UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE JUGOS DE FRUTAS EXOTICAS
DE LA AMAZONIA

Trabajo de Titulacion presentado en conformidad a los requisitos para obtener el titulo de
Ingeniero Comercial

Profesor Guia: Ing.Rodrigo Gangotena

AUTORAS:
MARIA FERNANDA ARMAS GRANDA

GABRIELA ALEXANDRA BOLANOS NUNEZ
MARIA PAULINA MALDONADO NARANJO

JULIO 2002






AGRADECIMIENTOS

Gracias a Dios, por permitirnos culminar
una etapa mds de nuestras vidas,
ddndonos valor, constancia y perseverancia
para alcanzar nuestra meta.

A nuestros padres que significan un ejemplo
de superacidn, estabilidad familiar y la
perfecta entrega de Amor,
ya que sin su apoyo y dedicacién no hubiésemos
logrado culminar este nuevo reto.

A nuestros hermanos, familiares y amigos
quienes supieron brindarnos apoyo y motivacion
en todo momento.

A Rodrigo Gangotena quien con su afdn y sacrificio
supo guiarnos y alentarnos, ademds brindarnos
sus conocimientos, permitiéndonos asi crear las bases
para el desarrollo y porvenir de nuestro futuro.

Y a nuestros maestros que colaboraron con sus
conocimientos para la elaboracién de
este proyecto.



DEDICATORIAS

A mis padres que con su amor y dedicacién
estdn siempre para apoyarme y motivarme
e hicieron de mi una mujer con valores, principios
y responsabilidades, gracias por eso y por todo lo
que me han dado. LOS AMO
A mis hermanas que con sus locuras me han apoyado
y ayudado. A mis abuelitos en el cielo y en la tierra
que con sus bendiciones lograron que culmine con
éxito esta etapa de mi vida.

Maria Fernanda A. G.

A mis padres que me han ensefiado el sentido de
la responsabilidad y la constancia, a ellos que con
su esfuerzo y apoyo me permitieron llegar hasta
donde me encuentro. A mis hermanos que me han
sabido brindar su afecto y ayuda cuando lo he
necesitado y a mi Abuelita que nos brinda su amor
y ternura......... Dios los bendiga a todos.

Gabriela A. B. N.

A mi familia, que con alegria y sacrificio

han hecho posible la culminacién de una

etapa muy importante en mi vida.

En especial a mis Padres quienes con amor

y sabiduria han inculcado en mi valores
éticos, morales y espirituales, con el afdn de
asegurarme una vida digna y clara en el futuro.

Ma. Paulina M. N.



RESUMEN EJECUTIVO

Con el fin de crear un negocio fructifero con posibilidades de crecimiento que
ofrezca rentabilidad a sus accionistas a mas de tener la satisfaccion de formar una
empresa propia y no depender de terceros, se crea este plan de negocios con el
objeto de brindar nuevos productos elaborados con frutas exéticas de la Amazonia
que pueden ser empleadas en la elaboracion de jugos y pulpa en un mercado que
se encuentra saturado de jugos con sabores similares y en su mayoria hechos a
base de quimicos.

El primer paso para el desarrollo de este plan fue el analisis del sector y la
industria dentro de los cuales se encuentra el negocio de la producciéon y
comercializacion de jugos de frutas exdticas (Araza y Borojo), determinando que
en el sector agroindustrial la tendencia de la demanda hoy en dia es la de requerir
productos con mayor valor agregado ya sean pulpas, jugos, mermeladas, purés
etc. La Industria de Bebidas no alcohélicas cuenta con empresas productoras de
jugos de frutas naturales, deshidratadas, agua pura, gaseosas, lacteos y otros,
entre estos estan Nestlé, Ecuajugos, Indega, Tesalia, Toni, La Jugosa, etc.

Esta Industria se caracteriza por poseer empresas en constante crecimiento
debido a que cada vez diversifican mas sus productos, elaborando productos
similares o sustitutos directos, esto permite que nuevas empresas entren a
competir con marcas ya posicionadas ofreciendo productos innovadores con
sabores diferentes.

Para determinar si este negocio tendria la aceptacién deseada, se realizd un
estudio de mercado a través del cual se llegd a las siguientes conclusiones: el jugo
de fruta a producirse seria el de Araza ya que obtuvo mayor aceptacion por parte
de los encuestados, mientras que el jugo de Borojé tuvo una aceptacion en menor
grado debido al sabor y a la percepcidon de ser una fruta afrodisiaca, que tienen
algunos consumidores, siendo esta una causa para no ser consumido
frecuentemente; ademas que el precio de esta fruta es elevado, lo cual no permitia
ingresar al mercado el producto con un precio competitivo, por lo cual se resolvié
no producir jugo de Boroj6. Aprovechando que el jugo de Araza puede ser
demandado, se decide ofrecer pulpa de esta fruta con el fin de abarcar la mayor
parte del mercado.



ii

“‘GAFEPA” se crea con la finalidad de ofrecer productos de calidad, exéticos e
innovadores, con sabor y aroma unicos, sin quimicos aparte del azicar que se
vierte en la bebida y con alto grado vitaminico, los mismos que estan enfocados a
nifios, jovenes y adultos quienes gustan de lo innovador y el experimentar nuevos
sabores. Los posibles canales de distribucion a través de los cuales se hara llegar
los productos hasta el consumidor final son mayoristas de renombre (Supermaxi,
Mi Comisariato, Aki, Tia, Santa Maria y Magda Espinosa), minoristas (tiendas y
micromercados del norte de la ciudad de Quito) y Colegios ubicados en el norte de
la ciudad de estrato medio a alto.

“GAFEPA" iniciara ofreciendo sus productos en la ciudad de Quito, para luego
extender sus ventas a nivel nacional a través de los mayoristas antes
mencionados. Para el afio 2006 se exportara pulpa de Araza al mercado Espariol,
expendiendo el producto por medio de supermercados con los cuales se haya
llegado a un acuerdo.

“GAFEPA” es una empresa conformada por tres accionistas. Su filosofia se basa
en el cliente puesto que se aprecia la salud del mismo, comprometiéndose a
ofrecer un producto de calidad basados en los valores y principios de la empresa
para lograr que la marca sea aceptada en la misma forma o mas que aquellas
marcas que se encuentran consolidadas en el mercado.

A través del plan de marketing se dara a conocer los productos que ofrece la
empresa, ademas motivar al consumidor final a la compra de los mismos; es decir
ofreciendo los productos a precios competitivos, productos de calidad e
innovadores y exéticos, promocionandolos a través de radio y degustaciones a
nivel nacional, e internacional a través de una pagina web y tripticos.

Por medio del Analisis Financiero se concluye que el proyecto debe ser puesto en
practica debido a la rentabilidad que ofrece a los accionistas, ya que sus
indicadores como el VAN de USD 93.316 y la TIR de 140%, son valores
significativos que motivan a la inversion por la viabilidad que tiene el proyecto. Las
utilidades que ofrece el negocio son atractivas y mas aun cuando existen
exportaciones y un apalancamiento que cubre la mayor parte de la inversion.

Una de las conclusiones més importantes a la que se pudo llegar a través de este
plan de negocios es que existe una gran demanda de jugos elaborados por parte
de nifios, jovenes y adultos, razén por la cual los segmentos objetivos seran los
antes mencionados y ademas a personas que gusten de lo nuevo y que cuiden de
su salud consumiendo productos sanos.
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CAPITULOI
ASPECTOS GENERALES

1.1 INTRODUCCION

Este proyecto sera la base de la creacion y formacion de la empresa procesadora
y comercializadora de jugos de frutas exoticas de la Amazonia. Dicho producto al
ser innovador, generard una gran demanda ya sea por el sabor o por sus
propiedades nutritivas.

El trabajo servird como instrumento de guia y apoyo para el desarrollo de
actividades futuras tanto en el ambito personal como en el laboral. La realizacion
de este proyecto demostrara que gente joven y motivada puede alcanzar la meta
que se proponga sin necesidad de llegar a una edad madura llena de experiencia
pero sin motivacién, unicamente por no haber sido emprendedor cuando debid
serlo.

Asi mismo incentivar y ayudar a que personas con ideales de superacion cumplan
sus objetivos con la formacién de proyectos nuevos y novedosos.

La razén por la cual se decidié llevar a cabo el negocio de procesamiento y
comercializacién de jugos de frutas exéticas fue debido a que se queria ofrecer un
producto nuevo, con sabor y aroma diferente y elaborado con frutas no
tradicionales como la naranja, durazno entre otros.

Otra de las razones que motivaron la formacion de este proyecto, fue que
personas cercanas a las autoras, conocian de la fruta en la Amazonia y
manifestaron que la fruta poseia un sabor y aroma exquisito y unico, por lo que
incentivaron aun mas la idea de realizar este plan de negocios.

De igual forma al querer hacerlo realidad era necesario que el proyecto no
presentara una fuerte inversion para tener la satisfaccion de formar una empresa
propia, para no depender de terceros.

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General

Elaboraciéon de un plan de negocios para la formacion de una empresa
procesadora y comercializadora de jugos de frutas exodticas de la Amazonia,
orientada a nifos, jovenes y adultos que gusten de lo innovador y a personas en
general que se preocupen de consumir productos sanos.



1.2.2 Objetivos Especificos

e Llevar a cabo un proyecto el cual permita dar a conocer un producto novedoso
dentro del campo alimenticio.

¢ Investigar que porcentaje de mercado abarcaria este producto

e Mediante este proyecto tratar de convencer a la gente que puede llegar a ser
un negocio rentable y que invierta en él.

e Llegar a conocer el mundo de los negocios por medio del cumplimiento del
proyecto.

¢ Relacionarnos con personas de negocios las cuales nos puedan ayudar en el
cumplimiento de nuestras metas.

e Una vez concluido este trabajo aprovecharlo y no guardarlo como uno mas,
sino hacer de este un negocio fructifero con muchas posibilidades de
crecimiento.
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CAPITULO I

LA INDUSTRIA'Y EL NEGOCIO

2.1 ANTECEDENTES

El crecimiento econdémico en el Ecuador se ha sustentado en la produccién para la
exportacion de pocos bienes primarios como por ejempio banano, café y cacao,
hasta que en la década de los 70, el auge petrolero introdujo un cambio en la
estructura econdémica ecuatoriana.

Como resultado del incremento del precio y volumen de las exportaciones
petroleras, varios sectores economicos se expandieron durante el periodo. Sin
embargo, no se lograron sentar bases soélidas para un desarrollo arménico y
sostenido y mas bien se fueron acumulando una serie de desequilibrios de orden
interno y externo.”

Durante la ultima década el Agro ha sido motor de la produccién nacional, siendo
esta la actividad econdémica que en mayor grado aporta al PIB, esto se puede
evidenciar en el siguiente cuadro, segun Boletin Estadistico del Banco Central del
Ecuador.

PIB POR RAMA DEACTIVIDAD ECONOMICA
MILLONES DE SUCRES 1975

~——ip—— Agricultura Caza, Silvicuitura y Pesca

el Pelr6leo y Minas

Industria M anutacturera

~——p¢—— Electricidad, Gas y Agua

e C ONStrUCCION

—g—— C OmeiCi0 y Hoteles

=———j— Transporte y Comunicaciones

—m— Servicios Financieros y Empresas |

Serv. Gubernamental, social y parsonal

Otros Eiemenios del FIE

Fuente: Boletin estadistico Banco Central Gréfico 2.1
Elaborado Por: Autoras

La agricultura se mantiene con 65% de influencia en las divisas de exportaciones
en los anos normales, excluyendo al petréleo.

' Banco Central del Ecuador (www.bce.fin.ec)



En el aflo 2.000, por ser atipico, ya que se derrumbé la exportaciéon de camarén en
un 23.3 %, el sector agropecuario pasé a ocupar el 84% de las divisas de
exportacion.

Dentro de los principales productos de exportacion tradicionales, se encuentran:

. El Banano.- Que ha sido exportado desde 1952, con gran acogida en el
mercado exterior.

. EL Cacao.- Es otro de los principales productos que se encuentran dentro
de esta categoria, se considera que unicamente el 75% de este producto es
fino y tiene aroma, el restante 25% es considerado cacao ordinario y aun se
lo sigue sembrando con estas caracteristicas, sin definir una alternativa de
mejoramiento para el mismo.

. El Café.— En 1990, existia gran demanda de este producto, en el 2000 se ha
exportado nada mas que 714.000 sacos, regresando a los niveles de 1.960.
El problema que se ha suscitado para el desarrollo de este producto es la
falta de recursos tecnoldgicos y el cambio de variedades de areas cultivadas.

Los Productos No Tradicionales de Exportacion son todos aquellos productos,
tanto primarios como industrializados, que no formaban parte de las exportaciones
ecuatorianas antes de 1980. Dentro de las frutas no tradicionales de mayor
renombre estos momentos en el exterior se tiene:

. El Maracuya.- Tal vez el mas importante de los cultivos no tradicionales. El
Ecuador fue el primer productor del mundo con 32.000 has. , superando a
Brasil y su exportacion de concentrado llegd a $ 38 millones de ddlares, cifra
muy importante. '

. El Mango.— En el Ecuador se ha llegado a sembrar 9.800 has., que se
encuentran en mediana produccion, llegando la cosecha 2000-2001 a
superar 6°500 millones de cajas. Pero para las ventas los precios bajaron
debido a la sobreoferta.?

2.2 SECTOR AGROINDUSTRIAL

“El Sector Agroindustrial se define como la actividad que procesa recursos
naturales, es decir industrializa materias primas agropecuarias, forestales y
provenientes de la pesca. - :

Con esta definicién se incluye todas las actividades relacionadas con el agro,
como son la agroindustria de alimentos, industria de la madera, industria textil del
cuero y del tabaco.

2 Banco Central del Ecuador (www.bce.fin.ec)



Por consiguiente para definir la agroindustria rural, se dice que es:

La actividad que permite a los pequefios y medianos productores agricolas
aumentar su participacion en la formulacién del precio del producto final, al asumir
etapas de la cadena post-cosecha, como almacenamiento, la transformacion, el
empaque, el transporte y la comercializacion, en forma tal que concuerden con la
l6gica campesina en cuanto al tamano, escala de produccion, inversion y
rentabilidad.” >

El Sector Agroindustrial se divide en dos grupos:

2.2.1 Por grado de participacién de las materias primas del Agro (conocida
como Agroindustria) en las cuales se encuentran:

» Alimentaria, no alimentaria y productos de bienes intermedios

» Industrias ligadas a la agricultura, tales como bebidas, alcoholes,
textiles, cueros, calzado, madera y muebles

> Industrias alimentarias no ligadas a la agricultura, tales como industria
pesquera, alimentaria propiamente dicha; proteinas extraidas del
petréleo o producidas por sintesis, edulcorantes y aditivos.

2.2.2 Por nivel de transformacion

» Transformacion nivel cero.- Cuando los productos se conservan sin
sufrir cambios en los tejidos y en la estructura

» Transformacion nivel uno.- Los productos se transforman en una etapa
primaria

» Transformacion nivel dos.- La modificacién del producto va acompanada
de combinaciones de productos transformados. * .

La economia ecuatoriana tiene dos nodulos sobresalientes: el petrdleo y la
agroindustria. Las tendencias actuales son que la inversion privada agregue valor
a estos productos. Un tercer y creciente nédulo es el turismo.

El Ecuador es un exportador neto de alimentos, la Costa abriga plantaciones de
productos tropicales. El Ecuador es el mayor exportador mundial de banano. Una
cosecha tradicional, el cacao, esta atrayendo nuevas inversiones. Los nuevos
productos de exportacion incluyen a los mangos y melones.

En los 70, el Ecuador tuvo una rapida industrializacion dirigida hacia adentro, de
ahi que las principales importaciones del pais sean insumos para la industria.

* www.fao.org/inpho/vibrary
* www.supersociedades.gov.co/eset95




En afos recientes, la inversidon industrial ha estado mas orientada hacia la
exportacion, particularmente en la agroindustria.’

A continuacion se muestran los principales socios comerciales que tiene el
Ecuador en el Sector Agroindustrial.

PRINCIPALES SOCIOS COMERCIALES: SECTOR AGROINDUSTRIA
PERTODO: ENERO - DICIEMBRE DEL 2000
{TOTAL COMERCIALIZADO 2,496 MILLONES DE USD FOB)

B Estados Unidos OColombia
CResia Ocrile
0 Japén HBélgica DEspafia OOotros Paisaw

Graéfico 2.2

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaboracién: Informacion Central-Proyecto Servicio de Informacion Agropecuaria del Ministerio de
Agricultura y Ganaderia-Ecuador

(www_sica.gov.ec)

Cifras provisionales

Ultima actualizacién 26/09/2001

Mediante el cuadro que se muestra a continuacién se puede observar como las
exportaciones de productos no tradicionales industrializados juega un papel
importante en la economia nacional, especialmente el sector exportador de
productos enlatados de pescado, el cual tiene un 25% de aporte hacia el total de
exportaciones de productos industrializados.

EXPORTACIONES NO TRADICIONALES :{:‘3::3
INDUSTRIALIZADOS Oenlatados
Ootros
Equimicos
Hvehiculo
HEmetal

| Otextil

| Botras

| mcuero
Omadera

| Maceite

| @banano e
Epapel

| Botros

Elaborado Por: Autoras Grafico 2.3

® (CORPEI) www.corpei.org,ec



No es mayor el aporte que hace el sector de jugos y conservas de frutas, apenas
contribuye con un 6% al total de las exportaciones, esto debido a que este sector
de la economia recién se esta abriendo puertas en los mercados internacionales,
dando a conocer el potencial del Ecuador al ofrecer productos de tan exquisito
sabor, siempre cumpliendo con las normas de calidad requeridas en el exterior.
Otro importante sector es el de otros industrializados el cual ocupa un 17% de
exportaciones.®

Los nuevos productos agroexportables han presentado gran volatilidad en sus
cifras de exportacion durante la ultima década las causas son:

. Estos productos nacen como alternativas de exportacion para los
productores agropecuarios que han visto mermados sus ingresos por los
productos tradicionales de exportacion.

. Muchos de estos nuevos productos pasan por la fase de procesamiento
agroindustrial y son exportados como conservas, jugos, mezclas y otros
elaborados, agregando valor para el consumidor y mejorando el precio de los
productos.

o Todos estos productos son facilmente sustituibles por otras frutas u
hortalizas, sean éstas de estacibn del pais consumidor, o con otros
productos igualmente considerados exoéticos, o nuevos.

La tendencia de la demanda hoy en dia es la de requerir productos con mayor
valor agregado, ya sean mezclas, pulpas, jugos, purés, tamafios mas manejables
y rapidos de utilizar. Es por ello que la agroindustria ecuatoriana debe dar el paso
de promover la agregacién de valor en sus productos mas alld de vender
productos frescos de calidad. ’ .

2.3 INDUSTRIA DE BEBIDAS NO ALCOHOLICAS
2.3.1 Antecedentes Generales

Debido a la tendencia que las personas tienen estos momentos de llevar una vida
sana, mediante el consumo de productos ricos en nutrientes y proteinas, se crea
la oportunidad de satisfacer estas necesidades mediante el ofrecimiento de
bebidas sanas y cien por cien naturales.

Asi mismo el mercado de alimentos y bebidas organicas esta aumentando
rapidamente en la mayoria de paises de Europa occidental, América del Norte,
Japon y Australia, asi como en algunos paises en desarrollo.

® Boletin Estadistico del BCE Sept. 2001
7 Servicio de Informacion Agropecuaria del MAG (SICA) www.sica.gov.ec



Los frutos citricos organicos, tanto frescos como elaborados, han encontrado ya
su sitio en el mercado internacional y todo indica que en la mayoria de los
mercados existen buenas perspectivas para un aumento considerable de las
ventas tanto a mediano como a largo plazo. ®

Esta industria se dedica a la produccién de bebidas con 0 grados de alcohol,
encontrando dentro de ella empresas productoras de jugos de frutas naturales,
deshidratadas, agua pura, gaseosas, lacteos y otros.

La exportacion de jugos y conservas de frutas en el periodo enero — agosto del
2001 fue de 38.388 millones de délares FOB®

2.3.2 Ventajas Comparativas y Competitivas
2.3.2.1 Comparativas

. Gracias al lugar en el cual se encuentra ubicado el Ecuador, este posee gran
variedad de frutas tropicales, nativas y exéticas, las cuales son ricas y
nutritivas.

» Dentro de la Amazonia ecuatoriana, existen una serie de vegetales de gran
valor para la sociedad contemporanea, que aprovechados en forma
adecuada pueden constituirse en significativos factores de ingresos
econoémicos para el pais.

. Mediante la practica de la produccién orgénica, se lievan a cabo el cuitivo de
frutas, dando a conocer el beneficio y calidad que presenta este sistema de
cultivo, tanto a la comunidad nacional como al mercado exterior.

. Es relativamente mas facil entrar en nuevos mercados con frutas y productos
exoéticos que se producen en el tropico que competir con los que se producen
por paises desarrollados.

. Este momento que se estan abriendo los mercados internacionales, se debe
aprovechar la menor posibilidad que estos brindan, con el fin de dar a
conocer el potencial que tiene el Ecuador

2.3.2.2 Competitivas

. Cada empresa lo que intenta exportar es productos con el mayor control de
calidad, teniendo muy en cuenta que la calidad no se controla sino que se la
produce.

8 Servicio de Informacion Agropecuaria del MAG (SICA) www.sica.gov.ec
® Boletin Estadistico del BCE Sept.2001



. Se toma en cuenta las exigencias de los gobiernos y mercados
internacionales en cuanto a normas, gustos y controles, todo esto con el fin
de dar mayor satisfaccion al cliente tanto nacional como internacional.

. La tecnologia con la que cuenta el Ecuador, directamente para el sector
industrial es escasa, pero cuenta con alta mano de obra, lo cual podria ser
un gran potencial de utilizacién en este sector de la economia.'®

2.3.3 Mercado

En el siguiente cuadro se pone en consideracion las exportaciones de jugos de
frutas naturales desde el Ecuador hacia paises de La Unidén Europea, siendo
paises como Alemania Holanda y Espafia quienes mas invierten en el sector de
productos alimenticios y bebidas. Son estos paises los que mayormente han
importado jugos de frutas desde el Ecuador, en el periodo de enero a septiembre
del 2001. ANEXO A1

Otro importante pais considerado es Estados Unidos, que ha incrementado su
demanda de jugos al Ecuador.

La dinamica observada en las importaciones de jugos de fruta en Europa refleja la
tendencia al alza del consumo per capita de jugos de fruta en este continente.

En la siguiente tabla se indica el consumo per capita de jugos naturales de frutas
en Europa para los afios de 1999, y cierta proyeccion para el afio 2020.

CONSUMO DE JUGOS DE FRUTAS EN EUROPA
1999 CONSUMO PER CAPITA LTRS.(ANUAL)
ALEMANIA 411
AUSTRIA 333
SUIZA 29.3
HOLANDA 26.7
BELGICA LUXEMBURGO 21.0
FRANCIA 18.4
1999 PROMEDIO DE CONSUMO PER CAPITA
LTRS.
EUROPA OCCIDENTAL 23
EUROPA ORIENTAL 5
PROYECCIONES CONSUMO PER CAPITA LTRS.
2020
EUROPA OCCIDENTAL ’ 35
EUROPA ORIENTAL 12
Elaborado Por: Autoras Tabla 2.1

'° Manual Técnico del Cultivo de Araza, Pag. 3; Corporacién Andina de Fomento CAF.
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Entre 1991 y 1998 se ha registrado un gran crecimiento del consumo de jugos y
néctares de frutas en los paises de Europa Oriental, como es el caso de Polonia,
cuyo consumo per capita pasé de 1.4 litros en 1991 a 12.8 en 1998, y Hungria que
pasé de 8.2 litros a 23.9 en el mismo periodo.

Es posible concluir, entonces, que la dindmica del consumo en los paises de
Europa Oriental, asi como los bajos niveles de consumo per capita en algunos
paises de Europa Occidental y el desarrollo agresivo de productos a base de
frutas en toda Europa, representan oportunidades de mercado tanto para los jugos
y bebidas derivadas de éstos, como para las materias primas y, de manera
importante, para los jugos tropicales que gradualmente van adquiriendo una
dinamica de mercado por el interés tanto de fabricantes como de consumidores en
sabores nuevos. '

2.4 DEFINICION DEL NEGOCIO

Dentro del Sector Agroindustrial y la Industria de Bebidas no alcoholicas se
encuentra el Negocio de Produccién y Comercializacion de Jugos de Frutas
Exéticas® de la Amazonia, el cual pretende brindar calidad debido a las
caracteristicas nutricionales y alimenticias que ofrece como son vitaminas, calcio y
proteinas; y sobre todo abrir puertas para que este negocio entre a nuevos
mercados tanto nacionales como internacionales.

El negocio tiene como objeto combinar las necesidades reales o potenciales del
consumidor como las de encontrar un producto naturali y nutritivo para su
beneficio, con las caracteristicas que esta empresa quiere brindar, que son; un
producto sin quimicos, producido bajo estrictas normas de higiene y calidad. Asi
mismo, la tecnologia forma parte de esta combinacion, pues es la fuente principal
para la elaboracién de dichos productos.

Con el fin de ofrecer diversidad e innovacion en los productos, el negocio brindara
jugos de diferentes frutas exéticas (Avio, Chontaduro, Copoazu, etc.) de la
Amazonia en el largo plazo.

Asi mismo para llegar a otros mercados se ofrecerd pulpa de Araza y Borojo,
satisfaciendo gustos y preferencias de nuevos segmentos al ofrecer una misma
fruta en dos diferentes presentaciones, empleando una misma tecnologia.

Estos productos estan orientados a nifios, jovenes y adultos que consuman jugos
elaborados, de igual forma a quienes gustan de productos innovadores y exéticos,
asi como también a quienes les guste llevar una vida sana mediante el consumo
de productos sin quimicos aparte del azucar que se vierte en la bebida.

" Corporacién Colombia Internacional (SIM, precios Internacionales, No.12 Junio 1999).
" Océano Uno: Ex6tica.- De origen extrafio s comtmmente en plantas. Fxtravagante.
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SECTOR
AGROINDUSTRIAL

INDUSTRIA
BEBIDAS NO
ALCOHOLICAS

NEGOCIO
PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE
JUGOS DE FRUTAS
EXOTICAS

Figura 2.1

Esquema de andlisis tomado de Dan Thomas, El Sentido de los Negocios Pag. 18
2.4.1 Aspectos que Afectan al Negocio
2.4.1.1 Factor Econémico

Segun el presupuesto general del estado, los combustibles subiran 0.10 ctvs. por
galén a nivel terminal de petrocomercial, valor sobre el cual las comercializadoras
privadas aplican el 18% de margen de utilidad, mecanismo que excluye ala
gasolina super, cuyo porcentaje esta liberado. '?

Esto afecta al negocio debido a que se requiere transporte tanto para la
adquisicion de fruta desde el Oriente, como para la distribucion del producto
terminado dentro de la ciudad, encareciendo el costo del alquiler y por lo tanto los
costos de produccién se incrementarian, aumentando el precio del producto.

Se culpd al gobierno del desabastecimiento de gas, por haber anticipado que
focalizara el subsidio al gas para los mas pobres y subira el precio para el resto de
los consumidores, lo que ha de generar una ola especulativa que empuja a Ia
poblacién con posibilidades de abastecerse con precios por encima de lo normal’®

La especulacién sobre el precio del gas puede afectar al negocio; debido a que
distribuidores no lo expenden hasta que se estabilice el precio o lo venden a un
precio mas alto, esto implicaria detener la produccion ya que se utilizara
maquinaria que funciona con este combustible.

2E| Hoy, Seccién Dinero, Pag. 5 A, Dic. 4 2001
3 El Hoy, Secci6n Dinero, Pag. 5 A, Dic. 28 2001
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De acuerdo a los comportamientos registrados desde el 2000, la fluctuacion de las
tasas de interés es muy variable, tienden tanto al alza como a la baja, este podria
repercutir en el negocio agropecuario, puesto que la mayoria de agricultores
necesitan del crédito bancario para dar marcha a sus gestiones de trabajo. Otro de
los problemas que podrian afectar al sector agropecuario son los aranceles e
impuestos para la importacion de insumos. '

Al subir el precio en los insumos agropecuarios el negocio se veria afectado,
debido a que el costo de la fruta se incrementaria, elevandose los costos de
produccion.

En enero del 2002, la inflacion se incrementd debido al alza de los precios de los
combustibles y su efecto multiplicador en la economia, la energia eléctrica y los
estragos que ocasiona la sequia en la agricultura.'®

El incremento inflacionario afecta el negocio, puesto que se incrementa el costo y
el precio de materias primas y materiales indispensables para la produccion.

2.4.1.2 Factor Politico

El Gobierno Nacional apoya el sistema multilateral de comercio que promueva la
liberalizacion de mercados. Ademas que paises en vias de desarrollo deben
mantenerse firmes ante los desarrollados, respecto al mejoramiento de acceso a
los mercados de bienes y servicios de su interés, en especial con relacién a la
agricultura.

El Ecuador reafirma la decision de establecer el mercado comun, esto implica la
consolidacion de la zona libre de comercio, la eliminacion de restricciones no
arancelarias y la adopcion del arancel externo comun de los paises Andinos. El
pais confia que este proceso traera un vigoroso crecimiento econémico, pero esta
consciente de que para su aprovechamiento deben fijarse reglas claras que
favorezcan a los paises de menor desarrollo.'®

La creacion del ALCA puede influir positiva y negativamente al negocio, puesto
que se facilitarian las relaciones comerciales entre paises integrantes pudiendo
asi exportar el producto sin mayores restricciones arancelarias. En forma negativa,
ya que entrarian productos importados a competir en el mercado nacional.

Las provincias de Sucumbios y Orellana a través del paro, lograron la creacién de
un subsidio cafetalero, declaracién de emergencia agricola en las dos provincias y
el ofrecimiento de soluciones a los problemas en el servicio de la energia eléctrica
en la Amazonia. 7

4 Boletin Estadistico BCE Sep. 2001

SE) Hoy, Seccién Dinero, Pag. 5 A, Feb. 01 2002

'® Revista Lideres, Informe, Pag. 7, Sept. 11 2000

'" El Hoy, Seccién Actualidad, P4g. 2 A, Marzo 04 2002



13

Debido a que el gobierno no presta la suficiente atencion ante los pedidos de la
Region Amazénica, podria ocasionar que cada vez que reclamen la falta de
recursos, se creen paralizaciones, levantamientos, y huelgas, lo cual no permitiria
el desarrollo normal de actividades productivas.

2.4.1.3 Factor Tecnolégico

El Ecuador es un pais rico en productos de exportacion como el petréleo, banano,
flores y otros, que pierden su rentabilidad en la economia mundial y sucumben en
los siguientes puntos:

1. El atraso tecnoldgico limita la competitividad del pais;

2. El crecimiento y concentracion demografica incontrolada aumenta la pobreza y
conduce a dafios ambientales irreparables como la deforestacion y la
reduccién de la biodiversidad. '®

Sin embargo, el no contar con una tecnologia de punta no ha sido un factor que
impida que existan productos de buena calidad ya que cuentan con mano de obra
calificada, pero si dificultaria la produccion de volumenes altos en menor tiempo.

2.4.1.4 Factor Cultural

Los cambios generados en el consumo alimenticio en Europa y EEUU vy la
tendencia creciente al cuidado de la salud a nivel mundial, han incrementado la
demanda internacional de vegetales y frutos “exéticos”, dando como resultado un
proceso de diversificaciéon en la produccion y en la exportacion de productos no
tradicionales en América Latina y en varios paises del este Asiatico y Africa. '°

Al ser cada vez mayor el interés de las personas por el cuidado de su salud, ha
hecho que estas cambien sus habitos alimenticios y prefieran productos naturales
y sanos, dandose asi la oportunidad de ofrecer un producto con estas
caracteristicas, ademas de ser exético.

2.4.1.5 Factor Ambiental

El gobierno no estuvo preparado para el inviemo y que la presencia del Fenémeno
del Nifio en el pais es un hecho confirmado.

Al no existir precauciones necesarias para enfrentar este tipo de fenébmenos por
parte del gobierno, ocasiona que se pierdan las cosechas, causando
desabastecimiento de la materia prima y paralizando la produccién.

Explotacién de recursos naturales, escaso conocimiento en el uso del suelo y del
bosque, altos indices de crecimiento poblacional, programas de saneamiento

'8 Organizacion de la Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacién (FAO) www.fao.org
'9 Revista Gestion # 82, Tema Especial, P4g. 30, Abril del 2001
2 E| Hoy, Seccion Actualidad, P4g. 10 A, Marzo 22 2002
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ambiental inadecuados e ineficientes de la regién, han sido parte de su historia y
han dado lugar a su poca participacion en los procesos de desarrollo nacional '

El mal manejo de los suelos y talas indiscriminadas, debido al incremento de la
poblacién, reduce calidad y volumen necesarios de tierras, lo que ocasiona que la
region disminuya sus zonas de cultivos de frutas exéticas o se obtengan frutas de
menor calidad, lo cual repercutiria en la elaboracién de los jugos.

La Regidon Amazonica posee un clima con altos indices de temperatura y humedad
del aire, intensa radiacion solar y capaz de ser cubierta por una selva siempre
verde, %fto permite que la regiébn posea la biodiversidad mas compleja del
planeta.

Gracias a la biodiversidad invalorable que posee la Regidon Amazonica se da la
oportunidad de brindar un nuevo producto en base a una fruta exdtica, con
caracteristicas nutritivas, con sabor y aroma unicos como es el Arazg, la cual se
da cuatro veces al afo, lo que permite el abastecimiento necesario de la fruta,
para la produccién.

2.4.1.6 Factor Legal

Las preferencias otorgadas a los paises del grupo Andino, estan incorporadas en
el marco del SGP (Sistema de Preferencias Generalizadas), tanto en el sector
industrial como en el agricola y pesquero.

La finalidad del SGP, consiste en ofrecer a los paises Andinos un arancel
Aduanero Preferente, facilitando de este modo un acceso privilegiado a sus
exportaciones al mercado comunitario.

De igual manera el pertenecer al ALADI (Asociacion Latinoamericana de
Integracién), otorga algunas ventajas comerciales como: ventajas arancelarias
para el intercambio de ciertos productos y convenios de crédito reciproco. Dentro
de este acuerdo se encuentran 11 paises: Argentina, Bonna Brasil, Chile,
Ecuador, México, Paraguay, Pert, Venezuela, Uruguay, Colombia.?

Todos estos convenios favorecen a la empresa, ya que se obtienen ventajas y
preferencias al momento de exportar, tanto en aranceles como en créditos entre
paises integrantes; incentivando de esta manera la negociacion del producto entre
mercados pertenecientes al SGP y ALADI y dando la oportunidad a la pequefia
industria de ofrecer sus productos en nuevos mercados.

Al ser una empresa que se esta iniciando y al obtener un Sistema General de
Preferencias, permite y facilita exportar el producto sin pagar derechos

41 ECORAE Instituto para el Eco Desarrollo de la Regién Amazénica del Ecuador
Orgamzacaén de la Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion FAO
Corporamén de Promocién de Exportaciones e inversiones www.corpei.org.ec



arancelarios, puesto que el producto es considerado como primario, lo que permite

alcanzar el propdsito de liegar a mercados Europeos.

2.5 DIAGRAMA DEL PRODUCTO GENERICO

Materia prima Herramientas Proveedores | Productores Canales de Consumidores
y materiales y equipos Distribucién
Frutas Despuipador Comunidades  |Nestié Supermaxi Publico en general
Azucar Envasadora indigenas de Parmalat Mi Comisariato  |Deportistas
Preservantes Licuadora Indust. |.la Amazonia Alpina Tia Nifios
Colorantes Recipientes Proveedores Toni Aki Jévenes
Saborizantes Cuarto frio .particulares La Jugosa Magda Espinosa |Personas que
Envases Cocinas Distribuidores  |Ecuajugos Santa Maria .cuidan su salud
Etiquetas Selladora .de envases plas | Tesalia Tiendas
Pasteurizador ticos y de cartén (Borja in Borja  |Micromercados
Cartones para Homogeneizador |Distribuidores de |Los Alpes Minimercados
.empacar jugos Mezcladora .equipos y maqui |Alifruta Panaderias
.naria Industrial |Indega Licoreras
Cinta de Distribuidores de |Sumesa Farmacias
.embalaje para .quimicos Gafepa Colegios
_sellar cartones Kioscos

Fuente: “El Sentido de los Negocios” Dan Thomas

2.5.1 Materia Prima y Materiales.

Las principales materias primas a utilizar son las frutas,

las mismas que se

encuentran localizadas en las regiones Costa y Oriente. Estas frutas seran
procesadas para obtener el jugo que se va ha vender con la mejor calidad. Otros
insumos aparte de la fruta, son azucar, colorantes, saborizantes, envases,
etiquetas, cartones de empaque, y cintas de sellado.

2.5.2 Herramientas y Equipos.

Los equipos utilizados aqui son basicamente para el procesamiento de la fruta, los
principales instrumentos requeridos son: cuarto frio, licuadora industrial,
recipientes para mezcla de ingredientes y la envasadora.

2.5.3 Proveedores

Los proveedores de las frutas se encuentran localizados principalmente en
ciudades de la Region Oriental del pais como Napo, Pastaza, Tena, El Cocsa;
existiendo asi dentro de cada ciudad fincas y comunidades indigenas que se
dedican a la venta de estas frutas.

Los proveedores de las otras materias primas y materiales trabajan con sus
propias politicas de venta y las podemos encontrar en determinadas ciudades del
pais.



16

2.5.4 Productores

Entre empresas productoras de jugo se puede encontrar a Nestlé, Parmalat,
Alpina, Toni, Indega, Borja in Borja, Sumesa, Ecuajugos, La jugosa, entre otras;
las cuales ofrecen variedad en sus productos, tanto en sabor (naranja, mandarina,
durazno, manzana, pera, maracuya, uva, toronja, etc.), como en presentacion
(tamano, tipo de envase, liquido o deshidratados, néctares, pulpa).

2.5.5 Canales de Distribucion

Los canales de distribucion mediante los cuales se expenden los jugos son
principales mayoristas del pais tales como Supermaxi, Tia, Aki, Mi Comisariato,
Magda Espinosa, Santa Maria; ademas en micromercados, tiendas,
minimercados, farmacias, licoreras, etc., debido a que son centros de mayor
afluencia del publico en general y estan ubicados en diversos lugares, lo que
facilita que el cliente adquiera el producto.

2.5.6 Consumidores
Existe una gran variedad de jugos, los mismos que se encuentran enfocados a

diversos segmentos de mercado, por ejemplo jugos para deportistas, nifos,
jovenes, personas que cuidan de su salud y publico en general.

2.6 ESQUEMA DE DISTRIBUCION GENERICO PARA COMERCIALIZACION

HASTA EL USUARIO FINAL
FABRICA TRANSPORTE MAYOREO
» g SUPERMERCADOS
TRANSPORTE l
EXPORTACION DETALLISTAS
¢ » | COLEG, MINIMERC.
INTERMEDIARIOS L
'L CONSUMIDOR
DISTRIBUCION FINAL

Elaborado Por: Autoras
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Diagrama del Andlisis de la Industria las cuales reflejan las cinco fuerzas
competitivas como son: Amenazas de nuevas incorporaciones, Poder de
negociacion de los proveedores, Rivalidad entre los competidores existentes,
Poder de negociaciéon de los compradores, y la Amenaza de productos sustitutos,
las cuales ayudan a determinar la utilidad el sector industrial que se esté

investigando.

DIAGRAMA DEL ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Amenazas de nuevas incorporaciones

La incorporacién de nuevos competidores en el
area de bebidas no alcohdlicas se torna dificil,
puesto que existen empresas ya establecidas que
tienen un nombre; y estas cada vez crean bebidas
similares para no dejar que nuevas empresas les
hagan competencia, serfa de facil acceso si
empresas innovadoras sacan un nuevo producto
que no sea igual; esa es la razén por la que se esté
llevando a cabo este proyecto

l

Poder de Negociaciéon de
los Proveedores

En lo referente a frutas exéticas
de la Amazonia los
proveedores, pueden llegar a
tener un alto poder de
negociacion ya que existen los
cultivos de estas frutas pero, no
son totalmente explotados. Una
vez que se dé a conocer el
negocio de estas frutas,
incrementaré su poder de
negociacién

Rivalida& entre los
competidores existentes

La rivalidad entre competidores
es cada vez mas grande ya que
existen numerosas empresas que
se dedican a la produccion,

comercializacién y exportacién de
jugos, pulpas y bebidas en
general, quienes basan su
competencia en la marca que
poseen, en la publicidad, en
caracterfsticas que ofrecen en
sus productos para diferentes
segmentos de mercado.

Poder de Negociacién de
los Compradores

Los productores se deben
acoplar a diferentes politicas de
los compradores por ejemplo
politicas de pago, volumen de
compra y consignacién de
productos.

Elaborado Por: Autoras

Amenaza de productos sustitutos

En este caso existe gran variedad de productos
sustitutos los cuales estan enfocados a
diferentes segmentos, es decir bebidas
solamente para calmar la sed, otras para
deportistas, y otras para llevar una vida
saludable. Dentro de este esquema
encontramos también productos deshidratados.

Figura 2.2
Esquema de las cinco fuerzas de Porter tomado de Michael E. Porter, Ventaja Competitiva Pag. 24
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2.7.1 Fuerzas que mueven la Competencia en el Sector Industrial.
2.7.1.1 Amenazas de nuevas incorporaciones

La incorporacién de nuevos competidores en el area de bebidas no alcohdlicas se
torna dificil, puesto que existen empresas ya establecidas que tienen un nombre; y
estas cada vez crean bebidas similares para no dejar que nuevas empresas les
hagan competencia, seria de facil acceso si empresas innovadoras sacan un
nuevo producto que no sea igual; esa es la razén por la que se esta llevando a
cabo este proyecto.

La amenaza de ingreso en la industria estara determinado por las barreras que
esta empresa pueda generar para que nueva competencia se mantenga al
margen de esta industria.

Las barreras de entrada potenciales de este negocio serian las siguientes:

e Economias de Escala.- Al ser el Araza una fruta que recién se introducira en el
mercado, su producciéon y venta pasa inadvertida; la misma que puede ser
aprovechada ya que al no ser tan demandada, su precio es accesible y
negociable, empezando a tener reduccidn en costos en la compra de la materia
prima.

El llevar a cabo un proceso productivo similar para cada uno de los
productos, se mantiene los costos bajos pero se brinda gran diversificacion en
los elaborados de jugos de frutas.

o Diferenciacién del Producto.- Existe tendencia a consumir cada vez mas
comida sana no saturada de aceites y grasas. Por ello, el consumo de fruta y
jugos de frutas ira en aumento tanto a nivel nacional como internacional.

Al ser este un producto novedoso y exético, con normas de calidad y poseer
fruta cien por cien natural, quiza se hara complicada la entrada de nuevos
competidores.

Lo que diferenciara al producto de los demas, sera que éste estara elaborado
sin necesidad de tecnologia de punta, lo que mayormente se empleara para su
elaboracion es la mano de obra, de esta forma se brindara calidad en el
producto, puesto que muchas veces por el empleo de tecnologia el producto
pierde su sabor caracteristico.

2.7.1.2 Poder de Negociacion de los Proveedores

Dentro de este negocio no existe mayor numero de proveedores de frutas
exoticas, debido a que se trata de materia prima que no sé esta explotando aun, lo
que dificulta y no permite tener mayor poder de negociacién del comprador ya que
son pocos los productores que pueden proveer y pueden sacar provecho de eso,
pero desde hace poco tiempo en Ecuador existe interés por exportar
comercialmente esta fruta para uso de la pequefia agroindustria, lo cual abre
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posibilidades de produccion agricola lo que permitira diversificar la produccion en
la region Amazoénica Ecuatoriana, esto de alguna forma incrementaria el poder de
negociacién de los proveedores

2.7.1.3 Poder de Negociacién de los Compradores

Al vender el producto a mayoristas que tienen reconocimiento por parte del
mercado, tienen un alto poder de negociacion puesto que proveedores se acoplan
a diferentes politicas de compra que ellos poseen, por ejemplo la forma de pago.
Otro factor por el cual pueden tener poder de negociacion mayoristas y detallistas,
es el volumen de compra, ya que no se puede exigir una cantidad minima a
comprar.

Al ser un producto nuevo y existir gran variedad de jugos que se encuentran
posicionados en el mercado, las cadenas de distribucién pueden pedir a
consignacion el producto, es decir no garantizan la venta del mismo.

2.7.1.4 Rivalidad entre los Competidores Existentes

La rivalidad entre la competencia es grande e intensa, puesto que el mercado se
encuentra saturado de empresas productoras, comercializadoras y exportadoras
de jugos de frutas, pulpa y bebidas en general, asi como también empresas que
expenden jugos de frutas deshidratadas, todas estas consideradas como
sustitutos directos del producto y potenciales competidores directos.?*

Entre las mas importantes estan:

» Nestlé del Ecuador la cual se dedica a la elaboracidon de productos
alimenticios encontrandose dentro de ella también la elaboracién de jugos.

» Ecuajugos S.A. es una empresa que se dedica a elaborar jugos.

» Indega S.A., esta empresa se dedica a embotellar bebidas,

> Tesalia es una empresa procesadora de bebidas y que esta enfocada a
todo publico.

» Parmalat del Ecuador se ha dado a conocer en el mercado nacional debido

a que se encarga de la elaboracion de productos alimenticios

especialmente lacteos.

Jugosa empresa dedicada a la elaboracion de pulpa y jugos.

Alpina y Pasteurizadora Quito de igual manera ofrecen la elaboracion de

productos alimenticios entre ellas bebidas.?®

Y V

2 Cémara de la Pequefia Industria de Pichincha CAPEIPI
5 camara de la Pequefia Industria de Pichincha CAPEIPI
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Otras empresas productoras y comercializadoras de bebidas no alcohdlicas y
pulpa son:

Empresa Productos

Agua Linda Superior S.A. Aguas naturales y purificada

Aguasana Leonardo Mora E. Tratamiento de agua consumo humano
Alifruta Pulpa de fruta

Bebidas Puras y Naturales Bebref Cia.Ltd Bebidas gasificadas, purificadas y alcohol
Cazahed Cia. Ltda. Elaboracion de productos alimenticios
Coexec C.A. Cerales,hortalizas,legumbres,gaseosas
Corp.Ecuatoriana de Tratamiento de Agua Produc. de aguas miner, purific. jugos
D'ferguservis S.A. Elaboracién y preparacion de alimentos
Dinamca C.A. Alimentos )
Dislub Cia. Ltda Yogur

Dist. Nacional de Consumos S.A.Dinacomsa Productos de primera necesidad
Dulac's Cia. Ltda. Leche, quesos, yogur, manjar
Exporequinoccial Cia. Ltda. Alimentos

Indega S.A. Embotelladora de bebida

Tabla 2.2

Elaborado Por: Autoras
Fuente: Camara de la Pequeiia Industria de Pichincha CAPEIPI

Cada una de estas empresas busca posicionar a su producto como numero uno
en el mercado y contar con la preferencia del cliente a través de altos esfuerzos de
publicidad, por la marca que poseen, por las caracteristicas que ofrecen en su
producto a diferentes segmentos de mercado como deportistas, nifios, jovenes,
personas que cuidan de su salud y para el publico en general.

En lo referente a las frutas, en paises de América del Sur, principalmente de la
cuenca Amazonica, Ecuador, Colombia, Perl, Brasil, entre otros, se estan
desarrollando nuevas tecnologias en la parte agricola, e industrial de cultivos no
tradicionales, debido a su alto potencial comercial. La fruta tiene muy buena
aceptaciéon en los mercados internacionales; por tanto su exportacion en forma
procesada, tiene gran potencial. ®®

2.7.1.5 Amenaza de Productos Sustitutos

Existen cada vez mas productos sustitutos, los cuales tiene gran aceptacion
debido a que se enfocan a diferentes segmentos para llegar asi a mas mercados
por lo que ofrecen nuevas y mejores alternativas de jugos y bebidas para que sea
consumido por el cliente final.

% |nstituto para el Eco Desarrollo de la Regién Amazénica del Ecuador ECORAE
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Entre los principales productos se encuentran:

Bebidas para calmar la sed (sodas, agua).
Bebidas para deportistas (jugos naturales, jugos deshidratados los mismos que
estan teniendo gran aceptacion en el mercado)

o Bebidas para llevar una vida sana (agua purificada con gas, agua purificada sin

gas)

Todos estos productos tienen la misma finalidad, pero lo que se busca es crear
uno que tenga un mejor y mayor valor agregado de manera que sea el de mayor
consumo en el mercado.
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CAPITULO 1l

INVESTIGACION DE MERCADOS PARA JUGOS DE FRUTAS
EXOTICAS

3.1 INTRODUCCION

Se llevé a cabo un estudio Cualitativo Orientador, en el cual se desarrollaron tres
grupos focales, mediante los cuales se pudo determinar actitudes vy
comportamientos de ciertos segmentos de mercado, por edades, hacia el
producto. Este estudio Orientador fue la base para el desarrollo de la
Investigacion Cuantitativa.

Mediante el estudio Cuantitativo se pretende realizar inferencias con limites de
error aceptables a través de la seleccion representativa de una muestra.

Para obtener conclusiones a cerca de este mercado potencial se realizé6 un
estudio de tipo Descriptivo, utilizando el método de encuestas, con el fin de
recolectar informacion a través de la interaccion con los integrantes de una
muestra mediante un cuestionario; el cual se lo desarrollaba personalmente al
potencial cliente (consumidor final), con el fin de determinar ciertas actitudes,
comportamientos o caracteristicas de los mismos. “Tipo de encuesta personal”.

De igual manera se llevd a cabo una investigacién de tipo Cuantitativo Descriptivo,
a través de encuestas, con el fin de determinar comportamientos y actitudes de
diferentes mayoristas, detallistas y colegios hacia el nuevo producto que se piensa
introducir en el mercado, ademas para obtener alguna informacién sobre ventas
de estos tipos de productos en sus locales.

A continuacion se detallan las conclusiones a las que se llegaron a través de cada
uno de los estudios realizados.
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3.2 GRUPOS FOCALES

La metodologia empleada para el desarrollo de los grupos focales y las demas
conclusiones se detallan en el ANEXO B1

A continuacién se describen algunos de los resultados obtenidos:

e Existe un conocimiento parcial de las frutas exéticas (Araza, Borojé) y un total
conocimiento de Mango y Maracuya, las cuales son consumidas en su
mayoria, debido al sabor, y a la facilidad para combinarlos con otras frutas.

e La mezcla de Araza con agua y con leche fue aceptada en su totalidad por los
tres grupos, ya que Araza con agua calmaria la sed y Araza con leche lo
consumirian como alimento. Mientras que Borojé con agua no tuvo mayor
aceptacién por parte de nifios, jévenes y adultos, aunque lo consideran
nutritivo, diferente y unico, su sabor y aspecto no llamaron mucho su atencion.

e El jugo de Araza puede llegar a tener alta aceptacion en el mercado, ya sea
por nifios jovenes y adultos, debido a que es un jugo nuevo e innovador, con
alto grado nutricional como potasio, proteinas y vitaminas.

e Las presentaciones preferidas son la individual y la de un litro. La individual
porque es practica y comoda para poderla consumir en cualquier momento y
lugar. La de un litro, ya que es adecuada para el consumo en el hogar.

e El envase sugerido por participantes del focus para estos jugos es el Tetra-Pak
o envase plastico, puesto que conservan mejor el producto, son resistentes,
cémodos y seguros, debido al material que poseen.

3.3 ENCUESTAS ANEXO B2
3.3.1 Consumidor Final

* De un total de 272 encuestas, 189 familias, es decir el 69%, respondieron que
consumen jugos elaborados, mientras que 83 familias, el 31%, consumen solo
jugos hechos en casa. De este 69% de familias que consumen estos jugos, el
47% corresponde al consumo de todos los miembros de la familia, lo que facilita
que el producto tenga aceptacién en cualquier segmento de mercado sean
nifios, jébvenes y adultos.
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MIEMBRO DE LA FAMILIA QUE MAS CONSUME

JUGOS ELABORADOS
0,
32% NINOS
| 47% mJOVENES
EADULTOS
14% gToDOoS
7%
Elaborado Por: Autoras Grafico 3.1

= En la actualidad el jugo de mayor consumo es Tampico con un 35 % de
aceptacion en el mercado, lo que implica que este producto sea una de las mas
fuertes competencias a la que se tendria que enfrentar, para poder ingresar en
el mismo.

MARCA DE MAYOR CONSUMO

24% 20%

NATURA
o TAMPACO
W JUMEX
9% O GATORADE
H TESALIA
35% OOTRAS
T%- 1% m VARADO

4%

Elaborado Por: Autoras Gréfico 3.2

e De 150 personas interesadas en comprar jugo de Araza y Boroj6, el 44%
prefiere que los jugos sean citricos, el 35% poco citrico y el 21% nada citrico.
Al ser el jugo de Araza citrico se puede llegar a tener la aceptacion deseada,
puesto que a la mayoria de las personas encuestadas les gusta los jugos
citricos y el jugo de Borojo en menor grado, debido a que no es citrico.
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COMO LE GUSTA LOS JUGOS
! (PERSONAS QUE COMPRARIAN JUGO
| DE ARAZA Y BOROJO)

CITRICO
21%

CITRICOS | BGTRICOS

| 44% EPOCO CITRICO
PocCo CINADA CITRICO
CITRICO
35%
Elaborado Por: Autoras Grafico 3.3

= En lo referente al envase el 38% de las personas lo prefieren
pequefo(individual), asi mismo otro 38% lo prefiere mediano (1 litro, 500cc),
mientras que un 24% desea el grande(galén). Por ser los envases pequeios y
medianos de igual preferencia, se prevé sacar los jugos al mercado en estos
dos tipos de presentacion, con el fin de satisfacer al consumidor.

TAMARNO DE ENVASE QUE PREFIEREN

GRANDE
24% PEQUERO

38% ;
OPEQUENO
B MEDIANO
[ GRANDE

NEDIANO
38%
Elaborado Por: Autoras Gréfico 3.4

= A pesar de que unicamente el 20% del total de personas encuestadas, ha
consumido Araza, se tienen buenas perspectivas para la venta del jugo de
Araza, ya que el 78% de las personas encuestadas si estarian dispuestas a
adquirir el producto.
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HA CONSUMIDO ARAZA?

os
(ENO
NO 'ONR |
80% ‘
Elaborado Por: Autoras Gréafico 3.5
COMPRARIA N./léJGO DE ARAZA?
NO 0%
22%
| osl
ENO ||
ONR
Sl
78%
Elaborado Por. Autoras Gréfico 3.6

» Del total de personas encuestadas, el 74% si ha consumido Boroj6 y de este
mismo total el 78% estaria dispuesto a comprar jugo de Borojo, existiendo asi
posibilidad de la venta de este producto.

HA CONSUMIDO BOROJO

NR
0%
— ‘
26% | oS
EmNO
Sl ONR

74%

Elaborado Por: Autoras ' Gréfico 3.7



27

COMPRARIA JUGO DE BOROJO?
NR
NO 0%

2%

1
B NO
ONR

Elaborado Por: Autoras

Gréfico 3.8

= La mayor parte de personas con ingresos dentro de los diferentes rangos,
estarian dispuestos a comprar jugo de Araza y Borojo, Io que permite que el
jugo sea enfocado a cualquiera de estos segmentos.

70
60
50
40
a0

20

Cant 10

120 a 200 401 a 1000 mas de 3000

201 a 400

Inareso mensual

Elaborado Por: Autoras

1001 a 3000

Compraria Jugo
de Araza

@l si
-No

Grifico 3.9
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Compraria jugo
de Boroj6

i si
ElnNo

Cant. 10 +

0

120 a 200 401 a 1000 mas de 3000
201 a 400 1001 a 3000

Ingreso mensual

Elaborado Por: Autoras Gréfico 3.10

3.3.2 Mayoristas

Se tenia previsto encuestar a Supermaxi, Fybeca, Aki, Mi Comisariato, Santa
Maria, Tia, Magda Espinosa, de los cuales no se obtuvo la colaboracién esperada
de Supermaxi, Aki y Fybeca, por lo que se tomo Unicamente en cuenta las
encuestas facilitadas por el resto de mayoristas.

Cabe recalcar que la informacion obtenida no es cien por cien veridica debido a
que es informacion confidencial de cada mayorista, pero los datos son
aproximados a la realidad.

¢ De un total de 4 mayoristas, 3 (75%) Sta. Maria, Tia, Magda Espinosa, creen
que si tuviese aceptacion el jugo de Araza y Boroj6, mientras que 1 (25%) Mi
comisariato, piensa que se venderia en algunos de sus locales, gracias a las
percepciones de gustos y preferencias que cada mayorista posee de sus
clientes.
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ACEPTACION JUGO DE ARAZA Y BOROJO
EN DIFERENTES MAYORISTAS
Mi
Comisariato
25%
Tia,
Sta. Maria,
Magda E.
75%
Elaborado Por: Autoras Gréfico 3.11

Los cuatro mayoristas antes nombrados estarian dispuestos a expender en sus

locales jugos de Araza y Borojo ya que el 25% los consideran productos
innovadores y el 75% debido a otros motivos (oportunidad a otras marcas, que
cumpla con normas INEN, dependiendo de la publicidad, segmento del
mercado al que este dirigido, etc). Una vez que se cumpla con estas
caracteristicas, los jugos podran ser vendidos a traves de estos mayoristas.

RAZONES POR LAS QUE LOS MAYORISTAS
VENDERIAN JUGOS DE ARAZA Y BOROJO

INNOVADOR
25%

OTRAS
RAZONES
75%

Elaborado Por. Autoras Grafico 3.12
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3.3.3 Colegios

= La mayoria de los colegios el 68% opinan que si tuviese aceptacién el jugo de
Araza, debido al sabor, al precio, por ser un producto innovador, dependiendo
de la publicidad y del grado nutricional y el jugo de Borojé en menos cantidad,
debido a que la consideran una fruta afrodisiaca.

ACEPTACION O NO DEL JUGO DE ARAZA

N/R
16%

NO SABEN
11%
S| ACEPTAN

ACEPTAN
5%

Elaborado Por: Autoras Grifico 3.13

ACEPTACION O NO DEL JUGO DE
BOROJO

NR
16%

NO SABEN
11%
S| ACEPTAN
62%
NO ACEPTAN
11%
Elaborado Por: Autoras Gréfico 3.14

e Al ser la mayoria de colegios quienes estarian dispuestos a comprar jugos de
Araza y Boroj6, para expenderios en sus instituciones, se crea la oportunidad
para la venta de este producto por un nuevo canal de distribucién.
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COLEGIOS QUE COMPRARIAN JUGOS DE
ARAZA Y BOROJO

NO SABEN
21%

SI COMPRARAN
NO 63%
COMPRARIAN
16%
Elaborado Por: Autoras Gréfico 3.15

3.3.4 Minoristas

De un total de 6 tiendas encuestadas, 3 de ellas venden semanalmente de 1 a
24 unidades de jugos, 1 expende mas de 72 unidades de jugo. De este mismo
total, 3 tiendas venden jugos en presentaciones de 200cc en cantidades
superiores a 72 unidades.

A través de esto se puede determinar el volumen aproximado de compra de
jugos que podrian hacer los minoristas, de acuerdo a su venta semanal.

VENTA SEMANAL JUGOS 1 LTRO

No responde
33%

1a 24
50%

mas de 72 25 3 48 49a72
17% 0% 0%

Elaborado Por: Autoras Gréfico 3.16
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VENTA SEMANAL DE JUGOS DE

200cc
1a24
33%

més de 72
50%
25a48
49a72
g 17%
Elaborado Por: Autoras Gréfico 3.17

o De un total de 6 tiendas encuestadas, 4 de ellas estarian dispuestas a
expender en su local los jugos de Araza y Borojé debido a que son productos
innovadores, por su sabor, y otras razones (publicidad, etc.), solamente 2
tiendas no expenderian el producto ya que no los conocen. Al estar la mayoria
de tiendas dispuestas a vender el producto se amplian los posibles canales de
distribucién para la empresa.

EXPENDERIAO NO LOS
JUGOS(ARAZAY BOROJO) EN SU
LOCAL

No venderia
3%

Elaborado Por: Autoras Gréfico 3.18

NOTA: Las tablas empleadas para la elaboraciéon de cada uno de estos gréficos se
presentan en el ANEXO B3



33

3.4 Conclusiones Investigaciéon de Mercados

A continuacion se detallan las conclusiones a las que se llegaron a través de la
investigacion de mercados.

Se pudo determinar que existe demanda hacia los jugos elaborados por parte
de nifios, jovenes y adultos, por lo que estos jugos podrian estar enfocados a
cualquiera o a todos estos segmentos.

En base a preferencias que tiene el consumidor sobre el tamano del envase
se ofrecera el producto en presentaciones de 1 litro y de 200cc.

A pesar de que la fruta de Arazd no es conocida, las personas estan
dispuestas a consumir el jugo de la misma, por ser innovador y exético.

Las personas estarian dispuestas a consumir jugo de Borojd, con precaucién y
recelo, debido a que tienen la percepcién de que la fruta es afrodisiaca.

Debido a que la gente gusta de los jugos citricos y al ser el jugo de Araza
citrico, se prevé que el producto también podria tener acogida en este
segmento de mercado.

Tanto mayoristas y minoristas podrian estar dispuestos a expender los jugos
en sus locales, debido a que son productos innovadores, exéticos, siempre y
cuando cumplan con las normas y requisitos de calidad e higiene.

El jugo de Boroj6 no tendria mayor acogida en los Colegios, ya que consideran
a la fruta como afrodisiaca, debido a la informacion que han proporcionado
ciertos medios de comunicacién y publico en general acerca de la misma;
temiendo asi por el bienestar de los alumnos. Mientras que el jugo de Araza,
si lo venderian en presentaciones individuales (200cc), ya que a los jovenes
les gusta lo innovador.

Los productos pueden estar enfocados a cualquier estrato econémico debido a
que hay aceptaciéon por parte de la mayoria de los encuestados, quienes
presentan diferentes niveles de ingresos.
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3.5 OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

Existen oportunidades para el negocio tanto nacional como internacionaimente,
puesto que hay gran demanda de productos con valor agregado, como por
ejemplo jugos, pulpas, mermeladas, purés, mezclas, tamafios mas manejables
y rapidos de utilizar. Asi mismo la gente hoy en dia se ha interesado en el
consumo de frutas no tradicionales, como el maracuya, mango, Boroj6, y otras,
lo cual facilita que el jugo de Araza tenga aceptacion en el mercado.

De acuerdo a la investigacion de mercados realizada se estima que el jugo de
Araza tendria aceptacion por parte del consumidor final, debido a que es un
producto innovador con un sabor diferente, mientras que el jugo de Borojo a
pesar de que podria tener aceptacion no seria demandado con mayor
frecuencia debido a su sabor, aspecto, y por ser considerado por algunas
personas como afrodisiaco.

Debido a que las personas se interesan cada vez mas por el cuidado de su
salud, consumiendo productos naturales y con alto grado nutricional, se da la
oportunidad de brindarles una bebida sana y sin quimicos aparte del azucar
gue se vierte en la bebida y ademas rica en nutrientes y proteinas.

Diferenciarse de la competencia al ofrecer un jugo de fruta exética como es el
Araza, con sabor innovador y unico, ademas brindar calidad mediante la
elaboracion de los jugos con un despulpado manual de la fruta, o que permite
gue la misma no pierda sus caracteristicas naturales como el sabor, aroma y
beneficios nutricionales.

El producto puede tener gran aceptacion por parte de cualquier integrante de la
familia, debidg al alto consumo de jugos elaborados, ya que consideran a estos
jugos practicos, comodos y listos para ser consumidos en cualquier momento,
ademas de todo esto consumiran un producto con calidad y con sabor exético.

Al ser el jugo de Araza citrico existe la oportunidad de abarcar otros segmentos
de mercado ya que al 44% les gusta los jugos citricos y al 35% les gusta los
jugos poco citricos de un total de 150 personas que estarian dispuestas a
consumirlo.

Existe la posibilidad de contar con canales de distribucion de renombre, para
la venta del producto, debido a que los mayoristas, estdn dispuestos a
expender el producto siempre y cuando cumplan con las normas de calidad
que ellos exigen y ademas por ser innovadores. ‘

Otros posibles canales a través de los cuales se puede distribuir el producto
son los colegios y minoristas, ya que de igual forma buscan productos
innovadores, con caracteristicas nutritivas y con alta calidad.
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* Aprovechando que el jugo de Araza podria ser demandado, se decide brindar
al cliente dos presentaciones de esta fruta exética en jugo y en pulpa con el fin
de abarcar la mayor parte del mercado.



CAPITUILO IV

LA EMPRESA "GAFEPA"
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CAPITULO IV

LA EMPRESA “GAFEPA”
4.1 VISION

Seremos la empresa nacional pionera, que fabricard jugo y pulpa de frutas
exdticas.  Nuestros productos seran consumidos por personas realmente
interesadas en su salud. Lograremos que nuestra marca sea aceptada, en la
misma forma o mas que aquellas marcas que estan consolidadas en el mercado,
teniendo en cuenta la calidad que ofrecemos.

Apreciamos la salud de nuestros clientes, estamos comprometidos a ofrecerle un
producto sano con las mas altas normas de calidad, higiene y servicio.

Valoramos cualidades como la honradez, lealtad y cumplimiento.

No nos limitamos a vender jugos elaborados, nuestro propésito es ofrecerle un
valor nutricional al cliente al consumir jugo y pulpa de frutas exoticas,
permitiéndole llevar una vida sana y sin tanto esfuerzo.

Realizaremos investigaciones a largo plazo para ofrecer mayor variedad de jugos
de frutas exdticas, lo que nos permitira diversificar el producto, abarcar nuevos
mercados tanto nacionales como internacionales, logrando asi un crecimiento
paralelo a los eventos antes mencionados.

4.2 MISION “GAFEPA”

“GAFEPA” es una empresa que se dedica a la elaboracién de jugos y pulpa de
frutas exéticas que cumplen con las mas estrictas normas de calidad, con el fin de
brindar a nuestros clientes mayoristas, colegios y minoristas un producto
garantizado que sea demandado por el consumidor final. Nos desarrollamos en
la ciudad de Quito, para luego entrar a competir en las principales ciudades del
pais, asi como también explorar oportunidades globales.

Utilizaremos tecnologia semi-industrial, aunque esto no nos diferencie de la
competencia lo que si lo hara es el despulpado manual que se le dara a la fruta,
conservando de este modo la calidad, el aroma y el sabor que brinda la misma.

Nuestro objetivo es obtener una retribucion financiera adecuada, por brindar un
producto de alta calidad. Nuestra filosofia se basa en el cliente, puesto que
apreciamos su salud y estamos comprometidos a ofrecerle un producto de calidad,
basandonos en nuestros valores y principios.

Los empleados son considerados como el activo mas importante de la empresa,
haciéndoles sentir parte de la familia “GAFEPA”
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4.3 VALORES Y PRINCIPIOS
4.3.1 Valores

» Honradez: Existe respeto por la verdad y por |la propiedad ajena por parte de
cada uno de los funcionarios de la empresa. Se actua con honradez en todo lo
que se le plantea al cliente con respecto al producto, es decir se cumple con
normas de calidad, servicio e higiene.

» Lealtad: Incentivar a cada uno de los colaboradores en las diferentes areas de
la empresa, con el fin de que se sientan comprometidos e identificados con la
misma. En todos los departamentos el cliente es lo primero, de esta manera
conseguir lealtad del mismo y crecimiento de los ingresos a largo plazo.

= Responsabilidad: Procurar que las labores diarias sean desempenadas con
total predisposicién, pesando no solo en el beneficio de la empresa sino también
en el del cliente. Cada area tiene la facultad de emitir opiniones para mejorar o
realizar cambios en las estrategias planteadas para el mejor desenvolvimiento
de la empresa.

= GAFEPA cuida y aprecia la salud de sus clientes, comprometiéndose a ofrecer
un producto con calidad, sano, sin quimicos aparte del azicar que se vierte en
la bebida.

» Se cumple con las mas estrictas normas de higiene, calidad y servicio para
satisfacer todos los requerimientos del cliente.

4.3.2 Principios

* Puntualidad: Cumplir a cabalidad las diferentes obligaciones que contrae la
empresa con sus clientes y proveedores, ademas el personal ejecuta sus
labores en los horarios establecidos.

» Flexibilidad y Rigidez: Se permite la autonomia, el caracter emprendedor y la
innovacién de cada uno de los integrantes de la compaiiia, pero asi mismo
siempre manteniendo el control.

4.4 OBJETIVOS CORPORATIVOS

= Competir a nivel nacional (donde existen cadenas de mayoristas como
Supermaxi, Tia, Aki, Mi Comisariato y otros de renombre) e internacional
(mercado espaniol) por la marca y la calidad de los productos, por el aporte
nutricional a la salud de los consumidores y por la variedad de productos que se
ofrecen bajo la misma marca en el afo 2007.

Para alcanzar el objetivo principal, se cumplira con:
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Hasta el 2004 abarcar el 9% del mercado de jugos elaborados en la ciudad de
Quito, tomando en cuenta que es un jugo nuevo que entra a competir con
marcas ya posicionadas en el mercado.

» Para Junio del 2004 extender las ventas de los productos a lugares donde
existen sucursales de los mayoristas con quienes se trabaja.

= En el noveno mes del afio 2005 incrementar la produccion de pulpa en un
100% para cubrir la demanda del mercado nacional y expectativas de
exportacion al mercado espariol.

» Destinar el 45% de la produccion total de la pulpa para la exportacién desde
diciembre del afio 2005, para que el producto llegue a partir del afio 2006.

= La marca (NUTRINEXSA) es posicionada y aceptada en el mercado espariol a
finales del 2006.

» |niciar investigaciones para la posible diversificacién de jugos y pulpas de otras
frutas exoticas a partir del afio 2008.

4.5 OBJETIVOS POR AREAS
4.5.1 Area de Ventas

El incremento de las ventas de los jugos se dara en un 10% anual, con el fin de
llegar a mas consumidores a nivel nacional y cubriendo de igual forma la demanda
existente; mientras que el de la pulpa en un 10% hasta el afio 2004 y en un 100%
el noveno mes del afio 2005 para iniciar la exportaciéon y continuar desde el afio
2006 con un incremento del 10% anual. Obtener una utilidad razonable sobre el
costo de ventas.

La publicidad de los productos se mantendra en constante cambio, dando a
conocer los productos que tiene la empresa.

Llevar a cabo una correcta distribucidon del producto, mediante el debido
cumplimiento en cada uno de los pedidos.

Contactar un nimero mayor de posibles canales de distribucion a nivel nacional.

4.5.2 Area de Produccién

Mantener siempre las estrictas normas de calidad de los productos, mediante las
cuales se dieron a conocer en sus inicios, a través de un estricto control en la
elaboracién de los mismos.

Obtener para el aro 2006 la norma ISO 9000 para poder exportar el producto con
un mayor respaldo de calidad.
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Mantener un crecimiento equilibrado entre las ventas y la produccion, con el fin de
abastecer la demanda.

4.5.3 Area de Comercio Exterior

Negociar en el aino 2005 con cadenas de supermercados de renombre en el
mercado espainol, para poder ingresar y dar a conocer el producto en el afio 2006.
ANEXO C1 -C2

En el largo plazo tener cada vez mas cantidad de contactos a través de los cuales
el producto sea consumido en diversos mercados internacionales.

Contactar ferias internacionales en las cuales se pueda participar, aprender e
investigar sobre este tipo de productos.

4.5.4 Area de Finanzas

Llevar un control minucioso de todas las operaciones realizadas interna y
externamente. Cumplir las normas de contabilidad establecidas y contribuir en el
pago de impuestos.

Destinar el 70% de las utilidades del quinto afo a la reinversion en la empresa y el
30% restante repartir proporcionalmente entre los accionistas. Los dividendos
seran entregados anuaimente.

Llevar un control estricto sobre cuentas por cobrar, con el fin de evitar atrasos en
el pago a proveedores y empleados.

4.5.5 Area de Compras

Controlar que la materia prima llegue en éptimas condiciones y puntualmente,
para no retrasar la produccion. La compra de materia prima sera la optima y
necesaria, de tal manera evitar el dafio y exceso de fruta.

Contar siempre con los insumos necesarios para el desarrollo de las |labores
cotidianas de la empresa.

Buscar nuevos proveedores de materia prima que ofrezcan calidad y menores
costos.

4.5.6 Area Administrativa

Mantener un adecuado ambiente de trabajo, para que exista sinergia en la
consecucion de objetivos.

Llevar un control adecuado y puntual de pagos de sueldos y salarios a los
empleados, evitando asi horas de ocio.
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Controlar que los empleados cumplan con las tareas y horas asignadas de
trabajo. La comunicacioén entre jefes y empleados se mantendra abierta.

Lievar un control adecuado del cumplimiento de las estrategias planteadas dentro
de la organizacion.

4.5.7 Area de Investigacién y Desarrollo

Diversificar el producto por medio de continuos estudios e investigaciones a cerca
de nuevas frutas (copoazu, chontaduro, avio, etc.) de la Amazonia, que puedan
ser empleadas en la produccion de jugos, pulpay en otros tipos de preparacion a
partir del sexto afio.

4.6 ELECCIONES ESTRATEGICAS DE “GAFEPA”

Para plantear las estrategias que regiran a la empresa, se contestaran las
siguientes preguntas:

El Quién

* Los clientes potenciales son mayoristas como Supermaxi, Mi Comisariato, Tia,
Santa Maria, Magda Espinosa y Aki; colegios y minoristas como tiendas y
micromercados mediante los cuales se pueda llegar al consumidor final.

= Personas de estrato bajo hasta alto que acuden a mayoristas y minoristas y
jévenes de colegios ubicados en el norte de la ciudad de estrato medio a alto.

= Personas que estén interesadas en llevar una vida sana, mediante el consumo
de productos sin quimicos aparte del azucar que se vierte en la bebida.

= Nifos, Jovenes y Adultos quienes gustan de lo innovador y el experimentar
nuevos sabores.

El Qué

s  Se ofrece jugos de Araza sin saborizantes ni quimicos aparte del azticar que
se vierte en la bebida, ademas pulpa de la misma.

= Jugos y pulpa innovadores por su sabor y aroma unicos; y exoticos por ser
producidos con una fruta no muy conocida.

* Productos que cubran las expectativas del cliente, en lo referente a calidad y
grado nutricional, puesto que la fruta ofrece mas vitamina C que la naranja.
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El Cémo
Se ofrece productos a través de:

» Seleccion y despulpado manual lo cual permite conservar el sabor, grado
nutricional y aroma natural de la fruta, para brindar un producto de calidad.

Contar con proveedores que ofrezcan puntualidad y frutas de buena calidad.

= Concentrarse en la produccion de pulpa y jugos sin quimicos aparte del aztcar
que se vierte en la bebida.

Vender los productos por medio de cadenas de supermercados de renombre,
colegios y minoristas.

Brindar un eficiente servicio al cliente, mediante la entrega del producto puerta
a puerta.

Cambio de productos golpeados.
4.6.1 Estrategias de Mercado para Productos y Servicios
4.6.1.1 Estrategia de Promocién

Se promovera atributos del producto como utilizar frutas exéticas con alto grado
vitaminico y el ser un producto sano, sin quimicos aparte del azicar que se vierte
en la bebida. Los productos seran promovidos y degustados en los principales
mayoristas de la ciudad, los cuales cuentan con la mayor concurrencia de gente.

Para el lanzamiento del producto se realizara publicidad y promocién, para dar a
conocer las caracteristicas del producto, mediante anuncios de radio y
degustaciones. Al introducir el producto en el mercado espariol se hara publicidad
por medio de una pagina web y tripticos.

4.6.1.2 Estrategia de Distribucién

La distribucién del producto en la ciudad de Quito, se realizara de puerta a puerta
mediante dos pasos; de la empresa se transportara el producto terminado hacia
mayoristas, colegios y minoristas directamente, los cuales se encargaran de hacer
llegar el producto al consumidor final.

La distribucién en el exterior consta de tres pasos; de la empresa se transportara
el producto terminado a la aduana, una vez que llegue a su destino, las cadenas

PO

de supermercados contactados en el mercado espafol se encargaran de Iabm

distribucién del producto al consumidor final. Cada uno de estos canales de*
distribucién a excepcion del transporte terrestre son independientes de la

empresa.

1Ry A
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4.6.1.3 Estrategia de Precio

A parte de entrar a competir por calidad, se lo hara también a través del precio, ya
que este sera menor que el de la competencia, puesto que la fruta es de bajo
costo.

4.6.1.4 Estrategia de Servicio

Dar garantia a mayoristas, colegios y minoristas, que puedan cambiar el producto
que le llegue golpeado. Informar por medio del agente de ventas a mayoristas,
colegios y minoristas sobre el producto y posibles cambios que se den en el
mismo, para poder mantener informado al consumidor final; asi mismo que exista
una retroalimentacién por parte de mayoristas, colegios y minoristas sobre las
opiniones del consumidor final para la empresa.

4.6.2 Estrategia de Produccién

4.6.2.1 Estrategia de Calidad

A través de un despulpado manual de la fruta y la obtencién de la norma ISO
9000, ofrecer alta calidad al consumidor, brindandole un producto sano, con alto
grado nutricional e innovador, lo cual permite diferenciarse de la competencia y
satisfacer las necesidades del cliente.

4.7 CADENA DEL VALOR

4.7.1 Diagrama de Cadena de Valor del Negocio

Infraestructura de la empresa: Finanzas, Administraciéon

Gestién de Recursos Humanos: Personas contratadas con o sin conocimiento en el despulpado de la

fruta Pa
Logistica de Produccién Logistica de Marketing y Ventas Servicio al Cliente

Entrada Salida Reduceis Totmpa) §
; . uccién en | = ra e e
I:ROC/aESE,E:uOtaRsE S : fae\llea%c(;én = Transporte el precio por puerta a puerta del
de cartones compras  que producto
de Araza = Despulpa- con jugos y haga el | = Cambiar el
Oriente do manual pulpa a cada mayorista producto por dafo

= ElEnvase « Elabora- uno de los | = Publicidad por | = Promocionar el
Plastico de ciény mayoristas, medio de radio, producto en
Polietileno. envasado minoristas  y promociones Y Colegios.

s Az(car del jugo. colegios a los degustaciones = Se creard una
Distribuidores « Elabora- cuales seran | = Cuando se linea telefénica
en la ciudad cién distribuidos. ingrese al gratuita de atencion

) . y =  Transporte mercado inter- al cliente, con el fin
® Clasificacién empaque de de cartones nacional a de que este de a
de las frutas Pulpa con pulpa via través de conocer sus
=  Empacado maritima a pagina Web y comentarios y
del producto supermer- tripticos sugerencias.
terminado cados al
exterior

*Esquema de la Cadena del Valor de Michael E.Porter. P4g.73 “La Ventaja Competitiva de las

Naciones”
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A continuaciéon se describe cada una de las actividades que conforman esta
cadena de valor.

4.7.1.1 Actividades de Apoyo
4.7.1.1.1 Infraestructura de la Empresa

El area de Finanzas utilizara sistemas de informacion como sistemas de
inventarios PEPS que permitiran estar pendientes del stock de productos en
bodega, debido a lo perecible que es el producto.

El area Administrativa estard pendiente de contar con el personal necesario para
desempefiar las diferentes funciones, ademas reclutara personas cuando amerite
la ocasion.

El apoyo de los Accionistas se hara a través de inversion en las actividades
primarias del negocio.

La empresa estara dividida en tres departamentos, el primero con areas de ventas
que abarca tanto la distribucion a nivel nacional e internacional como el marketing,
otro que se encargara del area de Finanzas, produccién y compras; y un tercero
tendra a su cargo el area administrativa que comprende Recursos Humanos e
Investigacion y Desarrollo de nuevos productos.

4.7.1.1.2 Gestiéon de Recursos Humanos

Se contara con personas que tengan o no conocimiento sobre el despulpado de la
fruta, ya que se requiere que este proceso sea manual para garantizar la calidad
del producto. i

La empresa requiere de personas responsables, competentes y con ganas de
trabajar, debido a las tareas que deben desempeniar.

4.7.1.2 Actividades Primarias
4.7.1.2.1 Logistica de Entrada
Proveedores

Frutas.- Las frutas serdn adquiridas en el Oriente, las mismas que seran
clasificadas para iniciar el proceso de produccion. ,

AzUcar.- Este insumo sera adquirido mediante distribuidores en la ciudad de Quito,
que ofrezcan tanto calidad como precios bajos.

Envase.- Se contaréd con ayuda de Plastienvases, para garantizar la calidad de
nuestro producto.
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Produccién

La produccidon de los jugos consta de los siguientes pasos, seleccion de la fruta,
lavado y coccién, despulpado manual, licuado, envasado de los jugos, envasado
de pulpa para luego ser empacados y finalmente ser distribuidos.

En el ANEXO C3,C4 se presenta el Flujo de Proceso y la Distribucién de la Planta.

4.7.1.2.2 Logistica de Salida

Una vez empacados los jugos y pulpa seran despachados los pedidos de cada
mayorista, minorista y colegios para que estos los expendan al consumidor final.
De la bodega se transportara a la Aduana y luego por via maritima llegara el
pedido que haya hecho el supermercado para que expenda el producto en el
mercado espaniol.

4.7.1.2.3 Marketing y Ventas

El area de Ventas rastreara datos necesarios, realizara analisis y mantendra
centros de informacion sobre costos, si estos son mas altos o no que los precios
de mercado; determinaran los precios de la competencia para poder fijar los de la
empresa competitivamente, asi mismo determinaran cuanto bajan o suben los
costos al incrementar el volumen de produccién, analizaran si la competencia
posee estructura de costos mejor que la de la empresa y trataran de incrementar
el volumen de ventas con reducciones de precios.’

El area de Marketing se mantendra siempre informado acerca de innovaciones de
la competencia tanto de productos como de publicidad, asi mismo gustos y
preferencias del consumidor final, a través de la retroalimentacibn que
proporcionaran los mayoristas, colegios y minoristas sobre las opiniones- del
cliente. Con el fin de motivar la compra del producto por parte de los mayoristas,
se ofrecera descuentos de acuerdo a la cantidad de compra que realicen.

Para dar a conocer el producto al consumidor final se hara publicidad por medio
de radio, promociones y degustaciones. Cuando se ingrese en el mercado
espanol se utilizaran una pagina Web vy tripticos para dar a conocer el producto.

4.7.1.2.4 Servicio al Cliente

Se dara un eficiente servicio al cliente, mediante el transporte del producto puerta
a puerta ahorrandole tiempo y costo al momento de adquirir el mismo.

De igual manera se realizarda cambios en caso de que el producto haya sufrida
algun dafio al momento de distribuirlo. Se creara una linea telefénica gratuita de
atencién al cliente, con el fin de que este de a conocer sus comentarios y
sugerencias.

' “El Sentido de los Negocios” Dan Thomas P4g.258



4.8 ESCALA ESTRATEGICA DE “GAFEPA”

Meta

Extender la venta de los
productos a nivel nacio-
nal a través de mayoristas

CAPACIDADES

* Conocimiento del
mercado de jugos y
pulpa nacional.

* Valor nutricional del
jugo y pulpa.

* Distribucioén por me-
dio de supermercados
MEDIDAS

* Introducir los prime-

ros jugos y pulpa de
frutas exoticas de la
Amazonia a nivel Nac.
* Distribucion a través
de las sucursales de
los mayoristas con los
que trabajamos

Objetivo Estratégico
Ser reconocido a nivel
nacional e internacional
por la marca y calidad

Entrar en el mercado espaiiol
y posicionar el producto
y la marca

CAPACIDADES
* Conocimiento del mercado
internacional
* Valor nutricional de la pulpa
MEDIDAS
* Introducir en mercados
internacionales un producto
innovador
¥ Ofrecer un producto que
cumpla con todas las normas
exigidas en el exterior.
* Promocionar el producto
mediante ferias desarrolladas
en el exterior

»
Meta
Posicionar productos
y la marca en Quito
Meta CAPACIDADES
Entrar y dar a conocer | * Valor nutricional del
los productos y marca| jugoy pulpa
.en la capital. * Presentacion productos
Conocimiento de la
Meta CAPACIDADES competencia.
Aprender sobre el |* Conocimiento de lade- MEDIDAS
negocio de jugos manda de jugos elabo-  * Introducir los primeros
elaborados rados jugos y pulpa de frutas
MEDIDAS exoticas de la Amazonia
* Desarrollo de los en la ciudad de Quito
productos * Realizar publicidad
2002 2003 2004

Fuente: En la Estrategia esta el éxito. Constantinos C. Markides Pag,141

Junio 2004

2006-2007

194



AMBIENTE ORGANIZACIONAL DE “GAFEPA”

respeto.

CULTURA

Todos las areas trabajan para el cliente.
La empresa brinda calidad y fiabilidad al cliente.
e Es una organizacion con dos niveles jerarquicos, todos son tratados con dignidad y

« Se considera al personal como la principal fuente de crecimiento productivo.
Se contaré con personal especializado, para llevar a cabo las diferentes funciones.
e Para que haya eficiencia debe existir la comunicacién entre departamentos y la
participacion de los trabajadores con sus opiniones.
e Los recursos de la organizacién no son monopolio de sus jefes.
« - Aprender de los fracasos

ESTRUCTURA
Para que la estrategia de negocios
sea amplia, dindmica, importante y
accesible, se requiere de un sistema
de informacién eficaz para cada una
de las éreas.
Debe existir una comunicacion
abierta entre empleados y
departamentos.
La empresa esta dividida en dos
niveles jerarquicos
Cada una de los accionistas tiene a
su cargo un departamento, con
diferentes &reas.

K

~ ESTRATEGIA ™
__/

Fuente: “En |a estrategia esta el éxito”
Constatinos Markides Pag.165

INCENTIVOS

Motivar a que la gente tenga el control de sus

propios destinos, por

medio de recompensas

econdémicas y psicolégicas.

Reconocer ante los demas el esfuerzo de quien

sobresalga.

PERSONAL
La empresa contara con gente
creativa y emprendedora.
Se atraerd a la gente trabajadora por
la forma de tratarlos y hacerlos sentir
como parte de la familia “GAFEPA’
Se dard capacitacion de acuerdo a
los requerimientos de la empresa
Tienen libertad para dar sus
opiniones y ejecutar sus tareas.
Los empleados son considerados
como el activo mas importante de la
empresa
Tratar de cumplir con todas las
expectativas que  tienen los
trabajadores
Se contara con personas con
conocimientos o no en el despulpado
manual de frutas.

/

Figura 4.1

14
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4.9 AMBIENTE ORGANIZACIONAL

El ambiente organizacional es la mezcla de la cultura, la estructura, incentivos y el
personal de la comparfia, estos cuatro elementos crean un ambiente
organizacional que a su vez sostiene y promueve la estrategia de la empresa.?

4.9.1 La Cultura

Para que haya eficiencia debe existir la comunicacién entre los departamentos y la
participacion de los trabajadores con sus opiniones. Todas las areas de la
empresa trabajan en beneficio del cliente, con el fin de brindar calidad y fiabilidad
al mismo.

Es una organizacién con dos niveles jerarquicos, en la cual todos son tratados
con dignidad y respeto. El personal es considerado como la principal fuente
productiva. Se tratara de aprender de los fracasos. Se contara con personal
especializado para llevar a cabo las diferentes tareas.

4.9.2 La Estructura

La estructura de la empresa esta dividida en dos niveles jerarquicos, el primero
esta formado por tres departamentos, los cuales tienen a cargo las areas de:
Ventas, Distribucién nacional e internacional, Marketing, Finanzas, Produccion,
Compras, Administrativa e Investigacion y Desarrollo; el segundo nivel jerarquico
esta formado por obreros.

Cada departamento se encargara y responsabilizara por el funcionamiento y
desarrollo de sus areas, manteniendo una comunicacién informal con sus
subalternos y a la vez con los demas departamentos. .

Departamento 1

Area Financiera es la encargada de llevar un control y un sistema adecuado de
informacién a cerca de movimientos financieros (préstamos, intereses, plazos),
asi mismo estar al dia en obligaciones pendientes de la empresa, como pagos de
impuestos y pagos a proveedores.

Area de Produccién encargada de controlar todo el proceso de elaboracion y
calidad del producto.

Area de Compras estard-encargada de la adquisicion de la materia prima y
suministros para el uso de la empresa.

2 “En |a Estrategia esta el Exito” Constantinos C. Markides P4g.164
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Departamento 2

El Area de Ventas consta de Marketing y Publicidad, quien tiene la responsabilidad
de dar a conocer el producto y de la distribucion a través de la cual llega el mismo
puntualmente y en Optimas condiciones a mayoristas, colegios y minoristas.
Ademas encontrar cadenas de supermercados en el mercado espariol y nuevas
oportunidades de mercado.

Departamento 3

Area Administrativa responsable de reclutar el personal, asi como también de la
investigacion y desarrollo de nuevos productos.

»

Cada éarea contara con sistemas de informacion eficaces, lo que permitira que
nuestra estrategia de negocios sea amplia, dinamica, importante y accesible.

4.9.3 Los Incentivos

Se motivara al personal que tenga el control de sus propios destinos, es decir
quien desempeifie bien sus funciones sera recompensado, econdomica Yy
psicolégicamente.

Ademas su esfuerzo sera reconocido ante los demas.

4.9.4 El Personal

Se atraera a la gente trabajadora por la forma de tratarlos y hacerlos sentir parte
de la familia “GAFEPA”. La empresa contara con gente creativa y emprendedora, 71
se dara capacitacion de acuerdo a los requerimientos de la empresa. Se dara 2)
libertad para que los empleados den sus opiniones y ejecuten sus tareas.

Los empleados son considerados como el activo mas importante de la empresa,
se tratard de cumplir con todas las expectativas que tienen los trabajadores.

Se contara con personas que tengan o no conocimiento en el despulpado manualvo
de frutas.
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CAPITULO V

PLAN DE MARKETING PARA “GAFEPA”

5.1 OBJETIVO DEL PLAN

A través de este plan se pretende dar a conocer y motivar a la compra de jugos y
pulpa de Araza, mediante la creacidén de estrategias en cada una de las 4P’s, lo
que permitira resaltar diversas caracteristicas de los productos y lograr aceptacion
por parte de niflos, jévenes y adultos que consumen jugos elaborados. Ademas
inducir a que personas, que no adquieren los jugos por considerarlos artificiales,
experimenten el consumo de un nuevo jugo elaborado sin quimicos.

De igual forma llegar a tener un buen posicionamiento en la mente de los
consumidores a través de la adquisicion de productos de calidad y con un precio
menor al de la competencia, los mismos que seran distribuidos por medio de
supermercados, tiendas y colegios.

Mediante este plan lograr un crecimiento constante de las ventas y llegar a ocupar
un 9% del mercado de jugos elaborados.

5.2 PRODUCTO
5.2.1 Variedad del Producto

Ofrecer jugo y pulpa de frutas exéticas (Arazd), con el propodsito de brindar un
producto que satisfaga la sed del cliente y ademas que sirva como alimento.

5.2.2 Calidad

Son productos innovadores, que a mas de calidad, brindan un alto valor
nutricional, cumpliendo con normas de higiene y servicio. Son productos sanos
que no contienen quimicos, ademas contaran con la norma 1SO 9000, lo cual
aumentara la calidad de los mismos, tratando de satisfacer exigencias que tiene el
cliente por consumir productos de calidad.

5.2.3 Diseiio

Lo que nos diferencia de la competencia es ofrecer al cliente un producto
innovador que estd hecho a base de frutas exéticas y ademas se garantiza el
sabor propio de la fruta y sus caracteristicas nutricionales a través de un
despulpado manual.
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Es un producto enfocado a personas de cualquier edad ya que contiene alta
vitamina C

La composicion quimica de los jugos es:

Jugo de Araza 1 Litro Jugo de Arazd 200cc
Grasa Og Grasa Og
Carbohidratos 56g Carbohidratos 12g
Calorias 224cal Calorias 47cal
Sodio 200mg Sodio 42mg
Potasio 120mg Potasio 25mg
Vitamina A 136mg Vitamina A 28mg
Vitamina C 300mg Vitamina C 63mg
Tahla 5.1 Tabla 5.2

Flaborado por: Ing. Pablo Polit
Escuela Politécnica Nacional

5.2.4 Nombre de ila Marca y del Producto

El nombre de la marca es “NUTRINEXSA” ya que presenta cualidades como
innovador y exético, beneficios como salud, nutritivo y sano. Nombre del Producto
“FRUTIX”

5.2.5 Presentaciéon

Con el fin de que el producto mantenga sus caracteristicas originales, desde el
envasado hasta el consumo, los jugos seran envasados en envases plasticos de
polietileno, la pulpa en fundas plasticas, de esta manera asegurar que el cliente
consuma jugos y pulpa que mantienen su sabor y calidad, ademas brindar un jugo
en un envase comodo, practico y resistente. Los costos inherentes a los envases
se detallan en la siguiente tabla:

Tipo de Envase Precio
Unitario
1 Litro 0.12
Individual 200cc 0.05
Fundas Plasticas 0.02
Elaborado Por: Autoras Tabla 5.3

5.2.6 Tamarnio

Debido a que la mayor demanda de jugos elaborados es en envases de 200cc,
individuales, y de un litro, se ofrecen los productos en estos dos tipos de
presentaciones, con el fin de brindar facilidad, calidad, comodidad y seguridad al
momento de consumirlos. La presentacién de la pulpa es en empaques de 310 gr
que rendiran dos litros de jugo de Araza.
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LINEA DE PRODUCTOS

Etiqueta abierta FRILITIX Bebida de Araza 1 litro
Reducido al 60 9% de su tamario original

Envase FIRUTITX Envase [FIRUTITX
Bebida de Araza 1 litro Bebida de Araza 200 cc
Reducido al 60 % de su tamaiio Reducido al 60 % de su tamaiio

Envase FRIUTTX

Pulpa de Araza
Reducido al 60 % de su tamaiio
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5.2.7 Servicio y Garantia

Se ofrece al cliente un servicio de entrega del producto puerta a puerta, con el fin
de ahorrarle tiempo y costo, asi mismo se garantiza el cambio del producto en
caso de danos al momento de ser transportado.

Se creara una linea telefonica gratuita de atencion al cliente, con el fin de que este
de a conocer sus comentarios y sugerencias.

Se alquilara un furgbén para la distribucién del producto a mayoristas, colegios y
minoristas. El costo estimado por utilizar el furgén es de USD 15 la hora, se
estima que trabajara 8 horas diarias y los dias necesarios para cubrir la
distribucion.

5.2.8 Ciclo del Producto

Ventas

B
3

0 : Tiempo

Figura 5.1
“Fundamentos de Mercadotecnia” de Philip Kotler, Pag.298

Los productos de la empresa “GAFEPA” se encuentran en la etapa de
Introduccion del Producto, debido a que se estan ofreciendo productos nuevos
para el mercado, por lo que aun no existen utilidades, ya que se realizaran gastos
considerables para la introduccién de los mismos mediante promocion.

De acuerdo a la investigacion de mercados realizada, se puede decir que en la
etapa de introduccién existira un crecimiento lento en ventas, debido a que la
gente no tiene mayor conocimiento del producto.

De igual manera basandose en la investigacion se puede decir que existiran
utilidades una vez que el producto inicie la etapa de crecimiento, siempre y cuando
exista una buena publicidad y se demuestre la calidad y el valor nutricional del
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producto; de esta manera lograr que estos sean reconocidos y aceptados en la
ciudad de Quito.

Con el fin de que las utilidades incrementen, se realizardan cambios e
implementaciones necesarias en estrategias e innovacién en los productos.

Para evitar que los productos inicien la etapa de Decadencia, se emplearan
estrategias desde la etapa de Madurez del mismo, con el fin de que mantengan
su posicién en el mercado.

5.3 PRECIO
“GAFEPA” es una empresa que entrara al mercado de jugos elaborados y pulpas

a competir por precio y calidad, ya que es un producto con bajos costos e
innovadores. El precio de los productos se detallan en el ANEXO D1

PRESENTACION Precio Venta Distrib. PVP

Jugo de Araza 1 Litro 0.60 0.72

| Jugo de Araza 200cc 0.20 0.24

Pulpa de Araza 1.00 1.20
Elaborado Por: Autoras Tabla 5.4

5.3.1 Analisis precio de la competencia

MARCA 1 LITRO INDIVIDUAL

Tampico 0.80 0.25 (250cc)

Santal 0.80 0.25 (200cc)

Borja In Borja 1.20 0.45 (200cc)

Jumex 1.50 0.45 (200cc)

Pulpa La Jugosa 2.09 (450gr.)
Elaborado Por: Autoras Tabla 5.5

5.3.2 Descuentos, Periodo de Pagos, Términos de Crédito

Para dar comodidad al cliente en |la forma de pago se ofrecen dos opciones; a
crédito y al contado. Cuando el cliente realice su pago de contado se le hara un
descuento sobre el monto de su compra, en caso de que sea a crédito tendra un
plazo de hasta 30 dias para hacer efectivo el pago, tomando en cuenta las
politicas de pago tanto de los mayoristas como de la empresa.

La forma de pago de los Colegios y Minoristas a la empresa, se realizaran
mediante el acuerdo al que se haya llegado.
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5.4 PLAZA

Los posibles canales de distribucion que empleard “GAFEPA” para hacer llegar
sus productos hasta el consumidor final son mayoristas de renombre en la ciudad
de Quito como Supermaxi, Mi Comisariato, Aki, Tia, Magda Espinosa y Santa
Maria, asi como también Colegios de la ciudad de Quito y minoristas tales como
tiendas y micromercados.

En primera instancia el mercado objetivo sera la gente de la ciudad de Quito, pero
al trabajar con mayoristas que tienen cobertura nacional, los productos cubriran
todo el mercado nacional a corto plazo.

La distribucién de la pulpa a nivel internacional se realizara por medio de cadenas
de supermercados.

5.4.1 Objetivos de Distribucion
Los propdsitos para la distribuciéon de los productos son:

= Mantener la cantidad suficiente de productos, para abastecer a mayoristas,
colegios y minoristas. Se prevé que 1.107 envases de 1 Litro, 885 seran
destinados a 34 mayoristas adquiriendo cada uno de ellos 26 unidades
mensuales. Los 222 restantes se distribuiran a tiendas al norte de la ciudad. De
2.087 envases de 200cc, 1.158 se destinan a mayoristas, cada uno de ellos
expendera 34 envases mensuales.

Los 929 envases restantes seran destinados a tiendas y colegios de acuerdo al
volumen de pedidos que realicen. Estas cantidades estan basadas en la
investigacion de mercados realizada.

= Conservar la distribucion de los productos a través de mayoristas de renombre,
por medio de los cuales se daran a conocer a nivel nacional.

* Abarcar mayor cantidad de minoristas, mediante promociones y garantias de
los productos y servicio.

» La comunicacién entre el agente de ventas de la empresa con mayoristas,
minoristas y colegios se mantendra abierta con el fin de conocer actitudes y
comportamientos del consumidor final.

» Ganar mayor mercado a nivel intemacional, a través de una distribucion directa
a supermercados.
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5.4.2 Estrategias de Distribucion

La estrategia de distribucion consta de tres pasos, el primero es determinar el tipo
de estructura del canal, el segundo es decidir la intensidad de la distribucién y el
tercero seleccionar la configuracién del canal.

= Tipos de Canal: Canal Convencional “Los canales convencionales son
sistemas verticales de intermediarios independientes con objetivos propios,
pudiendo ser contrarios o no a los intereses de todo el canal”

Canal de Mercadotecnia Convencional a nivel Nacional

Elaborado Por: Autoras Figura 5.2
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