $
86.722,34 para este proyecto recuperandola al segundo afio de operaciones de la

empresa "Conservas Exdticas" con su mermelada "NutriUvilla".
Palabras Claves:

Produccion, comercializacion, agricultores, asociacion, mercado.
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Abstract

This study was based on the production and marketing of uvilla jam in the city of
Guayaquil as a contribution to the farmers of the province of Imbabura, to the year
2016, specifically the canton Cotacachi which has a high poverty rate despite the High
potentials, especially in agriculture. The objective is to design a marketing plan based
on the analysis of the destination market, which is the city of Guayaquil in addition to
the feasibility of the canton Cotacachi to produce the product mentioned, evidencing in
the data collection performed a total of 384 People taken as a reference of the total
population of the city of Guayaquil could be known that there is a great predisposition
of the people to the consumption of the proposed product sweetened with stevia in glass
container with presentation of 300 grams, being Gustadina the main competition
although There is not in the middle a product with the same characteristics that the
proposed one being a great advantage. The proposed promotion strategies were focused
on publicizing the benefits of the product, in turn it was determined that the product
price would be $ 1,85 requiring an investment of $ 86,722.34 for this project recovering
it to the second year of operations of the Company "Canned Exotic" with its

"NutriUvilla" jelly.
Key Words

Production, marketing, farmers, association, market.
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Introduccion

Este estudio tiene como fin medir la factibilidad de la produccion y comercializacion
de mermelada de uvilla en la ciudad de Guayaquil como un aporte a los agricultores de
la provincia de Imbabura, especificamente del cantén Cotacachi, ayudando a su
desarrollo econémico y social, teniendo en cuenta que en dicho cantén funciona una
empresa llamada Sumak Mikuy que nacié de un grupo de productores y una institucion
publica entre los cuales se reparten los ingresos, sin embargo la misma no funciona a
toda su capacidad estando adaptada para la produccion de uvilla deshidratada.

Como aporte se plantea crear una empresa nueva basada en la elaboracion de
mermelada de uvilla con planes de diversificacion, a través de la cual se logre
aprovechar todo el potencial agricola de la zona para mejorar la calidad de vida de sus
pobladores.

El capitulo uno de este proyecto se basa en el planteamiento del problema,
analizando la situacion actual de la zona y estableciendo los objetivos tanto generales y
especificos del proyecto, incluyendo la hip6tesis del mismo.

El capitulo dos comprende el marco tedrico en donde se mencionan estudios
anteriores, teorias, conceptos y leyes referentes al estudio elaborado por las autoras.

En el capitulo tres se establece la metodologia de la investigacién empleada para la
recoleccion de los datos, los cuales fueron recopilados mediante encuestas dirigidas a
una muestra de 384 personas tomadas de la poblacion total de la ciudad de Guayaquil,
conociendo mediante ésta la predisposicion del publico hacia el consumo de la
mermelada de uvilla a base de stevia.

En el capitulo cuatro se realizé un anélisis del estado actual del estudio ademas de la
descripcion del negocio en si. Mediante este analisis se midio el potencial de los

cantones de Guayaquil y Cotacachi para el proyecto a desarrollar, de la misma forma se



realiz6 un plan de marketing en donde se detallaron estrategias a llevar a cabo para dar a
conocer el producto al publico meta proponiendo a su vez la estructura organizacional
de la empresa. Como punto importante se disefi6 el plan de produccion de la empresa
detallando los recursos necesarios para crear la oferta de la empresa y el proceso a
seguir, finalizando con un estudio financiero donde se demuestra la factibilidad del

Negocio propuesto.



Capitulo 1
1. El problema

1.1.Planteamiento del problema

1.1.1. A nivel macro.

La organizacion Mundial de la Salud recomienda una ingesta de frutas de cinco
porciones diarias que equivale a 400 gramos al dia, este promedio de consumo para una
buena alimentacion no es cumplido por la mayoria de la poblacion mundial desde
pequefios hasta adultos mayores.

Las frutas son alimentos que proveen de Fito nutrientes los cuales potencian la salud
de los seres humanos apoyando el desarrollo del cerebro, los huesos, el sistema
inmunoldgico el cual protege al cuerpo de las enfermedades y provee de beneficios
importantes al corazdn. Esto evidencia la importancia del consumo de frutas en la vida
de todas las personas (Periodico La tarde, 2014).

1.1.2. A nivel meso.

La Encuesta Nacional de Salud y Nutricion que se realizo entre el afio 2011 y 2013
en Ecuador por el INEC, el consumo de altas calorias y carbohidratos han generado
problemas en la salud en la poblacion ecuatoriana. Los resultados de esta encuesta
establecen que el 89,4% de la poblacion consume en exceso carbohidratos y mas del
81,5% de los adolescentes exceden el consumo de snacks, comidas rapidas y bebidas
azucaradas. En este estudio se menciona que el consumo de frutas, verduras, cereales y
leguminosas deben aumentar en la poblacién ecuatoriana para eliminar este problema
de la sociedad (INEC, 2014).

Las frutas tienen un alto aporte de vitaminas A y C, minerales, hierro, potasio, calcio
y zinc, todos estos nutrientes son indispensables en el desarrollo de los nifios y en el

mantenimiento de la salud por lo cual su consumo es vital para desarrollar 6ptimamente



el organismo. Sin embargo, el bajo consumo de estos alimentos preocupa a las
autoridades de salud ecuatorianas por lo cual se propone suplantar este bajo consumo
por medio de zumos, mermeladas o almibar de frutas que sean més aceptados por el
publico general con un enfoque prioritario a la poblacién infantil por encontrarse en
etapa de desarrollo; productos que deben ir acompafados de endulzantes naturales que
en lugar de perjudicar al consumidor, aporten a su salud (Diario La Hora, 2015).

La uvilla conocida en Ecuador como la uva serrana es una fruta comercializada en el
exterior con mucha popularidad por su sabor agridulce, a pesar de que ésta es producida
en el Ecuador la mayoria de las hectareas que se producen son exportadas o procesadas
para su uso como materia prima para otros productos como el chocolate con uvas
deshidratadas.

En Guayaquil esta fruta suele ser distribuida en mercados al por mayor, sin embargo
debido a una comercializacion poco intensiva los consumidores no han podido conocer
los beneficios que trae esta fruta a la salud, tales como el gran aporte de vitamina C, la
regulacion de la azlcar en los diabéticos y la eliminacion de parésitos intestinales. Cabe
indicar que es un fruto muy delicada por ello suele ser poco comercializada en las
ciudades del litoral debido al largo periodo de transporte (EI Comercio, 2011).

1.1.3. A nivel micro.

La zona interandina es la mas especializada en el cultivo de esta fruta, siendo
Imbabura donde se cultiva esta fruta con mayor calidad a pesar de que no es la lider en
la produccion. En zonas como Cotacachi, la uvilla es el sustento de los pobladores
generando empleo, enfocandose esta zona en el procesamiento de la uvilla
deshidratandola para luego ofrecerla como materia prima a empresas chocolateras como

“Pacari” (Diario La Hora, 2011).



Si bien es cierto, no se ha enfocado en la oferta de un producto destinado al
consumo interno como la mermelada a pesar de la acogida que tiene dicho producto en
el mercado local. “Sumak Mikuy” es una empresa comunitaria ubicada en Cotacachi
fundada el afio 2007 como parte de un proyecto social que buscaba rescatar y conservar
la agro diversidad de este canton involucrando al Instituto Nacional de Investigaciones
Agropecuarias (Iniap) y a la Union de Organizaciones Campesinas e Indigenas de
Cotacachi (Unorcac), siendo el socio mayoritario dicho instituto. De acuerdo a lo
publicado por el diario El Telégrafo (2015) las utilidades que genera dicha empresa se
reparten entre los socios, es decir que parte de dichas utilidades van a las comunidades
con el fin de mejorar sus condiciones de vida.

A su vez la empresa a la fecha no funciona a toda su capacidad, alquila parte de su
infraestructura para que otros productores procesen su materia prima, siendo toda esta
infraestructura basada en la deshidratacion (Morales, 2015). Es por ello que mediante
este proyecto se busca aportar al crecimiento y el desarrollo de las comunidades de
Cotacachi a través de la diversificacion de su oferta, estableciendo una alianza entre las
autoras y los productores de la localidad que pertenecen a la empresa comunitaria con el
fin de crear una nueva empresa que se dedique a la oferta de mermelada de uvilla en
Guayaquil.

Al establecer una nueva empresa, las ganancias irian dirigidas a sus socios
(investigadoras y productores) y el nivel de utilidades aumentaria ya que no
intervendrian organismos gubernamentales, siendo posible la oferta futura de una gama
de derivados provenientes de frutas exoticas, incrementando el nivel de empleo
ayudando asi al desarrollo econdmico del canton, teniendo en cuenta que la uvilla de la

sierra presenta una mayor calidad.



Cabe indicar que Cotacachi es considerado uno de los cantones de Imbabura con un
elevado indice de pobreza, alcanzando el 77,7% con parroquias en donde la pobreza
llega al 96%, teniendo una poblacién econdmicamente activa del 41% y siendo 1 de
cada dos personas las que se dedican a la agricultura, ubicandola como la principal
actividad del canton seguido de la manufactura (Gobierno Municipal de Santa Ana de
Cotacachi, 2012). La mermelada de Uvilla es una propuesta que involucra la
comercializacion de esta fruta con valor agregado en Guayaquil al afio 2016, aportando
a la salud de los ecuatorianos mediante la oferta de un producto que es consumido por la
poblacion principalmente en el desayuno y supone una alternativa ideal para que el
publico infantil tenga una opcion atractiva que suplante el poco consumo de frutas en
Guayaquil, mientras se aporta al desarrollo de las comunidades de Cotacachi generando
empleo e impulsando la oferta de productos con valor agregado dirigidos a
consumidores.

1.2.Formulacion y sistematizacion del problema

1.2.1. Formulacion del problema.

¢Qué impacto socioecondmico genera a los agricultores de la provincia de Imbabura
la comercializacion de mermelada de uvilla en la ciudad de Guayaquil?

1.2.2. Sistematizacién del problema.

¢ Cual es el estado actual del sector a fin de identificar las necesidades existentes?

¢Cémo obtener los pardmetros necesarios para la elaboracién de la propuesta?

¢Cudl seria la estructura de un plan de comercializacion de mermelada de uvilla
direccionado a las personas que residan en la ciudad de Guayaquil?

¢Cual es la factibilidad economica del proyecto de comercializacion de uvilla en la

ciudad de Guayaquil?



1.3.0bjetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general.

Realizar un plan de comercializacion de mermelada de uvilla en la ciudad de
Guayaquil a fin de generar un aporte social a agricultores de la provincia de Imbabura.

1.3.2. Objetivos especificos.

e Analizar el estado actual del sector de estudio a fin de identificar las
necesidades existentes.

e Realizar una investigacion de mercados para obtener los parametros
necesarios para la propuesta.

e Desarrollar un plan de comercializacién de mermelada de uvilla direccionado
a las personas que residan en la ciudad de Guayaquil.

e Verificar la factibilidad econémica del proyecto a través del analisis
financiero y sus indicadores.

1.4 Justificacion

Como tal este proyecto se considera un aporte para las comunidades de Cotacachi,
las cuales se han enfocado en la oferta de uvilla deshidratada pero destinada
mayormente al abastecimiento de otras empresas, las mismas que la utilizan como
ingrediente principal de los productos que venden a sus consumidores, tales como
chocolate.

Mediante este se busca la diversificacion de la oferta de los productores del canton
mencionado, fabricando productos destinados a los consumidores de forma directa tales
como la mermelada. Cabe indicar que este producto aparece como un aporte a los
consumidores, ofreciéndoles una mermelada endulzada con stevia que la vuelve ideal
para todo publico y una eleccién excelente para personas que desean cuidar su salud ya

gue no contiene endulzantes artificiales.



La diversificacion de la oferta, generara a su vez empleos ayudando al desarrollo
social y econdémico de los habitantes, mejorando la calidad de vida de los mismos. Por
lo planteado, este proyecto se encuentra ligado al Plan Nacional del Buen Vivir,
especificamente el Objetivo 4 enfocado en fortalecer las capacidades y potenciales de la
ciudadania, esto mediante el desarrollo de emprendimientos dirigidos al mejoramiento
de la situacion de vida de las familias, adicionalmente con el Objetivo 10 enfocado en
impulsar la trasformacién de la matriz productiva ofreciendo productos que impliquen
la transformacion de materia, es decir productos con valor agregado y que aporten a la
generacion de empleo aprovechando las capacidades de los habitantes (SENPLADES,
2013).

1.5.Delimitaciéon

Esto estudio como tal se enfoca en medir el grado de factibilidad de la
comercializacion de uvilla en la ciudad de Guayaquil, involucrando no sélo a los
habitantes de la ciudad a los cuales ira dirigida esta oferta sino también a los
beneficiarios, siendo las comunidades del cantén Cotacachi quienes podran diversificar
su oferta, dejando a un lado su rol en el abastecimiento de productores y adoptando la
posicion de ofertante de productos alimenticios dirigidos al publico consumidor.

1.6.HipOtesis

Si se realiza un plan de comercializacién de mermelada de uvilla entonces se
generard un aporte social a agricultores de la provincia de Imbabura.

1.6.1. Variable independiente.

Plan de comercializacion de mermelada de uvilla.

1.6.2. Variable dependiente.

Generacion de un aporte social a agricultores de la provincia de Imbabura.



Tabla 1.
Operacionalizacion de las variables
DEFINICION DEFINICION ITEMS O
VARIABLES CONCEPTUAL OPERATIVA DIMENSIONES INDICADORES PREGUNTAS INSTRUMENTOS TECNICA
Es un grupo de acciones Analisis Fod
orientadas a ser . alisis Foaa Cuestionario Encuesta
comercializadas Estudio de Encuesta
INDEPENDIENTE di bi isefio d | Mercado Revision de empresas dirigida al
Plan de mediantes bienes, Diseno de un pian competidoras consumidor
comercializacién de servicios o productos, con varias Estrategias de item 2
mermelada de Son realizadas por estrategias para la Distribgucién Definicion de item 6
. entidades u comercializacion . P
uvilla. . . funciones Item 8
organizaciones capaces de la uvilla E ias d o
de ser ejecutadas por strategias de o Cuestionario Encuesta
S Marketing Anaélisis Financiero
productores, especialistas
y consumidores (2013).
El gobierno aparece
como un impulsor del Organizacion en la
cambio no solo al comunidad
DEPENDIENTE promover el cultivo de Crecimiento Encuesta
Generacion de un frutas no tradicionales Medicion del dirigida al
aporte social a sino asu vez aporte a las Proceso_Qe detallista Cuestionario Encuesta
agricultores de la incentivando la comunidades de produccion Item 2
provincia de agriculturay el Cotacachi Resultados Item 4
Imbabura. desarrollo de los positivos Item 5
Resultados esperados

productores (Ministerio
Coordinador de
Desarrollo Social, 2014)

de la inversion
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Capitulo 2

2. Marco referencial

2.1.Antecedentes de la investigacion

El estudio desarrollado por Toro (2015) tuvo como objetivo medir la factibilidad
para la creacion de una empresa que se dedique a la elaboracion de mermelada de
cajamanga spondias cytherea sonn en el canton Pasaje, esto debido a que la autora
considerd mediante su estudio que el consumo de mermelada en la zona y a nivel
nacional es atractivo para el sector, ademas de ello menciona la importancia de elaborar
productos de consumo masivo mediante frutas poco conocidas con el fin de mejorar el
desarrollo agricola nacional, diversificando la oferta de la industria y aportando con
fuentes de empleo demostrando que es factible el proyecto.

En la ciudad de Quito se estudio la factibilidad de producir y ofertar mermelada
elaborada a base de uvilla como un aporte al desarrollo de la industria y el
aprovechamiento de frutas poco conocidas en el pais pero de gran potencial dentro del
mercado para su procesamiento. En la ciudad en donde se ofertara la mermelada, siendo
la capital, se pudo conocer que mas del 50% de encuestados estaria dispuesto a
consumir este producto, considerando la autora que los canales adecuados para
distribuir este producto es el detallista, especificamente supermercados y tiendas de
barrio debido a su alcance. Se menciona que el producto es innovador ya que no existen
marcas que lo oferten siendo un TIR favorable de 49,52% y un VAN Positivo que

demostraron la factibilidad del proyecto (Coronel, 2016).

2.2.Marco teorico
2.2.1. Produccion.
Segun Iborra, Dasi, Dolz, & Ferrer (2014), son actividades que se realizan dentro de

una empresa con la finalidad de crear o prestar bienes y servicios para los
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consumidores, por medio de la transformacion de maquinarias, materia prima, energia,
capital, etc. El sistema que conduce una empresa de subsistema de produccidén comienza

a partir de los factores de produccion, proceso de transformacion y producto terminado.

Bienes 'y

Produccion Transformacion servicios

Figura 1. Procesos de una produccion

Existen dos procesos importantes para el funcionamiento de produccion en una
empresa, llamados procesos de entradas y salida. El de entrada permite el
funcionamiento interno con la cooperacion de la tecnologia y los inputs, es decir la
fabricacion de los productos relacionado mediante materias primas, maquinarias, mano
de obra, energia, recursos financieros, entre otros. Los procesos de entrada pueden ser
beneficiosos como también no deseables, dependera del mecanismo que generen a la
sociedad, como la contaminacion, patrocinios, corriente financiera o mejoras en
procesos.

Para lograr una eficiencia en la produccidn, los consumidores a través de los
servicios recibidos deben de tener un alto grado de entusiasmo con los costos, calidad,
tiempo y flexibilidad. Caso contario la produccidn serd muy irregular, ocasionando

pérdidas de capitales financieros.
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2.2.2. Cadena de valor.

Segln Rivera & Mas (2015), es una herramienta que comprende el desarrollo de los
costos y las fuentes de diferenciacion sobre una ventaja competitiva que existe entre
otras empresas, ya sea que los costos se minimicen o las ventas se maximicen. Cuando
se identifican las diferenciaciones de los segmentos de mercado, se debe de analizar la

cadena de valor para que los clientes tengan una satisfaccion sobre los mismos.

Segmentacion de
clientes .

_ Disefio de
Seguimiento y productos y
mejora. servicios.

Comercializacion

Figura 2. Cadena de valores en una empresa financiera

Segun Hermida & Iglesias (2015), la cadena de valor influye cuando una empresa no
solo se encarga de las operaciones propias, también estar al tanto de las cadenas de
valores externas, es decir de los proveedores, competidores y distribuidores. Las
empresas que lleven una cadena de valor, tienen mayor facilidad en el almacenamiento,
acumulacion de articulos de mercaderia, apoyo en la planificacién de la contabilidad,
motivacion del personal, contrataciones y generadores de costos y valor.

En la cadena de valor se afiaden la valoracion de los procesos de inputs en outputs,
esto dependeréa de la investigacion, disefio, produccion, marketing, comercial y

posventa.
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2.2.3. Comercializacion.

Segun Del valle (2013), es un grupo de acciones orientadas a ser comercializadas
mediantes bienes, servicios o productos. Son realizadas por entidades u organizaciones
capaces de ser ejecutadas por productores, especialistas y consumidores.

Las funciones elementales de una comercializacion son:

2.2.3.1.Funcién de venta.

Es la persona que inicia el proceso de la comercializacion, con objetivo de tener la
inversion y obtener ganancias del producto.

2.2.3.2.Funcién de compra.

Es el que analiza y evalua la rentabilidad del producto, para poder realizar una compra.
2.2.3.3.La financiacion.

Es la cancelacion entre el comprador y el vendedor antes de efectuarse una

comercializacion.

2.2.3.4.Funcién de transporte.

Es el efecto de la compra-venta, que genera una necesidad de traslado de los bienes y
Servicios.

2.2.4. Canales de distribucion.

Segun Hermida & Iglesias (2015) es una variable en marketing que permite el
funcionamiento de las actividades que necesita un fabricante con los clientes,
completando asi el ciclo del marketing. Ademas las organizaciones dependen entre si,
por el producto o servicio que dispone el consumidor.

En la clasificacion de los canales de distribucion esta, la distribucion al por mayor, la
distribucion al por menor, las delegaciones, agencias y representantes. El objetivo de la
distribucion es hacer llegar la produccion por medio de una persona encargada y en un

tiempo establecido bajo las condiciones y las normalizaciones de la empresa.
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2.2.5. Marketing.

Segun Pérez (2014), son las actividades que se realizan para administrar y satisfacer
las necesidades del mercado en el flujo de bienes y servicio, a cambio de un buen
rendimiento en la entidad comercial. Las herramientas del marketing sirven para evaluar
las oportunidades de un negocio y desarrollar nuevas ideas de creacion sobre la

produccion.

Tiempo.

Utilidades.

Herramientas
del marketing.

Publicidad. Posesion.

Promocién.

Figura 3. Herramientas del marketing

El marketing ayuda a dirigir las diferentes areas funcionales como la produccion, la
contabilidad, los recursos humanos, las finanzas y la informatica. Para que las funciones
tengan mayor transcendencia en las demandas de un mercado, se debe de cumplir que
los consumidores tengan una alta satisfaccion sobre los productos adquirido.

2.2.6. Marketing mix.

El marketing mix es también llamado mezcla de mercado o mercadotecnia politica,
es una herramienta basica que promueve las estrategias que perjudican al precio,

producto, promocion y distribucion. Las variables que se detallan en una empresa para
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verificar el éxito comercial, se lo realiza a través de las 4p (Producto, precio, plaza, y
promocion).

2.2.6.1.Producto.

Se refiere a un producto o servicio que cubra las necesidades de un cliente, es decir
la descripcion correcta de cualquier informacién hacia el consumidor.

2.2.6.2.Precio.

Son las fijaciones de precios en los productos, con el proposito de tener un importe
monetario y un impacto al consumidor.

2.2.6.3.Plaza.

Es el lugar que un vendedor necesita para que los productos o servicios, sean visibles
para los compradores que el mercado demanda.

2.2.6.4.Promocién.

Es una estrategia que el vendedor promueve para dar a conocer los productos y
servicios en el mercado. Las promociones tienen variables como: la publicidad,
promocion de ventas, eventos y experiencias, relaciones publicas, venta personal y
marketing directo.

2.2.7. FODA.

Segun Rivera & De Garcillan (2012), es un andlisis que permite estudiar cuales son
los puntos fuertes y débiles de una organizacion, en consecuencia de las oportunidades y
amenazas fuera del mercado. El objetivo de un FODA es conocer las distinciones que
hay en el ambito interno (fortaleza-debilidades) y externo (amenazas-oportunidades) de
una empresa, con la finalidad de eliminar o suplantar un aporte negativo en los

resultados.
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2.2.7.1.Fortaleza.

Son los recursos mayores o iguales que existe en una empresa en referencia a la
competencia, permitiendo asi alcanzar demandan considerables y una disminucion de
amenazas.

2.2.7.2.Debilidades.

Es cuando se suscita una disminucion de los recursos o habilidades en una empresa,
ocasionando insatisfaccion en el mercado y generando un aumento de amenazas.

2.2.7.3.0portunidades.

Son aquellos factores positivos que se deben descubrir en el ambiente que esta la
empresa e innovar ventajas de competencias.

2.2.7.4.Amenazas.

Son situaciones procedentes del entorno o por la competencia, capaces de generar
dafios permanentes en las organizaciones, dependiendo de las fortalezas y amenazas
suplantadas.

2.2.8. PESTEL.

Es un analisis que permite la identificacion de variables macroecondmicas para un
buen desarrollo en las decisiones estratégicas. Tiene el nombre de PESTEL por las
variables macroecondmicas (Politica, Economia, Socio-cultura, Tecnologia, Ecoldgica y
Legal) La estrategia del PESTEL, sirve para visualizar el desarrollo de una empresa a
un largo plazo y mejorar cualquier error cometido en la actualidad (50 Minutos, 2016).

2.2.9. Fuerzas de PORTER.

Es una herramienta que permite conocer la estructura competitiva de una entidad, es
decir la identificacion de la competencia mediantes las cinco fuerzas de Porter. Lo

beneficioso para una empresa es analizar cada elemento del Porter, los resultados seran
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favorables o desfavorables dependiendo la deficiencia que este proporcionando dicho

elemento y asi poder suplantar una técnica dirigida al éxito (50 Minutos, 2016).

Posibles
entrantes

Competidor

Proveedores es actuales

Sustitutos
actuales

Figura 4. Fuerzas de Porter

2.3.Marco contextual

La idea de la creacion de la empresa “Conservas Exoticas” y la comercializacion de
mermelada de uvilla nace de Lolita Renddn Suarez y Yerlin Mero Duefias, teniendo
como finalidad fundamental aportar al desarrollo econémico del pais y al cambio de la
matriz productiva. Ademas el apoyar especificamente a las comunidades de Cotacachi
que tradicionalmente cultiva la uvilla como una fuente de ingreso para sus familias.

El clima de estas localidades es 6ptimo para el desarrollo de esta fruta, los
pobladores para promover el cultivo de la uvilla en el afio 2007 formaron una asociacion
Ilamada "Sumak Mikuy" con el apoyo del Estado Ecuatoriano ubicada en Cotacachi
que produce uvilla deshidratada y la comercializa a otras empresas pero no al publico

en general.
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La empresa Conservas Exdticas se establecera en Cotacachi construyendo aqui su
fabrica para la elaboracion de las conservas y firmara un convenio con los productores
de la zona los cuales proporcionaran la materia prima para la elaboracion de la
mermelada. Los socios recibiran beneficios econdmicos iguales sin la intervencion de
ninguna entidad estatal, ademas las ventas de este producto se realizaran en Guayaquil
a través del canal detallista los cuales ofreceran el producto directamente a los

consumidores.

2.4.Marco conceptual

2.4.1. Mermelada.

Considerado uno de los dulces mas apetitosos la mermelada es una tradicion en los
hogares de las familias alrededor del mundo. Segln Galeano, Cristina (2013), la
mermelada esta formada por una cantidad mayoritaria de pulpa de fruta cocida con
diferentes tipos de azucar y espesantes reguladas por las entidades sanitarias. Los
espesantes usados para la elaboracion de la mermelada pueden ser harinas, maicenas o
almidon entre otros. Esta conserva es muy flexible al momento de emplearla en la
cocina, porgue su textura y sabor realza cualquier preparacion realizada en especial los
postres, por eso su produccion industrial es considerable.

Siempre se busca la excelencia del producto y nuevos sabores que permitan mantener
la atencion y el gusto de los comensales alrededor del globo terraqueo. Este dulce se
elabora con casi cualquier fruta y algunos alimentos desde los sabores mas citricos hasta
los méas dulces tales como las fresas, frambuesas, duraznos, arandanos, ciruelas, pifias,
coco, mango, platano, limén, higos, kiwi, tomate, pétalos de rosa, tamarindo y hasta
jengibre, solo por mencionar algunos ya que cada regién o pais cuenta con frutas y
sabores diferentes, determinando que las presentaciones de las mermeladas pueden tener

sabores mas exoticos dependiendo de la materia prima que se utilice.
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2.4.2. Agricultura.

La accion de labrar, sembrar y cosechar la tierra por medio de varios mecanismos
desarrollado por los hombres a traves de la historia para obtener de ella alimentos se
conoce como agricultura. La agricultura es una de las préacticas mas antiguas que tiene
el ser humano, esta determino que la humanidad se erradicara en un solo sitio y deje de
ser ndmada, hizo posible la aparicién de los primeros asentamientos permanentes
humanos y su posterior evolucion a crear sociedades de convivencia. Ademas esta
generd que las familias obtengan un ingreso estable de alimentos que ayuden a la
supervivencia de la especie, y la elaboracién de las primeras mezclas de alimentos para
el consumo (Ruiz, 2015).

Al pasar de los afios también comenzd a constituir una fuente de ingreso para las
familias, en un principio a manera de trueque estas familias se organizaban e
intercambiaban los productos que producian unas con otros a fin de variar la
alimentacion que ingerian, esto se dio hasta la invencion de otras formas de pago. Las
familias comenzaron a intercambiar su produccion con objetos que representaban un
valor monetario como las monedas de cobre y esto significo la aparicion del dinero.

La agricultura acompafi6 al hombre desde estos tiempos y aun en la actualidad
aproximadamente la mitad de la poblacion mundial se dedica a esta actividad, por eso
su importancia y valor tanto social como econémico.

De la agricultura se obtienen gran nimero de materias primas para la elaboracién
industrial y constituye la fuente de ingreso alimentario de la poblacion mundial.

Segun FAO (2016), en su informe "El estado mundial de la agriculturay la
alimentacion 2016" el gran reto es lograr cambiar las técnicas agricolas a fin que sean
amigables con el medio ambiente y dejen de influir en el cambio climatico. Esto debe

realizarse en primer lugar tratando de no disminuir la capacidad del sector entendiendo
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que el hambre en el mundo es otro gran problema a solventarse. La importancia de la
agricultura para el planeta hace necesario que se desarrollen tecnologias que aporten a
este fin y cuidar la seguridad alimentaria de las habitantes del planeta.

2.4.3. Flujo de caja.

Se considera Flujo de caja al cotejado de las recaudaciones y los desembolsos de
dinero que realiza la empresa en un determinado periodo segin Gutiérrez (2015). Por lo
tanto se puede representar de la siguiente manera:

Flujo de Caja= ingreso de dinero (recaudacion) - salida de dinero (desembolsos)

La importancia del flujo de caja se encuentra en que permite conocer cuantos
recursos han ingresado a la empresa y a su vez cuantos egresaron. Este andlisis forma
parte del estado de Flujos de Efectivo un estado financiero que realiza cada afio la
unidad econémica vy en él se refleja el comportamiento que ha tenido el efectico en cada
una de las actividades que realiza la empresa en torno al aprovechamiento e inversion de
estos recursos.

2.4.4. Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es una ecuacién contable en la cual los ingresos (ventas de
productos) deben ser iguales a los egresos (costos de elaboracion de los productos), y
por ende no existe ni ganancia ni utilidad. Esta nos permite saber a qué cantidad de
ventas de productos debe llegar la unidad econémica para generar una utilidad. Se
representa de la siguiente manera:

PUNTO DE EQUILIBRIO= ((INGRESOS-EGRESOS)=0)

2.4.5. Asociacion productiva.

Cuando un grupo de personas se unen para la realizacion de acciones
predeterminadas se denomina asociacion, una asociacion productiva toma forma cuando
los integrantes de la misma se enfocan en la ejecucion de una actividad productiva,

algunos ejemplos son las asociaciones agricolas, ganaderas, transportistas, etc.
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Los beneficios de una asociacion productiva es que pueden obtener personeria
juridica y acceder a préstamos e incentivos brindados por el estado para el desempefio y
desarrollo de su actividad productiva, lograr mayor competitividad al comercializar sus
productos, amenorar los costos y generar beneficio econémico directo para las personas
que intervienen en la asociacion, que por lo general en asociaciones agricolas son
familias dedicadas a la agricultura como medio de subsistencia.

2.4.6. Crédito bancario.

Son los fondos que otorga una entidad financiera a una persona natural o juridica
bajo alguna garantia y con la premisa de la devolucion de los mismos a un determinado
periodo de tiempo. La naturaleza del crédito puede ser muy variada desde gastos
personales, compra de inmuebles, créditos productivos o de financiamiento. Segun El
Comercio (2015), La Junta Reguladora cambio en el 2015 la clasificacion de los
créditos otorgados por bancos ecuatorianos, se detalla a continuacion esa clasificacion:

e Creédito productivo

e Crédito comercial Ordinario y Prioritario

e Crédito de consumo Ordinario y Prioritario
e Crédito educativo

e Crédito de vivienda

e Crédito inmobiliario

e Microcrédito

e Creédito de Inversion Publica

2.4.7. Inversion.

Es colocar fondos monetarios a un determinado tiempo en una actividad, con la
finalidad de obtener réditos y utilidades cuando finalice la misma. Al realizar una

inversion existen dos posibilidades ganar o perder. En el sector productivo se hace una
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inversion al crear un producto o bien y se espera que la venta del mismo genere las
ganancias necesarios para que exista buenos réditos en la inversion. También existe
inversiones publicas un ejemplo es las que realiza el Estado para satisfacer de mejor
manera las necesidades de una poblacién.

2.4.8. Proyeccion de ventas.

Estimacion de nimero de cantidades de productos vendidos e ingresos generados por
la empresa en un determinado periodo de tiempo. Esta se realiza para determinar la
rentabilidad de una compafiia y si los productos ofertados por la misma tienen la debida
aceptacion de los consumidores.

2.4.9. Activo.

A todos los bienes, derechos y otros recursos de propiedad de la empresa se les
denomina activo, este se clasifica generalmente en:

e Activo corriente o circulante.- aqui se agrupa todo lo que pueda generar recursos
de manera agil a la empresa, por ejemplo: los productos en los inventarios tanto
de materia prima como de productos terminados, las cuentas por cobrar a
deudores de la empresa y el efectivo disponible en caja y bancos.

e Activo no corriente o fijo.- En este grupo se encasilla a los bienes inmuebles de
la empresa, maquinarias, a la propiedad intelectual de la mismay las
obligaciones que mantienen los deudores a largo plazo.

2.4.10. Pasivo.

A la agrupacién del total de las obligaciones que posee la unidad econdmica se
denomina pasivo. La division mas generalizada del mismo es:

e Pasivo corriente.- Todo lo que la empresa debe cancelar en un plazo maximo de

un afo, por lo general son créditos para financiar las operaciones de la empresa.
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e Pasivo no corriente.- obligaciones que la empresa ha contraido en un plazo

mayor a un afno.

2.4.11. Patrimonio.

Basicamente esta conformado por las aportaciones de los socios de la empresa y solo
ellos tienen el derecho al mismo. Para encontrarlo su valor por lo general se realiza la
siguiente ecuacion contable:

PATRIMONIO NETO= ACTIVO - PASIVO

Esta es la ecuacion fundamental de la contabilidad, estos valores se encontrara en el
estado financiero llamado Balance General y representara el valor neto que posee la
empresa al cierre del ciclo contable (Rey, 2014).

2.5.Marco legal

El derecho al trabajo es uno de los derechos fundamentales que tiene todo ciudadano
y un deber para con la sociedad. Representa la autonomia econémica de los individuos,
su realizacion personal, la manera de sostener a su familia y aporta al desarrollo
econdmico del pais. Segun la Constitucion del Ecuador (2008) en su art.33 manifiesta
que el estado garantizara este derecho a las personas y creara estrategias para que el
trabajo se ejecute en condiciones dignas, con remuneraciones proporcionales con el
trabajo realizado y el goce de todas las conquistas laborales expresadas en el cddigo de
trabajo. También reconoce la necesidad de todas las personas que realizan una labor
econdmica sin importar su naturaleza el derecho a la seguridad social.

El Estado en el articulo n°325 de la Constitucién establece que tiene la obligacién de
erradicar el subempleo y desempleo (Asamblea Nacional del Ecuador, 2008). Este
preliminar brinda la debida importancia a la iniciativa de crear nuevas unidades

econdmicas que ayuden a el logro de esta premisa, aqui radica la vision que tiene la
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empresa Conservas Exoticas en fomentar el trabajo digno vy la diversificacion de la
matriz productiva del Ecuador.

En el Ecuador actual se desarrolla una fuerte iniciativa del Estado en apoyar estos
emprendimientos que constituiran en la creacion de empleo y valor agregado en la
sociedad. Segun EI Plan Nacional del Buen Vivir (2013) en su punto n° 5.1.4 Matriz
Productiva y Sectores Estratégicos hace referencia al debido impulso que debe tener el
cambio de la matriz productiva y reconocer que sera una de las estrategias para lograr el
Sumak kawsay para todos los ciudadanos.

La creacion de la empresa Conservas Exaticas diversificara la produccion del pais al
generar una mermelada de uvilla, un sabor no muy conocido y poco explotado
econdmicamente. Ademas la empresa cumplira con las normas establecidas por el
Estado para la comercializacion de estos productos. El etiquetado de Seméaforo
Nutricional se encuentra establecido en el "Reglamento sanitario de etiquetado de
alimentos procesados para el consumo humano™ en el capitulo 11 del art. 4 al art.19 se
explica la manera correcta en que se debe cumplir este reglamento y se establecen los
valores méximos de azucares, grasas y sal que puede contener los alimentos (Ministerio
de Salud Publica, 2014).

El cumplimiento de esta norma estara supervisado por la Agencia Nacional de
Regulacidn, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) segln el art.24 de esta ley. La
sancion para los productos que no cumplan con el etiquetado sanitario sera el retiro de

su Registro Sanitario.
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Capitulo 3

3. Marco metodoldgico

3.1.Disefio de la investigacion

El presente estudio sigue un enfoque cuantitativo siendo un proceso secuencial donde
se establecen planteamientos previos que pretenden ser analizados y verificados con los
resultados encontrados en la recoleccion de informacion y en el desarrollo de la
investigacion; el enfoque cuantitativo consiste en realizar un estudio a la colectividad
para analizar los factores y demas aspectos necesarios para desarrollar la investigacion.

La presente investigacion utilizara métodos de nivel tedrico siendo el deductivo, el
cual consiste en realizar planteamientos previos al desarrollo del estudio para
analizarlos y verificarlos a medida que se realiza la recoleccion de datos base
analizando los resultados encontrados en la informacion recogida.

El método deductivo se caracteriza por utilizar el razonamiento deductivo que
consiste en analizar una situacion en general para aplicarla o manejar esta informacion
en una situacion mas especifica lo que permite conocer datos y resultados mas amplios
encontrados en la colectividad que pueden ser aplicados a una entidad en especifico.

El alcance de la presente investigacion tiene como objetivo la produccion y
comercializacion de mermelada de uvilla como un aporte social para el desarrollo de los
agricultores de la provincia de Imbabura analizando la aceptacion del producto en el
mercado, mediante este estudio se plantea establecer los aspectos y factores necesarios
para el funcionamiento de la sociedad planteada.

Como principio estadistico de la presente investigacion se toma a la inferencia
estadistica como base para la recoleccién de datos, la cual determina la dificultad de

analizar a todos los elementos de la poblacion por lo que es mas factible escoger a una
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muestra perteneciente a los individuos a ser analizados y estos resultados se pueden
considerar inherentes a la poblacion generalizandolos a la colectividad.

Debido a que se realizara la recoleccion de datos a través de dos encuestas se
escogera una muestra representativa para inferir los resultados obtenidos a toda la
poblacion, para la representacion de los datos se utilizardn tablas de frecuencia que
permitirdn resumir la informacion agilizando el proceso de anélisis de resultados.

3.2.Tipo de investigacion

Respecto a los tipos de investigacion que seran utilizados en el presente estudio se
mencionan al analitico, descriptivo, documental y de campo. Se considera como un
estudio analitico debido a que se realizara una separacion de los elementos de la
investigacion para gestionarlas de forma separada, siendo los estudios técnicos del
proyecto, econdémico y productivo de la propuesta realizada permitiendo mejores
resultados y obteniendo un panorama mas claro de la situacion de la sociedad tendria en
el futuro funcionamiento. En el caso de la investigacion descriptiva se realizard un
analisis a los factores que pueden ser un limitante para la sociedad y se describiran los
procesos utilizados para la produccién y comercializacion de la mermelada de uvilla.

La investigacion documental sera utilizada para conocer aquellas definiciones y
términos que deben ser ampliados en lo que respecta al conocimiento actual que se tiene
de los mismos, para lo cual se utilizaran libros, revistas e informes de otras
investigaciones publicados en los Gltimos cinco afios. Mientras que la investigacion de
campo es aquella que se aplica directamente al objeto de estudio siendo de suma
importancia para conocer las opiniones del publico objetivo por lo que se realizaran dos
encuestas que permitiran conocer mas detalles sobre la factibilidad de la produccion y

comercializacion de mermelada de uvilla.
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3.3.Poblacion y muestra

Al realizarse dos encuestas se estableceran y calcularan dos muestras para cada una
de ellas, la primera encuesta estara dirigida al publico que se considera posible o
potencial consumidor y la segunda a los detallistas siendo las entidades que serén las
comercializadoras del producto hacia el consumidor final.

La poblacion para la primera encuesta seran las personas que habitan en la ciudad de
Guayaquil siendo el publico objetivo de la Sociedad “Conservas Exoticas”. De acuerdo
a INEC (2010) en esta ciudad se registra un total 2°350.915 habitantes en el Gltimo
censo realizado a nivel nacional. Para realizar el calculo de la muestra se necesitara la
férmula para poblaciones infinitas debido a que la poblacién supera a los 100.000

individuos. A continuacion se presenta la formula a utilizar:

,}
I, *Dp*q
2

=

n

Entonces:

N=poblacion

p=probabilidad de que ocurra el evento
g=probabilidad de que no ocurra el evento
d=margen de error

Z=nivel de confianza

1,962x0,5x0,5
0,052

0,9604
0,0025
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n= 384
PERSONAS

En el caso de la segunda encuesta se considera como poblacién al total de tiendas
detallistas registradas que se dedican a la comercializacion de productos alimenticios al
por menor en la ciudad Guayaquil siendo 15.132 establecimientos registrados de
acuerdo a los datos del Diario La Hora (2013). Para realizar el calculo de esta poblacion
sera necesaria la formula para poblaciones finitas pues la poblacion no supera a los

100.000 individuos:

~ NxZﬂzxpxq
d’ ><(1-"\-'T—1)+Zﬁ,2 X PX(

1n

N=poblacion

p=probabilidad de que ocurra el evento
g=probabilidad de que no ocurra el evento
d=margen de error

Z=nivel de confianza

15.132 x 1,962 x 0,5 x 0,5
0,052 (15.132-1) +1,962x0,5x 0,5

14.532,77
38.7879

n= 375

PERSONAS

3.4.Técnicas e instrumentos de la investigacion
Como método de nivel empirico que se utilizara para la recoleccién de datos se

menciona a la observacion siendo un procedimiento eficiente para encontrar diferentes
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aspectos del problema a partir del andlisis secuencial del comportamiento y de las
caracteristicas del mismao.

La observacion sera utilizada como un medio para conocer de una forma mas amplia
a los tipos de consumidores que puede tener la sociedad “Conservas Exdticas” y la
aceptacion de los mismos al producto que se pretende ofrecer, por lo que serd de suma
importancia analizar no solo las respuestas de los posibles consumidores sino de los
posibles distribuidores.

Ademaés la observacion serd utilizada para analizar aspectos internos y externos de la
sociedad que se deberan tener presente para lograr un amplio desarrollo de la misma
disminuyendo los factores limitantes posibles que se puedan encontrar en el medio, otro
factor importante de la utilizacién de la observacion es la revision del entorno
principalmente el andlisis de los posibles competidores, necesidades para el
funcionamiento de la produccién y planes para la comercializacion del producto asi
como de la elaboracién del mismo que seran obtenidos a través de anélisis realizados a
empresas del mismo sector u observacion del contexto en el que se desarrolle la
sociedad.

Otra técnica para la recoleccion de datos que se utilizara es la encuesta siendo un
cuestionario de preguntas cerradas de opcién multiple lo que permitird conocer las
preferencias de los consumidores respecto a la mermelada de uvilla, el precio aceptado,
el envase de preferencia, tendencia en el consumo y demaés variables a considerar para

la presentacion del producto y la produccién del mismo.

3.5.Andlisis de los resultados.
Para este estudio se llevaron a cabo dos encuestas, una de ellas dirigida a los
consumidores potenciales de uvilla en la ciudad de Guayaquil y por otra parte, se realizd

una encuesta a los posibles clientes detallistas a los cuales se les ofreceria el producto
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para la venta en sus establecimientos de la misma ciudad. En base a ello se presentan los
resultados:
3.5.1. Encuesta dirigida al consumidor.

e Sector del encuestado.

Tabla 2.
Sector del consumidor encuestado
Sector Frec. Absoluta Frecuencia Relativa
Norte 65 16,93%
Sur 84 21,88%
Centro 123 32,03%
Este 54 14,06%
Oeste 58 15,10%
Total 384 100,00%
35,00% - 32,03%
30,00% -
25,00% - 21,88%
20,00% +° 16,93%
14.06% — 15,10% —
15,00% - ’
10,00% -
5,00% -
0,00% ; ; ; ;
Norte Sur Centro Este Oeste

Figura 5. Sector del consumidor encuestado

Anélisis: Se puede observar que la mayor cantidad de personas encuestadas se
ubican en el centro de la ciudad de Guayaquil con un 32% seguido del 22%
correspondiente al sur de la ciudad por lo que se considera que los resultados y
estrategias tendran un mayor impacto en el publico de la zona central de la ciudad en
relacion a las demas zonas existentes, siendo una ventaja ya que aqui existen mayor

cantidad de puntos de venta detallistas.



1. ¢Usted ha probado alguna vez la uvilla?
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Tabla 3.
Ha probado uvilla
Ha probado Frec. Frecuencia
uvilla Absoluta Relativa
Si 330 85,94%
No 54 14,06%
Total 384 100,00%
85,94%
90,00% - /
80,00% -
70,00% -
60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% - 14,06%
20,00% -
10,00% -
0,00%
Si No

Figura 6. Ha probado uvilla

Anélisis: Se puede evidenciar que el 85,94% de los encuestados dijo haber probado

el fruto uvilla, lo cual es una ventaja para el producto como tal ya que la gran mayoria

conoce la materia prima a utilizar. Sin embargo se debe tomar en cuenta que el hecho de

que hayan consumido la fruta, no quiere decir que consideren a la misma de un sabor

agradable o que conozcan los beneficios en si que esta proporciona a los consumidores.

Como recomendacion se establece que la empresa debera promover la fruta partiendo de

sus bondades.



2. ¢Cbmo califica el sabor de este fruto?

Tabla 4.
Calificacion del sabor

Calificacion Frec. Frecuencia
del sabor Absoluta Relativa
Excelente 290 87,88%
Buena 37 11,21%
Regular 3 0,91%
Malo 0 0,00%
Total 330 100,00%
87,88%
90,00% Ve
80,00% -
70,00% -
60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% -
20,00% - 11,21%
10,00% - 0,91% 0
= 0,00%
0,00% : ;
Excelente Buena Regular Malo

Figura 7. Calificacion del sabor
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Anélisis: EI 87,88% de las personas que se encuestaron catalogaron a la fruta de un

sabor excelente, seguido el 11,21% como buena, siendo esto correspondiente al 99,09%

de los encuestados. Esto muestra que las personas consideran a la uvilla como un fruto

de sabor agradable, lo cual también beneficia a los derivados que se produzcan de la

misma.
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3. ¢Acostumbra usted a consumir mermeladas?

Tabla 5.
Consume mermelada
Consume Frec. Frecuencia
mermelada Absoluta Relativa
Si 361 94,01%
No 23 5,99%
Total 384 100,00%
/ 94,01%
100,00% -
90,00% -
80,00% -
70,00% -
60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% -
20,00% - 5,99%
10,00% - d
0,00%
Si No

Figura 8. Consume mermelada

Analisis: En la encuesta realizada a los consumidores referentes a si consume o0 no
mermelada, un 94,01% dijo consumirlas lo cual es una ventaja para la empresa ya que
este es el producto que ofrecera a su publico. Cabe indicar que el publico restante
menciond que no consumian este producto ya que lo consideraban muy dulce y que eso

les podria ocasionar problemas a su salud.



4. ¢Con qué frecuencia consume usted este tipo de producto?

Tabla 6.
Frecuencia de consumo

Frecuencia de

Frec. Frecuencia

Consumo Absoluta Relativa

Diario 36 9,97%
Ciertos dias 199 55,12%
en la semana
Semanal 104 28,81%
Ocasional 22 6,09%
Total 361 100,00%
60,00% - 55,12%
50,00% -
40,00% -
28,81%
30,00% -
0, |
20,00% 9.97% -
10,00% g SIS
0,00% ‘ ‘ ‘
Diario Ciertos dias Semanal Ocasional
en la semana

Figura 9. Frecuencia de consumo

Anélisis: el 55,12% del publico al que se le realiz6 la encuesta dijo consumir la
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mermelada ciertos dias en la semana seguido de un consumo semanal con un 28,81%.

Cabe indicar que esto se considera una ventaja para el producto que la empresa ofrecera

al mercado ya que existe un consumo atractivo de mermelada.



5. ¢Consumiria una mermelada elaborada a base de uvilla endulzada con
stevia?

Tabla 7.
Consumiria mermelada de uvilla endulzada con stevia

Consumiria mermelada

. Frec. Frecuencia
de uvilla endulzada con

Absoluta Relativa

stevia
Si 384 100,00%
No 0 0,00%
Total 384 100,00%
100,00%
100,00% - /
90,00% -
80,00% -
70,00% -
60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% -
20,00% -
10,00% | prilil 4
0,00%
Si No

Figura 10. Consumiria mermelada de uvilla endulzada con stevia
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Anélisis: En la encuesta se pudo evidenciar que el 100% de las personas encuestadas

se encuentran dispuestas al consumo de mermelada de uvilla endulzada con stevia,

siendo un punto favorable para la oferta de la empresa partiendo del hecho que incluso

quienes no consumian mermelada por ser muy dulce, estarian dispuestas a hacerlo si es

con stevia.



6. ¢Queé tipo de presentacion le guastaria que tenga el producto a

comercializar?

Tabla 8.

Presentacion de la mermelada

Presentacion  ar (s Relativa.
Vidrio 365 95,05%
Sachet 11 2,86%
Squeeze 8 2,08%
Total 384 100,00%
100,00% il
90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00% 5 860
10,00% SRR 2,08%
000% | = | ) |
Vidrio Sachet Squeeze

Figura 11. Presentacion de la mermelada
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Analisis: El 95,05% de las personas objeto de estudio indicaron que el vidrio es ideal

en envase de vidrio ya que pueden observar el contenido sin necesidad de abrirlo, por lo

cual se considera que el producto como tal debe ir en este tipo de envases para su

comercializacion.
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6.1.Vidrio
Tabla 9.
Presentacion en vidrio
Presentacion Frec. Frecuencia
vidrio Absoluta Relativa
200 g 11 3,01%
250 g 25 6,85%
300¢g 322 88,22%
3509 7 1,92%
Total 365 100,00%
88,22%

90,00% -

80,00% -

70,00% -

60,00% -

50,00% -

40,00% -

30,00% -

20,00% -

6,85%
10,00% - 3,01% 1,92%
0,00%
200 g 250 g 300 g 350 g

Figura 12. Presentacion en vidrio

Analisis: Del total de encuestados, quienes dijeron que preferian el envase de vidrio

un 88,22% consideraron que la porcion deberia ser de 300 gramos por lo que se

considera como adecuada para ofertar este producto al publico meta.



6.2.Sachet

Tabla 10.
Presentacion en sachet
Presentacion Frec. Frecuencia

sachet Absoluta Relativa
200 g 3 27.27%
250 g 2 18,18%
300¢g 5 45,45%
3509 1 9,09%
Total 11 100,00%

50,00% - 45,45%

45,00% -

40,00% -

35,00% -

0
30,00% - o i
25,00% -
18,18%

20,00% -

15,00% T 9’09%

10,00% -

5,00% -
0,00% : ‘ ‘
200 g 250 g 300 g 350 g

Figura 13. Presentacion en sachet

Anélisis: De las personas que respondieron que el sachet es la presentacién mas
adecuada para el producto, indicaron que la de 300 gramos era la mas ideal con un

45,45% de electores.



6.3.Squeez

Tabla 11.
Presentacion en squeez
Presentacion Frec. Frecuencia
squeez Absoluta  Relativa
200 ¢ 2 25,00%
250 g 3 37,50%
300¢g 2 25,00%
3509 1 12,50%
Total 8 100,00%
40,00% - 37,50%
35,00% -
S000% s o0 25,00%
’ 0 ) 0
25,00% /
20,00% -
15,00% - 12,50%
10,00% -
5,00% -
0,00% ‘ ‘ ;
200 g 250 g 300 g 350 g

Figura 14. Presentacion en squeez

Anaélisis: Entre las personas que indicaron que el squeez era el envase ideal, el
37,50% considerd que la presentacion adecuada deberia ser de 250 gramos aunque no
existe gran diferencia entre las personas que eligieron dicha presentacion y las que

eligieron otras presentaciones.
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7. ¢En qué lugar le gustaria comprar el producto propuesto?

Tabla 12.
Lugar de compra
Lugar de Frec. Frecuencia
compra Absoluta  Relativa
Supermercados 154 40,10%
Tiendas de 165 42,97%
barrio
Mercados 46 11,98%
Otros 19 4,95%
Total 384 100,00%
42,97%
45,00% 1 / 40,10%
40,00% -
35,00% -
30,00% -
25,00% -
20,00% -
15,00% - 11,98%
10,00% - 4,95%
5,00% - '
0,00% ‘ ‘ ‘
Supermercados Tiendas de barrio Mercados Otros

Figura 15. Lugar de compra

Analisis: Entre los lugares en los que el consumidor preferiria adquirir este producto

estan las tiendas de barrio en primer lugar con el 42,97% de aceptacion seguido de los

supermercados con el 40,10%. De esta forma se consideran ideales estos

establecimientos como puntos de venta de la mermelada de uvilla.
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8. ¢Qué precio pagaria por este producto?

Tabla 13.
Precios a pagar

80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%

20,00%

0,00%

10,00% -

Precios a Frec. Frecuencia
pagar Absoluta Relativa

0,50 - 1,00 8 2,08%

1,00-1,50 57 14,84%

1,50 -2,00 296 77,08%

2,00 -2,50 12 3,13%

2,50 - 3,00 11 2,86%
Total 384 100,00%

77,08%

14,84%

2,08% 3,13% 2,86% _

050-1,00 1,00-150 150-2,00 200-250 2,50-3,00

Figura 16. Lugar de compra

Analisis: El 77,08% de los encuestados indicaron que estarian dispuestos a pagar un

precio ubicado entre los 1,50 y 2,00 dolares por la mermelada a ofrecerles por lo que se

considera necesario que el precio a establecer por parte de la empresa para el producto

se ubique en este rango.
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9. Mencione una marca que distribuya mermeladas en la ciudad de Guayaquil.

Tabla 14.

Mencione marca de mermelada

Mencione

marca de Frec. Frecuencia
Absoluta Relativa
mermelada
Gustadina 257 66,93%
Guayas 69 17,97%
Facundo 38 9,90%
Snoob 12 3,13%
Otras 8 2,08%
Total 384 100,00%
70,00% / 66,93%
60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% -
17,97%
20,00% -
9,90%
10,00% - 3.13% 2.08%
—y
0,00% ‘ : ; ;
Gustadina Guayas Facundo Snoob Otras

Figura 17: Mencione marca de mermelada

Anélisis: Entre las marcas preferidas por el publico, la de mayor aceptacién es

Gustadina con la aprobacion del 66,93% de los encuestados, siendo esta marca la

considerada lider del mercado y la mayor competencia de la empresa.
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10. ¢ Estaria dispuesto a consumir este producto bajo la representacion de una

marca nueva de nombre “NutriUvilla”?

Tabla 15.
Disposicion a consumir mermelada de marca ""NutriUvilla

Disposicion a
m:ronqsellggg de Frec. Frecue_ncia
marca Absoluta Relativa
"NutriUvilla"
Si 376 97,92%
No 8 2,08%
Total 384 100,00%
97,92%
100,00% - /
90,00% -
80,00% -
70,00% -
60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% |
20,00% -
10,00% - IZ,OB%'
0,00%

Si No

Figura 18. Disposicion a consumir mermelada de marca "NutriUvilla”

Analisis: El 97,92% indico que estaria dispuesto a adquirir la mermelada bajo la
marca “NutriUvilla” evidenciando una gran aceptacion por parte del publico meta,

siendo esto una ventaja para la empresa sobre las demas marcas del mercado.



3.5.2. Encuesta dirigida al detallista.

e Sector del encuestado.

Tabla 16.

Sector del detallista encuestado
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45,00%
40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

e

Frec. Frecuencia

Absoluta Relativa

56 14,93%

75 20,00%

162 43,20%

45 12,00%

37 9,87%

375 100,00%

43,20%

ﬁ 20,00%

12,00%

9,87%

Centro Este

Oeste

Figura 19. Sector del consumidor encuestado

Andlisis: Se puede evidenciar que de los 375 establecimientos encuestados, se

considero relevante la zona centro en donde existen mayor cantidad de este tipo de

establecimientos, siendo el 43,20% de este estudio los ubicados en la zona mencionada.

Cabe indicar que los resultados que se obtengan del presente tendran mayor impacto

sobre establecimientos ubicados en el centro de la ciudad.



1. ¢Qué tipo de mermeladas de frutas son las que maés distribuye?

Tabla 17.
Mermelada que distribuye

Mermelada que Frec. Frecuencia
distribuye Absoluta Relativa
Fresa 199 53,07%
Mora 56 14,93%
Pifa 34 9,07%
Durazno 75 20,00%
Otras 11 2,93%
Total 375 100,00%
0, _
60,00% 53,07%
50,00% -
40,00% -
30,00% -
20,00%
20,00% - 14,93%
9,07%
0, a
10,00% 2.93%
0,00% : : ;
Fresa Mora Pifia Durazno Otras

Figura 20. Mermelada que distribuye.
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Analisis: Se puede evidenciar que segun el punto de vista de los miembros del canal

detallista, los sabores que mas venden son el de fresa con un 53,07% de aceptacion

seguido del 20% del durazno, siendo estos los sabores competidores para la mermelada

de uvilla a ofrecer.



1.1.Marcas que distribuye.
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Tabla 18.
Marcas que distribuye
Marca que Frec. Frecuencia
distribuye Absoluta Relativa
Gustadina 225 60,00%
Guayas 71 18,93%
Facundo 42 11,20%
Snoob 26 6,93%
Otras 11 2,93%
Total 375 100,00%
60,00%
60,00% ~
50,00% -
40,00% -
30,00% -
18,93%
20,00% -
11,20%
10,00% - 6,93%
2,93%
0,00% ‘ ; ;
Gustadina Guayas Facundo Snoob Otras

Figura 21. Marcas que distribuye.

Analisis: En la encuesta a los puntos de venta detallistas se consult6 a los cual era la

marca que mas distribuyen, eligiendo el 60% a Gustadina recalcando que esta es la lider

del mercado de mermeladas. De la misma forma los consumidores mencionaron que era

la marca que mas consumian.
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2. ¢Su proveedor a qué precio acostumbra a venderle cada mermelada de 300

gramos?

Tabla 19.
Precio de proveedores de mermelada de 300 gramos

Precio de

roveedores de Frec. Frecuencia
P Absoluta Relativa
mermelada 300 g.
0,50-1,00 26 6,93%
1,00 - 1,50 164 43,73%
1,50 - 2,00 170 45,33%
2,50 - 3,00 15 4,00%
3,00 - 3,50 0 0,00%
Total 375 100,00%
50,00% - — 45,33%
' / 43,73% !
45,00% -
40,00% -
35,00% -
30,00% -
25,00% -
20,00% -
15,00% /
1 6,93%
10,00% 4.00%
5,00% - 0,00% -
0,00% ‘ ‘ ‘ ‘ ‘
0,50-1,00 1,00-1,50 1,50-2,00 2,50 -3,00 3,00 - 3,50

Figura 22. Precio de proveedores de mermelada de 300 gramos

Anélisis: Referente a los precios a los cuales el proveedor les ofrece la mermelada
tuvo mayor incidencia aquel que va entre 1,50 — 2,00, aungue tampoco existe mayor
diferencia entre los que respondieron de 1,00 — 1,50 por lo cual se debe considerar un
precio entre estos rangos al momento de determinar el mismo y a su vez al momento de

ofertar el producto a los distintos puntos de venta.
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3. ¢Qué tipo de presentacion es la mas preferida por el consumidor al

momento de su compra?

Tabla 20.
Tipo de envase que prefiere el consumidor

Tipo de envase que

prefiere el Frec. Frecuencia
consumidor Absoluta  Relativa
Vidrio 330 88,00%
Sachet 30 8.00%
Squeeze 15 4.00%
Total 375 100,00%
88,00%
90,00% -
80,00% -
70,00% -
60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% -
20,00% - 5.00%
10,00% - 4.00%
0,00% | | —v |
Vidrio Sachet Squeeze

Figura 23: Tipo de envase que prefiere el consumidor

Analisis: Segun las encuestas realizadas a los puntos detallistas indicaron que el tipo
de envase que el consumidor prefiere es el de vidrio con un 88% lo cual a su vez es
similar a la respuesta que dieron los consumidores encuestados sobre el tipo de envase

que prefieren.
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3.1.Vidrio
Tabla 21.
Presentacion en vidrio
Presentacion Frec. Frecuencia

vidrio Absoluta Relativa
200¢g 9 2,73%
250 g 30 9,09%
3009 281 85,15%
3509 10 3,03%
Total 330 100,00%

90,00% - SEpE.

80,00% -

70,00% -

60,00% -

50,00% -

40,00% -

30,00% -

20,00% -

10,00% - %7

0,00% : : ‘
200 ¢ 250 g 300¢g 350 ¢

Figura 24. Presentacion en vidrio

Anélisis: Del total de los puntos de venta detallistas encuestados, el 85,15% de

quienes dijeron que el vidrio era el envase més preferido por los consumidores

indicaron que la presentacion de 300 gramos es la que mas se vende lo cual también

refuerza el hecho de que esta presentacion sea la que se debe manejar por parte de la

empresa.
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3.2.Sachet
Tabla 22.
Presentacion en sachet
Presentacion Frec. Frecuencia
sachet Absoluta Relativa
200¢g 1 3,33%
250 g 25 83,33%
3009 3 10,00%
3509 1 3,33%
Total 30 100,00%
90,00% 83,33%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%

20,00%
10,00%
0,00%

10,00%
3,33%

200 ¢ 250 ¢g 300¢g 350 g

Figura 25. Presentacion en sachet

Analisis: En el caso de los puntos de ventas que dijeron que el sachet era el méas

preferido por los consumidores, mencionan que la presentacion mas vendida es la 250

gramos con el 83,33% de incidencia.
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3.3.Squeez
Tabla 23.
Presentacion en squeez
Presentacion Frec. Frecuencia

squeez Absoluta Relativa
200¢g 1 6,67%
250 g 3 20,00%
3009 10 66,67%
3509 1 6,67%
Total 15 100,00%

70,00% 66,67%

60,00%

50,00%

40,00%

30,00%

/— 20,00%
20,00%
10,00% - 6,67% 6,67%
0,00% ‘ ‘ ;
200 g 250 g 300 g 350 g

Figura 26. Presentacion en squeez

Anélisis: Entre los puntos detallistas que indicaron que el squeez era el envase mas

vendido, el 66,67% considerd que la presentacion preferida por los consumidores era la

de 300 gramos. Cabe indicar que a pesar de que el envase de sachet y squeez fueron

mencionados, el de vidrio es el que tiene un mayor grado de preferencia en los

consumidores.



4. ¢Cada cuanto tiempo acostumbra a hacer los pedidos a su proveedor?

Tabla 24.

Periodo en el que acostumbra hacer pedidos

acostumbra hacer

Periodo que .
4 Frec. Frecuencia

Absoluta Relativa

pedidor
Semanal 34 9,07%
Quincenal 218 58.13%
Mensual 123 32,80%
Total 375 100,00%
58.13%
60,00%
50,00%
40,00%
32.80%
30,00%
20,00%
9.07%
10,00%
0,00% ; ;
Semanal Quincenal Mensual

Figura 27. Periodo en el que acostumbra hacer pedidos

Analisis: Referente a la forma en la que se abastecen los puntos de ventas de este

producto se menciona el periodo quincenal con mayor frecuencia con un 58.13%
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seguido del periodo mensual con un 32,80%. Esto resulta beneficioso para la empresa

ya que el abastecimiento se realiza en tiempos cortos.



5. ¢Estaria dispuesto a incluir entre su oferta, una mermelada elaborada a

base de uvilla y endulzada con stevia?

Tabla 25.
Disposicion de vender mermelada de uvilla con stevia

Disposicion a .
vender mermelada A0 FEECEEE
de uvilla con stevia

Si 338 90,13%
No 37 9,87%
Total 375 100,00%
100,00% - 90,13%
90,00% -
80,00% -
70,00% -
60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% |
20,00% - 9,87%
10,00% -
0,00%
Si No

Figura 28. Disposicion de vender mermelada de uvilla con stevia

Analisis: El 90,13% de los puntos de ventas encuestados aseguran gue estarian

dispuestos a vender la mermelada de uvilla con stevia lo cual es favorable para la

empresa ya que existe la predisposicion de los propietarios de estos establecimientos

para ofertarla dentro de sus instalaciones.
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3.5.3. Interpretacion de los resultados del diagndstico.

Existe un panorama favorable para la empresa evidenciado por las condiciones tanto
del consumidor como del punto de venta. Por un lado los consumidores conocen la fruta
y les agrada su sabor, lo cual es un punto fuerte para la empresa, sin embargo tienen
como preferencia otras marcas como la lider Gustadina.

Debido a que otras frutas son las méas apetecidas es necesario que se promueva la
mermelada de uvilla por las bondades que poseen las materias primas empleadas, no
solo la fruta sino también la stevia. Se considera que el envase de vidrio es el ideal, el
mismo que debe ser de 300 gramos, ademas los consumidores indican que estarian
dispuestos a consumir esta mermelada bajo la marca “NutriUvilla” incluso aquellos que
no estaban dispuestos a consumir otras mermeladas.

Referente a los puntos de ventas, existe una ventaja ya que estos se abastecen del
producto en plazos no mayores al mes, ademas estan dispuestos a vender el producto de
la empresa en sus instalaciones. Cabe indicar que consideran que el envase de vidrio en
la presentacion de 300 gramos es la mas preferida por los consumidores y que existen
otros sabores con una mayor aceptacion, siendo necesario que se promueva la
mermelada de uvilla de forma adecuada para posicionarla en el mercado de forma

Optima.
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Capitulo IV
4. Propuesta

4.1.Aspectos del negocio

4.1.1. Mision.

Somos una sociedad dedicada a la produccion y comercializacion de derivados de
frutas exoticas, ofreciendo a través de nuestros productos sabor, calidad e innovacion
inigualables a nuestros clientes, demostrando compromiso y responsabilidad
empresarial

4.1.2. Vision.

Ser al afio 2021 una sociedad que aporte al desarrollo social de la poblacion
agricultora del pais, ofertando derivados de frutas exdticas en el mercado nacional,
posicionandose gracias a productos de gran calidad y buen sabor que proyecten al
publico meta nuestro compromiso y responsabilidad empresarial.

4.1.3. Objetivos generales y especificos.

4.1.3.1.General.

Disefiar un plan de produccion y comercializacion de mermelada de uvilla en la
ciudad de Guayaquil al afio 2016.

4.1.3.2.Especificos.

e Determinar las acciones necesarias a fin de dar a conocer la empresa y
productos que comercializa.

e Establecer un plan de administracion de recursos humanos a fin de determinar
funciones y responsabilidad.

e Disefiar un plan de produccion con el fin de determinar las materias primas y

demas recursos la oferta de la empresa.
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e Realizar un plan financiero a fin de conocer si es factible llevar a cabo este
proyecto y cudles son los posibles resultados que generaria su aplicacion.

4.1.4. Descripcion de las lineas y productos.

La sociedad “Conservas Exoticas” con el fin de darse a conocer al mercado ofrecera
al publico guayaquilefio una mermelada elaborada a base de uvilla. Esta fruta es
conocida en Ecuador como la uva serrana y es con mayor frecuencia comercializada en
el exterior, ganando mucha popularidad por su sabor agridulce.

A pesar de que ésta es producida en el Ecuador, la mayoria de las hectareas que se
producen son exportadas. Pocos de los ecuatorianos conocen esta fruta pero incluso no
todos quienes la conocen logran saber cuéles son sus beneficios, siendo esta fruta una
alta fuente de vitamina C, ademas de que ayuda a regular los niveles de azlcar
especialmente en diabéticos y elimina parasitos intestinales, pero al ser una fruta de
clima frio no es muy comercializada en las ciudades del litoral (EI Comercio, 2011).

Se escoge la presentacion de mermelada ya que al poseer esta fruta tantos beneficios,
su presentacion puede acompanfiar los desayunos de los guayaquilefios mientras aporta
de forma nutritiva a su salud, ademas el gran potencial de esta fruta en el exterior junto
a sus propiedades, permite apostar por una distribucién local con valor agregado.

4.1.5. Cadenas de valor.

La sociedad “Conservas Exoticas” al ser parte de una comuna de productores de
uvilla, se encargara de cultivar la fruta y realizar el proceso de produccion de la misma a
fin de entregar al cliente una oferta que refleje el compromiso del equipo.

Hay que tener en cuenta que la sociedad ofrecera sus productos a través del canal
detallista a fin de que los clientes los adquieran de forma mas facil y reducir el esfuerzo

de ventas por parte de “Conservas Exdticas”.
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Cabe recalcar que los socios seran los miembros las familias que pertenecen a la
empresa Comunitaria “Sumak Mikuy” del canton Cotacachi de la provincia de
Imbabura, especialmente las familias de las comunidades Ganani y Pifian del canton que
se han visto beneficiadas proveyendo a la empresa de estos frutos. Esta empresa
actualmente ofrece la uvilla deshidratada y que es proveedora de derivados empleados

por otras marcas como Arriba Chocolates, Pacari y el Salinerito (Revista Lideres, 2015).

"Conservas
Exoticas"

[ Detallistas ] [ Consumidor

Figura 29. Cadena de valor

4.2.Situacion actual.
4.2.1. Andlisis FODA.
4.2.1.1.Fortalezas.
e Conocimiento en el cultivo de uvillas de los productores del sector.
e Laempresa no s6lo producira la mermelada de uvilla sino también la
cultivara.
e Equipo de trabajo comprometido.
e Zona caracteristica por el cultivo de uvilla de gran calidad.
e No existe dependencia de proveedores para la materia prima principal.
e Los miembros de la comunidad son fraternos y organizados.
4.2.1.2.Debilidades.
e Empresa nueva en el mercado
e Poco capital para inversion
e Poco interés de los productores a asociarse
¢ No cuenta con una estructura técnica para producir el producto.
e Lacomuna se encuentra distante en relacion al mercado objetivo.

e Al ser una empresa nueva, no cuenta con permisos de funcionamiento.
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4.2.1.3.0Oportunidades.
e Ecuador es un pais que presente buenas condiciones para el cultivo de esta
fruta.
e Lauvilla que se produce en la sierra es considerada de mayor calidad.
e Apoyo del gobierno en el desarrollo de empresas.
e Existen instituciones que brindan financiamiento para proyectos de
emprendimiento.
e El canal detallista de la ciudad de Guayaquil es amplio
e Mayor interés por parte de las personas en el consumo de productos con
mayor valor nutritivo.
4.2.1.4.Amenazas.
e Alto desconocimiento del publico referente a la uvilla y sus propiedades
e Elevados requisitos por parte del gobierno para distribuir productos
alimenticios.
e Marcas reconocidas que ofrecen derivados de frutos tradiciones.
¢ Nulo posicionamiento en el mercado
e Desconocimiento en la distribucion de mermeladas.

e Al ser una comunidad, se pueden presentar conflictos de interés econémicos.
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Tabla 26.
Evaluacion de factores internos y externos
Fortalezas . Valor de. Confianza Valor
importancia Ponderado
1 Conocimiento en el cultivo de uvillas de los 0,12 4 0,48
productores del sector.
La empresa no solo producira la mermelada de
2 uvilla sino también la cultivara. 0.12 0,48
3 Equipo de trabajo comprometido. 0,12 0,48
Zona caracteristica por el cultivo de uvilla de
4 gran calidad. 0.12 4 0,48
5 No existe depeno_|en0|_a de p_rov_eedores para la 0,12 4 0,48
materia prima principal.
6 Los miembros de la comunldad son fraternos y 0.1 4 0.4
organizados.
Debilidades . Valor de_ Confianza Valor
importancia Ponderado
1 Empresa nueva en el mercado 0,05 2 0,1
2 Poco capital para inversion 0,05 2 0,1
3 Poco interés de los productores a asociarse 0,05 2 0,1
4 No cuenta con una estructura técnica para 0,05 9 0.1
producir el producto.
5 La comuna se encuentra d!stf_mte en relacion al 0,05 9 0.1
mercado objetivo.
Al ser una empresa nueva, no cuenta con
6 permisos de funcionamiento. 0,05 2 0.1
TOTAL 1 34
Oportunidades . Valor de. Confianza Valor
importancia Ponderado
Ecuador es un pais que presente buenas
1 - . 0,1 3 0,3
condiciones para el cultivo de esta fruta.
9 La uwlla_que se produce en Ia_S|erra es 0,15 3 0,45
considerada de mayor calidad.
3 Apoyo del gobierno en el desarrollo de empresas. 0,1 3 0,3
Existen instituciones que brindan financiamiento
4 _— 0,1 2 0,2
para proyectos de emprendimiento.
5 El canal detallista de la C|_udad de Guayaquil es 0,15 9 0.3
amplio
Mavyor interés por parte de las personas en el
6 o 0,1 3 0,3
consumo de productos con mayor valor nutritivo.
Valor de . Valor
Amenazas . . Confianza
importancia Ponderado
1 Alto desconoc_lmlento del pu_bllco referente a la 0,05 9 0.1
uvilla y sus propiedades
Elevados requisitos por parte del gobierno para
2 A . S 0,05 2 0,1
distribuir productos alimenticios.
3 Marcas reconocidas que_ofrecen derivados de 0,05 9 0.1
frutos tradiciones.
4 Nulo posicionamiento en el mercado 0,05 2 0,1
5 Desconocimiento en la distribucion de 0,05 9 0.1
mermeladas.
6 Al ser una comumgjad, se pued,en .presentar 0,05 5 01
conflictos de interés economicos.
TOTAL 1 2,45
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La columna de valores ponderados se calcula multiplicando la columna de valor que
corresponde al grado de importancia de dicho factor entre los demas factores y la de
clasificacion que varia entre uno y cuatro dependiendo del grado de relevancia de dicho
factor, una vez sumados los resultados ponderados obtenidos se procede a ubicar dichos
resultados en la matriz interna y externa para determinar la estrategia a realizar
(Ceballos, 2012).

e Enelcuadrante I, Il y IV la estrategia sera “Construir y Crecer”.
e Enel cuadrante III, V y VII “Retener y Mantener.

e En el cuadrante VI, VIII y IX “Cosechar y Desinvertir”

Tabla 27.
Matriz interna y externa

Porcentaje de valor totales de matriz
IFE

Alto Promedio Bajo
3,00a4,00 2,00a299 1,00,1,99

Construir y crecer

Alto
3,0a4,0
Porcentajes de valor Medio
totales de la matriz EFE 2,00 a 2,99
Bajo
1,00a1,99

v \Y VI

Vil VI IX

Se observa que la matriz interna y externa de “Conservas Exoticas” se encuentra en
el cuadrante 1V, partiendo de los resultados ponderados entre los factores internos (3,4)
y externos (2,45). Segun dicha ubicacidn la empresa debera seguir una estrategia
“Construir y Crecer” referentes a la penetracion del mercado, incremento de la cartera
de clientes e inversion.

4.2.2. Andlisis de la empresa.

4.2.2.1.Informacion historica.

La empresa “Conservas Exdticas” nace como un aporte al desarrollo agricola y

productivo del pais, ayudando a comunidades que se dedican al cultivo de uvillas para
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que ofrezcan dichas frutas con valor agregado. Es el ejemplo de la empresa comunitaria
“Sumak Mikuy” que involucra a productores del cantén Cotacachi de la provincia de
Imbabura en la oferta de la uvilla, no como una fruta sino como un derivado,
especificamente uvilla deshidratada.

La empresa fue fundada el afio 2007 como parte de un proyecto social que buscaba
rescatar y conservar la agro diversidad de este canton involucrando al Instituto Nacional
de Investigaciones Agropecuarias (Iniap) y a la Union de Organizaciones Campesinas e
Indigenas de Cotacachi (Unorcac), siendo la socia mayoritaria el instituto nacional.
Segun El Telégrafo (2015) las utilidades que genera la empresa se reparten a las mismas
comunidades con el fin de mejorar sus condiciones de vida, sin embargo se busca a
través de este proyecto, aportar con su crecimiento y el desarrollo de sus comunidades a
través de la diversificacion de su oferta.

La propuesta es que las socias en este proyecto realicen alianzas con los productores
de la localidad de Cotacachi que pertenecen a la empresa comunitaria con el fin de
establecer una nueva empresa que se dedique a la oferta de mermelada de uvilla en
Guayaquil permitiendo expandir la oferta de este cantdn en el mercado, ya que “Sumak
Mikuy” se dedica a la deshidratacion e incluso para utilizar al 100% su capacidad
tecnoldgica presta servicios de deshidratacién a otras empresas (Morales, 2015). Al
formar una nueva empresa, se puede ofrecer en un futuro una gama de derivados
provenientes de frutas exdticas. Hay que tener en cuenta que la uvilla de la sierra
presenta una mayor calidad.

La empresa Sumak Mikuy (Excelente Comida) esta ubicada en el cantén Cotacachi
y su gerente es la ingeniera Veronica Acosta. La empresa es propiedad de la Union de

Organizaciones Campesinas e Indigenas de Cotacachi (Unorcac) cuyo lider es Alfonso
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Morales, por lo que cada una de las familias que conforman la asociacion aporta con
materia prima.

Sin embargo la empresa tiene una infraestructura tecnoldgica basada en la
deshidratacién de frutos e incluso alquila parte de su capacidad instalada a otras
empresas ya que no funciona al 100%.

La capacidad actual de la planta es la deshidratacion de 300 toneladas de alimento
mensual, siendo el interés actual de sus socios la diversificacion de su oferta por lo que
la mermelada es una excelente opcion ya que cuentan con la materia prima necesaria.

La Unorcac esta conformada por 107 familia, las mismas que trabajan de forma
activa con la empresa comunitaria aportando su produccion y el restante, es
comercializado de forma tradicional ya que hay ocasiones en las que la demanda no es
alta y deben considerar cuanta fruta aportaran a la empresa, acarreando problemas ya
que clientes distantes no desean pagar un valor justo por el producto ya que el transporte
que realizan malogra la fruta, la cual es muy delicada.

Son estos factores los que han incentivado la creacion de una empresa que utilice la
produccion sobrante y elabore un nuevo producto, especializandose en mermeladas de
uvilla'y en un futuro incluir una gama de frutas cultivables en la comunidad tales como

higo, entre otros.

SUMAK

Figura 30. Logo Sumak Mikuy



Figura 33. Deshidratado de la uvilla

Figura 34. Gerente general Verénica Acosta
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Se estima que en Cotacachi existen 15 hectareas dedicadas al cultivo que pertenecen
a las comunidades Guanani y Pifian, las cuales tienen la capacidad de producir cada una
8,5 toneladas en su tiempo de vida. La produccion de la uvilla empieza a los 5 meses de
vida y se extiende por 6 meses.

4.2.2.2.Productos.

La empresa “Conservas Exoéticas” se dedicard inicialmente a la oferta de uvilla en
mermelada, esto debido a que se busca fortalecer el desarrollo del pais en la oferta de
productos con valor agregado y no sélo materias primas.

El mercado inicial seré la ciudad de Guayaquil, escogida por su amplio canal de
distribucion detallista comprendido por super mercados, tiendas y otros
establecimientos, de igual forma es una de las ciudades méas pobladas del pais por lo que
presenta un buen punto de partida para la empresa en dar a conocer su oferta al pablico
(El Universo, 2011).

Cabe recalcar que la poblacion de Guayaquil tomada para este proyecto seré la
presentada por el dltimo censo oficial llevado a cabo en el pais, la cual establece que la
poblacion de la ciudad asciende a 2°350.915 habitantes con un promedio de 3.8
personas por familia (INEC, 2010).

4.2.2.3.Clientes.

Entre los consumidores esta creciendo la tendencia en el consumo de productos
nutritivos producidos de forma responsable y sin el empleo de materias primas que
podrian afectar la salud de quienes ingieren dichos productos, esto debido a la etiqueta
seméforo colocada en alimentos procesados (El Telégrafo, 2015).

Este producto ira dirigido especificamente a personas que buscan consumir
productos con alto contenido nutritivo, personas que deseen incorporar en su dieta

alimentos que cuiden de su salud y les proporcionen bienestar.



65

4.2.2.4.Posicion tecnoldgica.

La empresa para lograr una oferta con alta calidad debera incorporar maquinarias que
de alta calidad con buena tecnologia que permitan entregar productos adecuados para su
publico meta. Para este plan se considera incluir tecnologia de punta a fin de garantizar
un ahorro de recursos y mejores procesos productivos, el desarrollo de inventarios
constantes a través de equipos computacionales que permitan mantener un control
eficiente de las existencias.

4.2.2.5.Relaciones hacia arriba y hacia abajo en los canales.

Al formar parte la empresa de una comunidad dedicada al cultivo de uvilla, ellos
mismos funcionan como proveedores. La integracion sera hacia abajo, es decir con el
canal detallista con los cuales se deberian hacer alianzas que garanticen un espacio
adecuado en sus establecimientos para que dichos productos estén al alcance del
publico.

4.2.2.6.Recursos operativos.

Para lograr el éxito de la empresa se necesitard de un equipo de trabajo
comprometido, al igual que herramientas, maquinarias y equipos, es decir instalaciones
que garanticen procesos productivos adecuados para obtener un producto de calidad a
precios competitivos. Al hablar de instalaciones adecuadas se hace referencia a un
espacio fisico correctamente distribuido, con equipos y maquinarias necesarias acorde a
la actividad, ya que tampoco se deben desperdiciar recursos.

4.2.2.7.Competidores.

Si bien es cierto, Ecuador es un pais que posee excelentes condiciones climaticas que
permiten cultivar gran variedad de frutas, mismas que han sido utilizadas para producir

derivados llegando incluso a ser industrializados (PROECUADOR, 2015).
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Aunque la uvilla no ha sido explotada como un derivado en la presentacién de
mermelada, existen mermeladas elaboradas a base de frutas que se distribuyen a nivel
nacional, siendo empresas que tienen su sede en la ciudad de Guayaquil, siendo las més
representativas Gustadina, Conservas Guayas y Facundo.

Bajo la marca “Conservas Guayas” se distribuyen no s6lo mermeladas, sino también
frutas enlatadas, jugos y concentrados, su razén social es “Industria Conservera
Guayas” y fue fundada en el afio 1966, ubicandose especificamente en el Km. 5.5 via a
Daule. Cabe recalcar que las mermeladas son su producto estrella y que sus productos
incluso se envian al exterior (Conservas Guayas, 2013).

La empresa “Veconsa S.A” es la distribuidora de la marca “Facundo”, esta también
ofrece mermeladas y otras presentaciones como granos enlatados. Se encuentra ubicada
en la ciudad de Guayaquil, Km 10 Via Daule en la Lotizacion Industrial Inmaconsa
Av.43 Mz.9 Solar 6.

En el caso de Gustadina, pertenece a Pronaca (2017) la cual ofrece una gran variedad
de mermeladas no solo en sabores sino también en presentaciones como en vaso, sachet,
y frascos ubicandose como la lider del mercado.

4.2.2.8.Factores claves de éxito.

El factor clave de éxito de la empresa “Conservas Exoticas” es que no solo va a
procesar la fruta sino que va a aprovechar el potencial del cantén “Cotacachi” en el
cultivo de uvilla lo cual le permitira reducir costos de produccién, obtener materia prima
de calidad, en el momento y en las condiciones adecuadas. Hay que tener en cuenta que
Guayaquil es una ciudad que cuenta con una amplia red detallista, lo cual se convierte

en una ventaja que permitira ubicar la oferta de la empresa al alcance del consumidor.
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4.3.Plan de marketing

4.3.1. Andlisis sectorial

4.3.1.1.Estructura del sector.

De acuerdo a Diario EI Comercio (2011), la uvilla se la conoce también como “uva
serrana” siendo en Ecuador exportada y produciéndose cerca de 700 hectareas
destinadas a dicho fin. Por cada seis hectareas pueden obtenerse hasta una tonelada de
este fruto cada semana, siendo estas plantas productoras durante todo el afio sin una
fecha especifica.

La mayoria de los productores prefieren producir uvillas para luego ofrecerla a
empresas en la elaboracion de derivados como frutas deshidratadas, pulpa o fruta
congelada debido a que la maduracién del fruto es rapida. Cabe recalcar que cada planta
posee una vida util de 8 meses (2011).

Esto se vuelve en una ventaja, ya que al ser los productores quienes siembran la fruta
para elaborar la mermelada, pueden controlar de mejor manera el proceso de
maduracion de la fruta en el punto exacto para su proceso de produccion. Cabe recalcar
que los productores seran aquellos ubicados en el Cantén Cotacachi de la provincia de
Imbabura, especificamente en las comunidades de Ganani y Pifian

Esta fruta se estd haciendo conocida debido a sus propiedades nutricionales tales
como su contenido de vitamina C en donde por cada 100 gramos de fruta hay 20
miligramos de vitamina C, tiene un alto potencial para regular el nivel de azlcar en la
sangre por lo que es recomendable para diabéticos ademas de ayudar a la expulsion de
parasitos intestinales. De acuerdo a PROECUADOR (2013) la uvilla como una fruta no
tradicional se encuentra en la sub partida arancelaria 0810.90.50.

El aprovechamiento del cultivo se ha dado principalmente en provincias como

Pichincha, Carchi, Imbabura, Cotopaxi y Tungurahua, lugares en donde ha generado
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empleo y ha sido el principal sustento familiar. La uvilla es considerada como uno de
los frutos tradicionales con mayor potencial dentro del mercado, los cultivos se
encuentran distribuidos el 50% en Pichincha, 30% en Imbabura, 10% en Carchi, 7,5%
en Cotopaxi y 2.5% en Tungurahua, zonas que son exclusivas de la region sierra (Diario
La Hora, 2011).

4.3.1.2.Las fuerzas competitivas.

4.3.1.2.1. Poder de negociacion con los clientes (medio).

La uvilla es un producto considera altamente nutritivo por lo que se deberian dar a
conocer sus caracteristicas para que los clientes consuman la mermeladas de la empresa
“Conservas Exoticas” y no de otras empresas mas reconocidas que ofrecen mermeladas
de otros frutos. Cabe recalcar que el interés creciente por las personas hacia el consumo
de productos més sanos, especialmente quienes realizan deportes, nace de una necesidad
de las personas por mantener una salud adecuada y reducir riesgos de sufrir lesiones
ademas de otras enfermedades (Diario El Telégrafo, 2016).

Se considera como de riesgo medio porque aunque se ofrezcan productos sanos
altamente competitivos, dependera del cliente si los consume aunque en el mercado no
existen amplias opciones.

4.3.1.2.2. Rivalidad en la industria (bajo).

Si bien es cierto, no existen actuales productores de mermelada de uvilla en el pais e
incluso no hay una marca que la distribuya a nivel de Guayaquil por lo que es
considerada un producto nuevo en su comercializacion. En si, la uvilla es una fruta que
ha ido ganando reconocimiento por lo que aunque no se registren competidores
actuales, la amenaza de posibles competidores es alta pero puede ser contrarrestada si la
empresa logra posicionarse rapidamente en la oferta de mermelada de uvilla. Se

considera como riesgo bajo.
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4.3.1.2.3. Amenaza de los nuevos entrantes (medio).

Las empresas que deseen ingresar a la industria alimenticia deben cumplir con una
serie de requisitos para lograr ofrecer sus productos, los cuales requieren tiempo y
resultan laboriosos (El Mercurio, 2014). Si bien es cierto, marcas de gran prestigio
podrian dedicarse a la oferta de mermelada de uvilla sin mayor esfuerzo para su
posicionamiento ya que poseen una marca fuerte de respaldo.

La fruta aln es poco conocida pero ha ido ganando reconocimiento en el mercado
interno, por ello si la empresa “Conservas Exoticas” logra ser un éxito, se posicionaria
como la mermelada mas nutritiva en el mercado y los competidores nuevos dificilmente
podrian arrebatarle dicha posicion a pesar que los respalde una marca fuerte, sin
embargo se requiere de mucho esfuerzo por lo que se considera como riesgo medio.

4.3.1.2.4. Poder de negociacion con los proveedores (bajo).

Cabe recalcar que la materia prima principal para la elaboracion de este producto es
la uvilla, la misma que sera cultivada por los comuneros de Cotacachi por lo que no
existiria un poder de negociacion para esta materia prima. Entre otras materias primas
como stevia, limon e incluso el envase de la mermelada, requieren ser adquiridos de
proveedores, los cuales son considerados de riesgo bajo al ser productos de facil
adquisicion.

4.3.1.2.5. Amenaza de productos sustitutos (medio).

En el mercado guayaquilefio se pueden mencionar marcas de mermelada que aunque
no ofrezcan con sabor a uvilla, ofrecen este producto de frutos tradicionales entre las
que se mencionan a “Conservas Guayas”, “Gustadina” y “Facundo”, mismas que
poseen un alto posicionamiento en este mercado. Se establece como riesgo medio ya
que si bien es cierto existen competidores de mermeladas fuertes pero la fruta a utilizar

como materia prima presenta ventajas que deben aprovecharse para captar mercado.
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Tabla 28.
Andlisis PORTER

Alta Media Baja

Fuerza Peso Valor 5.6 3.4 12 Total

Poder de negociacion con los 0,25 4 % 1

clientes
Rivalidad en la industria 0,15 2 X 0,30
Amenaza de los nuevos entrantes 0,20 3 X 0,60
Poder de negociacion con los 0,15 2 x 0,30
proveedores

Amenaza de productos sustitutos 0,25 4 X 1

1 3,20

El total que se obtuvo de las fuerzas competitivas en la tabla de analisis fue de 3,20
en donde se identifican un total de siete columnas, siendo la primera la que describe el
tipo de fuerza, la segunda indica el grado de relevancia de la fuerza, cuya sumatoria
debe ser siempre igual a la unidad. En la tercera columna debe asignarse un peso
dependiendo el riesgo de cada fuerza y que debe ser marcado en las columnas 4,5 o 6.
El total se obtiene multiplicando el peso y el valor de cada fuerza y cuya suma da el
calificacion de riesgo.

Con la calificacién obtenida se puede determinar que el riesgo es medio bajo, es

decir B+, siendo este sector atractivo para invertir.

Tabla 29.
Calificacion de riesgo
Riesgo Calificacion  Puntaje
Baio Sin Riesgo A+ 1
J Riesgo Bajo A- 2
) Medio Bajo B+ 3
Medio Medio Alto B- 4
Alto Riesgo C+ 5
Alto No
Recomendado C- 6

4.3.1.3.Acciones de los competidores.
Hay que mencionar que la uvilla no ha sido correctamente explotada en el mercado
interno referente a la distribucion de derivados, sin embargo existen otras empresas que

tienen sede en la ciudad de Guayaquil, no fabrican derivados de uvilla para el mercado
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nacional pero tienen una oferta significativa de mermeladas bajo las marcas “Conservas
Guayas”, “Gustadina” y “Facundo”, mismas que son ofrecidas en diferentes puntos de
venta detallistas.

Entre estas marcas, la lider es Gustadina. Esta se caracteriza por la innovacion
incluyendo su linea “light” ademas de ofrecer una imagen al publico en sachet (Revista
EKOS, 2011).

4.3.1.4.1mpulsores de los cambios.

Con el pasar de los afios en Guayaquil se ha incrementado el consumo de productos
de alto contenido nutritivo debido a la proliferacion de enfermedades generadas por la
mala alimentacién. Segun Diario EI Comercio (2014) la tendencia Fitnees en la ciudad
de Guayaquil se ha proliferado, siendo estas personas las que consumen alimentos sanos
promocionados incluso a través de ferias como el Expo Fitness.

El gobierno aparece como un impulsor del cambio no sélo al promover el cultivo de
frutas no tradicionales sino a su vez incentivando que las personas lleven una vida sana,
buscando reducir el indice de personas que mueren diariamente por problema ligados al
sobre peso y la obesidad, siendo de 42 personas (Ministerio Coordinador de Desarrollo
Social, 2014). Por lo que un producto de caracteristicas nutritivas tendria una buena
acogida debido al interés que tiene la poblacion en llevar una vida sana.

Cabe recalcar que la poblacion de Guayaquil tomada para este proyecto sera la
presentada por el tltimo censo oficial llevado a cabo en el pais, la cual establece que la
poblacion de la ciudad asciende a 2°350.915 habitantes con un promedio de 3.8
personas por familia (INEC, 2010).

4.3.1.5.Evaluacion del atractivo del sector.

En Guayaquil la tendencia por mantener una vida sana realizando ejercicio y

alimentandose de forma adecuada, va en aumento. La aparicion de programas como del
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gobierno como “Ejercitate Ecuador” y “Te quiero sano Ecuador” han contribuido a esta
tendencia. El interés del gobierno se mas alto debido a que el indice diario de muertes
por enfermedades relacionadas a la mala alimentacion es de 42 personas (Ministerio
Coordinador de Desarrollo Social, 2014).

Por ello se busca que las personas se alimenten de forma adecuada realizando a su
vez ejercicio diario. Como ya se menciond, la vida sana se est4 haciendo mas comun
entre los guayaquilefios en donde en la mafiana y en horas de la noche se pueden
observar a personas ejercitdndose en parques como el “Samanes”, en avenidas como
“Kennedy”, “El Condor” y “Los Ceibos” (Diario EIl Universo, 2014).

La uvilla y sus derivados tienen un alto potencial en este mercado debido a sus
propiedades nutricionales como su elevado contenido de vitaminas C, la reduccion de
los niveles de azucar en la sangre siendo ideal para diabéticos ademas de ayudar a la
expulsion de parasitos intestinales (PROECUADOR, 2013).

A su vez se afiade que el INEC (2013) present6 datos de la Encuesta de Salud y
Nutricibn ENSANUT, la cual menciona que del total de la poblacion masculina joven-
adulta, el 64.9% realiza actividad fisica en niveles adecuados y del total de la poblacién
femenina joven adulta, el 46.2% realiza actividad fisica en niveles adecuados. A su vez
el 62.8% de ecuatorianos jovenes adultos padecen de sobrepeso u obesidad.

4.3.2. Mercado meta. Posicionamiento.

Por un lado se mencionan a las personas jovenes adultas que sufren de sobrepeso y
obesidad son el 62.8% de la poblacién y que en promedio, la poblacion que realiza
actividad fisica en niveles adecuadas es del 55,55% en ese mismo rango (INEC, 2013).
Con estos datos presentados por el INEC en la Encuesta de Salud y Nutricién
ENSANUT se procede a medir el atractivo del sector de la ciudad de Guayaquil en estos

dos aspectos.
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La poblacién de la ciudad de Guayaquil es de 2.350.915 habitantes, siendo la
poblacion joven adulta, es decir entre 15 a 64 afios de edad correspondiente a 1.537.498

habitantes (INEC, 2010).

Tabla 30.
Poblacion de Guayaquil joven-adulta

y Sobrepeso y Actividad Fisica Mercado Atractivo
Edad Poblacion Obesidad 62,8% adecuada 55% Promedio

15-64 1.537.498 965.549 845.624 905.586
Guayaquil 2.350.915

Nota: Elaborado a partir de (INEC, 2010)

La poblacion guayaquilefia considerada el mercado meta es en promedio de 905.586
personas, las cuales representan el 58, 90% de la poblacion joven adulta y el 38,52% de
la poblacion guayaquilefia en general. Hay que mencionar a su vez que la uvilla es
calificada como un producto de alto contenido nutricional incluso por instituciones
como PROECUADOR (2013).

Hay que tomar en cuenta que la empresa ofrecerd sus productos a detallistas entre los
que se mencionan las tiendas de barrio y los supermercados. Segun cifras
proporcionadas por el INEC y que fueron publicadas por el diario La Hora (2013) se
presentan los siguientes datos referentes a establecimientos que se dedican a la venta al

por menor de productos alimenticios por ciudad tales como tiendas de abarrotes y

supermercados:
Tabla 31.
Establecimientos de venta al por menor de productos alimenticios por ciudad en Ecuador
Ciudades Tiendas Participacion
Guayaquil 15.132 17,44%
Quito 14.369 16,56%
Cuenca 3.370 3,88%
Otros 53.910 62,12%
Total 86.781 100,00%

Nota: Elaborado a partir de informacion del INEC publicada por diario La Hora (2013)

Segun la tabla anterior, Guayaquil es la ciudad que concentra la mayor cantidad de

establecimientos de venta al por menor a productos alimenticios con un 17,44% del
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total, seguido de Quito y Cuenca. Por otra parte, las tiendas de barrios son los
principales sitios de compra para las familias del pais con un 48% de preferencia y los
supermercados apenas cuentan con un 9% segun la informacion proporcionada por La

Hora (2013).

Tabla 32.
Preferencias de establecimientos de compra por hogares en Guayaquil

Preferencia de Hogares en Guayaquil

Establecimientos # %
Tiendas de barrio 296.958 48%
Mercados 185.599 30%

Supermercados 55.680 9%
Otros 80.426 13%
618.662 100%

Nota: Elaborado a partir de informacion del INEC publicada por diario La Hora (2013) basandose en el

total de familias de Guayaquil en el censo 2010.

En Guayaquil de acuerdo a INEC (2010) existen un total de 618.662 familias, las
cuales poseen sus sitios de preferencia para hacer sus compras de productos
alimenticios, siendo el primer puesto para las tiendas de barrio seguid de los mercados,
sumando ambos un 78% de preferencia. Los supermercados se ubican en el tercer
puesto con un 9% de preferencia y el restante se distribuye en bodegas, ferias y otros.

Se puede observar la importancia de las tiendas de barrio para el expendio de
alimentos, esto es porque son los sitios mas cercanos al pablico objetivo, la afinidad de
dicho publico con el propietario de la tienda del barrio lo hace el sitio ideal para realizar
sus compras. Ademas, por mas planificada que sea la compra para el hogar siempre
faltard un articulo que se necesitara para el mend familiar, es ahi donde se recurren a las
tiendas de barrio aunque la compra inicial del guayaquilefio se haya realizado en un

supermercado u otro tipo de establecimiento.
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4.3.3. Estrategias de marketing.

4.3.3.1.0bjetivo del marketing y ventas.

El objetivo es captar el 38,52% de la poblacién joven adulta que cumple con las
condiciones adecuadas para ser consumidoras del producto ofrecido, siendo este el
publico meta. Sin embargo, es necesario a su vez dar a conocer el producto al publico en
general para fomentar su consumo en toda la ciudad.

4.3.3.2.Politicas de precios.

En la ciudad las marcas competidoras ofrecen mermeladas a distintos precios, por lo

cual se toman como referencia y se presentan en la siguiente tabla de resumen.

Tabla 33.
Resumen de marcas y precios de mermeladas
Marca Sabores Gramos Envase Precio
Frutilla, durazno, mora 100 Sachet $0.58
Gustadina iﬁé ua ab:a | 250 Sachet $1.09
P ) %mé’ra y 300 Vidrio $1.79
' 600 Vidrio $2.75
Mora, frutilla,
Facundo guayaba,mora, pifia, 300 Vidrio $1.51
mango, durazno.
Conservas Pifia, durazno, mora, 300 Vidrio $151
Guayas guayaba y frutilla.
Vidrio
Snob Naranja, pifia, guayaba, 290 Sachet $1.69
frutilla, mora y durazno. 240 Vidrio $1.09
600 Vidrio $2.61

Nota: Elaborado por los autores a partir de Almacenes Tia (2016).

Se puede observar gque la presentacidn que posee una mayor relevancia es la de 300
gramos, siendo un precio de venta al pablico de $ 1,60 en promedio el que la
competencia maneja estando dentro del rango aceptado por los consumidores
encuestados, es decir $ 1,50 — $ 2,00. Cabe recalcar que el precio se fijard de acuerdo a
los costos de produccion tomando en cuenta los niveles de precio de la competencia y

los aceptados por el consumidor a fin de que el producto sea competitivo.
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De la misma forma no existe un producto similar al mercado, la mermelada de uvilla
endulzada con stevia es un producto con caracteristicas innovadoras por lo que el precio
de venta podria ser mayor. Hay que tener en cuenta que para ofrecer el producto se
utilizaran canales de distribucion, ya que no se vendera directamente al consumidor sino
a través de puntos de venta detallistas como tiendas y supermercados por lo que se
requiere establecer un precio para el distribuidor y acordar otro para venta al publico
que no supere el promedio.

Entre los descuentos ofrecerse se realizaran por volumen de compra de dichos
establecimientos, las ventas se realizaran a crédito y al contado, en el caso de los
créditos se realizaran para un lapso de 15 dias. Estos descuentos seran aplicados a los
puntos de ventas detallistas por su nivel de compra, cabe recalcar que se tomara en

cuenta su monto de compra en unidades por lo que se presenta la siguiente tabla:

Tabla 34.
Monto en unidades con su descuento para tiendas
Monto Descuento
50-100 2%
100-200 4%
200-400 6%
400 en adelante 8%
Tabla 35.
Monto en unidades con su descuento para supermercados
Monto por unidad Descuentos
200-300 2%
300-400 4%
500-600 6%
600 en adelante 8%

Se decide establecer dos tipos de descuentos, siendo uno para tiendas y otro para
supermercados, este por la cantidad de producto que puede solicitar cada tipo de
establecimiento. Los supermercados pueden realizar compras superiores a las de las

tiendas, ademas se manejan por cadenas por lo que su monto de compra es mas alto, es
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por ello que para acceder a descuentos como supermercados deberén solicitar mas
producto.

4.3.3.3.Estrategia de ventas y comunicacion.

4.3.3.3.1. Estrategia 1: Disefiar la imagen global de la oferta.

Téctica 1: Nombre y logo de la empresa.

Antes de determinar estos puntos relevantes se debe tomar en consideracion el
nombre de la empresa, la cual serd denominada como “Conservas Exoticas”
permitiendo que en su tiempo, la oferta de la empresa se expanda y no sélo se enfoque
en uvillas sino en otro tipo de frutas. Es por ello que se escogié como Slogan “Manjares

de frutas tropicales” reforzando el concepto anterior.

Conservas
% E ”"P/ ticas:

“Manjares De Frutas Tropicales”

Figura 35. Logo de la empresa

Téctica 2: Nombre y logo del producto.

El nombre de la Marca seria “NutriUvilla”, esto debido a que la fruta escogida como
materia prima es nutritiva al igual que el producto a ofrecer. Es por ello que se toma
como slogan “Lo dulce de estar sano”, esto debido a que es un producto adecuado para

el consumo y que aportara con los nutrientes necesario para fomentar una vida sana.
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2NutriOvillath

“lLo Dulce De Estar Sano”

Figura 36. Logo del producto

Tactica 3: Disefiar la imagen del producto.

Este sera una mermelada elaborada a base de uvilla, siendo sus principales
ingredientes la fruta mencionada, stevia, zumo de limon y canela. Este sera envasado en
frascos de vidrios con capacidad de 300 gramos con un precio que estara ubicado entre
$ 1,50 — $ 2,00 considerado ideal por los consumidores encuestados.

Se escoge el vidrio debido a que permite una mejor conservacion del contenido y en

el caso de productos como la mermelada, permite a los consumidores observar la

calidad del contenido (QuimNet, 2012).

12 cm

Figura 37. Envase de la conserva

Segun la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA,
2013), la exigencia primordial para el etiquetado de alimentos en el Ecuador es que la
etiqueta cuente con el sistema grafico conocido como semaforo que evalla el contenido
de un producto en azlcar, sal y grasa mediante tres barras:

e Larojaindica un contenido “Alto en”
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La amarilla indica un contenido “Medio en”

La verde indica un contenido “Bajo en”.

Cabe recalcar que a su vez el producto debe constar con una tabla nutricional que

indigue su aporte a traves de los ingredientes. En si se establece como informacion

necesaria a incluir la siguiente:

1.

2.

10.

11.

12.

El Nombre de la empresa y su logo.

Informacion Nutricional del producto

Caodigo de barras.

Ingredientes.

Semaforo.

Medios de contacto de la empresa como nimero, mail y redes sociales.
El Precio del producto

La fecha de elaboracion y expiracion.

El nombre del producto y su logo

El Peso neto.

Direccién de la empresa y pais de produccién del producto hablado por el sello
“Mucho mejor si es hecho en Ecuador”.

Registro Sanitario.
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Figura 38. Etiqueta de mermelada
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*NutriOvilla% ©

“Lo Dulce De Estar Sano” g,/
PVP: $0.00 ¢

Figura 39. Producto con etiqueta

Una vez definida la presentacion de producto se deben establecer los medios a través
de los cuales se promovera éste al publico objetivo. Al ser una mermelada de uvilla,
siendo un producto que no ha sido ofrecido por otras marcas del mercado, es necesario
dar a conocer los beneficios de la fruta y su aporte mediante el consumo de esta
conserva.

4.3.3.3.2. Estrategia 2: Promocion.

Tactica 1: Formar un equipo de ventas.

Este equipo estard conformado por un total de 10 trabajadores distribuidos en
diferentes sectores de la ciudad de Guayaquil, los mismos que ofreceran este producto
en tiendas de barrio. Estos sectores seran: norte, sur, este, oeste y centro de la ciudad.

Cabe recalcar que ellos seran responsabilidad de un jefe, el cual a su vez estara

encargado de la busqueda de clientes grandes, siendo estos los supermercados.
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Cada uno de estos vendedores dispondra de una Tablet, con la cual podran registrar
los pedidos de los clientes a fin de garantizar una entrega adecuada y en los tiempos
previstos. Estos vendedores tendran una camiseta que los identifique al igual de

articulos como gorras para protegerse del sol, un carnet y un prendedor que denote la

marca.
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Figura 40. Camiseta de los trabajadores

“Lo Dulce De Estar Sano”

Figura 41. Prendedor de la marca



Figura 42. Gorra de la marca
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Figura 43. Carnet de los trabajadores

Tactica 2: Disefio de material publicitario.
Cabe recalcar que entre el material publicitaria con el que contara la empresa se
mencionan los volantes y afiches que seran entregados por la fuerza de ventas para

promocionar el producto.
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Los volantes constaran con los datos de la empresa, el producto, sus beneficios y a su
vez la informacién de contacto. Esto se hace con el fin de activar el deseo de compra del
publico objetivo y que estos accedan a la informacion necesaria. Este material
publicitario se entregara en puntos de gran afluencia como parques y calles principales

de la ciudad como la avenida 9 de octubre.
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Figura 44. Volante de la marca

En el caso de los afiches, seran colocados en los establecimientos que adquirieron el

producto para su reventa, siendo estos establecimientos los puntos detallista que pueden
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ser tiendas y supermercados. Estos indicaran que en de dicho establecimiento se ofrece

la mermelada “NutriUvilla”.
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Figura 45. Afiche de la marca

En el caso de los supermercados, estos contardn a su vez con material publicitario en

el interior del establecimiento tales como mastiles y colgantes, ademas de un exhibidor.
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Tactica 3: Entrega de regalos promocionales.

Cabe recalcar que todos los disefios de la empresa tendran informacion acerca de sus
redes sociales, las cuales seran Twitter y Facebook. También se entregaran regalos
promocionales, los mismos que seran direccionados a las tiendas tales como libretas,

gorras, esferos y llaveros con la marca del producto.

Figura 49. Libretas de la marca

Figura 50. Esferos de la marca
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Figura 51. Llavero de la marca

4.3.3.4.Estrategia de distribucion.
La empresa “Conservas Exdticas” estard ubicada en el canton Cotacahi de la

provincia de Imbabura y serd conformada mediante una asociacién entre los productores

y los autores del proyecto.
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Figura 52. Cant6n Cotacachi

El cantdn Cotacachi es uno de los mas caracteristicos en el cultivo de esta fruta,
siendo de alta calidad. Debido a la estructura de los canales de distribucion en
Guayaquil y al ser la ciudad méas poblada del pais con el mayor movimiento comercial,

se decidio que el publico objetivo seran sus ciudadanos.
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Figura 53. Guayaquil

De acuerdo a Google Maps (2016) la distancia entre Guayaquil y el cantén Cotacachi
es de 536 km en carretera con un tiempo de viaje de 8 horas con 35 minutos. Debido a
esto es necesario que en la ciudad de Guayaquil exista una bodega que permita
abastecer a los puntos de ventas de cada cliente de forma oportuna y a su vez, facilitar la

labor de la distribucién.
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Figura 54. Distancia entre Guayaquil y Cotacahi

Segun Plusvalia.com (2016) en la via a Daule, especificamente en el km. 8 %% existen
bodegas en alquiler, a su vez en la zona del fuerte Huancavilca km 8 existen también

bodegas en alquiler ademas esa zona esta conectada a toda la ciudad.

?Via aDaule 8

CityMall &

& Cartopel SA.|

c Centro Cor
s Mall

Guayaquil
Figura 55. Ubicacion de la bodega
Para la labor de las ventas se designo un equipo de ventas conformado por 11

personas siendo 10 vendedores y un jefe de ventas. Estos seran los que registraran los
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pedidos para que desde la bodega sean despachados a los clientes. Por ello sera de

necesario un vehiculo, siendo este un camion refrigerado.

Figura 56. Camién para la empresa

Segun EI Universo (2012) en Guayaquil se contabilizaron al afio 2012 un total de
17.000 pequefios negocios de los cuales el 47,6% eran tiendas de barrio, aparte se
registraron 117 supermercados, siendo estos los clientes objetivos de la empresa
"Conservas Exaticas" teniendo en cuenta que desde su inicio se concentrara en ganar
reconocimiento abarcando establecimientos de todos los sectores de la ciudad.

4.4.Plan de administraciéon y RRHH

4.4.1. Elequipo gerencial, antecedentes, cargos, responsabilidades, actitudes,

habilidades en funcion del proyecto.

Al estar constituida como una empresa bajo el nombre de “Conservas Exdticas”
requiere de una estructura organizacional, no sélo para identificar los puestos dentro de
la misma sino también las responsabilidades de las personas que los ocuparan.

La empresa estard a cargo de un gerente el cual figurara como representante legal de
la empresa y debera responder a sus socios sobre la situacion de la misma en forma

periddica. Como representante de la empresa, sera responsable de los movimientos que
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realice la misma, participara en la toma de decisiones y debera ejecutarlas como el caso
de las estrategias propuestas por las autoras.

A nivel de empresa se tendran cuatro areas que son:

e Laadministrativa

e Lade Produccion

e Bodegay distribucién
e La Comercial

El &rea administrativa estara compuesta por el gerente y una asistente, junto a un
contador que sera la persona encargada de llevar la contabilidad, es decir el registro de
transacciones.

El area de produccion por su parte requerira de operarios durante el proceso de
almacenamiento de la materia prima, lavado y coccion, envasado, empaquetado y
refrigerado, empleando con un total de 6 personas que intervendran en estos procesos,
en donde esta incluido un gerente.

En el area de distribucion intervendran tres personas mencionando a un jefe de
bodega y a dos ayudantes, los cuales seran los encargados de ir a la empresa en
Imbabura para retirar el producto y transportarlo a Guayaquil para abastecer al area
comercial.

El &rea comercial estard compuesta por un total de 11 personas, siendo 10
vendedores y un jefe de ventas los que se encargaran de ofrecer el producto al publico
objetivo, es decir que ofreceran la mermelada de uvilla a quienes conforman el canal

detallista.
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4.4.2. Perfiles de las personas en los puestos claves.

4.4.2.1.Gerente general.

Al ser el responsable de la empresa “Conservas Exoticas” figurando como su
representante legal, debera informar a todos los socios sobre los movimientos que
realiza dentro de la empresa, garantizando el cumplimiento de los objetivos, haciendo
cumplir la misién y vision del establecimiento, tomando decisiones junto a los socios y
jefes del &rea. Toda iniciativa que surja de las areas de la empresa en beneficio de la
misma, deber ser aprobada por él.

4.4.2.1.1. Requisitos.

e Tener un titulo de tercer o cuarto nivel en administracion de empresa o carreras
afines.

e Poseer conocimiento de marketing, disefio e interpretacion de estados
financieros, al igual que en la elaboracion de presupuestos anuales.

e Poseer mas de 2 afios de experiencia en un puesto similar, de preferencia en
dentro de la industria alimenticia.

e Manejar perfectamente mas de un idioma, de preferencia el idioma inglés.

¢ No tener ningun impedimento legal para ejercer el cargo.

e Estar al dia con sus obligaciones financieras con acreedores, en caso de
poseerlas.

e Presentar record policial en donde no consten antecedentes delictivos por fraude
o narcotrafico.

e Tener conocimientos avanzados en el manejo del paquete de office y otros
programas empresariales.

o Edad de preferencia entre 30 - 40 afos.
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4.4.2.1.2. Funciones.

Revisar y aprobar los presupuestos.

Analizar los Estados Financieros y crear estrategias a partir de ellos.

Liderar las juntas Directivas con todos los Jefes de area y la contadora de la
empresa.

Establecer las politicas, programas y procedimientos de la empresa.

Realizar las negociaciones comerciales con los proveedores.

Analizar el mercado y la competencia.

Establecer las planificaciones mensuales, trimestrales y anuales respecto a la

produccion y comercializacion.

4.4.2.2 Asistente de gerencia.

Esta seré la persona encargada de realizar acciones de apoyo para el gerente tales

como el contacto con proveedores, consultas a los jefes de otras areas y atender las

solicitudes de los mismos cuando requieran insumos. Cabe recalcar que dos areas

estardn en la ciudad de Guayaquil siendo la bodega y el area comercial por lo que la

asistente debera estar en comunicacion constante con ellos indicando.

4.4.2.2.1. Requisitos.

Tener un titulo de tercer nivel en administracion de empresa o afines.

Sexo indistinto.

Poseer mas de un afio de experiencia en un puesto similar.

Presentar record policial en donde no consten antecedentes delictivos por fraude
o0 narcotréfico.

Estar al dia con sus obligaciones financieras con acreedores, en caso de

poseerlas.
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e Tener conocimientos medios 0 avanzados en el manejo del paquete de office y
otros programas empresariales.
¢ No tener ningun impedimento legal para ejercer el cargo.
e Edad requerida entre 20 — 30 afios.
4.4.2.2.2. Funciones.
e Coordinar la agenda de la Gerencia General.
e Manejar el archivo del Gerente General y de la Contadora.
e Serd la persona encargada de la comunicacion del area directiva con los demés
departamentos, especialmente la bodega ubicada en Guayaquil.
e Realizar tramites de toda indole con los entes gubernamentales via online.
e Contactar con los proveedores y organizar reuniones con ellos.
e Coordinar las fechas de la junta directiva y asistir la sesion junto con toda la
informacidn solicitada por el Gerente General.
e Realizar los pedidos de insumos para la correcta produccion y comercializacion.
e Redactar memorandums, notificaciones, informes y cartas de toda indole tanto
en mensajeria interna como externa.

4.4.2.3.Contador.

Su funcidn sera el registro de las operaciones comerciales de la empresa para la
elaboracion de estados financieros, debiendo a su vez elaborar los roles de pago
garantizando el pago puntual a los trabajadores y a su vez todo tipo de desembolso que
acarree el cumplimiento de obligaciones.

4.4.2.3.1. Requisitos.

e Tener un titulo de tercer nivel que lo avale como Contador Publico Autorizado.
e Sexo indistinto.

e Poseer cinco afios de experiencia ejerciendo esta actividad.
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Presentar record policial en donde no consten antecedentes delictivos por fraude
o0 narcotréfico.

Estar al dia con sus obligaciones financieras con acreedores, en caso de
poseerlas.

No tener ningun impedimento legal para ejercer el cargo.

Edad requerida entre 30 — 40 afios.

4.4.2.3.2. Funciones.

Elaborar los Estados Financieros por periodos Trimestrales.

Presentar informes mensuales de los resultados de la produccion y
comercializacion de los productos.

Vigilar la realizacion y aprobacion de los tramites con las instituciones
gubernamentales.

Presentar los informes a las entidades de control en el tiempo establecido para el
efecto.

Prepara la informacion relevante para las juntas directivas en conjunto con la
Asistente de Gerencia.

Llevar un registro de las transacciones, el inventario administrativo y el
inventario en las bodegas.

Realizar el andlisis de los costos de produccion.

4.4.2.4 Jefe de produccién.

Esta persona debera estar constantemente en contacto con el area administrativa ya

que ellos seran quienes lo provean de los insumos y materiales necesarios para llevar a

cabo una produccion eficiente, debiendo supervisar a los trabajadores y solicitar el

transporte del producto a Guayaquil.
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4.4.2.4.1. Requisitos.

Tener un titulo de tercer nivel en Ingenieria de alimentos o alguna carrera afin.
Tener experiencia en un cargo similar de méximo dos afos.

Proyectar una excelente imagen personal.

Tener un titulo de tercer nivel en administracion de empresa o afines.

Sexo indistinto.

Presentar record policial en donde no consten antecedentes delictivos por fraude
0 narcotréfico.

Estar al dia con sus obligaciones financieras con acreedores, en caso de
poseerlas.

Manejo del paquete de office.

No tener ningln impedimento legal para ejercer el cargo.

Edad requerida entre 25 - 35 afios

4.4.2.4.2. Funciones.

Supervisar las operaciones en la produccion asegurandose de que los productos
cumplan con los estandares de calidad.

Medir la eficiencia de los operarios en la produccion.

Supervisar que los lineamientos de Seguridad Laboral y Gestion de Riesgos sean
cumplidos por los trabajadores.

Notificar con informacion precisa sobre el inventario que se mantiene en la
bodega de la empresa y en caso de desabastecimiento se debe solicitar los
materiales faltantes a la Asistente de Gerencia.

Verificar que las maquinarias se encuentren en un estado 0ptimo y en caso de
presentar algun desperfecto se debera notificar inmediatamente al area

administrativa.
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¢ Realizar informes diarios, semanales y mensuales sobre el estado de la
produccion especificando los articulos terminados, en proceso y los materiales
utilizados dentro del proceso productivo.

e Cuando los productos se encuentren terminados serd el encargado de notificar y
de coordinar con el area comercial la venta de estos productos priorizando el
método FIFO y un correcto tratamiento de la mercaderia para conservar su
integro envasado.

4.4.2.5.0perarios.

Existiran un total de 5 operarios los cuales seran los encargados del manejo de las
maquinas que intervendran directamente en el proceso de produccion. Su labor es vital
para la empresa “Conservas Exoticas” ya que de ellos dependera la calidad de la oferta
de la empresa encargandose del funcionamiento 6ptimo de las maquinas.

4.4.2.5.1. Requisitos.

e Tener un titulo como maximo de bachiller, especializacion indistinta.

e Sexo indistinto segun la funcién.

e De preferencia que posea experiencia en el manejo de maquinarias utilizadas en
el procesamiento de alimentos.

e Presentar record policial en donde no consten antecedentes delictivos por fraude
0 narcotréfico.

e Estar en la capacidad fisica y legal para ejercer el cargo a desemplear.

e Edad requerida entre 18 — 40 afos.

4.4.2.5.2. Division de los operarios por areas.

e Lavadoy Coccion: Dentro de este proceso se necesitaran a 2 personas.

e Envasado: En el caso del proceso de envasado seria necesario a 1 personas.
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e Empaquetado y refrigerado: Dentro de este proceso serian necesarias 2
personas.

4.4.2.5.3. Funciones establecidas por el area de labor.

e Lavado y coccion.

De acuerdo a este proceso los operarios seran los encargados de lavar y trocear las
frutas con los estandares de calidad previsto por el Jefe de produccion. Ademas deberan
separar los frutos que no se encuentren aptos para entrar en el proceso productivo. En el
caso de la coccidn los operarios estaran encargados de cocinar las frutas, acorde a la
receta provista por la empresa priorizando cumplir a cabalidad lo dispuesto para que
toda la mezcla tenga un excelente sabor y exista uniformidad en los productos logrados.

Dentro de este proceso existiran 2 personas siendo una quien lave y seleccione la
materia prima, por otra parte una persona para la coccién de la mezcla y procesamiento.
El lavado y Coccion son actividades muy importantes dentro del proceso productivo
debido a que sera la que determine la calidad y sabor de la mermelada siendo
indispensable que se realice de forma estricta para lograr satisfacer al cliente.

e Envasado.

En el proceso de envasado el operario seré responsable de poner la mezcla en su
recipiente segun la presentacion, siendo esterilizados previamente para prevenir
cualquier infeccion al momento de consumir el producto, ademas de verter la mezcla
debera sellarlo y luego fertilizarlo a bafio maria. En el caso de que no esté preparada la
mezcla y toda la produccion se encuentre envasada, el operario deberd limpiar el area de
produccion y dar un pequefio mantenimiento a las maquinarias despues de haber
recibido la respectiva capacitacion. Estas actividades constaran dentro del contrato de
trabajo y seran socializadas a los trabajadores luego de ser contratados.

e Empaquetado y refrigerado.
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En el proceso de empaquetado y refrigerado se tendran 2 operarios y seran los
encargados de poner el producto listo para su distribucién. Las funciones que deberan
realizar luego de encontrarse el producto esterilizado es colocarle la respectiva etiqueta
para luego ponerlo en refrigeracion para que la mezcla se enfrie y tome la consistencia
adecuada, luego de esto no seré necesaria su refrigeracion pero para asegurar un tiempo
de vida més prolongado se debera conservar en un lugar fresco.

En el momento que los productos se hayan refrigerado se deberan empaquetar en
cajas para su distribucion siendo etiquetadas con la leyenda “Fragil” que debera ser
colocado por los operarios de esta area. Al igual que el &rea anterior, en el caso de que
no se encuentren productos por empaquetar o por refrigerar, los operarios deberan dar
asistencia al area de coccion en el transporte de las materias primas al area respectiva
para su procesamiento.

4.4.2.6.Jefe de ventas.

Seré la responsable del buen desempefio de los vendedores, debiendo supervisar las
actividades de estos para el logro de la empresa, siendo dicho objetivo vender. Habra
clientes que depositen en una cuenta bancaria de la empresa el pago por las unidades de
mermeladas compradas, pero habra otros que prefieran realizarlas por efectivo por lo
que este serd el encargado de recibir dicho dinero de los vendedores para luego
depositarlo en la cuenta de la empresa.

Como jefe de ventas debera estar en constante comunicacion con el area
administrativa para informar del movimiento de la mercancia, dar a conocer los pedidos
de los clientes y asegurar que haya suficiente producto para responder a la demanda.

De igual forma debera llevar un registro de los ingresos y egresos del area para
darlos a conocer a la persona que lleve la contabilidad, asegurando un cumplimiento

oportuno de las obligaciones tributarias de la empresa. Debe asegurar el cumplimiento
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de las tareas promocionales de la empresa a fin de dar a conocer el producto,
controlando a los vendedores y asegurando que se cumplan los tiempos de entrega de la
mercancia a cada punto.

4.4.2.6.1. Funciones.

e Debera garantizar el 6ptimo desempefio de los trabajadores, motivandolos para
que provean de un 6ptimo servicio al cliente.

e Sera el encargado de establecer las promociones y descuentos que pueden ser
aplicados a ciertos tipos de clientes.

e Debera gestionar el cobro de las mercancias entregadas a plazo y debera
depositar o entregar el dinero recibido de los clientes. En caso de que la cuenta
sobrepase los tres meses se debera notificar a la contadora, la cual, llevaré el
proceso de cobro de ese cliente a partir de ese momento.

e Disefara las estrategias de marketing para dar a conocer el producto.

e Entregara informes mensuales a la contadora sobre las ventas realizadas
clasificando las canceladas en efectivo y las que se encuentren por cobrar.

e Coordinaréa los pedidos de los clientes con la capacidad del area de produccién
verificando que exista suficiente oferta para satisfacer a todos los clientes.

e Realizara los respectivos pedidos al area de produccién.

4.4.2.7.Vendedores.

Seréan los encargados de ofrecer y entregar el producto a los diversos puntos de
ventas de cada cliente. Su imagen debe ser impecable ya que representaran a la empresa
frente a su mercado.

Ellos recibiran el pago de los clientes y controlaran las fechas de entrega previamente

registrandolos, dando a conocer la fecha al jefe de ventas y el mismo al area de bodega.
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Cabe recalcar que los vendedores estaran divididos en zonas, los cuales tendran
jurisdiccion en ella.
4.4.2.7.1. Requisitos.
e Tener un titulo de Bachiller como minimo en especializaciones contables de
preferencia.
e Haber desempefiado un cargo similar de preferencia.
e Proyectar una excelente imagen personal.
e Sexo indistinto.
e Presentar record policial en donde no consten antecedentes delictivos por fraude
0 narcotréfico.

¢ No tener ningun impedimento legal o fisico para ejercer el cargo.

Edad requerida entre 18 — 30 afios.
4.4.2.7.2. Funciones.

e Su funcién principal seré vender.

e Deberan realizar una base de datos con la informacién de los clientes a los que
hayan realizado alguna venta.

e Deberan constatar, asegurar y si es posible presionar tanto al departamento de
ventas como el de produccion para que los pedidos de los productos se
encuentres listos el dia que los solicito el cliente.

e Deberan realizar un seguimiento post-venta y visitar con frecuencia a los clientes
que realizaron pedidos para otro posible encargo por parte de ellos.

4.4.2.8.Jefe de bodega.
Como tareas esenciales estan el registro de las existencias de forma contante
asegurando a su vez el amontonamiento adecuado de los productos en lugares 6ptimos

para su excelente conservacion.
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Esta persona también sera la responsable del transporte de la mercancia no sélo

desde Cotacachi a la bodega sino también a los puntos de venta de los clientes, siendo

esencial para cumplir con los términos de ventas en cada contrato. Al ser el responsable

del registro de los productos en bodega deber estar en constante comunicacion con el

jefe de ventas para que en caso de ser necesario, solicite mas mercancia.

Tendra a su cargo dos ayudantes por lo que debera disponer de ellos, asegurando que

en cada viaje a realizar, uno de ellos quede al frente de la bodega en caso de alguna

urgencia del area comercial.

4.4.2.8.1. Requisitos.

Tener experiencia en un cargo similar, maximo tres afios.

Es esencial que posea una licencia de conduccion tipo E para camiones.

Nivel de estudio indistinto.

Experiencia en el registro de mercancias en software para inventario

No tener ningun impedimento legal o fisico para ejercer el cargo.

Presentar record policial en donde no consten antecedentes delictivos por fraude
0 narcotréfico.

Edad requerida entre 25 — 40 afios.

4.4.2.8.2. Funciones.

Debera supervisar el inventario de la bodega de la empresa dentro de las
instalaciones de la planta de produccion y la otra bodega en Guayaquil.

Debera permanecer en constante contacto con los productores en Cotacachi y
asegurarse de que cuando estén cosechada cierto nivel de produccion se realice
un viaje para traer la uvilla y almacenarla en la bodega en Guayaquil.

En el caso de que exista desabastecimiento en la bodega que se encuentra en la

planta de produccion deberd ir a la otra bodega y abastecer a la empresa.
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4.4.2.9.Ayudante de bodega.

Sera el apoyo del jefe de bodegas en el desarrollo de funciones que este le

encomiende como el registro, almacenamiento, carga y descarga de las mercancias en la

bodega y en los camiones.

4.4.2.9.1. Requisitos.

Sexo masculino.

Ser como maximo bachiller.

Poseer condiciones tanto legales como fisicas para ejercer el puesto.
Experiencia minima en un puesto similar de preferencia con licencia de
conducir,

Presentar record policial en donde no consten antecedentes delictivos por fraude
0 narcotrafico.

Edad requerida entre 18 — 30afios.

4.4.2.9.2. Funciones.

Deberé realizar el inventario de las dos Bodegas de la empresa.

Deberan verificar constantemente el abastecimiento de las dos bodegas en
Guayaquil.

Serén los encargados de proveer al area de produccion de los materiales para el
proceso productivo y de los productos terminados para el area comercial.

Seran los encargados de recibir tanto los materiales y los productos terminados
verificando que se encuentren en buen estado.

Verificaran que los materiales directos e indirectos y los productos terminados se
encuentren aptos para la produccion o su distribucion y en caso de que no lo
estén deberan notificar inmediatamente al Jefe de la Bodega quien a su vez

notificara a la Contadora que dara de baja a ese inventario.
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4.4.3. Organigrama.

Gerente
Asistente
[ | | |
Gerente de
Contador produccion Jefe de ventas| |Jefe de bodega

LOperarios (5) L Ven?leél)ores LAyudantes (2

Figura 57. Organigrama de la empresa

Se estima que la cantidad de personal de la empresa seré de 23 personas.

4.5.Plan de produccion

4.5.1. Materiales y materias primas.

Esto depende del método de produccion de la empresa, el cual sera industrial. Al ser
una mermelada requerira de la materia prima esencial para la obtencion del producto
como tal. Entre los materiales se mencionan los utensilios de manipulacion de la
materia prima, implementos de seguridad entre otros necesarios para garantizar el éxito
de la produccién bajo altos estandares de calidad y reduciendo al minimo el riesgo
durante los procesos. Los ingredientes necesarios para la elaboracién del producto como
tal son los siguientes:

4.5.1.1.Materia prima directa.

Figura 58: Stevia Figura 59. Uvilla
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Figura 61. Canela

Figura 62. Gelatina neutra Figura 63. Limén

4.5.1.2.Materia prima indirecta.

Figura 65. Etiquetas

Figura 66. Cajas de carton Figura 67. Plastico de burbuja
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Referente a los materiales necesarios para garantizar una buena manipulacion de los

alimentos se mencionan los siguientes:

Figura 68. Cuchillo de acero inoxidable Figura 69. Gavetas
\ v\ . | /\
¢ ‘ Ly K
: ! '
Figura 70. Guantes Figura 71. Mascarillas

Figura 72. Malla para el cabello Figura 73. Botas de caucho

4.5.2. Fuentes de suministros y proveedores.

Existen zonas exclusivas dedicadas a la produccién de la materia prima necesaria
para la elaboracion de la mermelada de uvilla a ofertar. Cabe recalcar que la comunidad
de Cotacachi producira la uvilla por lo que esta materia prima esencial serd proveida por
la misma empresa.

Referente a las deméas materias primas, especificamente el limén, la canela y la stevia
se obtendran en la provincia de Santa Elena. En el caso de la stevia, esta sera adquirida
de la empresa “Stevia Ecuador” cuyos cultivos estan en el canton “La Libertad”, siendo
la stevia peninsular considerada de mayor calidad, sin embargo sus oficinas de
negociacion estan en Guayaquil en la Garzota Mz. 59 V. 42 segln su pagina

steviaecuador.com (El Universo, 2014).
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Por otra parte, en las parroquias de Colonche y Manglaralto del canton Santa Elena

hay un total de 500 productores en cuyos cultivos constan la canela y el limon que son

ofertados a otros cantones de la provincia y en Guayaquil (Santistevan, Julca, &

Helfgott, 2015). Se recomienda que la adquisicion de stevia, canela y limon se realice

de forma conjunta a fin de evitar altos costos de logistica.
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Referente a la gelatina neutra, es un producto que se puede adquirir por parte de la

empresa “Mondeléz”, cuya razon social anterior fue “Kraft Foods”. Esta empresa
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produce localmente las presentaciones de gelatina que oferta, ubicada su sede en Quito
especificamente en las calles 10 de Agosto N36-239 y Naciones Unidas en el edificio

Urania Piso 8.
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Figura 76. Distancia entre Cotacachi y Quito

La eleccion de los proveedores es justificada por la calidad de los productos que
ofertan debido a que la Provincia de Santa Elena ofrece productos que se ajustan mas a
lo solicitado por la empresa, esta eleccion se basa en la calidad del producto terminado
para asegurar que esté a la altura de los mayores estandares con ingredientes de la mejor
calidad, ademas que se utilizara el carro refrigerado para traer todos los materiales desde
los diferentes puntos de establecimiento de los proveedores; de acuerdo a esto solo se
invertira en el combustible del vehiculo y en la alimentacién de las personas que viajen,
esto sera compensado debido a que en Guayaquil no existen productores de esta clase de
materiales por lo que se consiguen a un costo mas alto mientras que si se compra a los
productores directos se puede obtener a un precio mas bajo y con relaciones a largo
plazo se pueden obtener descuentos lo que cubriria la inversion y ademas se ahorraria
un poco de efectivo a diferencia que si se compra en Guayaquil que de por si estos

materiales tienen un precio mayor.
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La Uvillay la Stevia con productos que se producen en otras provincias por lo que lo
més recomendable seria comprarlas en la mayor zona de produccién con los mejores
proveedores siendo los escogidos en el presente plan de produccion. Debido a que estos
materiales se compraran en otras provincias es recomendable que los demés materiales
se compren en rutas cercanas a la establecida para la compra de la Uvilla y de la Stevia
por lo que se establece la compra en Santa Elena y en Quito debido a que se encuentran
en la ruta a Cotacachi.

Sin embargo para la compra de los productos en Santa Elena se realizard un dia
sébado hasta el mediodia, mientras que la compra de los productos en Cotacachi y Quito
se realizara en un fin de semana en fechas diferentes siempre y cuando se necesiten los
materiales de estos proveedores. Para rebajar mas costos se realizaran compras de altas
cantidades para conseguir mayores descuentos de forma que no se debera reabastecer
tan seguido los materiales.

4.5.3. Método y tecnologias de produccion.

4.5.3.1.Proceso de produccion.

El proceso de produccion que se muestra a continuacién involucra las porciones
necesarias para la preparacion de 300 gramos de mermelada de uvilla. Los ingredientes

se muestran a continuacion:

Tabla 36.
Ingredientes y porciones para la preparacion de la mermelada
Ingredientes Porciones
Agua 50 ml.
Canela 13 Gramos
Gelatina neutra 3 Gramos
Limon 3 ml (Medio limén)
Stevia 5 Gramos

Uvilla 320 Gramos
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Se lava la uvilla cumpliendo con normas sanitarias, siendo utilizadas sélo
aquellas consideradas no aptas para su uso en la elaboracion de la mermelada.
Cabe indicar que las deméas materias primas deben pasar por este proceso en
caso de ser posible tales como el limon, la stevia y la canela. Este proceso sera
realizado por una persona la cual a su vez cortard la fruta en caso de ser
necesario para extraer deshechos o zumo en el caso del limén, cabe indicar que
sera quien emplee la maquina procesadora de alimentos.

Luego de esto se procede a hervir los 320 gramos de uvilla en los 50 ml de agua,
una vez la cascara empiece a deprenderse, se enfria para retirar partes de la fruta
como semillas y piel. Este proceso se realizard en una marmita industrial y estara
a cargo de un operario.

Luego se coloca la uvilla hervida en la maquina procesadora a cargo del
personal de lavado y troceado, para luego colocar la mezcla obtenida en la
marmita nuevamente para que el personal de coccion afiada los demas
ingredientes hasta que la mermelada gane un color marron.

Se coloca en los envases con la ayuda de una maquina envasadora, los cuales
deben estar previamente esterilizados. Siendo una la persona encargada de este
proceso quien una vez enfriado el envase debera realizar la pasteurizacion a
bafio maria, esto para asegurar una mayor duracion del producto colocando los
envases en un moédulo especial con agua fria cubriéndolos totalmente hasta 5
cm.

Luego de ello se colocan las etiquetas del producto, se embala y almacena el
producto para su posterior transporte a Guayaquil donde se almacenara en

bodega hasta su distribucion en los puntos de ventas. Este proceso sera realizado
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por dos personas empleando el montacargas para el transporte de las cajas al
area de bodega dentro de la empresa.

4.5.3.2.Proceso detallado de acuerdo a las maquinarias y con los operarios.

45.3.2.1. Marmita industrial.

La marmita industrial ser& la méaquina de coccion de las frutas teniendo un espacio
para 40 litros por lo en cada ciclo de coccidn se colocaréan 6 litros de agua y 34 litros de
uvilla siendo equivalente a la cantidad necesaria para elaborar 100 frascos de
mermelada. Se tendran dos marmitas industriales para este proceso. Luego de pasar por
el procesador de frutas se utilizard otra marmita en donde se elaborara la mezcla de los
ingredientes agregando la misma cantidad equivalente a 100 frascos de mermelada
siendo 1.300 gramos de canela, 300 gramos de gelatina neutra, 300 ml. De limén y 500
gramos de stevia.

Cada ciclo de coccion tendra una duracion méxima de dos horas entre la coccion de
la uvillay la preparacion de la mezcla por lo que en el dia se obtendran 400 frascos de
mermelada. El encargado de este proceso sera el operario de coccion.

4.5.3.2.2. Procesadora de frutas.

Luego de que la uvilla se haya desprendido de su cascara se podra colocar en la
procesadora de frutas hasta tener una consistencia sin grumos. De esta méaquina estara
encargado un operario del &rea de lavado y coccion, siendo especificamente operada por
el responsable del lavado y troceado de la materia prima.

4.5.3.2.3. Magquina envasadora.

La méaquina envasadora sera operada por una persona quien vertera la mezcla poco a
poco con ayuda de una maquina envasadora estableciendo los 300 gramos para cada

envase de mermelada debiendo obtener los 100 frascos.
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4.5.3.2.4. Modulo bafio maria.

Mediante este equipo se realizaria la pasteurizacion del producto, colocando el
envase lleno y sellado para ser sometido al calentamiento generando que el aire del
envase se comprima ayudando a que se conserve el producto por méas tiempo lo cual
beneficio a la empresa.

4.5.3.2.5. Montacargas.

El montacargas seré operado por el personal del area de empaquetado y podra
manejar solo tres cajas de los productos por cada viaje siendo entregados a la bodega de
la empresa, debiendo previamente colocarlos en sus embalajes y sellarlos.

4.5.3.3.El proceso de servicio al cliente.

El servicio al cliente involucra la forma en la que se les oferta el producto y como se
responden a sus necesidades. La empresa tendra dos tipos de clientes detallistas que son
las tiendas de barrio y los supermercados.

El vendedor sera el encargado de ofrecer los productos al canal y registrar los
pedidos para asegurar su pronta entrega. El personal de bodega sera el encargado de
realizar las entregas y los pagos seran receptados por los vendedores o depositados a la
cuenta bancaria de la empresa segun el monto de compra, el tipo de cliente y los plazos

de pago.
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Se registra el pedido ]

\

> [ Se notifica a bodega ]
Bodega realiza la entrega
informando al Dpto. de
ventas previamente

En caso que se informen

problemas con la
mercancia entregada, el
jefe de ventas acudirg al

punto de venta.

Se telefonera periodicamnete al
cliente para asegurar furturas
negociaciones.

Figura 77. Proceso de atencion al cliente

4.5.4. Equipamiento.

La empresa como tal necesitara de equipos para las 4 areas que son la administrativa,
la de Produccién, la de Bodega y distribucion, siendo la cuarta area la Comercial. Entre
ellos se mencionan los equipos de computacion, impresoras, routers, teléfonos
inalambricos y tablets. Estos aseguraran que existe una correcta comunicacion entre las
diversas areas de la empresa, se organice la produccion, se contacten con los

proveedores y exista una excelente cadena logistica.
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Figura 78. Computadoras de escritorio Figura 79. Laptops

-~

Figura 81. Routers

Figura 82. Teléfono de oficina Figura 83. Tablets

Estos aparatos electronicos se distribuiran de la siguiente manera:

Computadoras: Dentro de la empresa se necesitaran cuatro computadoras de
escritorio siendo entregadas una para el gerente, una para la asistente de
gerencia, una para la contadora y la dltima para el jefe del area de. En el caso
de las laptop, seran dos, las mimas que serén destinadas una al jefe de ventas
y otra para el jefe de bodega.

Laptops: Solo se adquiriran dos, una le correspondera al Gerente General y
otra sera necesaria para la Junta Directiva.

Impresoras: Seran necesarias 10 Impresoras distribuidas de la misma forma
que las computadoras de escritorio, mientras que de las sobrantes, una sera
entregada a Gerencia General y otra se entregara a el area comerciales como
un equipo adicional.

Routers: Solo se adquiriran cuatro para cada area, situandose uno en la
Gerencia General, otro en el area de produccién, uno en la Bodega y el Gltimo

en el area Comercial.
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e Teléfono: Se adquiriran seis teléfonos, tres para el &rea administrativa, uno
para el &rea de produccion, otro para la bodega y el dltimo para el area
comercial.

e Tablets: Se adquirird una Tablet para cada vendedor siendo diez la cantidad a
comprarse.

El rea que demanda de maquinarias de mayor tamafio es la de produccién, la cual

requerira de las siguientes:

Figura 88. Mddulo bafio maria

La Marmita industrial y la procesadora de frutas serdn utilizadas para la coccion de
frutas y la preparacion de la mezcla; la maquina envasadora sera utilizada para distribuir
la mezcla en los frascos de mermelada, debiendo usar el médulo de bafio maria para

pasteurizar el producto y por ultimo el monta cargas que sera utilizado para transportar
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el producto hacia la bodega, incluido el despacho del producto terminado en el carro
refrigerado para su distribucion.

4.5.5. Riesgos criticos y contingencias.

Uno de los principales riegos que se pueden evidenciar en la forma en la cual se
manejara la empresa sera en su logistica, esto debido a que el &rea de produccion y la de
comercializacion se encuentran distantes entre si. La distancia que se debe recorrer es
amplia teniendo en cuenta que la mercancia debera viajar desde Cotacachi a Guayaquil
casi 9 horas, siendo relevante la comunicacion entre las cuatro areas de la empresa, ya
que si una de ellas falla se produciran retrasos en la entregas.

En el caso de las maquinas y equipos, debe ser de gran relevancia para la empresa
mantener funcionando de forma 6ptima aquellos que correspondan al &rea de
produccion debido a que de ellos depende el abastecimiento de los puntos de ventas.
Cabe recalcar que este mantenimiento debe ser adecuado para todas las areas que
conformen la empresa “Conservas Ex6ticas”. Como parte importante a fin de garantizar
un buen desarrollo de las actividades organizacionales, se debe considerar la revision
periodica de las instalaciones y a su vez, una correcta capacitacion de los trabajadores
de la empresa en todas sus areas. Lo mencionado es esencial para mitigar al maximo los
riesgos que puedan surgir en la empresa y que podrian generar graves pérdidas

econdmicas.
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4.6.Plan financiero

4.6.1. Historial financiero

Tabla 37.
Presupuesto de inversién
ACTIVOS PASIVOS
Activos Circulantes $14.257,34 Pasivos a Corto Plazo $ 7.777,17
Caja Chica $ 350,00 Documentos por Pagar $ 777717
Bancos $ 12.707,34
Suministros de oficina $ 1.200,00
Pasivos a Largo Plazo $ 52.928,47
Activos Fijos $70.135,00 Préstamos Bancarios $ 52.928,47
Equipos de Computo $ 2.885,00
Muebles y Enseres $ 1.800,00
Equipos de Oficina $ 4.400,00 TOTAL PASIVOS $ 60.705,64
Vehiculos $ 35.000,00
Magquinarias $ 26.050,00
PATRIMONIO $ 26.016,70
Activos Diferidos $2.330,00 Capital Social $ 26.016,70
Gastos de Constitucion $ 2.000,00

Housting y Dominio Prepagado  $ 330,00

TOTAL ACTIVOS $ 86.722,34 PASIVOS+PATRIMONIO $ 86.722,34
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Tabla 38.
Inversiones requeridas para inicio de actividades

INVERSIONES REQUERIDAS

ACTIVO FIJO $ 70.135,00
DINERO EN EFECTIVO $ 16.587,34
TOTAL $ 86.722,34

Tabla 39.
Financiamiento de activos fijos

FINANCIAMIENTO DE ACTIVOS FIJOS

BAN ECUADOR 70% $ 49.094,50
INVERSOR 30% $ 21.040,50
TOTAL 100% $ 70.135,00

Tabla 40.
Financiamiento del capital de trabajo

FINANCIAMIENTO DEL CAPITAL DE TRABAJO

BAN ECUADOR 70% $ 11.611,14
INVERSOR 30% $  4.976,20
TOTAL 100% $ 16.587,34

Tabla 41.
Resumen de inversiones

RESUMEN DE INVERSIONES

BAN ECUADOR $ 60.705,64
TOTAL INVERSOR $ 26.016,70
TOTAL $ 86.722,34

Para el arranque de este proyecto es necesario la inversion total de USD $ 86.722,34
los mismos que estarian repartidos entre activos fijos y capital de trabajo. Toda vez que
es necesario la adquisicion de equipos de computo, muebles y enseres, equipos de
oficina, vehiculos y maquinarias; estos activos le permitiran producir a la compaiiia. El

Capital de trabajo servira para poder disponer de recursos de fondo de maniobra a fin de
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lograr hacer trabajar las maquinas de produccion que se deban adquirir. Para efectos de

la ejecucion de los préstamos observamos una tabla resumen de la estructura de

financiamiento y los montos de ambos préstamos.

Tabla 42.
Préstamo para adquisicion de activos fijos

Condiciones BAN ECUADOR
Monto del préstamo $ 49.094,50
Tasa efectiva anual (%) 10,35%
Afos S
Frecuencia de pagos 12
Tasa periodo (%) 0,86%
N° de pagos a efectuar 60
Tabla 43.
Amortizacion de préstamo para activos fijos
Activos Fijos
f# de Fecha Interés Capital Pago Saldo
pago Pagado Mensual
0  03/01/2016 Aprobacioén del préstamo $49.094,50
1 02/02/2016 $ 423,24 $ - $42324  $49.094,50
2 03/03/2016 $ 423,24 $ - $42324  $49.094,50
3 02/04/2016 $ 423,24 $ - $423,24  $49.094,50
4 02/05/2016 $ 423,24 $ - $423,24  $49.094,50
5 01/06/2016 $ 423,24 $ - $423,24  $49.094,50
6 01/07/2016 $ 423,24 $ - $42324  $49.094,50
7 31/07/2016 $ 423,24 $909,16 $1.332,40 $48.185,34
8 30/08/2016 $ 415,40 $909,16 $1.32456 $47.276,19
9 29/09/2016 $ 407,56 $909,16 $1.316,72 $46.367,03
10 29/10/2016 $ 399,73 $909,16 $1.308,88 $45.457,87
11 28/11/2016 $ 391,89 $909,16 $1.301,05 $44.548,71 CAPITAL INTERESES
12 28/12/2016 $ 384,05 $909,16 $1.293,21 $43.639,56 $5.45494 $ 4.961,31
13 27/01/2017 $ 376,21 $909,16 $1.28537 $42.730,40
14 26/02/2017 $ 368,38 $909,16 $1.277,53 $41.821,24
15  28/03/2017 $ 360,54 $909,16 $1.269,69 $40.912,08
16 27/04/2017 $ 352,70 $909,16 $1.261,86 $40.002,93
17  27/05/2017 $ 344,86 $909,16 $1.254,02 $39.093,77
18  26/06/2017 $ 337,02 $909,16 $1.246,18 $38.184,61
19  26/07/2017 $ 329,19 $909,16 $1.238,34 $37.275,45
20  25/08/2017 $ 321,35 $909,16 $1.230,51 $36.366,30
21 24/09/2017 $ 313,51 $909,16 $1.222,67 $35.457,14
22 24/10/2017 $ 305,67 $909,16 $1.214,83 $34.547,98
23 23/11/2017 $ 297,84 $909,16 $1.206,99 $33.638,82 CAPITAL INTERESES
24 23/12/2017 $ 290,00 $909,16 $1.199,15 $32.729,67 $10.909,89 $ 3.997,26
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25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
95
56
57
58
59
60

22/01/2018
21/02/2018
23/03/2018
22/04/2018
22/05/2018
21/06/2018
21/07/2018
20/08/2018
19/09/2018
19/10/2018
18/11/2018
18/12/2018
17/01/2019
16/02/2019
18/03/2019
17/04/2019
17/05/2019
16/06/2019
16/07/2019
15/08/2019
14/09/2019
14/10/2019
13/11/2019
13/12/2019
12/01/2020
11/02/2020
12/03/2020
11/04/2020
11/05/2020
10/06/2020
10/07/2020
09/08/2020
08/09/2020
08/10/2020
07/11/2020
07/12/2020

$ 282,16
$ 274,32
$ 266,48
$ 258,65
$ 250,81
$ 242,97
$ 235,13
$ 227,30
$ 219,46
$ 211,62
$ 203,78
$ 195,94
$ 188,11
$ 180,27
$ 172,43
$ 164,59
$ 156,76
$ 148,92
$ 141,08
$ 133,24
$ 125,40
$ 117,57
$ 109,73
$ 101,89
94,05
86,22
78,38
70,54
62,70
54,86
47,03
39,19
$ 31,35
$ 2351
$ 15,68
$ 784
$14.178,53

hH H B P B LB SR

INTERESES

$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16
$ 909,16
$909,16

$

$1.191,32
$1.183,48
$1.175,64
$1.167,80
$ 1.159,97
$1.152,13
$1.144,29
$1.136,45
$1.128,61
$1.120,78
$1.112,94
$1.105,10
$1.097,26
$1.089,43
$1.081,59
$1.073,75
$1.065,91
$ 1.058,08
$ 1.050,24
$1.042,40
$ 1.034,56
$1.026,72
$1.018,89
$1.011,05
$1.003,21
$ 995,37
$ 987,54
$ 979,70
$ 971,86
$ 964,02
$ 956,18
$ 948,35
$ 940,51
$ 932,67
$ 924,83
$ 917,00
$63.273,03
TOTAL

49.094,50 PAGADO

$31.820,51
$30.911,35
$30.002,19
$29.093,04
$28.183,88
$27.274,72
$26.365,56
$25.456,41
$24.547,25
$23.638,09
$22.728,94
$21.819,78
$20.910,62
$20.001,46
$19.092,31
$18.183,15
$17.273,99
$16.364,83
$15.455,68
$14.546,52
$13.637,36
$12.728,20
$11.819,05
$10.909,89
$10.000,73
$9.091,57
$8.182,42
$7.273,26
$6.364,10
$5.454,94
$4.545,79
$3.636,63
$2.727,47
$1.818,31
$ 909,16
$ -

CAPITAL
$10.909,89

CAPITAL
$10.909,89

CAPITAL
$10.909,89

INTERESES
$ 2.868,62

INTERESES
$ 1.739,98

INTERESES
$ 611,35

En la presente tabla de amortizacion del primer crédito se evidencian los valores que

deberan ser cancelados durante 60 periodos de un mes, a fin de devolverle a la

financiera el monto total desembolsado para el arranque de este proyecto y en la
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adquisicion de los activos fijos necesarios. En la tabla se aprecia un resumen anual por

capital e intereses a su vez.

Tabla 44.
Préstamo para capital de trabajo

Condiciones BAN ECUADOR
Monto del préstamo $ 11.611,14
Tasa efectiva anual (%) 10,35%
Afos 3
Frecuencia de pagos 12
Tasa periodo (%) 0,86%
N° de pagos a efectuar 36

Tabla 45.
Amortizacion para préstamo de capital de trabajo

Capital de trabajo

#de Fecha Interés Capital Pago Saldo
pago Pagado Mensual

0 03/01/2016 Aprobacién del préstamo $11.611,14

1 02/02/2016 $ 100,10 $ - $ 100,10 $11.611,14

2 03/03/2016 $ 100,10 $ - $ 100,10  $11.611,14

3 02/04/2016 $ 100,10 $ - $ 100,10 $11.611,14

4 02/05/2016 $ 100,10 $ - $ 100,10  $11.611,14

5 01/06/2016 $ 100,10 $ - $ 100,10 $11.611,14

6 01/07/2016 $ 100,10 $ - $ 100,10  $11.611,14

7 31/07/2016 $ 100,10 $ 387,04 $ 487,14 $11.224,10

8 30/08/2016 $ 96,76 $ 387,04 $ 48380  $10.837,06

9 29/09/2016 $ 9343 $ 387,04 $ 480,46 $10.450,02

10 29/10/2016 $ 90,09 $ 387,04 $ 477,13  $10.062,99

11 28/11/2016 $ 86,75 $ 38704 $ 473,79 $9.67595 CAPITAL INTERESES
12 28/12/2016 $ 8342 $ 387,04 $ 470,45 $9.28891 $2.322,23 $ 1.151,13

13 27/01/2017 $ 80,08 $ 387,04 $ 467,12 $8.901,87

14  26/02/2017 $ 76,74 $ 387,04 $ 463,78 $8.514,83

15 28/03/2017 $ 7341 $ 387,04 $ 460,44 $8.127,80

16 27/04/2017 $ 70,07 $ 387,04 $ 45711 $7.740,76

17  27/05/2017 $ 66,73 $ 387,04 $ 453,77 $7.353,72

18  26/06/2017 $ 63,40 $ 387,04 $ 45043 $ 6.966,68

19 26/07/2017 $ 60,06 $ 387,04 $ 447,10 $6.579,64

20  25/08/2017 $ 56,72 $ 38704 $ 443,76  $6.192,61

21  24/09/2017 $ 5339 $ 387,04 $ 44042 $5.805,57

22 24/10/2017 $ 50,05 $ 387,04 $ 437,09 $5.418,53

23 23/11/2017 $ 46,71 $ 387,04 $ 433,75 $5.03L,49 CAPITAL INTERESES
24 23/12/2017 $ 4338 $ 387,04 $ 43041  $4.64445 $4.644,45 $ 740,73
25 22/01/2018 $ 40,04 $ 387,04 $ 427,08 $4.257,42
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26 21/02/2018 $ 36,70 $ 38704 $ 423,74  $3.870,38
27  23/03/2018 $ 3337 $ 38704 $ 420,40  $3.483,34
28  22/04/2018 $ 30,03 $ 387,04 $ 417,07 $3.096,30
29  22/05/2018 $ 26,69 $ 387,04 $ 413,73  $2.709,27
30 21/06/2018 $ 23,36 $ 387,04 $ 410,39 $2.322,23
31 21/07/2018 $ 20,02 $ 38704 $ 407,06 $1.93519
32 20/08/2018 $ 16,68 $ 387,04 $ 403,72 $1.548,15
33 19/09/2018 $ 13,35 $ 38704 $ 400,38 $1.161,11
34 19/10/2018 $ 10,01 $ 387,04 $ 397,05 $ 774,08
35 18/11/2018 $ 6,67 $ 387,04 $ 39371 $ 387,04 CAPITAL INTERESES
36 18/12/2018 $ 334 $ 387,04 $ 390,37 3 - $4.644,45 $ 260,26

$2.152,12 $11.611,14 $63.273,03 $13.763,26
INTERESES CAPITAL  TOTAL PAGADO

En la presente tabla de amortizacion del segundo crédito se evidencian los valores
que deberan ser cancelados durante 36 periodos de un mes, a fin de devolverle a la
financiera el monto total desembolsado para el arranque de este proyecto en cuanto al
capital de trabajo requerido para arrancar el arranque del proyecto. En la tabla se aprecia

un resumen anual por capital e intereses a su vez.

Tabla 46.
Resumen de los préstamo
N TOTAL
ANOS CAPITAL INTERESES PAGADO
1 $ 7.777,17 $ 6.112,44 $ 13.889,61
2 $ 15.554,34 $ 4.737,99 $ 20.292,34
3 $15.554,34 $ 3.128,88 $ 18.683,22
4 $10.909,89 $ 1.739,98 $ 12.649,87
5 $10.909,89 $ 611,35 $ 11.521,23
TOTAL
PAGADO $60.705,64 $16.330,65 $ 77.036,28

En la presente tabla resumen se evidencian los valores que deberan ser cancelados
durante 60 periodos de un mes, a fin de devolverle a la financiera el monto total
desembolsado para el arranque de este proyecto. En cuanto al capital prestado se
devolveran USD $ 60.705,64 y en intereses generados por la deuda de ambos créditos el

inversionista terminara cancelando USD $ 16.330,65.



Tabla 47.
Capacidad instalada de la empresa y proyeccion por 5 afios

PROYECTO DE CONSERVAS NUTRI-UVILLA

ANALISIS DE LA CAPACIDAD INSTALADA EN EL TIEMPO

VARIABLES DE TIEMPO - RELACION ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Dias laborables 260 260 260 260 260
Horas por dia 8 8 8 8 8
Horas por afio 2.080 2.080 2.080 2.080 2.080
Horas - Ineficiencia (20%; 17%; 15%; 10%; 7%) 1.664 1.726 1.768 1.872 1.934
Minutos totales por afio 99.840 103.584 106.080 112.320 116.064
Numero de auxiliares operativos 5 5 5 5 5
Minutos totales por afio 499.200 517.920 530.400 561.600 580.320

Categorias % Venta Tiempo (m) CAPACIDAD MAXIMA DE PRODUCCION (Unidades por Categoria)
Nutri-Uvilla 100% 2 249.600 258.960 265.200 280.800 290.160
Potencial Anual 100% 249.600 258.960 265.200 280.800 290.160
CAPACIDAD UTILIZADA DE PRODUCCION (Unidades por Categoria de Producto)

Maxima Capacidad de Produccién Anual 249.600 258.960 265.200 280.800 290.160
% de uso de Capacidad Instalada 80% 85% 90% 95% 100%
Produccion anual proyectada 199.680 220.116 238.680 266.760 290.160
Nutri-Uvilla 100% 199.680 220.116 238.680 266.760 290.160

El anélisis de la capacidad instalada en funcion del tiempo calculado, considerando la cantidad de operarios y el tiempo estimado que es
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necesario para terminar un producto; determina que en un afio laboral existen 499.200 minutos de fuerza laboral. Una vez efectuado el calculo se

determina que en el ler afio la cantidad de unidades a producirse es de 199.680 unidades llegando a las 294.851 unidades en el 5to afio.



Tabla 48.
Costo de produccion de mermelada NutriUvilla y precio de venta por unidad
COSTO
PRODUCTO TOTAL PVP % VENTA
Nutri-Uvilla $0,97 $1,85 100%
TOTAL CAPACIDAD A PRODUCIR $0,97 $1.85 100%

- PROMEDIO PVP Y COSTOS

Tabla 49.
Cantidad a producir del producto en unidades

PRODUCCION UNIDADES POR ANO DE OPERACION
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
199.680 220.116 242.643 267.477 294.851
199.680 220.116 242.643 267.477 294.851

Tabla 50.
Costo de producciéon de mermelada NutriUvilla segun el total producido

COSTOS DE PRODUCCION POR LINEA DE PRODUCTO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ 193.776 $ 224.288 $ 259.016 $ 298.503 $ 343.359
$ 193.776 $ 224.288 $ 259.016 $ 298.503 $ 343.359

En la presente tabla se evidencia un resumen de los costos de produccion y el comportamiento de las ventas totales en base a la cantidad de

unidades disponibles para la venta. Por lo cual con estas cifras resumen se pueden obtener las posibles ganancias para cada afio.
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Tabla 51.
Presupuesto de gastos administrativos primer afio

PROYECTO DE CONSERVAS NUTRI-UVILLA

PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

CUENTAS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ANUAL

Sueldos $2.525,00 $2.525,00 $252500 $2.52500 $2.525,00 $2.525,00 $2.525,00 $2.525,00 $ 2.525,00 $ 2.525,00 $ 2.525,00 $ 2.525,00 $30.300,00
13 sueldo $ 179,17 $ 179,17 $ 179,17 $ 179,17 $ 17917 $ 179,17 $ 179,17 $ 179,17 $ 179,17 $ 179,17 $ 179,17 $ 179,17 $ 2.150,00
14 sueldo $ 9375 $ 9375 $ 9375 $ 9375 $ 9375 $ 9375 $ 9375 $ 9375 $ 9375 $ 9375 $ 9375 $ 9375 $ 1.125,00
Vacaciones $ 89,58 $ 89,58 $ 8958 $ 8958 $ 89,58 $ 89,58 $ 89,58 $ 89,58 $ 89,58 $ 89,58 $ 8958 $ 89,58 $ 1.075,00
Fondos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ - $ $ -
Reserva

Aporte $ 261,23 $ 261,23 $ 261,23 $ 26123 $ 261,23 $ 261,23 $ 261,23 $ 261,23 $ 261,23 $ 261,23 $ 261,23 $ 261,23 $ 3.134,70
z:::/?z{ac:s $ 500,00 $ 502,50 $ 50501 $ 507,54 $ 510,08 $ 512,63 $ 515,19 $ 517,76 $ 520,35 $ 522,96 $ 525,57 $ 528,20 $ 6.167,78
Sjri:(i:r?isstros $ 75,00 $ 7538 $ 7575 $ 7613 $ 7651 $ 76,89 $ 77,28 $ 77,66 $ 78,05 $ 7844 $ 7884 $ 79,23 $ 92517
Arriendos $ 300,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 1.400,00
R;epreciacién $ 1.056,86 $1.056,86 $1.056,86 $1.056,86 $1.056,86 $1.056,86 $ 1.056,86 $1.056,86 $ 1.056,86 $ 1.056,86 $ 1.056,86 $ 1.056,86 $12.682,27

F

Amortizacion  $ 60,83 $ 60,83 $ 6083 $ 608 $ 6083 $ 6083 $ 60,83 $ 6083 $ 6083 $ 6083 $ 6083 $ 6083 $ 730,00
A/ID
TOTAL $5.141,41 $4.94429  $4.947,18 $4.950,08  $4.953,00 $4.955,93 $4.958,88 $4.961,84 $ 4.964,82 $ 4.967,81 $ 4.970,82 $ 4.973,84 $59.689,92

En cuanto a los gastos administrativos se estima que los mismos asciendan a USD $ 59.689,92 en virtud de que se contrataran operarios, un

jefe de bodega, un asistente administrativo y se preveé el sueldo del Gerente General.



Tabla 52.

Presupuesto de gastos administrativos afio 2017 (segundo afio)
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PROYECTO DE CONSERVAS NUTRI-UVILLA

PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

2017 ANO 1
CUENTAS  ENERO FEBRERO MARZO ABRIL  MAYO JUNIO  JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE  ANUAL
Sueldos $252500 $2.52500 $252500 $252500 $252500 $2.52500 $2.52500 $2.525,00 $2.525,00 $2.525,00 $252500  $252500  $30.300,00
13 sueldo $17917  $17917  $17917  $17917  $17917  $17917  $17917  $179,17 $179,17 $179,17 $179,17 $179,17 $2.150,00
14 sueldo $9844  $9844 $9844  $9844  $9844 $9844  $9844  $9844 $98,44 $98,44 $98,44 $98,44 $1.181,28
Vacaciones $8958  $89,58 $8958  $8958  $8958 $8958  $8958  $89,58 $89,58 $89,58 $89,58 $89,58 $1.074,96
Fondos Reserva ~ $17917  $17917  $17917  $17917  $17917  $17917  $17917  $17917 $179,17 $179,17 $179,17 $179,17 $2.150,04
Aporte Patronal  $261,23  $261,23  $26123  $26123  $26123  $26123  $26123  $26123 $261,23 $261,23 $261,23 $261,23 $3.134,76
Servicios Basicos  $50000  $50250  $50501  $507,54  $51008  $51263  $51519  $517,76 $520,35 $522,96 $525,57 $528,20 $6.167,79
Suministros  $7923  $79,63 $8002  $8042  $8083 $81,23  $8L64  $82,04 $82,45 $82,87 $83,28 $83,70 $977,34
Arriendos $11000  $11000  $11000  $11000  $11000  $11000  $11000  $110,00 $110,00 $110,00 $110,00 $110,00 $1.320,00
Depreciacion A/F $1.056,86 $1.056,86 $1.05686 $1.05686 $105686 $105686 $1.056,86 $1.05686 $1.056,86 $1.056,86 $1.05686  $105686  $12.682,27
AmOX}ZDaCié” $6083  $60,83 $60,83  $608  $60,83 $6083  $608  $6083 $60,83 $60,83 $60,83 $60,83 $730,00
TOTAL  $513951 $5.14241 $514531 $514824 $5151,19 $5.15414 $5.15711 $5.160,08 $5.163,08 $5.166,11 $516013  $517218  $61.868,44
Inflacion Proyectada 0,50% 0,50% 0,50% 0,50% 0,50% 0,50% 0,50% 0,50% 0,50% 0,50% 0,50%

En cuanto a los gastos administrativos en el afio 2017 se estima que los mismos ascenderan a USD $ 61.868,34 siendo un incremento de

3,65% en comparacion al afio 2016.
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Tabla 53.
Presupuesto de gasto de ventas primer afio

PROYECTO DE CONSERVAS NUTRI-UVILLA

PRESUPUESTO DE GASTOS EN VENTAS
2016 ANO 2

CUENTAS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ANUAL
Sueldos $2.450,00 $2.450,00 $2450,00 $2.450,00 $2.450,00 $2450,00 $2.450,00 $2.450,00 $ 2.450,00 $ 2.450,00 $ 2.450,00 $ 2.450,00 $29.400,00

Movilizacion ~ $120,00  $12000  $120,00  $12000  $12000  $12000  $12000  $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $1.440,00
13sueldo  $20417  $20417  $20417  $20417  $20417  $20417  $20417  $20417 $204,17 $204,17 $204,17 $204,17 $2.450,04
14 sueldo $2200  $2200  $2200  $2200  $2200  $2200  $2200  $22,00 $22,00 $22,00 $22,00 $22,00 $ 264,00

Vacaciones ~ $102,08  $102,08  $10208  $10208  $102,08  $10208  $10208  $102,08 $102,08 $102,08 $102,08 $102,08 $1.224,96
P’ifr‘;’szl $207,68  $29768  $207,68  $297,68  $297.68  $297,68  $297,68  $297,68 $207,68 $297,68 $297,68 $297,68 $3.572,16
Uniformes  $150000 $ - $ - $ - § -8 - s - $ - $ - $ - $ - $1.500,00
;g:edr?/z $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Alimentacion ~ $70,00  $70,00  $7000  $7000  $70,00  $70,00  $70,00  $70,00 $70,00 $70,00 $70,00 $70,00 $840,00
Suministros y
Apoyo $300,00 $300,00  $30000  $30000  $30000  $30000  $300,00  $300,00 $300,00 $300,00 $300,00 $300,00 $3.600,00
Publicitario
Publicidad  $2.500,00 $500,00  $50000  $50000  $500,00  $500,00  $50000  $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $:8.000,00

TOTAL $7.779,34 $4.27934 $4.279,34 $427934 $4.27934 $4.27934 $427934 $4.279,34 $4.279,34 $4.279,34 $4.279,34 $4.279,34 $54.852,10

En cuanto a los gastos de ventas se estima que los mismos asciendan a USD $ 52.391,77 en virtud de que se prevén todos los gastos

necesarios para lograr que el producto se ofrezca en el mercado.



Tabla 54.

Presupuesto de gasto de ventas primer afio

130

PROYECTO DE CONSERVAS NUTRI-UVILLA

CUENTAS
Sueldos
Movilizacion
13 sueldo
14 sueldo
Vacaciones

Aporte
Patronal
Uniformes

Fondos
Reserva
Alimentacion
Suministros y
Apoyo
Publicitario
Publicidad

TOTAL

ENERO
$ 2.450,00
$ 120,00
$ 204,17
$ 31,25
$ 102,08
$ 297,68

$ 1.500,00
$ 204,17

$ 70,00
$ 300,00

$ 2.500,00
$ 7.779,34

FEBRERO
$ 2.450,00
$ 120,00

$ 204,17

$ 3125

$ 102,08

$ 297,68
$ -

$

$

$

204,17

70,00
300,00

$ 500,00
$ 4.279,34

MARZO
$ 2.450,00
$ 120,00
$ 204,17
$ 31,25
$ 102,08
$ 297,68

$ -
$ 204,17

$ 70,00
$ 300,00

$ 500,00
$ 4.279,34

$

$
$
$
$
$

PRESUPUESTO DE GASTOS EN VENTAS

ABRIL
2.450,00
120,00
204,17
31,25
102,08
297,68

$ -

$
$

204,17

70,00
300,00

500,00
4.279,34

MAYO
$ 2.450,00
120,00
204,17
31,25
102,08
297,68

©® B B P B

204,17

$
$
$ 70,00
$ 300,00
$ 500,00
$ 4.279,34

2017

JUNIO
$ 2.450,00
$ 120,00
$ 204,17
$ 3125
$ 102,08
$ 297,68

$ -
$ 204,17

$ 70,00
$ 300,00

$ 500,00
$ 4.279,34

JULIO
$ 2.450,00

$
$
$
$
$

©¥

$

120,00
204,17

31,25
102,08
297,68

204,17

70,00
300,00

500,00

$ 4.279,34

AGOSTO
$2.450,00
$ 120,00
$ 204,17
$ 3125
$ 102,08
$ 297,68

$ 204,17

$ 70,00
$ 300,00

$ 500,00
$4.279,34

SEPTIEMBRE OCTUBRE
$ 2.450,00

$ 2.450,00
$ 120,00
$ 20417
$ 31,25
$ 102,08
$ 29768
$ -
$ 20417
$ 70,00
$ 300,00
$ 500,00
$ 4.279,34

$

$
$
$
$
$
$
$
$

$

120,00
204,17

31,25
102,08
297,68

204,17

70,00
300,00

500,00

$ 4.279,34

NOVIEMBRE DICIEMBRE

$ 2.450,00
$ 120,00
$ 204,17
$ 3125
$ 102,08
$ 297,68
$ -
$ 204,17
$ 70,00
$ 300,00
$ 500,00
$ 4.279,34

$ 2.450,00

$

$
$
$
$
$
$
$
$

$

120,00
204,17

31,25
102,08
297,68

204,17

70,00
300,00

500,00

$ 4.279,34

ANO 2

® o

ANUAL
29.400,00
1.440,00
2.450,00
375,00
1.225,00
3.572,10

1.500,00
2.450,00

840,00
3.600,00

8.000,00
54.852,10

En cuanto a los gastos de ventas para el afio 2017 se estima que los mismos ascenderan a USD $ 54.852,10 representando un incremento del

4.70% en relacion al afo anterior, es decir el 2016.
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4.6.2. Estado de resultados.

Tabla 55.
Estado de resultados proyectado 2016-2020

PROYECTO DE CONSERVAS NUTRI-UVILLA
ESTADO DE RESULTADQOS O PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

2017

VENTAS (DESGLOSE) 2017 2018 2019 2020 2021
Nutri-Uvilla $ 369.408,00 $ 407.214,60 $ 448.890,47 $ 494.831,60 $ 45.474,53
VENTAS TOTALES $ 369.408,00 $ 407.214,60 $ 448.890,47 $ 494.831,60 $ 545.474,53
Nutri-Uvilla $ 193.775,61 $ 224.287,70 $ 259.015,58 $ 298.502,57 $ 343.359,08
TOTAL COSTO DE VENTAS $ 193.775,61 $ 224.287,70 $ 259.015,58 $ 298.502,57 $ 343.359,08
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 175.632,39 $ 182.926,90 $ 189.874,89 $ 196.329,03 $ 202.115,45
Gastos Operativos $ 112.081,68 $ 116.720,44 $ 121.554,24 $ 126.591,40 $ 131.840,63
Gastos Administrativos $ 59.689,92 $ 61.868,34 $ 64.126,27 $ 66.466,60 $ 68.892,35
Gastos Ventas $ 52.391,77 $ 54.852,10 $ 57.427,97 $ 60.124,80 $ 62.948,28
UTILIDAD OPERACIONAL $ 63.550,71 $ 66.206,46 $ 68.320,65 $ 69.737,62 $ 70.274,82
Gastos Financieros $ 611244 $ 473799 $ 3.128,88 $ 1.739,98 $ 611,35
Utilidad antes de Reparto $ 57.438,27 $ 61.468,47 $ 65.191,77 $ 67.997,64 $ 69.663,48
15% a Trabajadores $ 8.615,74 $  9.220,27 $  9.778,77 $ 10.199,65 $ 10.449,52
Utilidad antes de Impto/Renta $ 48.822,53 $ 52.248,20 $ 55.413,01 $ 57.797,99 $ 59.213,96
22% Impto. Renta $ 10.740,96 $ 11.494,60 $ 12.190,86 $ 12.715,56 $ 13.027,07
Utilidad antes de Reservas $ 38.081,57 $ 40.753,60 $ 43.222,15 $ 45.082,43 $ 46.186,89
10% Reserva Legal $ 3.808,16 $  4.075,36 $ 432221 $  4.508,24 $  4.618,69
Utilidad del Ejercicio $ 34.273,41 $ 36.678,24 $ 38.899,93 $ 40.574,19 $ 41.568,20
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En el presente estado de resultados proyectados, se evidencia que la utilidad del

ejercicio siempre en todos los afios es positiva, es decir que no habré ningln afio que

refleje pérdidas. Las ganancias son bastante interesantes en el ler afio alcanzando USD

$ 34.273,41 generando en el tltimo periodo una utilidad de USD $ 41.568,20.

4.6.3. Flujo de caja.

Tabla 56.
Flujo de caja proyectado 5 afios

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

PROYECTO DE CONSERVAS NUTRI-UVILLA

ANOS 0 1
a) Ingresos $ 369.408,00
Operacionales
Recuperacion de $ 369.408,00
Ventas
b) Egresos $ 305.857,29
Operacionales
Costo de Produccion $193.775,61
Gastos $59.689,92
Administrativos
Gastos de Ventas $52.391,77
Otros $
c) Flujo de Caja $ 63.550,71
Operacional ( a-b)
d) Ingresos NO $ 86.722,34 $
Operacionales
Aportacion de $ 26.016,70 $
Accionistas
Préstamos $ 60.705,64 $
Bancarios
Otros $
e) Egresos NO $ 86.722,34 $13.889,61
Operacional
Gastos $6.112,44
Financieros
Amortizacion de $7.777,17
Capital
Beneficios de los
Trabajadores
Impuestos - SRI
Presupuesto de $ 86.722,34 $
Capital Inicial:
Activos Fijos $ 70.135,00
Capital de $ 14.257,34
Trabajo
Activos $ 2.330,00 $
Diferidos
F)Flujode CajaNO  $ $(13.889,61)
Operacional ( d-e)
G) Flujo de Caja $49.661,09
NETO (c+f)
h) Flujo de Caja $
Inicial
i) Flujo de Caja Final 0 $ 49.661,09

(g+h)

2
$407.214,60

$407.214,60
$341.008,14

$224.287,70
$61.868,34

$54.852,10
$
$ 66.206,46

$
$
$

$
$39.649,03

$4.737,99
$15.554,34
$8.615,74

$10.740,96
$

$

$ (39.649,03)
$26.557,43
$49.661,09

$ 76.218,52

3
$448.890,47

$448.890,47
$380.569,81

$259.015,58
$ 64.126,27

$ 57.427,97
$
$ 68.320,65

$
$
$

$
$ 39.398,10

$ 3.128,88
$ 15.554,34
$ 9.220,27

$ 11.494,60
$

$

$ (39.398,10)
$ 28.922,56
$ 76.218,52

$ 105.141,08

4
$494.831,60

$494.831,60
$425.093,98

$298.502,57
$ 66.466,60

$ 60.124,80
$ -
$ 69.737,62
$ -
$ -
$ -

$ -
$ 34.619,50

$ 1.739,98
$ 10.909,89
$ 9.778,77

$ 12.190,86
$

$

$ (34.619,50)
$ 35.118,12
$ 105.141,08

$ 140.259,20

5
$545.474,53

$545.474,53
$475.199,70

$343.359,08
$ 68.892,35

$ 62.948,28
$ -
$ 70.274,82

$ 34.436,44
$ 611,35
$ 10.909,89
$ 10.199,65

$ 12.715,56
$ -

$ -
$ (34.436,44)
$ 35.838,38
$ 140.259,20

$176.097,59
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Tabla 57.
TIR y VAN del negocio

TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA

INVERSIONES 0 1 2 3 4 5
Activos Fijos $ 70.135,00

Capital de $ 14.257,34

Trabajo

Otros $ 2.330,00

Flujo de Caja - 63.550,71 66.206,46 68.320,65 69.737,62 70.274,82
Operativo

Flujo de Caja (86.722,34) 63.550,71 66.206,46 68.320,65 69.737,62 70.274,82
NETO

Flujo de Caja -$86.722,34 -$23.171,63 $43.034,83 $111.355,49 $181.093,11 $251.367,93
Acumulado

TASA INTERNA DE RETORNO 70,73%

FINANCIERA

VALOR ACTUAL NETO, VAN $
155.623,39

PAYBACK PERIOD ANO 2

En la presente evaluacion financiera del proyecto se determina la rentabilidad del
mismo, la TIR (tasa interna de retorno) es de 70,73% la cual evidentemente es muy
superior a la que pude llegar a ofrecer un banco a travées de un certificado de deposito;
ademaés el VAN (Valor Actual Neto) es de USD $ 155.623,39 lo cual significa que si se
trae a valor presente los flujos futuros ya descontados el proyecto es rentable y tiene un
margen de ganancia por encima de la inversion bastante interesante, motivo por el cual

se recomienda la inversién en este tipo de proyecto al ser recuperada en el segundo afio.
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4.6.4. Break evenpoint.

Tabla 58.
Punto de equilibrio

Datos iniciales

Precio Venta 1,85
Coste Unitario 0,97
Gastos Fijos Afio 125.971,30
Q de Pto. Equilibrio 143.219

$ Ventas Equilibrio $264.955,71

Datos para el grafico

Q Ventas 71.610 143.219 214.829

$ Ventas 132.478  264.956 397.434

Costo Variable 69.492 138.984 208.477

Costo Fijo 125.971 125.971 125.971

Costo Total 195.464 264.956 334.448

Beneficio -62.986 0 62.986
450.000

400.000
350.000
300.000

250.000 = \Ventas

e C05St0 Fijo
Costo Total

200.000
150.000
100.000

50.000

0

Figura 89. Presentacion del punto de equilibrio

En la presente ilustracion del punto de equilibrio se evidencian las unidades que
deben ser producidas y vendidas para alcanzar a pagar los costos de funcionamiento que
incluyen todos los cotos fijos de la empresa. EI nimero de unidades se ubica en 143.219
unidades las mismas que son el minimo necesario para poder cubrir todos los costos de

operacion.
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Conclusiones

En la recopilacién de datos se pudo evidenciar que existe una oportunidad de
mercado alta respecto al consumo de uvilla, esto debido a que es una fruta que aporta
grandes beneficios los cuales estan ligados al cuidado de la salud de las personas que
han evidenciado la necesidad de llevar una alimentacion adecuada, a su vez al estar
endulzada con stevia permite que el derivado de la fruta continde siendo un alimento de
gran aporte nutricional.

Existe predisposicion por parte de los guayaquilefios para el consumo de mermelada
elaborada a base de uvilla, a su vez hay que indicar que no existe un producto derivado
de esta fruta en el mercado como el que se propone en el presente estudio, sin embargo
existen una gama de mermeladas elaboradas a base de otras frutas, siendo necesario que
la propuesta se base en promover el producto mediante los beneficios que proporciona
la materia prima, lo cual ayudara a que el mismo gane la debida aceptacion.

Respecto al plan de comercializacion de mermelada de uvilla se establecié como
método mas optimo que este se oferte al pablico mediante el canal detallista, siendo
especificamente tiendas de barrio y supermercados ya que en el estudio realizado, éstos
puntos de venta reflejaron mayor preferencia. A su vez, por cuestiones de la ubicacion
de la fabrica y el mercado meta, se planted la necesidad de contar con transporte y
almacenaje propio.

En el caso de la factibilidad econémica del proyecto se pudo evidenciar que para
iniciar las operaciones se requiere de una inversion total de $ 86.722,34. Por otra parte,
debido a las condiciones del financiamiento, la empresa debera cubrir el 30% de la
inversion ya que el 70% podré ser financiado mediante un préstamo bancario, siendo
estos valores recuperados en el segundo afio, reflejando flujos de caja 'y un VAN

positivos junto una TIR que asciende al 70,73% con lo que se demuestra su factibilidad.
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Recomendaciones

La tendencia por sentirse bien y verse bien en el pais se esta haciendo mas fuerte, por
ello las empresas tanto presentes y futuras deberan transformar su oferta en productos
de gran aporte nutricional al consumidor, enfocandose mas en los beneficios ya que eso
es lo que maés les interesa a los consumidores actuales.

En el pais existen una variedad de frutas pero la oferta de derivados se concentra en
una variedad especifica de ellas como fresa, mora, durazno, entre otras. Es necesario
que no sélo en Guayaquil, sino en todo el pais, se empiece a fomentar la produccion
local que involucre el aprovechamiento de la biodiversidad nacional, no sélo con la
uvilla sino también con otras materias primas con un alto potencial de consumo.

El canal detallista es el mas amplio en la ciudad Guayaquil y uno de los mas
adecuados para la oferta de productos, especialmente en las tiendas de barrio en donde
el propietario suele tener un vinculo fuerte con el cliente debido a una relacion de afios,
es por ello que se recomienda que la venta de este productos y de similares inicie en
estos establecimientos considerando también importante forjar una relacion fuerte con el
punto de venta.

Se recomienda la aplicacion del proyecto desarrollado por las autoras, para lo cual se
deben tomar en consideracion los lineamientos establecidos por las mismas, siendo
fruto de su investigacion. A su vez se recomienda que este proyecto sea usado también
como guia estratégica cuyo cumplimiento permitiré alcanzar los beneficios econémicos

reflejados en el plan financiero.
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