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Resumen

El presente proyecto busca analizar la viabilidad para establecer una empresa
en la ciudad de Quito que se dedique a la produccién de ollas de barro para
cocinas de induccién mediante la importacion de placas ferromagnéticas desde
China. Dicho proyecto se presenta como un alternativa innovadora para
satisfacer las necesidades de los clientes que poseen una cocina de induccioén,
para comprender de mejor manera cuales son las necesidades y los atributos
gue el cliente busca se realizo una investigacion de mercado la cual cuenta con
dos partes una investigacion cualitativa y una investigacion cuantitativa tomando
en cuenta el grupo objetivo en donde se encuentran personas que pertenecen a

los grupos socioeconomicos A, B, C+, C- residentes de la ciudad de Quito.

Como estrategia general de marketing se opté por la diferenciacion, debido a
gue es un producto nuevo en el mercado y se busca que su posicionamiento se
de debido a sus tributos los cuales son distintos a los de la competencia, con el
afan de entregar un producto que genere un valor agregado al cliente adaptado

a un concepto de salud y del rescate de la cultura ecuatoriana.

Como resultado del Mix de marketing se establecié que el producto llegara al
cliente final por medio de distribuidores, asi como también se pudo determinar

cudl seria el nombre de la marca y los atributos del producto.

Finalmente se realiz6 el analisis financiero del proyecto, en el cual se determind
que la inversion inicial necesaria es de $33.560; por medio del analisis de los
indices financieros basado en los flujos de caja de inversionista se obtuvo un
VAN de $24.329,25, mientras que la tasa interna de retorno es de 29,57%, por
lo tanto, se concluye que el proyecto basado en el analisis financiero es viable y

rentable para el inversionista.



Abstract

The following project seeks to analyze the feasibility to establish a company in
the city of Quito, that is dedicated to the production of clay pots for induction
cookers by importing ferromagnetic plates from China. This project is presented
as an innovative alternative to satisfy the needs of customers, who have an
induction cooker, to understand in better way which are the needs and attributes
that the customer seeks, a market research was done which is divides in two
parts, qualitative research and quantitative research, where the target group are
people from socioeconomic groups A, B, C +, C- residents of Quito.

As a general marketing strategy, differentiation strategy was choose, because it
is a new product in the market and it needs to be positioned in order of the
attributes that it can offer to the costumers, with the desire to deliver a product
that generates an added value to the client adapted to a health concept and the

rescue of the Ecuadorian culture.

As a result of the Marketing Mix, it was established that the product reached the
final customer by distributors, as well as determining the name of the brand and

the attributes of the product.

Finally, the financial analysis of the project was done, in which it was determined
that the initial investment needed is $ 33,560.00, through the analysis of the
financial indexes based on the investor's cash flows, a NPV of $ 24,329.25 was
obtained, while the internal rate of return is 29.57%, therefore it is concluded that

the project based on financial analysis is viable and profitable for the investor.
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Capitulo I: Introduccion
1.1. Justificacion del Trabajo

Durante los ultimo cuatro afios, el gobierno ecuatoriano ha fomentado la
implementacién de cocinas de induccion en todo el territorio nacional, (EL
COMERCIO, 2018), buscando de esta manera fomentar el uso de la electricidad
como alternativa al gas, que comunmente ha sido utilizado por décadas; esto
representa uno de los pasos que ha tomado el estado para promover un cambio

en la estructura productiva de la Nacion.

Las cocinas de induccion han tenido una gran aceptacion en los hogares de las
principales ciudades del pais debido a la iniciativa del Estado conjuntamente con
la empresa eléctrica, de ofrecer subsidios en las planillas de luz eléctrica como
un incentivo para que las personas compren cocinas de induccion; uno de los
factores negativos acerca de las cocinas de induccion son las ollas utilizadas
para el proceso de coccion de los alimentos, ya que es preciso utilizar ollas
especializas, que estén fabricadas a base de materiales ferromagnéticos; es por
esto que se plantea una alternativa al uso de este tipo de ollas que no solamente
ofrece una opcion distinta, sino también los beneficios que cocinar en barro

puede proporcionar a la poblacion.

1.1.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad de un plan de negocios para la implementacion de una

productora de ollas de barro para cocinas de induccion en la ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos Especificos

1. Realizar un analisis de la industria manufacturera del Ecuador que se
dedica a la fabricacion de ollas y utensilios de cocina, tomando en cuenta
los factores politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos que afectan de
manera positiva o0 negativa a dicha industria.

2. Realizar el analisis del cliente mediante herramientas de investigacién,

cualitativas y cuantitativas; de esta manera establecer factores claves



para el plan de negocios como preferencias de los consumidores y
aceptacion del producto.

3. Establecer la oportunidad de negocio mediante el analisis exhaustivo de
la industria, de sus oportunidades y amenazas, utilizado para determinar
los factores positivos para sustentar un plan de negocios para la
produccién de ollas de barro para cocinas de induccion.

4. Crear un plan de marketing, estableciendo claramente la estrategia
general de marketing, el mercado objetivo, la propuesta de valor del
producto que se pretende realizar y el Mix de marketing, estableciendo
producto, precio, plaza y promocion.

5. Definir la misidon y la vision, asi como también establecer la estructura
organizacional que se pretende establecer, que se dedicara a la
produccion de ollas de barro para cocinas de induccion.

6. Desarrollar el plan financiero, evaluar los parametros correspondientes
como el flujo de caja del inversionista, asi como también, las proyecciones
financieras para determinar la factibilidad del negocio que se pretende

establecer.

Capitulo II: Andlisis del entorno
Cddigo CllU

C2599.21

Fabricacion de articulos de metal de uso doméstico: vajilla de mesa y de cocina,
sean o0 no de metales comunes y enchapados 0 no con metales preciosos:
platos, tazas, etcétera; servicio de mesa: boles, bandejas, etcétera; baterias de
cocina: cacerolas, recipientes para hervir agua, etcétera, cazos (cazuelas),
sartenes y otros utensilios no eléctricos para usar en la mesa o en la cocina.
(INEC, 2017)



2.1. Andlisis Pest

2.1.1 Anédlisis Pest Ecuador

Tabla 1. Anélisis Pest de Ecuador

\ Factor Factor Determinante

de induccion para dichas

ENERGIA RENOVABLE, 2018)

Gobierno de Lenin Moreno Renueva el PEC
(Programa de Eficiencia Energética para
Coccion por Induccion), lo cual constituye la
extensién del incentivo tarifario,
permite cocinar a 80 kilovatios (Hora/mes)
sin costo alguno, hasta el 2024. Programa
casa para todos emplearda 78000 cocinas

(MINISTERIO DE ELECTRICIDAD Y

Impacto

Los incentivos que el Gobierno otorga a las
familias ecuatorianas, como la reduccion de
las tarifas eléctricas, representan una
oportunidad para la compra de cocinas de
induccion, lo cual tiene una relacién positiva
con la compra de ollas de induccién. Es
importante mencionar que con este incentivo
el gobierno busca cumplir su meta de vender 3
millones de cocinas de induccidn en el pais.

La Empresa Eléctrica realiza el cambio de
medidores monoféasicos a bifasicos, hasta
el afo 2014, un millén de hogares ya
contaban con un medidor de 220 volteos.
(EMPRESA ELECTRICA QUITO, 2018)

El cambio de medidores por parte de la
empresa eléctrica es una de las facilidades
que el Gobierno ecuatoriano brinda a las
familias para la instalacion de cocinas de
induccion, es por esto que dicho factor se
considera una oportunidad.

hidroeléctricos.

ENERGIA RENOVABLE, 2018)

En el afio 2014 se pone en marcha el
Programa PEC (Programa de Eficiencia
Energética para Coccion por Induccion) por
Politico | parte del Gobierno ecuatoriano como una
de las medidas para la utilizacién de una
energia limpia generada por proyectos

(MINISTERIO DE ELECTRICIDAD Y

El programa de eficiencia energética para
coccibn por induccion representa una
oportunidad para las empresas que se dedican
a la fabricacion de ollas de induccién, ya que
el Estado pretende que hasta el afio 2024, se
venda tres millones de cocinas de induccion.

Ecuador gasta

importado. (MINISTERIO
HIDROCARBUROS, 2018)

aproximadamente
$1.566.000 dolares diarios en el subsidio al
gas lo que representa $4,40 por bombonas
de gas producidas en el territorio nacional;
por otro lado, el Gobierno ecuatoriano gasta
alrededor de $13,40 por bombonas de gas
importada. En Ecuador el 78% del gas
doméstico utilizado en los hogares, es

El subsidio al gas por parte del Estado
ecuatoriano representa una amenaza al
programa PEC, pese a que es un gasto
importante por parte del gobierno y lo que se
busca en un futuro es reducir el gasto
destinado al subsidio del gas de uso
domeéstico.

Las normas del “NTE INEN 2851

etiquetado de los productos y que

determinan cuales son los pardmetros que
debe seguir una empresa productora de
ollas de cocinas de induccion para el

informacién debe contener. (INEN, 2018)

Las normas no representan una oportunidad o
una amenaza, pese a esto es un factor
importante para la empresa desde el punto de
vista legal, ya que son regulaciones que se
deben cumplir para la venta de utensilios de
cocina como ollas.




Factor

Econdmico

Factor Determinante

El promedio de crecimiento de la
industria: Fabricacion de articulos de
metal de uso doméstico: vajilla de mesa
y de cocina, sean 0 no de metales
comunes y enchapados o0 no con
metales preciosos, es de un promedio
de 24% durante los Ultimos 5 afios.
(SRI, 2018)

Impacto

El crecimiento del 24% de dicha industria
muestra un importante crecimiento y por
ende un importante nicho de mercado para
nuevas empresas que deseen entrar a esta
industria.

El Estado ecuatoriano renovo la
propuesta  del programa  PEC
(Programa de Eficiencia Energética
para Coccion por Induccion), logrando
extender el financiamiento para cocinas
de induccién hasta 800 dolares y con un
plazo de pago de 48 meses.
(MINISTERIO DE ELECTRICIDAD Y
ENERGIA RENOVABLE, 2018)

La facilidad para adquirir cocinas de
induccion fomenta la adquisicion de dichos
productos, lo cual es una oportunidad ya
gue es necesario ollas de induccion para
hacer uso de cocinas que utilizan este
proceso.

El Estado ecuatoriano ofrece un
financiamiento de cien ddlares para la
compra de ollas utilizada en cocinas de
induccion.

(MINISTERIO DE ELECTRICIDAD Y
ENERGIA RENOVABLE, 2018)

El financiamiento para ollas de induccién
representa una oportunidad, ya que para
las personas sera mas sencillo adquirir
ollas de induccion y esto dinamiza el
mercado.

El estado ecuatoriano realiz6 un pago
aproximado de 30 millones de dolares,
gque se adeudaba a empresas
dedicadas a la fabricacion de cocinas
de induccion y ollas de induccién, asi
como también importadoras de dichos
productos. (MINISTERIO DE
ELECTRICIDAD Y ENERGIA
RENOVABLE, 2018)

Mediante el pago de los montos adeudados
las empresas que se dedican a la
produccion de ollas de induccién tendran
un mayor presupuesto lo que denota una
amenaza para el proyecto.




Factor

Social

Factor Determinante

Segun Mirian Granja gerente de linea
de cocinas de Home Vega, las
cocinas de induccidbn ya existian
antes de que el Gobierno fomentara
su compra; desde el 2014 el consumo
de dichas cocinas ha incrementado
notablemente.

(EL UNIVERSO, 2015)

Impacto

La tendencia de compra de las cocinas
de induccion ha aumentado
notablemente durante los Ultimos cuatro
afios, con una venta total seis cientos
mil cocinas de induccién, 22% de esta
cifra representa a la provincia de
Pichincha, lo cual genera una
oportunidad para el proyecto.

Las cocinas de Induccién eliminan el
riesgo de incendio, asi como también
las fugas de gas; en 2017 se
registraron 1.101 auxilios por parte
del cuerpo de bomberos, por fugas de
gas. En el afio 2016 se registraron 48
explosiones de cilindros de gas
domeéstico.

(BOMBEROS QUITO, 2017)

Eliminar los riesgos de quemaduras,
explosiones y fugas de gas, es uno de
los importantes beneficios de las
cocinas de induccién, lo cual representa
una oportunidad, ya que las personas
buscan sobre todo la seguridad en sus
hogares.

Las ollas de barro hacen que la
comida adquiera una  mejor
consistencia y permite aprovechar los
minerales de la comida de una mejor
manera.

(EL TIEMPO, 2018)

La exquisitez de la comida, asi como
también el aprovechamiento de sus
minerales ha generado que muchas
personas retomen las ollas de barro
como un utensilio de cocina lo cual
representa una oportunidad para el
proyecto.




Factor

Factor Determinante

Desarrollo de nuevas tecnologias para la
coccion, el proceso de induccion involucra
campos magnéticos los cuales, al hacer
contacto con ollas hechas a base de
materiales ferromagnéticos, mediante ondas
calientan la comida.

Impacto

Con este tipo de procesos es posible
entregar al consumidor nuevos
productos mas eficientes que optimicen
el tiempo de las personas, lo cual
representa una oportunidad para el
proyecto.

Tecnologico

En Ecuador existe nueve centrales
hidroeléctricas capaces de producir la
electricidad necesaria para que las personas
puedan utilizar cocinas de induccién, es
importante mencionar que el 14% del
consumo energético del pais es en
electricidad. (MINISTERIO DE
ELECTRICIDAD Y ENERGIA RENOVABLE,
2018)

Mediante una base eléctrica que permita
abastecer de electricidad a todo el pais,
podran reducirse los costos y precios de
estas, lo cual genera una venta para el
consumidor y una oportunidad para el
proyecto.

Mediante el método de induccién, se permite
cocinar los alimentos mas rapido que una
cocina que utiliza gas doméstico.

(LA VANGUARDIA, 2017)

El tiempo es un factor primordial que los
consumidores buscan optimizar,
mediante el uso de ollas y cocinas de
induccion el proceso de cocina serd mas
répido que una cocina a gas domestico.

El gas GLP utilizado para la fabricacion de
bombonas de gas doméstico, es uno de los
combustibles que menos impacto tienen
sobre el medio ambiente en todo su proceso
de extraccién, produccion, y distribucion. El
Unico impacto importante es en el momento
de la extraccion debido a que se queman los
residuos por medio de una antorcha, pese a
esto es uno de los combustibles que menos
contamina. (RENOVABLESVERDES, 2017)

En el ambito ambiental internacional la
produccion de gas no se ve como una
amenaza ecoldgica, por lo cual es
complicado que la utilizacion de
bombonas de gas se vea mermada, lo
cual representa una amenaza para el
proyecto.




2.1.2 Pest China

Tabla 2. Anélisis Pest de China

‘ Factor Factor Determinante

ACCESS MAP, 2018)

No existen acuerdos comerciales entre
Ecuador y China, pese a esto las
relaciones entre los dos paises se han
incrementado durante los Ultimos 5
afios. China realizo una donacion de
casi 10 millones de dolares. (MARKET

Impacto

La falta de acuerdos comerciales entre
Ecuador y China representa una amenaza
para el proyecto, pese a esto vale la pena
recalcar que el 48% de las importaciones
de acero de Ecuador provienen de China.

En el primer mes del afio China exporto
822 mil toneladas de acero hacia
América Latina (TRADE MAP, 2018)

China, el mayor productor del mundo
busca exportar méas acero a la region, lo
cual denota una oportunidad, ya que es un
complemento clave en la fabricacion de
ollas de induccion.

comerciales con

inversion y finanzas

tecnologia.
(TELESUR, 2017)

Politico China trata de cerrar

Latinoamérica, buscando
fortalecimiento del comercio bilateral,

estratégicas tales como la energia y la

Posibles acuerdos comerciales entre
China y Ecuador podrian ayudar a la
eliminacién de barreras arancelarias, de
esta manera se podra importar el acero a
un costo menor lo cual representa una
oportunidad para el proyecto

produccion de acero.
2018)

Existe tension entre Estados Unidos y
China debido a la acusacion de
dumping que Donald Trump adjudica a
China, por lo que dicho pais pretende
reducir en 150 millones de tonelada su

La llamada Guerra del acero entre
Estados Unidos y China puede reducir
notablemente la produccion de acero del
mundo lo que puede resultar perjudicial
para los paises que importan acero desde
China como Ecuador y por ende se
considera como una amenaza.




Factor

Factor Determinante

Impacto

Econdémico

China es el principal exportador de
Acero para el Ecuador, en el afo
2017 Ecuador realizo una
importacion de 744.080.000 délares
en acero provenientes desde China.
(TRADE MAP, 2018)

Ver anexo No 5

China como primer proveedor de acero del
Ecuador representan una oportunidad para el
negocio ya que la importacion de acero desde
China reduce los costos de la placa de acero
que sera utilizada para la produccion de ollas
de barro para cocinas de induccion.

China dejara de ser el principal
proveedor de cocinas de induccién
de Ecuador, ya que el gobierno
ecuatoriano prefiri6 a la industria
nacional la cual tiene una capacidad
productiva de 1,5 millones de cocina
al ano.

(PROECUADOR, 2018)

Que la industria ecuatoriana se encargue de
la produccion de cocinas de induccion
proporciona una oportunidad para el negocio,
ya que las cocinas de induccion se adquieren
a un precio mas asequible, es decir que la
demanda de estas cocinas aumentara por
ende la demanda de bienes complementarios
como las ollas también aumenta.

La balanza comercial entre China y
Ecuador se encuentra en constante
déficit, para el afio 2018, el déficit de
la balanza comercial segun el
MIPRO se encuentra en 664
millones de dodlares. (MINISTERIO
DE INDUSTRIAS Y DE
PRODUCTIVIDAD, 2018)

Ver anexo No 4

El déficit comercial existente entre Ecuador y
China denota una amenaza para el proyecto,
ya que el poder de negociacion de los
productos ecuatorianos frente a los productos
chinos es amplio, pese a esto es importante
mencionar que China es uno de los mayores
productores de acero del mundo, lo que
genera que la competencia de productores
sea intensa.




Factor

Factor Determinante

Impacto

Social

En los Ultimos afios la clase media de
China ha aumentado en 200 millones
y se espera que hasta el afio 2030 la
poblacién perteneciente al nivel
socioeconémico medio de China
aumente en 400 millones de
personas, lo que denota un
crecimiento del poder adquisitivo de
la poblacion de este pais.

El importante crecimiento de la clase media
China genera una oportunidad para los
socios comerciales con dicho pais, ya que el
consumo crecera notablemente.

El gobierno chino pretende reducir la
produccion de acero en las
principales ciudades del pais debido
a la preocupacion publica de la
contaminacion que el pais sufre
debido a la producciéon del acero
entre otros factores causantes
(PROECUADOR, 2018)

La reduccion de la produccion del acero
provoca que varias empresas dejen de
funcionar o0 reduzcan su capacidad
productiva, por lo que es posible que el
precio de los productos hechos con acero se
vuelva mas costosos lo que representa una
amenaza para el proyecto.

Factor

Factor Determinante

Impacto

Tecnoldgico

China invierte quince mil millones de
délares en la creacion de nuevas
empresas.

Entre estas nuevas empresas se
encuentran, empresas que exportan placas
de acero las cuales seran utilizadas en el
proceso de produccion de ollas de barro, lo
gue representa una oportunidad.

El viceministro chino calcula que la
contribucion del Estado para la
investigacion tecnolégica aumentara
al 57,5 %.

La produccion de acero mejorard debido a
los desarrollos tecnoldgicos por lo que sera
mas facil conseguir acero a un precio que
permita producir mas cantidades de ollas.
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2.1.3 Andlisis de la Industria (Porter)

Poder de Negociacion de los clientes (Bajo)

La industria que se dedica a la produccién de ollas que se utilizan para las
cocinas en general y de induccién no es amplia como otras industrias; segun la
(SUPERINTENCENCIA DE COMPANIAS, 2016) se encuentran activas seis
compafiias que estan dentro del siguiente ClIU: Fabricacion de articulos de metal
de uso doméstico: vajilla de mesa y de cocina, sean o no de metales comunes y
enchapados o no con metales preciosos: platos, tazas, etcétera; servicio de
mesa: boles, bandejas, etcétera; baterias de cocina: cacerolas, recipientes para
hervir agua, etcétera, cazos (cazuelas), sartenes y otros utensilios no eléctricos

para usar en la mesa o en la cocina.(INEC, 2017)

Basado en las ollas de induccién, son reducidas las empresas que se dedican a
la produccion de este tipo de ollas, segun el Ministerio de Industrias y
Productividad, son cinco las empresas calificadas para hacer ollas de induccién
en la ciudad de Quito: Umco, Countencil, Electrococ, Indaro y Fundireciclar.
(MINISTERIO DE ELECTRICIDAD Y ENERGIA RENOVABLE, 2018). Esto
denota que la oferta y variedad de este tipo de ollas es escasa, es decir que los
clientes no tienen una variedad de opciones para elegir como en el caso de las
ollas utilizadas en cocinas a gas, lo que significa que el poder de negociacion de
los clientes es bajo, es decir que se deben a adquirir ollas para cocinas de
induccion a precios elevados y en caso de las ollas de induccién que el Gobierno
ecuatoriano promueve, son realizadas con materiales como el aluminio el cual
en el largo tiempo resulta perjudicial para la salud segun estudios realizados por
Albert P Mathews del colegio de medicina de la Universidad de Ohio quien
sostiene que el aluminio al momento de coccién de los alimentos ocasiona que

estos pierdan su valor nutricional.

Empresas como Electrococ y Fundireciclar ofrecen un set de tres ollas para
cocinas de induccion y un sartén, el cual tiene un precio estimado de alrededor

de 50 ddlares, mientras que empresas como Umco y Warenhaus ofrecen el
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mismo set a precios que varian entre 60 y 100 ddlares, asi como clases premium

gue sobrepasan los 100 ddlares.
Poder de Negociacion de Proveedores (Bajo)

Los materiales principalmente utilizados para la produccion de ollas de induccién
son aluminio, hierro, acero, acero inoxidable. Umco que es una de las principales
productoras de ollas en la ciudad de Quito, que produce alrededor de 500 ollas
diarias, utiliza principalmente aluminio al cual se le adhiere, por medio de altas
temperaturas una placa de acero inoxidable e inhaderente, para que pueda servir
con las cocinas de induccién. (EMPRESA ELECTRICA QUITO, 2018)

En Ecuador existen 30 empresas segun la superintendencia de compafiias, que
producen y venden utensilios de cocina, es decir que el poder de negociacion de
los proveedores es bajo; esto representa una oportunidad para las empresas que
se dedican a la produccion de ollas de induccion, ya que el numero de
proveedores es amplio, dichas empresas deciden cual es el mejor precio que
pueden aceptar de sus proveedores y debido a la alta oferta de materiales como
el aluminio y el acero, las empresas proveedoras se ven obligadas a mantener
un precio atractivo para las industrias que utilizan estos materiales.
(SUPERINTENCENCIA DE COMPANIAS, 2016)

Para la produccion de ollas de barro para cocinas de induccion es necesario dos
elementos principales, una placa de acero inoxidable e inhaderente, asi como
también el barro que es un producto de facil acceso, por lo que se considera que
los proveedores de este material no poseen de un alto poder de negociacion. El
barro se crea de la mezcla de agua y tierra, son numerosos los locales que se
dedican al expendio de tierra en Quito, principalmente en la zona de Nayon que
en los ultimos afos se ha convertido en un lugar conocido por la venta de plantas

de todo tipo, asi como también tierra y fertilizantes.
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Amenaza de nuevos competidores (Bajo)

La industria que se dedica a la fabricacién de ollas para cocinas de induccién
tiene entre sus principales empresas a Umco, la cual es una de las empresas
gue junto al programa del Estado ecuatoriano produce ollas de induccién, para
la implementacion de esta nueva linea de producto en su gama de productos
anterior. El gerente de Umco, Henry Casas asegura que se invirtieron 450.000
dolares americanos, solamente para la produccion local (PROECUADOR, 2018).
Las ollas fabricadas por Umco estan hechas a base de acero inoxidable un
material mas costoso que el aluminio que en su parte requiere una inversion
aproximada de 30.000 dolares segun Patricia Vélez, gerente de Indalum. La
inversion que estas dos empresas realizan es solamente para la creacion de una
nueva linea de producto, mas no abarca el costo de la inversion para la
maquinaria que dichas empresas tienen ya establecido, partiendo desde este
punto la amenaza de nuevos competidores es baja, debido a la alta inversion
necesaria para crear una empresa similar , no obstante el plan de negocios
propuesto en esta investigacion de factibilidad utiliza como material principal el

barro, que es mas econdémico que el acero inoxidable y que el aluminio.
Amenaza de productos sustitutos (Bajo)

Las cocinas de induccion necesitan obligatoriamente de una olla hecha a base
de materias ferromagnéticos para que se pueda cocinar los alimentos en ellas,
actualmente no existe un sustituto a la ollas de induccion, ya que es el Unico
implemento con el que se puede cocinar en este tipo de cocinas, pese a esto en
portales como Mercado Libre se empez6 a comercializar un adaptador para
cualquier tipo de ollas es decir que cualquier persona puede colocar este
adaptador, que es una placa circular, y de esta manera cualquier sartén u olla

hecha a base de cualquier material, calienta los alimentos.

Existen dos problemas con este adaptador, el primero es que los alimentos se
cocinan de manera mas lenta que en las ollas de induccién debido a que el calor
no circula de manera uniforme en la olla 'y el segundo problemas es que muchas
veces las planchas o cocinas de induccion se sobre calientan lo cual puede

causar un dafio a este tipo de aparatos. Por este motivo se considera que, en
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esta industria la amenaza de productos sustitutos es baja, ya que es un producto
utilizado en todos los hogares de la ciudad de Quito para satisfacer una

necesidad basica del ser humano como alimentarse.
Rivalidad entre competidores (Bajo)

Debido a que el un nimero de competidores de esta industria segun la Super
Intendencia de Compalfiias es siete, la rivalidad entre estas empresas es fuerte,
y ha incrementado en el afio 2014, debido al establecimiento del programa de
Eficiencia Energética para Coccion por Induccién, que es una alternativa del
estado para implementar 3 millones de cocinas de induccion en todo el territorio
nacional, una vez implementado este programa la empresas que se dedican a la
produccion de ollas, han empezado una carrera, para producir este tipo de ollas
cumpliendo los parametros que el estado establecio, realizando altas inversiones
de capital en el disefio y produccion de este tipo de ollas como es el caso de
uUmco, que invirtio aproximadamente 450.000 ddlares y hoy en dia produce 500
ollas de induccion diarias. Esto demuestra que al ser una industria pequefa

realizan grandes esfuerzos para abarcar la demanda de este tipo de productos.

Matriz EFE

Tabla 3. Matriz EFE

Factores determinantes de Exito Ponderacién Calf Total

Oportunidades

1. Facilidades de Pago para cocinas de induccién

mediante el BIESS 013 4 0,52
2. Estadq entregara 30 millones impulsar produccién 0.12 4 0,48
nacional linea blanca

3. Fmanmamlento para ollas de induccién por parte del 0.08 4 0.32
Estado Ecuatoriano

4. Aluminio, un material poco confiable para ollas. 0,08 3 0,24
5. Excedente produccion China de Acero 0,02 3 0,06
6. Tendencia social por mejorar la alimentacion. 0,08 4 0,32

Total Oportunidades 1,94
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Amenazas

1. Reduccién 50% del ICE para cocinas a gas 0,13 0,26
2. Industria Ecuatoriana produce alrededor de 500 ollas 0.12 0.24
diarias ’ ’

4. Umco, empresa lider de la industria invierte $450.000 011 022
para produccion de ollas de induccién ’ ’

5. Falta de Acuerdos Comerciales de Ecuador con

China 0,03 0,03
7. Importacion para Adaptadores de ollas para cocinas 0.1 0.2
de induccion : ’
\Total Amenazas 0,95
Total 2,89

Conclusiones:

1. El programa PEC (Programa de Eficiencia Energética para Coccion por

Induccion) representa una oportunidad para el plan de negocio, ya que
indica que Ecuador se encuentra en la busqueda de implementar 3
millones de cocinas de induccidn en los hogares del pais, que necesitan
ollas especiales para cocinar en este tipo de cocinas, lo cual muestra que
este es un mercado insatisfecho debido a los altos precios de dichas
ollas.

Las industrias que se dedican a la fabricacion de este tipo de cocinas
reciben apoyo del estado que se espera sea de 30 millones para
incentivar la produccion nacional, de igual manera se ofrecen facilidades
de pago para que las personas puedan adquirir cocinas de induccién,
como son los préstamos quirografarios lo que representa una
oportunidad para la industria de ollas, ya que ambos productos tienen
una relacion positiva, mientras mas cocinas e induccion se vendan mas
alta sera la demanda de ollas de induccion.

La tendencia a la compra de cocinas de induccién ha aumentado no
solamente debido a los incentivos que el gobierno ofrece en el pago de
la luz eléctrica, sino también porque las cocinas de induccién eliminan el
riesgo que lleva consigo el tener un tanque de gas en los departamentos

o casa de los ciudadanos, lo cual representa un oportunidad debido a que
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estos productos ofrecen mayor seguridad, de igual manera la tendencia
social por el cuidado de la salud y la alimentacién ha aumentado durante
los ultimos afios, lo que representa una oportunidad para la produccion
de ollas de barro, ya que es un material que para muchos expertos es
saludable y le da un sabor diferente a la comida.

La tecnologia ha presentado muchos avances en la produccion de ollas
para este tipo de cocinas de induccion, lo que facilita la produccion de
ollas utilizando la mezcla de materiales ferromagnéticos con el barro, de
esta forma esto genera una oportunidad ya que es posible ofrecer una
variedad mas grande de productos a los clientes.

Segun el analisis realizado del poder de negociacién de los clientes, se
concluye que dicho poder es bajo debido a la poca oferta de ollas de
induccidn y esto causa que los clientes se vean obligados a pagar altos
precios por ollas de marcas prestigiosas o importadas, de igual forma
pueden obtener ollas a menores precios pero de materiales como el
aluminio que no es recomendable para la salud debido a que si se expone
a altas temperaturas dicho material se desprende de la ollas y se mezcla
con los alimentos. Este factor representa una oportunidad de negocio ya
gue claramente se observa una necesidad insatisfecha.

Segun el analisis del poder de negociacion de los proveedores, se
considera que es bajo debido a la alta oferta de productos
ferromagnéticos como el aluminio, el hierro y el acero, esto causa que la
empresas productoras de ollas de induccion pueden escoger sus
proveedores en base a su costo y su calidad, dicho factor representa una
oportunidad de negocio, ya que la oferta de proveedores es amplia y
dichos proveedores se ven obligados a reducir sus precios lo que ayuda
a que las empresas que fabrican ollas tengan menores costos de
produccion.

Segun el analisis Porter realizado, la amenaza de nuevos competidores
es baja debido a las altas barreras de entrada que esta industria tiene, ya
gue se necesita una fuerte inversion inicial pese a esto es importante

mencionar que los costos de los insumos que esta industria utiliza no se
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comparan con los costos de una materia como el barro. Debido a las
barreras de entrada altas esto representa una oportunidad para las
empresas que se encuentran dentro de la industria mas no para las
empresas que buscan entrar a la misma.

8. La amenaza de productos sustitutos segun el andlisis realizado es baja,
ya que no existe en si un sustituto para las ollas, pese a esto se considera
gue la entrada al mercado de adaptadores para que cualquier olla pueda
ser utilizada en una cocina de induccién represente una amenaza, €s
importante mencionar que los expertos no recomiendan estos
adaptadores, debido a que el proceso de coccidén se hace mas lento y
esto hace que las cocinas se recalienten y se apaguen.

9. Se concluye que la rivalidad entre los competidores de esta industria es
alta, actualmente el gobierno ecuatoriano califico a cinco empresas
nacionales como aptas para realizar cocinas de induccion, dichas
empresas ha realizado fuertes inversiones para la produccion y
promocién de dichos productos, pese a esto como se menciona
anteriormente hay empresas que ofrecen ollas de induccion a precios
bajos hechas a base de materiales que pueden ser nocivos para la salud,
y de igual manera empresas que ofrecen ollas de induccion a base de

materiales como el acero inoxidable pero a un precio muy elevado.

Capitulo Ill: Andlisis del Cliente

Mediante el siguiente andlisis se pretende proporcionar informacién acerca
del mercado objetivo que permita entender su comportamiento. Para recabar
dicha informacion se realizé una investigacion de mercado, utilizando

métodos cualitativos y cuantitativos.
3.1 Investigaciéon Cualitativa y Cuantitativa

3.1.1 Investigacién Cualitativa
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Como elementos de la investigacion cualitativa, se realizaron dos entrevistas
a expertos, asi como también un grupo focal con personas que pertenecen al
mercado objetivos sugerido por los expertos y que se consideran que son
potenciales compradores.

Definicién del problema de investigacion

¢Personas de la ciudad de Quito que posean cocina de induccion, estarian
dispuestas a comprar ollas de barro para preparar sus alimentos?

Hipotesis Nula (HO)

El mercado de la ciudad de Quito que posee cocinas de induccion considera
gue la oferta de ollas de induccion no satisface la demanda en aspectos de

variedad y materiales.
Hipotesis Alternativa (H1)

El mercado de la ciudad de Quito que posee cocinas de induccion considera
gue la oferta de ollas de induccion si satisface la demanda en aspectos de

variedad y materiales.

Objetivo general

Identificar las necesidades y preferencia de los consumidores de la ciudad de
Quito de ollas de induccion para la implementacion de un plan de negocios
para la produccion de ollas de barro para cocinas de induccién, de esta
manera lograr solucionar los inconvenientes por los cuales atraviesan los

clientes.
Objetivos Especificos

1. Identificar los atributos mas buscados al momento de comprar ollas que
sirvan en cocinas de induccién por el mercado obijetivo.
2. Medir la satisfaccion del mercado objetivo de ollas utilizadas en cocinas

de induccidn.
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3. Conocer cuéles son las preferencias de marca al momento de comprar
ollas para cocinas de induccion.
4. Identificar los medios por los cuales las personas del mercado objetivo se

enteran de los productos que consumen.

Entrevista a Experto

Tabla 4. Datos de experto, entrevistado No 1

Entrevista N 1

Fecha 5 de junio 2018

Nombre Ingeniero Jaime Pazmifio
Empresa Royal Prestige

Cargo Gerente de una linea de producto

La entrevista fue realizada en casa del Ing. Pazmifio la cual duro
aproximadamente 40 minutos, de esta entrevista se puedo recabar
importante informacion acerca de la experiencia de Ing. Pazmifio en la

industria de la comercializacion de ollas en el Ecuador.

Ing. Pazmifio es franquiciado de la empresa Royal Prestigie que se dedica a
la comercializacion de ollas hechas con acero quirdrgico y uno de los
primeros aspectos que el Ing. Pazmifio menciono, es que la empresa a la que
el pertenece utiliza un método poco convencional para la venta de sus
productos, debido principalmente a que el precio de venta al publico de las
ollas Royal Prestigie es sumamente alto. Demostraciones en casa, es la
principal estrategia de venta de dicha empresa, es decir que los vendedores
se acercan a posibles clientes realizando un estudio previo de datos y
realizan una cita para acudir a la casa del posible cliente a realizar una

demostracién del producto.

El costo de produccion de las ollas Royal Prestigie segun el Ing. Pazmifio no

era elevado a comparacion con el precio, lo cual permitia que puedan existir



19

varios vendedores y que aun asi las ganancias superen el 40% margen para
dichos distribuidores. Royal Prestigie vende un concepto mas no una olla en
si, es decir que, debido a su alto precio, las demostraciones se realizaban
para comprobar que la empresa se dedicaba a la venta del concepto salud,

mas no una simple olla.

Otro aspecto importante que el Ing. Pazmifio menciono es que la empresa de
la cual el formaba parte, le resultaba complicado lidiar con la competencia
debido a que su precio de un set de ollas bordeaba los 1500 dolares, mientras
gue un set de ollas normales oscila entre 100 y 200 délares dependiendo la
marca y los materiales utilizados en la produccion, pese a esto la empresa
Royal Prestige estaba enfocada a un mercado de clase alta, los cuales
compraban las ollas muchas veces por el tema de la salud y también como
un tema elitista, es decir que consideraban que dichas ollas entregaban no
solamente un producto que cuidaba su salud a largo plazo si no también

como un producto que no todos poseen debido a su precio.

El Ing. Pazmifio, considera que el mercado objetivo de ollas de barro para
cocina de induccion debe oscilar entre los 30 y 70 afos de edad, de igual
forma menciono6 que el producto deberia ser enfocado a familias, mas no a
jovenes los cuales el considera que ni siquiera tienen tiempo de cocinar,
menciono que el estrato econdmico no es un factor muy importante debido a
gue es un producto enfocado a ser competitivo en cuanto el precio de las

ollas que se encuentran actualmente en el mercado.

Entrevista a Experto 2

Tabla 5. Datos de experto, entrevistado No 2

Entrevista N 2

Fecha 8 de junio de 2018

Nombre Gastronoma Claudia Flores

Empresa Universidad de las Américas

Cargo Chef y profesora de la Universidad de las Américas
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La entrevista fue realizada en las instalaciones de la Universidad de las
Américas, se realizé esta entrevista para conocer de parte de un experto, el

tema de la cocina con ollas de barro, mas a fondo.

Son varios factores importantes que la Gastrénoma Flores coment6 en dicha
entrevista, como por ejemplo que la cocina tradicional ecuatoriana en los
ultimos afios ha tenido un repunte, tratando de seguir los pasos de Peru y
Colombia, donde se puede encontrar comida tradicional en cualquier parte
del pais. De igual manera mencion6 que en la actualidad, es un lujo poder
comer alimentos preparados en olla de barro, ya que, aunque es algo
tradicional de nuestra cultura, no muchos restaurantes u hoteles ofrecen

alimentos preparados en este tipo de ollas.

Segun la Gastronoma Flores los platos en los que mas se utiliza este tipo de
ollas, es para las sopas, debido a que la olla de barro necesita que los
alimentos tengan bastante liquido, por lo que se concentra de mejor manera
el calor, lo que hace que el agua se evapore. Sugiriendo que este tipo de ollas
sean utilizadas principalmente para caldos o sopas, lo cual es una parte

fundamental de la comida de los ecuatorianos.

Por ultimo, se menciono que en la actualidad, las personas estan empezando
a apreciar de mejor la cocina tradicional, por lo cual la Gastronoma Flores
considera que si hay un mercado que compraria este tipo de ollas, por lo
menos una, en el caso de hogares donde hayan amas de casa o abuelas,
guienes son principalmente las personas que mas cocinas en nuestro pais,
pero no descarta la posibilidad que con el tiempo, los jovenes se unan a esta
tendencia para lo cual habria que realizar una campana exhaustiva y crear

un sentimiento de propiedad de nuestra gastronomia



21

Anélisis Grupo Focal

Como herramienta de analisis para la investigacion cualitativa, se realizé un
grupo focal con ocho personas las cuales pertenecen al grupo objetivo

mencionado por el experto Jaime Pazmifio.
Integrantes:

Esteban Giller: 48 afios

Diego Larco: 51 afios

Stephanie de la Bastida: 29 afos

Fanny Proafio: 63 afios

Elisa Pasantes: 31 afios

Andrés Salazar: 30 afios

Paolo Cardenas: 33 afios

Jonathan Ruiz: 28 afos

Aspectos Relevantes de Grupo Focal

Todos los participantes del grupo focal afirmaron que el cambio de cocina a
gas a cocina de induccion ha sido en proporciones generales favorable,
debido a aspectos como la reduccion de riesgos, asi como también la

eficiencia al momento de cocinar los productos.

Entre las varias opiniones se mencion6 que las cocina tradicional muchas
veces parte de la comida esta caliente mientras que otra parte esta fria y esto
se debe principalmente a la mala distribucién del calor en las cocinas a gas.
Todos los participantes del grupo focal conocian del programa del estado
para impulsar la utilizacion de energia limpia y a esto se debe el incremento

de la venta de cocinas de induccion y por ende las ollas también.
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Otro aspecto importante que las personas que asistieron al grupo focal
mencionaron, es que las ollas comunes muchas veces estan hecha con
materiales que a la larga resultan nocivos para la salud como por ejemplo el
aluminio, ya que con el tiempo las ollas hechas a base de este material,
desprende particulas que se mezclan con la comida, la eliminacién de riesgos
es otro de los factores por los cuales las personas asistentes al grupo focal
consideran que las cocinas de induccién son un producto que aporta en sus
hogares de manera positiva, el hecho de que las cocinas de induccion se
apagan automaticamente en el momento en que se calienta demasiado lo
cual prevé que haya quemaduras en las personas o que los alimentos se

derramen.

Todos los asistentes al grupo focal han probado productos hecho en ollas de
barro, asi como también el hecho de cocinar en dichos instrumentos hechos
con un material ancestral, cada aporte de los participantes destaca que el
barro es un producto que se utiliza desde mucho tiempo atras para cocinatr,
asi como también muchos del participante asemejan el barro con un tema de

salud. El sabor es otro atributo que los participantes identificaron con el barro.

Una de las preguntas mas importantes del grupo focal, fue cuales serian los
atributos que los integrantes esperarian de una olla de barro para cocina de
induccion, es importante mencionar que la mayoria de los integrantes se
preocupo por el tema de que las ollas de barro son fragiles, es decir que se
pueden romper facilmente, es por esto que los integrantes sugirieron que al
momento de realizar la compra se ofrezca un asesoramiento para el lavado
y cuidado de este tipo de ollas, de igual manera mencionaron que seria
interesante colocar agarraderas de caucho en este tipo de ollas para que sea
mas facil manejarlas y que no produzcan quemaduras al momento de cocinar.
En el tema de precios, todos los integrantes mencionaron que su rango de
precios se encuentra entre 16 y 22 dorales por olla, lo cual se encuentra
dentro del rango de precios de las ollas que se encuentran actualmente en el

mercado.
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Para finalizar el grupo focal, todos los integrantes mencionaron su interés en
el producto ya que de una u otra manera favorece el tema tradicional de
nuestro pais, asi como también brinda una nueva alternativa para un mercado

gue no se encuentra satisfecho en cuanto a variedad y calidad del producto.

3.1.2 Investigacién Cuantitativa

Como herramienta para realizar la investigacion cuantitativa, se realizd
cincuenta y siete encuestas a personas que se encuentran dentro de grupo
objetivo, a continuacion, se mencionan los resultados de las preguntas mas

relevantes de la encuesta.

El 68,4% de los encuestados pertenece a una edad comprendida entre 30 a
40 afos, el 17,5% se encuentra en una edad comprendida entre 40 a 50 afios
y el 14% se encuentra en una edad comprendida entre 50 a 60 afos. El 61%

de la encuesta fue realizada por mujeres.

El 73,7% de los encuestados considera que el cambio de cocina a gas a una

de induccidn ha sido favorable mientras que el 26,3% considera lo contrario.

Se buscé identificar cual es el principal motivo por el cual los encuestados
consideran que es favorable el cocinar con el método de induccion; el 59,6%
considera que el atributo mas importante de este método es que evita riesgos
al momento de cocinar, mientras que el 35,1% considera que la cocina de

induccién es favorable ya que optimiza el tiempo de coccion.

Otra pregunta importante que considerar fue cual es uno de los aspectos mas
importantes que las personas consideraron al momento de realizar la compra
de ollas de induccidn; el 40,4% de los encuestados respondié que el aspecto
mas importante que considero es el material, el 35,1% la durabilidad de las
ollas, el 19,3% el tamafio y el 5,3 % considero las marca como es aspecto

mas importante.

Mediante la encuesta se buscé, comprender si el mercado se encuentra
satisfecho con la oferta de ollas que existe actualmente en el mercado a lo

cual el 64,9% de los encuestados respondié que la oferta no satisface la
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demanda actual, mientras que el 35,1% restante respondié que si, lo cual
determina que la mayoria de las personas que poseen cocinas de induccién
considera que la oferta de ollas es limitada en cuanto a variedad de

materiales.
Correlaciones importantes

Ver anexo No 7

éConsider que la cocina de induccién optimiza el tiempo de coccién?
80,00%

70,00% 67,92%

60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00% 13,21% 13,21%

10,00%

0,00%

¢El cambio de cocina de gas a induccion le resulto favorable? «

Figura No 1. Correlacién No 1.

El 67,92% de las personas encuestadas que considera que el cambio de cocina
a gas por una cocina de induccién le ha resultado favorable, opina que es porque
el tiempo de coccidn se optimiza, mientras que las personas que consideran que
el cambio no ha sido favorable la mitad cree que si se optimiza el tiempo mientras

gue la otra mitad cree que no. (Ver anexo No 8)



60,00% 54,72%
50,00%

40,00% AéCual de los siguiente atributos... A

= Salud

30,00%
= Mejor Sabor y Concistencia

20,00% Tradicion
9,43%

10,00% 5,66%

3,77%

0,00%

AéHa consumido alimentos cocinados en ollas de barro? ~

Figura No 2. Correlacién No 2.

De las personas encuestadas el 81,13% ha consumido alimentos preparados
en ollas de barro y de este porcentaje el 54,72% lo ha hecho por tradicion, el
16,98% considera que el sabor y contextura es diferente y el 10% lo ve como

saludable los alimentos preparados en este utensilio.

Al momento de realizar la compra de sus ollas de induccidn cual de los siguientes aspectos considero como el mas importante?

25,00% 22,64% 22,64%
==
20,00%
16,98%
15,00% ETamano
11,32% = Material
10,00% 7.55% Marca
== Area de trazado B Durabilidad
5,00% =—| 3,77%
1,89%
0,00%

Si No

¢Considera usted que existe variedad en la oferta de ollas de induccidn y dicha oferta satisface la demanda de las mismas ? ~

Figura No 3. Correlacién No 3.

El 62,26% de encuestados considera que la variedad de ollas existentes en el

mercado no satisface la demanda de este, de dichos encuestado el 22,64%

considera como el aspecto mas importante el material y el otro 22,64% considera

gue la durabilidad es el aspecto mas importante, de igual manera los

encuestados que consideran que la demanda se encuentra satisfecha el 16,98%

considera como aspecto mas importante el material y el 11,32% considera como

aspecto mas importante la durabilidad.
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Conclusiones Investigacion Cualitativa y Cuantitativa

El 81,1% de las personas encuestadas consideran que una de las
necesidades primordiales es cocinar de manera rapida por lo cual
escogieron el cambio de una cocina a gas por una cocina de induccién.
El 62,3% de encuestado, consideran que la variedad actual de la oferta
de ollas de induccion no satisface las necesidades de la demanda, de este
porcentaje el 45,2% de encuestados considera que los atributos mas
buscados en el producto son la durabilidad y la materia lo que denota que
la preferencia del cliente es un material resistente pero también saludable,
del igual forma el 13,1% considera que el tamafio es un atributo
importante.

El 65% de encuestados considera que la tradicion es un factor importante
para considerar al momento de consumir producto hecho en ollas de
barro, lo cual denota una necesidad de retomar un tema de tradicion y
cultura en nuestra sociedad ecuatoriana, el 15% considera que la salud
es otro factor indispensable que las personas encuestadas consideran al
momento de alimentarse lo cual es un aspecto importante para el

proyecto.

Capitulo IV: Oportunidad de Negocio

4.1. Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada,

sustentada por el analisis interno, externo y del cliente.

La industria de las ollas en el Ecuador esta manejada principalmente por dos

empresas lideres como Umco y Warenhaus, esta Ultima con un crecimiento

significativo durante los ultimos afios debido al crecimiento de la venta de cocinas

de induccion. En el afio 2014 el Gobierno del Ecuador pone en marcha el

programa de eficiencia energética, donde se busca principalmente utilizar

energia limpia y renovable debido a los esfuerzos que el Estado realiz6 con la

construccién de centrales hidroeléctricas con el afan de tener la energia
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suficiente para implementar 3 millones de cocinas de induccion en el Ecuador.
Un aspecto importante a tomar en cuenta desde el punto de vista del Gobierno
ecuatoriano, es el subsidio al gas que representa 1.566.000 de ddlares diarios
para el gasto del Estado y de igual manera cabe recalcar que el 78% del gas
doméstico utilizado en el Ecuador, es por esto que se ha venido impulsando la
venta de la cocinas de induccion para lo cual la empresa eléctrica del Ecuador
hasta el afio 2004 ya realizo el cambio de medidores monofasico a bifasicos en
un millon de hogares ecuatorianos, lo cual representa una oportunidad
importante para las personas, ya que cuentan con todas las facilidades que el

gobierno les ofrece para realizar la compra de una cocina de induccion.

El crecimiento de la industria dedicada a la fabricacion de utensilios de cocina,
entre ellos las ollas, es importante y ha llegado a un 24% durante los ultimos
cinco afnos (SRI, 2018), lo cual indica que es una industria muy rentable y que
se encuentra en crecimiento debido a las nuevas tendencias de compra de
cocinas de induccion, que directamente afectan a la industria que se dedica a la
creacion de ollas de induccién, debido al complejo proceso de coccion mediante
induccion, es necesario que las ollas sean diferentes a las que se utilizan
comunmente en cocinas a gas. Con la implementacion de programa de
eficiencia energética, durante los ultimos cuatro afios se ha logrado vender
700.000 cocinas de induccion, de las cuales el 22% se vendieron en la provincia
de Pichincha, lo cual indica una gran oportunidad de negocio para la industria
gue se dedica a la fabricacion de ollas, es importante mencionar que actualmente
la demanda de ollas para cocinas de induccién se encuentra insatisfecha debido
a la poca oferta y variedad de ollas que existe en el mercado, es por esto que se
considera al proyecto como una alternativa para satisfacer la demanda, con un

producto diferente alo que comunmente las personas encuentran en el mercado.

Socialmente, un factor importante para analizar es que las personas consideran
a las cocinas de inducciébn como una aparato que €S Menos propenso a
ocasionar accidentes como si lo hace las cocinas a gas, comunmente utilizadas
en los hogares ecuatorianos, en el afio 2017 se registraron 1.101 auxilios por
parte del cuerpo de bomberos a la ciudadania debido a fugas de gas asi como

también, en el afio 2016 se registraron 48 explosiones de bombonas de gas
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doméstico, dichos antecedentes marcan una de las razones mas importantes por
cuales las personas estan tomando como opcion, el cambio de cocina a gas por
una cocina de induccion, dicho factor representa una oportunidad importante
para el negocio, ya que los hogares de los ciudadanos ecuatoriano buscan
productos que mitigue el riesgo y que procure cuidar su salud. Considerando que
las tendencias sociales también proyectan que las ventas de cocinas de
induccion pueden subir, se analiza y concluye que las ollas de induccion van a
incrementar las ventas de la misma manera por lo cual, el proyecto se vera
beneficiado por las tendencias de compra del consumidor enfocadas a un

concepto como la salud y la seguridad de los hogares ecuatorianos.

Como se menciona anteriormente, el producto propuesto para el proyecto
contiene un material ancestral como es el barro, pese a que en la actualidad el
barro ya no es muy comun entre las familias ecuatorianas y que hoy en dia
deleitarse con un plato preparado en olla de barro es un lujo, existen paises
andinos como por ejemplo Colombia y Pera que con el pasar de los afios han
logrado establecer su gastronomia no solamente a nivel nacional sino también a
nivel internacional, se espera que en el Ecuador se genere el mismo fendbmeno
debido a que la gastronomia ecuatoriana es muy variada y el barro es un material
estupendo para preparar alimentos que se encuentran dentro del menu de
nuestras tradiciones, otro aspecto importante para analizar, es que las personas
como se menciond anteriormente, buscan un atributo importante al momento de
consumir sus alimentos, dicho atributo es la salud lo cual beneficia al proyecto
ya que el barro es un material que con el pasar del tiempo no es nocivo para la
salud como si lo es el aluminio debido al desprendimiento del plomo que

contiene.

En el andlisis Porter se puede definir algunos aspecto importantes que favorecen
al proyecto, en este caso se puede inferir que el poder de negociacion de los
clientes es baja y esto se debe principalmente a que la industria esta conformada
por cinco empresas principalmente: (Umco, Countencil, Electrococ, Indaro y

Fundireciclar), asi como también Warenhaus, esto no solamente es un punto



29

favorable para el proyecto sino que también denota un problema en la
satisfaccion de la demanda del cliente, ya que son empresas que realizan un set
estandar de ollas y no le brindan al consumidor la oportunidad de elegir entre
una variedad de producto. Como otro factor a tomar en cuenta en el tema de
insatisfaccion de la demanda, es que, ademas de ser una industria con poca
variedad de ollas ofertadas, el precio de dichas ollas son elevadas en caso de
marcas como Warenhaus, donde el precio de un set de ollas oscila entre los 80
y 100 délares, lo cual muestra que existe una oportunidad de negocio, a
diferencia del aluminio, el barro es un material menos costoso lo cual ayudara

gue el producto final tenga un precio asequible y competitivo.

En el analisis realizado al cliente con herramientas cualitativas y cuantitativas se
pudieron notar varios aspecto que sustentan que el proyecto genera una
oportunidad de negocio, la mayoria de personas que asistieron al grupo focal,
demostraron, su descontento con la oferta actual de ollas de induccion debido a
tres factores importantes como: el tamafo, ya que segun los participantes las
ollas que actualmente se encuentran en el mercado son muy pequefias y no
sirven para preparar alimentos para muchas personas, otro factor importante fue
la calidad del material utilizado en las ollas que actualmente tienen ya que
consideran que materiales como el aluminio y acero, con el pasar del tiempo y el
desgaste provocado por el uso de las ollas puede traer consecuencias en la
salud de las personas y como tercer aspecto importante los participantes
consideraron que la falta de variedad de ollas de induccién ha causado que las
personas se vean obligadas adquirir productos que no son totalmente de su
agrado y todo esto debido a que las ollas son productos que necesariamente se
debe utilizar para poder preparar los alimento. Estos tres aspectos muestran una
clara insatisfaccion por parte de los clientes y por ende una oportunidad de
negocio para el proyecto ya que se pretende ofrecer un producto con
dimensiones mucho mas grandes, que las que actualmente se encuentra en los
supermercados, de igual forma el barro es una alternativa al tema de materia, ya
gue el barro con el tiempo no desprende particulas que pueden ser nocivas para
la salud y de igual manera ofrece una alternativa a los materiales que

comunmente se venden.
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Capitulo V: Plan de Marketing

5.1. Estrategia general de marketing

Para la elaboracion de una olla de barro para cocina de induccion y tomando en
cuenta los atributos que el proyecto ofrece al consumidor, se ha optado por
adquirir una estrategia de diferenciacién la cual implica crear un producto
diferente que sea de valor para el comprador y que dicho comprador lo identifique
como unico. (Lambin & Sicurello, 2009)

Se elige esta estrategia debido a que es un producto que ofrece las siguientes
caracteristicas, las cuales la competencia y el mercado no ofrece a sus

consumidores:

e Variedad en las medidas y dimensiones de las ollas de induccion a
diferencia de las medidas estandar que ofrecen las compafias que
actualmente se encuentran en la industria.

e Barro, considerado como un utensilio de la cocina ancestral, asi como
también una materia que le da un sabor y consistencia distinta a los
alimentos que se preparen con dicho utensilio. Lo cual rompe con la
tendencia de produccion de las empresas que se encuentran actualmente
dentro del mercado que utilizan materiales como el aluminio o el acero.

e Concepto de tradicion y salud, actualmente la gastronomia ecuatoriana se
encuentra en la busqueda de establecerse a nivel nacional e
internacional, asi como también el tema de salud, ya que este tipo de ollas
de barro, con el tiempo no resultan ser nocivas para la salud como las
ollas comunes que desprende particulas de plomo en los alimentos, un

guimico que con el tiempo puede causar cancer.

La estrategia de diferenciacion permitira que las ollas de barro para cocinas de
induccion empiezan con mejores oportunidades en el mercado debido a que
actualmente las empresas que se dedican a la fabricacion de dichos utensilios
tienen un producto estandar, el cual no cumple con los atributos que los

consumidores esperan.
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5.1.1. Mercado Objetivo

El siguiente cuadro pretende explicar el mercado objetivo para el cual se tomoé
informacion acerca de los hogares que poseen cocinas de induccién y cuél es el
porcentaje de dichos hogares que pertenecen a la provincia de Pichinchay a la

ciudad de Quito respectivamente.

Tabla 6. Calculo de Mercado Objetivo

‘ Detalle Porcentaje Total
Poblacion de Quito 100% 2.573.455
Hombres y Mujeres entre 30 a 69 afios 37,50% 965.046
Numero de Hogares en pichincha 727.838
Numero de Hogares con cocinas de Induccién en Quito (22% 154.000
del Total de cocinas de induccion vendidas en Ecuador)

Nivel socio econémico A, B, C+y C- 85,20% 131.208
Total, mercado Objetivo 131.208

5.1.2. Propuesta de Valor

El modelo Canvas nos permite determinar cudl es la propuesta de valor que este
proyecto plantea para poder llegar a sus clientes de mejor manera, es importante
mencionar que los principales atributos que ofrecen valor al proyecto son la
variedad y un material que ofrece un concepto importante para los clientes, la
salud; a diferencia de las empresas comunes que se encuentran en el mercado
gue se dedican a la produccion en masa de ollas de induccion utilizando
materiales como el aluminio para poder abaratar costos , este proyecto busca
ofrecer un producto a un precio econémica que este producido con un material

gue no perjudica la salud de las personas.
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Aliados Clave

>

Proveedores Chinos de placas
hechas a base de materiales
ferromagnéticos.

Proveedores de barro en |a ciudad
de Quito, utilizados para la
creacién de las ollas de barro.

Distribuidores de utensilios
domésticos y linea blanca

Actividades Clave

Importacion de placas de acero
desde China.
Produccion de vasijas de barro

implementando 1as placas de acero.

Entrega de producto final a
distribuidores de linea blanca y
utensilios de cocina

Recursos Clave

il

Personal operativo y administrativo.

Fabrica de produccién.

Maquinaria utilizada en la
produccion

Propuesta de
Valor

Una olla de induccidn
compuesta de un material
inexistente en este mercado,
lo cual brinda una alternativa
de compra a los clientes.

Asesoramiento al momento

de compra y una explicacion
de uso y mantenimiento del

producto.

Variedad en las dimensiones
del producto.

Concepto de salud debido al
material utilizado para la
produccién del producto.

Concepto de experiencia
diferente al momento de
cocina debido ala
consistencia y exquisitez de
los alimentos preparados
con el producto

Relacion con el
Cliente

[ X )
jd
1
Relacién con el cliente por
medio de stand demostrativos
en puntos de venta.

Relacion por medio de tarjeta
de afiliados.

Canales
_ "}
=00

Mesas demostrativas del
producto.

Distribuidores autorizados de
linea blanca y
electrodomésticos

Segmentos de Clientes

00

Personas que posean una cocina
de induccién y que se encuentren
entre 29 y 64 afios de un estrato
social medio y alto.

Estructura de Costes

Remuneraciones del personal.

Costos de produccién y mantenimiento de maquinaria

Estructura de Ingresos

8

Venta de ollas de barro para cocinas de induccion

Figura No 4. Modelo Canvas

5.2.

Producto

Mix de Marketing

Una olla de barro para cocina de induccion nace como una alternativa importante

a la oferta del mercado de ollas de inducciéon en el Ecuador, la caracteristica

principal de esta vasija de barro es que posee una placa circular de acero

inoxidable en su base, material ferromagnético que permite que el calor se

transfiera a cada lugar de la olla.

Beneficios y Atributos del producto
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Existen dos enfoques desde los cuales el producto resulta beneficioso para los

consumidores.

Primero el sabor y contextura de los alimentos, segun la entrevista realizada a la
chef Claudia Flores profesora de la Universidad de las Américas y que imparte
la materia de cocina ecuatoriana, las ollas de barro son principalmente utilizadas
para hacer sopas o caldos, que en el Ecuador son muy comunes, ya que los
habitantes consumen sopa generalmente todos los dias, debido a que los
alimentos que son preparados en ollas de barro deben contener una buena
proporcién de liquidos ya que esta olla conserva de mejor manera el calor a
diferencia de las ollas comunes, segun Gastronoma Flores, la concentracion de
calor permite que los nutrientes de los alimentos se concentren en la sopa y que
el alimento sea percibido de otra manera es decir que el sabor es distinto a un

alimento preparado en una olla comun.

Otro aspecto importante mencionado por la experta es que esta olla es un
rescate a la cultura del Ecuador, el permitir que una olla de barro sea mas
accesible para las familias ecuatorianas y adaptarla a la tecnologia actual denota
un concepto de rescate de las costumbres y cultura ecuatoriana que durante
mucho tiempo se ha venido perdiendo y la cual se busca revivir en el vivir diario

de los ecuatorianos.

Segundo, el compuesto principal de las ollas de barro es la arcilla, el cual es un
elemento noble que no desprende ningun tipo de particula toxica a los alimentos
como es el caso de las ollas de teflon las cuales son comunmente utilizadas por
las personas para preparar sus alimentos, segun estudio de la agencia de
proteccion medioambiental de EEUU ( EPA) el contaminante no es el teflon en
si, si no es un solvente llamado acido perfluoroctanico que es utilizado para fijar

el inhaderente al sartén.
Branding
Nombre de la empresa: Turupak

Slogan: Cocina saludablemente.


https://espanol.epa.gov/espanol/pfoa-y-pfos-preguntas-y-respuestas

Logo: . )
T

& —

Turupakr

Figura No 5. Logo de la empresa Turupak

El nombre Turupak se deriva de la palabra vasija de barro escrito en idioma
quichua, se determin6é el nombre ya que va de la mano con el concepto y

propésito del producto que es rescatar las costumbres de nuestro pais.

El logo tipo es la silueta de una cazuela de barro que muestra el producto que
se va a comercializar, asi como también se puede observar una hoja de color
verde con lo cual se busca recalcar el concepto de que es una olla saludable, ya
gue, a diferencia de otro tipo de ollas, el barro no provoca dafios o enfermedades

con el desgaste de la olla.
Empaquetado

Las ollas de barro seran comercializadas y transportadas al punto de venta en
cajas de cartdn, es importante mencionar que debido a que las ollas son fragiles
se utilizara papel PEP para el embalaje interno y externo de la olla previo a
insertarlas en las cajas de carton en las cuales seran comercializadas. El color
del envase sera blanco debido a la estética y al contraste de los colores del logo

del producto.

Papel PEP Carto con logotipo

C‘(\ 35em
L 5

WS JS.OR

40cm

Figura No 6. Empaquetado del producto
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Ademas, es importante mencionar que el carton es un producto amigable con el
medio ambiente ya que su produccion emite 60% menos diéxido de carbono y
petréleo de igual formas es un material que se puede reciclar y ser reutilizado lo
gue va acorde con el concepto del producto

Etiquetado

El etiguetado del envase, es decir de la caja de cartdn ya vendra impreso en la
misma es decir que la produccion de las cajas de carton sera personalizada con
el logotipo de la marca y una etiqueta con las caracteristicas del producto en la

parte posterior de la misma.

Es importante mencionar que segun la norma del “NTE INEN 2851 el etiquetado
de una caja que se utilice para la comercializacion de una olla de induccion debe

poseer los siguientes puntos.
a) Indicacion acerca del material con el que este fabricado la olla.

b) Una relacion de la temperatura para la cual el utensilio esta disefiado y que

es capaz de resistir
c) El nombre de la empresa que fabrico el producto.

d) Capacidad nominal en Litros del envase, asi como también el diametro de la

boca en mm.

e) La frase Industria Ecuatoriana u otra que indique el pais de origen del

producto.

f) Numero del lote segun el producto crea conveniente.

g) El simbolo que la olla es apta para ser utilizada en una cocina de induccion.
Precio

Estrategia de Precios

Tomando como referencia el modelo Van Westendorp tomado de la
investigacion cuantitativa recabando informacion de los cincuenta encuestados,

el precio optimo para los clientes seria de $18,10 dolares para la olla de barro
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para cocinas de induccién. Para identificar el precio del producto también se
realizé el costo unitario de la produccion de la olla de barro para cocina de

induccion el cual se muestra en la tabla nimero siete. Ver anexo No 9.

Tabla 7. Costo unitario ollas de barro para cocinas de induccion.

Costo unitario para la produccién de ollas de barro para cocinas de induccién

Insumo cantidad Costo unitario

Materia prima directa x olla insumo Costo total del insumo
Pasta de Barro 2,000 0,30 0,60
Placa de Acero Inoxidable 24 cm de 377
diametro 1,000 3,77 '
Materia prima indirecta
Papel PEP 1,000 0,20 0,20
Caja de Carton 1,000 0,35 0,35
Costo Materia
Prima 4,9200

El costo unitario de producir una olla de barro para cocina de induccion es de
$4,91 dolares sin tomar en cuenta los costos fijos en los que se incluye los costos

de mano de obra entre otros factores importantes para la produccion.

Segun el modelo de Van Westendrop el precio ideal para la olla de induccion es
de $18,10 ddlares para el consumidor final, el precio de las ollas de induccion
gue se encuentran actualmente en el mercado como Umco o Warenhaus tiene
un valor entre $15 y $20 ddlares por olla, lo cual nos posiciona con un precio

competitivo ante la competencia.

Estrategia de Entrada

La estrategia determinada sera una fijacién de precio orientada a la competencia
en la que se enfoca en un aspecto de generar valor para el cliente lo cual le
permite pagar un precio mas elevado que el de la competencia, debido a que el
valor agregado que genera el producto es mayor al de la competencia, lo cual
permite ofrecer un producto de calidad con un factor diferenciador y que
mantenga un precio competitivo para el mercado. (Lambin & Sicurello, 2009, pag.
428)
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Estrategia de Ajuste

Como estrategia de ajuste de precios y conociendo que el mercado y los precios
pueden variar por determinados factores, se considera que la estrategia optima
sera fijar precios de promocion para los canales de distribucién del producto, esto
enfocado a maximizar las ventas ofreciendo un descuento por volumen de
compra del producto, de igual manera se pretende ofrecer un descuento a las
cadenas distribuidoras del producto cuando se realice eventos demostrativos de
la olla de barro para cocina de induccion.

Plaza

La distribucion del producto es parte fundamental del funcionamiento del
proyecto, debido a que no se cuenta con locales propios para realizar la venta
directamente al publico, por lo cual se realizara por medio de distribuidores
especializados en este tipo de utensilios del hogar y la cocina.

Estrategia de Distribucién

La estrategia que sera utilizada es un distribucion selectiva en la que el productor
seleccion un numero menor de distribuidores a los existentes en el mercado
disponible en un area geografica especifica (Lambin & Sicurello, 2009, pag. 377)
, de esta manera se busca entregar el producto al cliente final por medio de
distribuidores de la ciudad de Quito basados en comportamiento de compra del
cliente visualizado en los resultados cuantitativos de la investigacion del cliente
donde 82.5% realiza sus compras de utensilios de cocina en centros

comerciales.

El producto terminado serd comercializado en cinco locales estratégicos de la
ciudad de Quito.

Megamaxi: Sucursal 6 de diciembre
Sukasa: Scala Shoping y Centro comercial el Bosque
Mega kiwy sucursal Eloy Alfaro

Todo Hogar: sucursal Quicentro sur y sucursal Eloy Alfaro.

ok~ 0 DR

Tventas.
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Estructura del canal de distribucion

Turupak fabricara las ollas de cocina de induccion en su planta de produccién
instalada en la ciudad de Quito, una vez terminado, empaquetado y embalado el
producto serd distribuido por una compafiia de trasporte a los diferentes puntos

de venta mencionados anteriormente.

4 @& &

Consumudor

Productor

Final

Mayorista
= —

Figura No 7. Estructura de distribucion de la empresa Turupak
Promocion
Estrategia de Promocion

La estrategia de comunicacion a seguir sera la estrategia de presion (Push) en
donde el marketing y sus iniciativas estan enfocadas a los canales mayoristas y
minoristas con el propdsito de inducir a estas empresas a colaborar de manera
activa con la empresa, referenciando la marca asi como también manteniendo
un indice de rotacion del producto alto, eso se logra ofreciendo un paquete de
incentivos importantes para el mayorista (Lambin & Sicurello, 2009, pag. 380) de
esta manera buscar que los intermediaros tengan una afinidad con la marca y
puedan trasmitir eso a los consumidores, no obstante se utilizara de igual manera
la estrategia de aspiracion (Pull) para crear un vinculo con el cliente final
ampliando la demanda del producto asi como también creando relaciones de

lealtad con el cliente final.

Publicidad del Producto
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Se realizara un mensaje publicitario que logre captar la atencién de las
necesidades de los clientes, enfocado a las necesidades y requerimientos de

nuestro nicho de mercado por lo cual se utilizara los siguientes canales.

Pagina Web: Se realizar4 una pagina web en la que se detallara todos los
atributos de nuestro producto, asi como también se brindara informacién acerca
de los métodos de uso y asesoramiento en cuanto a la limpieza y mantenimiento

de la olla.

Redes Sociales: Segun la investigacion cuantitativa, los encuestados
determinaron que el medio de comunicaciébn que mas utilizan son las redes

sociales por lo que se utilizara este medio para promocionar el producto.

Catalogos promocionales de los puntos de Venta: Supermaxi posee una revista
en la cual se pretende ingresar el producto de manera promocional
principalmente debido a que estas revistas proveen recetas de comida

ecuatoriana en la cual se podria promocionar el producto.

Fuerza de ventas
Demostraciones y Degustaciones en Puntos de venta

Se realizaran demostraciones de como se utiliza la olla para preparar varios
platos tradicionales y de igual manera se indicara a los usuarios como se debe
lavar y cuidar la olla para que no se destruya o se rompa. En estas degustaciones
se ofreceran promociones y material POP de la marca como folleteria y

manuales de utilizacion del producto

De esta manera se lograra atraer a los clientes para que se sienta familiarizados
con el producto y conozca de mano de un experto cual debe ser el manejo
correcto del producto y mantenimiento al momento de lavarlo o al momento de

guardarlo en su despensa.
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Relaciones Publicas

El objetivo principal de las relaciones publicas es juntar las herramientas de
comunicacion desarrolladas por la empresa las cuales promocionan la filosofia
de la empresa, sus valores, sus metas con el fin de crear una imagen corporativa
positiva para el publico al que la empresa se dirige, en los cuales estan
involucrados los clientes, distribuidores, proveedores, socios comerciales y

financieros. (Lambin & Sicurello, 2009, pag. 464)

Capitulo VI: Propuesta de Filosofia y Estructura Organizacional

6.1. Mision, Visién y Objetivos de la Organizacion

Mision:

Turupak es una empresa creada como una alternativa innovadora y diferente en
la produccion de ollas para el mercado de la ciudad de Quito, comprometida con
los consumidores que buscan un concepto de salud, que se sienten identificados
con costumbres ancestrales y alimenticias de su pais, enfocada a fomentar el
crecimiento de todos los colaboradores de la organizacion y de igual manera
comprometida a entregar una olla de calidad producida con tecnologia
especializada y mano de obra calificada sin dejar de lado el respeto y

compromiso con nuestros clientes.

Vision:

Para el 2023 posicionar el producto, ollas de barro para cocinas de induccion, en
los principales centros mayoristas del pais con el objetivo de satisfacer las
necesidades de los consumidores al momento de preparar sus alimentos bajo
un concepto de salud y que rescate el sentimiento esquicito por degustar las

delicias de su cultura, enfocado siempre al respeto por la naturaleza y guiados

por un importante compromiso con la sociedad y nuestros colaboradores.
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Objetivos a corto Plazo

Alcanzar el 0,20% de participacion de mercado en el primer afio de
funcionamiento de la empresa Turupak, basados en la competencia locas
de empresas como Umco y Warenhous.

Satisfacer 0,396% de la demanda segun el mercado objetivo con la venta
de 520 unidades mensualmente durante el primer afio de funcionamiento
mediante distribuidores especializados en utensilios de cocina.

Negociar un margen del 25 % con la corporacion favorita y con
proveedores de utensilios de cocina, para la distribucién del producto de
manera continua en el primer afio de produccion y venta de Ollas de barro

para cocinas de induccion.

Objetivos a Largo plazo

Incrementar las ventas y produccion en un 24% anual lo cual es el
promedio de crecimiento de la industria en el que la empresa se
encuentra.

Alcanzar el 1% de participacion de mercado para el quinto afo de
funcionamiento mediante la ampliacion de negociaciébn con nuevos
distribuidores del producto.

Extender el mercado objetivo en un 20% mediante la comercializacion del
producto en las ciudades mas importantes del pais tomando en cuenta la

expansion del mercado debido a la venta de cocinas de induccion.

Cadena de Valor

Segun Micheal Porter, la cadena de valor es una herramienta que es utilizada

principalmente para identificar las actividades que realiza una empresa en las

gue pueda generar valor, asi como también idéntica una ventaja competitiva.
(KOTLER, 2012, pag. 34)
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INFRAESTRUCTURA
Planificacion estratégica y ejecucion de los planes operativos de la empresa para el desarrollo.
<
% GESTION DE RECURSOS HUMANOS
% Reclutamiento, capacitacion, evaluacion del personal operativo, capacitacion de alfareros y personal
o administrativo.
@ INVESTIGACION Y DESAROLLO
g Investigacion de las nuevas tendencias en la cocina y los nuevos desarrollos tecnolégicos que van a la par con
g el producto de la empresa.
2 COMPRAS
5] Compra de materia prima necesaria para la produccién de ollas de barro, importacion de placas de acero
~ inoxidable, adquisicion de maquinaria como hornos de ceramica y torno eléctrico.
v
S LOGISTICA DE ENTRADA OPERACIONES LOGISTICA DE SALIDA MARKETING Y VENTAS SERVICIO POST VENTA
: * Importacion y © Producir ollas de * Operaciones de ® Comercializacion y * Recepcion de
= recepcion de placas barro para cocinas embalaje. negociacion con reclamos.
E de Acero inoxidable. de induccion. eTrasporte producto | distribuidores. #Solucion en temas
) eControl de calidad de | e Control de terminado a bodega | ePromocion y de devoluciones y
(=) materias primas. Calidad. distribuidores publicidad del mercancias con
g eBodegaje e inventario | ® Prueba con producto fallas.
E de materias primas producto eAsesoramiento en el
5] terminado. uso de la Olla.
<

Figura No 8. Cadena de Valor de la empresa Turupak
Actividades Primarias

Las actividades primarias son fundamentalmente importantes para la correcta
produccion y manejo de proceso productivo de una empresa, en el caso de
Turupak las actividades primarias comienzan con el ingreso de la mercancia
importada de placas de acero inoxidable de 26 cm de diametro, las cuales deben
ser embodegadas en la planta de produccion y verificar que no tengan ningun
desperfecto, de igual manera la verificacion de que la pasta de barro no tenga
grumos o piedras que puedan afectar a la produccion de la olla. El siguiente paso
ya entrando en el proceso productivo que es importante mencionar que se realiza
100% por la mano de alfareros calificados los cuales son los responsables de
gue el producto se realice de la mejor maneray optimizando el tiempo y recursos,
por otro lado, los alfareros son responsables de que la placa este perfectamente

unida al barro lo cual permitira que la olla funcione en cocinas de induccion.

Otro punto importante de las actividades primarias es la gestién de marketing de
la empresa, pese a que el producto sera distribuido por cadenas que se dedican
a la venta que productos de hogar, la empresa Turupak realizara constantemente
demostraciones de cual debe ser el uso y mantenimiento de la olla, en puntos de
venta, lo cual determina la importancia de la empresa por las satisfacciones de

los clientes.
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Actividades Secundarias

Es importante que las actividades de apoyo estén alineadas con las actividades
primarias por lo que la empresa Turupack contara con la infraestructura
necesaria para brindar todas las facilidades a los trabajadores para la
produccion, asi como también haciendo énfasis en la investigacion de nuevas
tendencias de cocina, y el desarrollo de nueva maquinara que es fundamental

en todo el proceso de produccion.

En cuanto al recurso humano de Turupak es importante mencionar que el
personal operativo debe sin duda contar con experiencia y conocimientos de
alfareria, lo cual permitira que los productos sean producidos con altos
estandares de calidad, por otro lado, es fundamental la capacitacion constante

en nuevas técnicas de la utilizacion de barro.

En conclusion, las actividades de apoyo de la empresa Turupak deben estar
siempre en la misma linea con las actividades primarias velando por el

cumplimento de manera eficiente del proceso productivo.

6.2 Plan de Operaciones

Flujograma de importacion

La empresa Turupak realizara la importacion cada dos meses de 3000 placas de
acero inoxidable de 26 cm de diametro, las cuales seran utlizadas para la
produccion de ollas de barro para cocinas de induccion, las cuales permiten que
el calor se transfiera por toda la olla. El incoterm determinado que se utilizara
para la importacioén de las placas de acero sera FOB (Free on Board) lo que
determinar que la mercancia sera despachada a bordo del buque del puerto de
carga, y que los costos del seguro y del flete corren por parte de la empresa
Turupack para lo cual se realizé la cotizacion con una empresa de carga que se

encargara de todos los tramites de la importacion. Ver anexo No 10y 11.



Certificado de Origen
Factura
Declaracion Aduanera

de Importacion
[
Registro como Notificacion de
ir?1 T , llegada de carga el Recepcidn de
ECUAPASS puerto de documentacion
i Guayaquil
Aforo Fisico
[ — R S
B-c.' Envio de placas d Sorteo Aforo
nvio 3 de| de placas y Pago de Recepcion de
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Figura No 9. Flujograma del proceso de importacion desde China
Proceso de Produccion

La planta de produccion de la empresa Turupak se ubicara en la parte Norte de
la ciudad de Quito, lo cual permite un espacio amplio de 250 metros cuadrados
gue cuenta con una bodega de 20 metros cuadrados, de esta manera la fabrica
de produccion se encuentra en una posicion estratégica para la recepcion de las
placas de acero y la materia prima si no también que se encuentra a 35 minutos

de las bodegas de los distribuidores en Amaguania.

En la Figura nimero 10, se detalla cual es el proceso de produccion de la olla de
barro para cocinas de induccién, asi como también cuales son las herramientas

utilizadas para cado uno del paso que involucran el proceso de produccion.
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Figura No 10. Flujograma del proceso productivo
Proceso de produccién
» Recepcion de Materias Primas:

Recibir placas de acero inoxidable de 26 cm de diametro las cuales son
importadas desde China, mientras que el barro que también forma parte de la
materia prima es proveniente de Pujili en la provincia de Cotopaxi que es un
pueblo muy reconocido por la fabricacion artesanal de ollas de barro y en donde

se puede encontrar materia prima de la mejor calidad para la produccion.
» Pesaje del Barro y Separacion del Barro

Se realiza la recepcion de lotes de 10 kilogramos de pasta de barro la cual debe
ser debidamente pesada y separada por partes para la produccion de ollas de
barro para cocinas de induccion, para lo cual se utilizara una pesa industria. Para

la produccién es necesario 2 kilogramos de pasta de barro.
» Produccién de Ollas de barro pasa cocinas de induccion

La produccion sera realizada por alfareros, expertos que conocen como moldear

el barro para darle la forma de ollas adaptadas a los requerimientos de la
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empresa, para lo cual es importante utilizar un torno eléctrico con un pedal el

cual permite controlar la velocidad del torno.
» Secado del Barro

Una vez que el barro es moldeado segun el modelo estipulado por la empresa
pasa a un proceso de secado para que adquiera la fortaleza del barro, para lo
cual es indispensable la utilizacion de un horno para ceramica, de igual forma es
importante que el horno tenga una temperatura superior a los 1000 grados

centigrados para que el barro se seque y su consistencia sea dura.
» Control de Calidad

Es importante verificar que la olla no tenga ninguna fisura y que sirva al momento
de calentar alimentos en una cocina de induccién porgue lo que se realizara una

prueba en la planta de producciéon antes de empacar y embalar el producto.
» Empaquetado y Traslado a Distribuidores

Una vez lista la olla se procede a colocarla con el papal PEP dentro de la caja
de cartdn, una vez empacado se procede a trasportar el producto a los
distribuidores en este caso la locacidon de la bodega del distribuidor se encuentra
en Amaguafa por lo que la ubicacion de la empresa permite llegar de manera

mas rapida a nuestro distribuidor.

6.3. Estructura Organizacional

Turupak sera constituida como una empresa de responsabilidad limitada, las
cuales tienen como finalidad la realizacion de cualquier actividad comercial, es
importante mencionar que esta empresa debe tener como minimo 2 socios a un
maximo de 15 socios, y el capital minimo de constitucién de la empresa es de

400 ddélares americanos.
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Tabla 8. Razén social de la empresa

‘ Factor ‘ Detalle
Razon Social Turupak CIA. LTDA
Representante Legal Diego Andrés Molina Bernal
Objeto Social Elaboracién de ollas de barro para cocinas de induccién

Organigrama de la Empresa

La estructura organizacién de la compafiia es una estructura funcional en las
cual las actividades se agrupan por funciones en comun y van del nivel inferior
al nivel superior, esta estructura de igual forma permite que se consoliden los
conocimientos y habilidades humanas con respecto a las actividades especificas

de la organizacion. (Daft, 2000, pag. 104)

Junta de Socios

Gerente General
Departamento de Departamento de Departamento
Caontabilidad Limpieza Operativo

[ | [Cowen ]

| Alfarero | | Alfarero | | Alfarero ]

Figura No 11. Organigrama de la empresa Turupak
Personal Administrativo y sus Responsabilidades

En la tabla numero 9 se detalla cuales son los perfiles y los cargos de la
estructura organizacional, asi como también cuales son las responsabilidades

gue tiene cada trabajador.



Tabla 9. Perfiles y responsabilidades del personal

Numero de

Cargos

Perfil

Obligaciones
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Salario por Total,

Trabajadores

Alfareros

Bachiller,
conocimientos de
Alfareria

Produccion de Ollas de
Barro para cocinas de
Induccidn, control de
calidad, empaque y
embalaje

Trabajador Salarios

700 2800

Contador

Contador o
Financiero

Llevar la contabilidad de
la empresa, declaracion
de impuestos, pago de
impuestos, asignacion de
presupuesto.

600 600

Vendedores

Ingenieros
Comerciales

Venta a distribuidores,
recepcion de pedidos y
reclamos

500 1000

Gerente General

Administrador de
empresas

Administrar, delegar y
manejar de manera
Optima los recursos,

plantear metas y
estrategias enfocadas al
cumplimento de los
objetivos, control del
proceso de produccién,
importacion de materia
prima, mantener
relaciones y
negociaciones con
distribuidores de la
empresa.

900 900

Limpieza y
Mantenimiento

Titulo de Bachiller

Limpieza y
mantenimiento de la
planta de produccién,
mantenimiento y
reparacion de maquinaria
en caso de averia

380 760

Capitulo VII Evaluacion Financiera

7.1. Proyeccién de Ingresos, Costos y Gastos

7.1.1 Proyeccion de Ingresos

Total 6060

La Proyeccion de la empresa Turupak esta conformada por la cantidad de ollas

vendidas anualmente por la empresa, asi como también el precio el cual segun

la inflacion de 2,84% se incrementa a principios de cada afo, de igual manera

se consideré un incremento del 24% para las ventas anualmente, lo cual se

obtiene del promedio del incremento de las ventas de la industria en los ultimos

cinco anos
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Los ingresos proyectados de la empresa Turupak comienzan el primer afilo con
$100.035,50 y mediante el porcentaje de crecimiento de la industria del 24%
anual se proyecta que los ingresos incrementen a $264.446,05 para el quinto

ano.

Tabla 10. Ingresos proyectados a 5 afios

Detalle 4
Incremento de Ventas 24% 24% 24% 24% 24%
Cantidad de Ventas Proyectada 6899 8551 10601 13152 16305
Incremento del Precio 2,84% 2,84% 2,84% 2,84% 2,84%
Precio $14,50 $14,91 $15,34 $15,77 $16,22

Ingreso por Ventas $100.035,50 | $127.510,80 | $162.569,46 | $207.417,79 | $264.446,05

7.1.2. Proyeccion de Costos

Los costos de produccion se determinan a partir de la materia prima utilizada
para producir la olla de induccion cuyos detalles y elementos se muestran en el
Mix de marketing, de igual forma es importante tomar en cuenta las
depreciaciones de la maquinaria y la mano de obra directa e indirecta que se

deriva de los sueldos que son pagados al personal.

Tabla 11. Costos proyectados a 5 afios

Detalle 1 2 3 4 5
Inventario inicial de materiales directos S 3014863 |S 3736787 |5 46.326,37 |5 57.474,24 |5 71.252,85
Compra de materiales directos (+) $ 32096291 (% 3804522 |% 4716541 |% 5851430 (% 65882,12
Costo de materiales directos disponibles para el uso (=) $63.111.54 |5 75.41309|% 93491.78|% 11598854(% 157.134.97
Inventario final de materiales directos (-] $ 3296291 |5 38.04522(% 4716541 % 58.51430[% 65.882,12

[Materiales directos usados (=) S 30.14863 |S 37.367,87 |5 46.326,37 |5 57.47424(S 71.252,85

Mano de obra directa S 2404370 S 35234345 3621307 [5 37.21960(5 3825471
Inventario inicial de suministros de fabricacion S 375445 (s 4703,05|5 5830555 7233605 8.967.75
Compra de materiales indirectos [+) S 414865 (% 4 788,30 | & 5.036,15 | & 7.364,50 | & 8.291,80
Costo de materiales indirectos disponibles para el uso (=) $ 7943103 9.491,35 |5 1176670 (% 14.598,10|% 17.259,55
Inventario final de materiales indirectos (-} S 4148655 4788305 5.93615 % 7.364,50( % 8.291,80

[Materiales indirectos usados =) s 379445[s 4.703,05|5 5.830.55 (5 7.23360]( 5 8.967.75

Mano de obra indirecta (+) S 592047 S 6474615 6.647,53 |5 65825355 7.008.23

Mantenimiento y reparaciones (+) s 96000](S 587,26 |5 101530 |5 1044145 1.073.79

Depreciaciones y amortizaciones (+) $ 122715 (3 122715 | $ 1.227,15 | & 212351 | % 2.205,00

Costos indir: de a (=) $11.902.07 |$ 13.392,07 % 1472053 |% 17.22660|% 19.254,77

Costos de manufactura incurridos durante el periodo S 66.094.40 |S 85994285 97.259.97 [$ 111.92044 (5 128762,33

Inventario inicial de productos en proceso (+) s - s - s - s - s -

Total costos de manufactura a considerar (=) S 66.094,40 |S 85994285 97.259,97 [5 111920445 128762,33

Inventario final de productos en proceso (-} s - s - s - s - s -

Costo de productos mai ados (=) S 66.094,40 | S 85994,28 [ § 97.259,97 |$ 111.920,44 | $ 128.762,33

Inventario inicial de productos terminados S s.078.52 (S 4351015 490585 (% 5.662,30 | % 6.500.65

Costo de productos manufacturados (+) S 66.094.40|S 85994285 97.259.97 [ 1119320445 128.762,33

Costo de los productos di ibles para la venta (= 5 69.172,91 |S 903452955 102.163,81 |5 117.582,73 |5 135262,98

Inventario final de productos terminados (-) S 3393945 4421295 499566 |5 576448 | 5 6.001,78

Costo de los prod, didos {=) & 65778,07 |& 8592400 |% 97.168,16 |5 11181826 |5 129261,20

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION S 66.094,40 [S 85.994,28 S 97.259,97 [S 111.92044 |5 128.762,33

UNIDADES PRODUCIDAS 5 6932005 8.55800[S 10.611,00|S 13.164,00|5 16.243,00

COSTO DE PRODUCCION UNITARIO s 3,53 [ s 10,05 [ S 3,17 [ s 8,50 | 5 7,93
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Se puede inferir que los costos de produccion no son elevados, en donde el rubro
mas elevado es el de mano de obra directa lo que denota la importancia de los
alfareros en nuestra empresa, debido a que es un producto que se realiza a
mano con la ayuda de maquinaria, pero es 100% moldeado a mano. Los costos
de produccion en el primer afio son de $66.094,40 y para el quinto afio los costos
se incrementan a $128.762,33 es importante mencionar que las politicas en
cuanto al inventario de producto terminado son del 5% como medida en caso de
algun problema que cause, la para de la produccién, por otro lado, la politica de
inventario de materia prima es del 100%, mas que nada para evitar retrasos en

la entrega de los productos a nuestros proveedores.

7.1.3. Proyeccion de Gastos

La proyeccion de gastos de la empresa Turupak esta conformada principalmente
por suministros de oficina, mantenimiento y reparaciones de la maquinaria como

Tabla 12. Costos proyectados a 5 afios

Detalle

Ingresos por ventas $100.035,50 | § 127.510,80 | $ 162.569,46 | $207.417,79 5264.446,05|
Incremento Gastos 2,84% 2,84% 2,84% 2,84%
Gastos Suministros de Oficina S 360,00 | S 370,22 |5 380,74 | S 391,55 | S 402,67
Mantenimiento y reparaciones S 960,00 | $ 987,26 |$ 1.01530|S 1.044,14|5 1.073,79
Servicios basicos S 2.160,00 |5 222134 |S 2.28443|S 234931 |5 2.416,03
Gasto arriendo $ 10.800,00 11106,72| 11422,15085| 11746,53993| 12080,14167
Publicidad S 5.00L,78 |5 6.375,54 | S 8.12847|S 10.370,89 |5 13.222.30
Gastos de Constitucién S 1.600,00

GASTOS TOTALES $ 20.881,78 | § 21.061,09 | $ 23.231,09 | $ 25.902,43 | $ 29.194,93
Gastos operacionales $ 19.921,78 | § 20.073,83 | $ 22.215,79 | $ 24.858,29 | § 28.121,14
Costos indirectos de fabricacién S 960,00 | $ 987,26 |$ 1.015,30|$ 1.044,14|$ 1.073,79

los hornos y los tornos eléctricos, el costo de los servicios basicos como agua,
luz, internet, teléfono, asi como también la publicidad la cual se considera como
el 5% de las ventas mensuales utilizadas, como se explica anteriormente en el
Mix de marketing, por ultimo, se toma en cuenta los gastos de constitucion de la

empresa, los cuales se debe realizar un solo pago en el primer mes.
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De esta manera los gastos proyectados de la empresa Turupak son $20.881,78
en el primer afio de operaciones y dichos gastos crecen de acuerdo con la
inflacién considerada de 2,84% lo que genera que los gastos para el quinto afio
sean de $28.121,14 dolares.

Tabla 13. Gastos principales de la empresa

Detalle Valor Periodo
Suministros S 30,00 Mensuales
Mantenimiento y reparaciones ) 80,00 Mensuales
Servicios basicos S 180,00 Mensuales
Gasto arriendo S 900,00 Mensuales
Publicidad 5,00% Ventas Mensuales
Gastos de constitucion S 1.600,00 Un solo pago

Se consideraron los siguientes valores de los cuales se conforma los gastos
totales de la empresa Turupak, $30 dolares para insumos de oficina tales como
papel bond, esferos, cuadernos, grapas entre otros; como mantenimiento y
reparaciones se tomoé en cuenta un valor de $80 ddlares mensuales que es un
aproximado de lo que podria costar una reparacion basica de la maquinaria
utilizada, sin tomar en cuenta dafios graves en la misma, como uno de los gastos
mas considerables se encuentra el arriendo de un galpon cuyas especificaciones

se detallan anteriormente en el cual se pretende un pago de $900 mensuales.

Tabla 14. Detalle de los gastos de mano de obra directa e indirecta.

Detalle 1 2 3 ) 5
Costo de mano de obra directa S 24043705 352343415 36.213,07 |$ 37.21960 |5 38.25471
Costos indirectos de produccién § 5.92047(5  6.474561|$ 6.64753|5 6.82535|5 7.00823
Gasto sueldos operacionales $ 23712805 34.83166 S 3578799 | $ 3677148 |5 37.78291

La nédmina de trabajadores de la empresa Turupack no es tan amplia y se detall6
en el Mix de marketing, los gastos de mano de obra directa son aquellos gastos
de sueldos pertenecientes a los alfareros, que se dedican a la produccion de
ollas de barro para cocinas de induccion, el primer afio el rubro que se debera
cancelar por parte de la empresa Turupak es de $24.043,70 y para el quinto afio

sera de $38.254,71, el incremento del valor se debe a que anualmente se
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incrementara el sueldo de los alfareros en base a la inflacion que sera de un
2,84%.

El gasto de la empresa Turupac en los costos indirectos de fabricacién, los
cuales son sueldos pagados a personal de la empresa que participa de manera
indirecta en la produccion de las ollas como el personal de limpieza, los valores
son $5.920,47 para el primer afio, con un incremento del 2,84% de la inflacion el
valor para el quinto afio es de $7.008,23 ddlares.

Como parte del gasto en sueldos operacionales, se consideran los sueldos que
se pagan a todos los trabajadores del area administrativa, los cuales empiezan
en $23.712,80 para el primer afio y para el quinto afio son $37.782,91 délares.

Margen de ganancia

Los margenes de ganancia de la empresa Turupak se encuentra en el 52% el
primer afio y varia de acuerdo los costos de produccion, por lado de los
distribuidores el margen que la empresa les ofrece es del 25 % lo cual es un
margen que se encuentra en promedio con empresas ecuatorianas que se

dedican a producir utensilios de cocina.
Politicas de cobro y pago a proveedores

Politica cuentas por cobrar: segun el experto Gustavo Gallegos quien tuvo
experiencia en la corporacion La Favorita, se determind que dicha empresa tiene
una politica de pago a sus proveedores cada 30 dias, por lo que la empresa
Turupak ha tomado en cuenta dicha politica para hacer las proyecciones

financieras.
Politica cuentas por pagar

La empresa Turupak ha definido que los pagos a proveedores se realizasen cada
30 dias, como proveedores se consideran las empresas proveedoras de barro,
asi como también la empresa China, de donde se adquiere las placas de acero
inoxidable para la produccion. Dicha politica se define debido a una negociacion
con los proveedores lo que permite a la empresa tener un poco mas de

flexibilidad de pago y por ende mejor liquidez.
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7.2. Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1. Inversién en activos no corrientes

Tabla 15. Detalle de la maquinaria necesaria para la produccion

i . . Valor de
Cantidad Costo Vida Util
Costo Total rescate

(unidades) Unitario (afios)

unitario

Hornos para Ceramica 2 5.000,00 10.000,00 10 500,00
Tornos Eléctricos 4 690,00 2.760,00 10 69,00
Mesas de Acero 5 140,00 700,00 10 14,00
Sillas de Trabajo 5 35,00 175,00 10 3,50

La inversién en activos no corrientes sera de $16.260,00 ddlares, la cual esta
compuesta por maquinaria necesaria para la produccion de ollas de barro. En la
tabla numero 15 se detalla cual es la maquinaria necesaria, asi como también

su costo unitario y la cantidad necesatria.

Tabla 16. Detalle de equipos de oficina

- Valor de Valor de
Cantidad Costo Vida Util
Costo Total rescate mercado

unitario unitario

(unidades) Unitario (afios)

Scanners 1 75,00 75,00 3 - 7,50
Computadoras 4 550,00 2.200,00 3 - 55,00
Impresoras 1 350,00 350,00 3 - 35,00

La inversidon esta compuesta de la maquinaria, asi como también de equipos de
oficina tales como computadoras, impresoras y scanner los cuales suman un
valor de $2.625,00 ddlares, es importante mencionar que debido a que la vida
util de estos equipos es de 3 afios, es necesario realizar una reinversion en el 4
afo, por otro lado, se realizara una reinversion de la maquinaria la cual se detalla

en el anexo 13 que permita aumentar la capacidad productiva de la empresa.
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7.2.2. Capital de trabajo

El capital de trabajo de la empresa Turupac sera de $17.000 ddlares los cuales
se consideran necesarios para cubrir las operaciones de la empresa hasta
generar ingresos. Es importante mencionar que un valor menos generaria flujos
de efectivo negativos dentro del primer afio lo cual no es conveniente, asi
también un valor mayor de capital de trabajo generaria flujos de efectivo muy
elevados durante el primer afio lo que generaria que el dinero este en el banco

innecesariamente sin ser utilizado de manera Gptima.

7.2.3. Estructura de capital de la empresa

La estructura de capital de la empresa Turupak esta compuesta por un 50% de
capital propio y un 50% de deuda como se muestra en la tabla 15 en la cual se

muestra el valor de la inversion y de que elementos se compone.

Tabla 17. Estructura de capital de la empresa Turupak

Detalle Valor Detalle Porcentaje Valor
Inversiones PPE 16.260,00 Estructura de capital

Inversiones Intangibles 300,00 Propio 50% 16.780,00
Capital de trabajo 17.000,00 Deuda 50% 16.780,00
Razdn deuda capital 1

Total inversidn inicial 33.560,00

Como se observa la inversion inicial es de $33.560,00, de esta manera la deuda
en la que pretende incurrir la empresa es de $16.780,00, financiada a través de
un crédito bancario con una tasa de interés de 11,83% a un plazo de 5 afios, el
cual resulta en el pago de una cuota mensual de $366,77. Ver Anexo 15

7.3. Proyeccién de estados de resultados, flujos de caja, flujos de
efectivo, y estados de situacion financiera

7.3.1. Proyeccion de estado de resultados

Segun la proyecciéon de estado de resultados se puede observar que los dos

primeros afos del negocio, la empresa Turupak tiene utilidades netas negativas
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lo que determinar que los ingresos por las ventas no abastecen para cubrir los

costos y gastos de la empresa.

Tabla 18. Estado de resultados

Detalle
Ventas $ 100.035,50 | $ 127.510,80 |$ 16256946 |$ 207.417,79 | $ 264.446,05
Costo de los productos disponibles para la venta $ 6577897 |% 8592400|% 97.16816|% 111.81826 | % 129.261,20
UTILIDAD BRUTA $ 34.256,53 |$ 41.586,80 |$ 65.401,31|$ 95.599,54 | $ 135.184,84
Gastos sueldos $ 2371280|% 3483166|% 3578799|% 3677148 |% 37.782 91
Gastos generales $ 19.921,78|% 2007383 |$ 2221579|% 2485829 |% 28.121,14
Gastos de depreciacién 3 875,00 | % 875,00 |% 87500 | % 802,08 | § 875,00
Gastos de amortizacién $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00 | % 60,00 | $ 60,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS YPARTICIP. |$ -10.313,04 | $ -14.253,69 | $ 6.462,53 |$ 33.107,68 | $ 68.345,79
Gastos de intereses $ 1.750,73 | $ 143727 | $ 1.086,74 | $ 694,76 | $ 256,43
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ -12.063,77 |$ -15.690,96 | $ 5.375,78 |3 3241292 |$ 68.089,37
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $ -180957|% -2.35364|% 806,37 | $ 486194 % 10.213,40
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ -10.254,20 | $ -13.337,31 | $ 456941 |$ 27.550,98 | $ 57.875,96
22% IMPUESTO A LA RENTA $ 345567 |% 449467 % 1.539,89 | % 0.28468 | $ 19.504,20
UTILIDAD NETA $ -679854|$ -8.84264 % 3.029,52|% 18.266,30 $ 38.371,76

El margen bruto del proyecto en el primer afio es del 34,24% y para el quinto afio

tiene un crecimiento hasta 51,12%, seguido de esto se encuentra el margen

operacional negativo de -10,31% y un margen neto de -6,80% lo cuales a partir

del tercer afilo empiezan a ser positivos debido al incremento de los ingresos de

la empresa.

7.3.2. Estado de situacion financiera

En el estado de situacion financiera se analiza los activos, pasivos y capital de

la empresa Turupak.

Tabla 19. Estado de situacion financiera

Detalle o 1 2 3 4 5

ACTIVO S 36.118.40 27.635,58 16.732,12 18.246,77 35.065,.70 64.451,02
Corrientes 19.558,40 13.237,73 4.496,42 8.173.22 14.487, 74 47.013.07
Efectivo 17 000.00 569,19 -11.523.73 -12.062.43 -11.101.38 22 7T33.66
Cuentas por Cobrar ] - $ 9.178.50 11.705.76 | $14921.24 | $ 1903538 | $ 24 279 .41
Inventarios Prod. Terminados $ - $ 301.56 383.31 | % 438.69 | $ S07.07 | % -
Inventarios Materia Prima $ 227240 |5 2.814.28 349163 |% 4.330.67 |$ 537073 |35 -
Inventarios Sum. Fabricacion $ 286.00 | $ 354.20 439,45 | $ 545.05 | $ 675.95 | % -
No Corrientes 16.560,00 14.397,85 12.235,70 10.073,55 20.577.95 17.437,95
Propiedad, Plania y Equipo $ 16.260,00 | $ 16.260.00 16.260,00 | $ 16.260,00 | $ 27.125.00 | $ 27.125.00
Depreciacion acumulada ] - $ 2.102.15 420430 |$ 630645 |$ B607.05|% 9.687.05
Intangibles 300.00 300,00 200.00 300,00 300,00 300,00
Amortizacion acumulada o &0 120.00 180 240 300
PASIVOS 19.338.40 17.654,.12 15.593,.30 14.078.43 12.631,05 3.644.62
Corrientes 2.558.40 3.524 .58 4. 427.68 6.227.25 8.486.29 2. 644 62
Cuenias por pagar proveedores || $ 255840 | % 3.168.48 3.931.08 |$ 487572 |5 604668 | S -
Sueldos por pagar ol s 21467 77200 | S 7200 | $ Fr2.00 77200
Impuesios por pagar o -158.57 -275.40 S79.53 1.667.61 2.872.62
No Corrientes 16.780.00 14.129.54 171.165.62 7.851.18 4. 144. 76 =
Deuda a largo plazo $16.780.00 | $ 14.129.54 1116562 |$ 7.851.18 |$ 414476 | 5
PATRIMONIO 16.780.00 8.981.46 1.138.82 4.168.35 22.434.64 60.806.41
Capital 16.780.00 16.780.00 16.780.00 16.750.00 16.780.00 16.780.00
Utiidades retenidas 9] -5_ 798 54 -15 641,18 -12 611,65 5_654.64 44 026,41
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Los activos de la empresa Turupac generan un valor total de $36.118,00 al inicio
del proyecto he incrementan a $64.451,02 para el quinto afio de funcionamiento,
debido al incremento del efectivo del negocio, asi como también de las
reinversiones que se realizan en maquinaria y tecnologia, por otro lado, el
incremento de los inventarios de materia prima y de las cuentas por cobrar

provoca que los activos de la empresa incrementen.

Los pasivos de la empresa Turupac decrecen de $19.338,40 ddlares en el primer
afio a $3.644,62 dolares en el quinto afio esto se debe principalmente a la
reduccion de las cuentas por pagar y el decrecimiento de la deuda que se incurre

al principio del proyecto lo que reduce los egresos de la empresa.

El patrimonio al principio del proyecto es de $16.780,00 ddlares determinado por
la estructura deuda — capital de la empresa, en la cual se estipula que mitad de
la inversion proviene de capital propio, dicho capital se ve disminuido por las
utilidades retenidas de la empresa que en los primeros tres afios son negativas,
a partir del cuarto afio las utilidades son positivas por ende el capital de la
empresa sube a $60.806,41 ddlares, en el quinto afio lo que demuestra un

bienestar de la empresa con el pasar de los afos.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

En el estado de flujo de efectivo de la empresa Turupak se puede notar que al
principio del proyecto el flujo de efectivo es positivo, debido al capital de trabajo,
el segundo afio de igual forma se presentan un flujo positivo, pero menor al inicial
esto se debe a las utilidades negativas de los afios 1y 2, en los afios 2, 3y 4 se
puede observar flujos negativos debido a las bajas utilidades y una inversion en

maquinaria, a partir del quinto afio el flujo de efectivo vuelve a ser positivo.
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Detalle
Actividades Operacionales - (13.760,35) (9.149,00) 2.775,74 18.157,47 37.979,80

Utilidad Neta - $ 679854 |$ 884264 |$ 302952 |% 1826630 | $ 3837176
Depreciaciones y amortizacion -

+ Depreciacién - $ 210215|% 210215|% 210215|% 292560 |% 3.080,00

+ Amortizacion - $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00

- A CxC - $-917850|$ 252726 |$ -321548|% -411413 | $ -524403

- A Inventario PT 227240 |$ -30156|$ 8175|% -5538 | % 6837 | $ 507,07

- A Inventario MP -28600|% -54188|% -67735|% -83904|% -1.04006 % 537073

- A Inventario SF - $ 6820 | % -8525|% -10560|% 130,90 | % 675,95

+ A CxP PROVEEDORES 255840|% 61008 |$ 762 60 | $ 94464 |$ 117096 | § -604668

+ A Sueldos por pagar - $ 514678 257331 % - $ - $ -

+ A Impuestos - $ -15857|% -116841% 85493|% 108808 |% 120500
Actividades de Inversion (16.560,00) - - - (13.490,00) -

- Adquisicién PPE y intangibles -16.560,00 | $ - $ - $ - $-13.490,00 | $ -
Actividades de Financiamiento 33.560,00 (2.650,46) (2.963,92) (3.314,44) (3.706,42) (4.144,76)

+ A Deuda Largo Plazo 1678000 | $ 265046 |$ -296392 |$§ -331444|$ -370642 | § -414476

- Pago de dividendos - $ - $ - $ - $ - $ -

+ A Capital 16.780,00 | $ - $ - $ - $ - $ -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 17.000,00 | (16.410,81)| (12.112,92) (538,70) 961,05 33.835,04
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO - $17.000,00 | § 589,19 | $-11.523,73 | $-12.062,43 | $-11.101,38
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 17.000,00 589,19 (11.623,73)| (12.062,43)| (11.101,38)] 22.733,66

7.3.4 Flujo de caja del proyecto

El flujo de caja del proyecto de la empresa Turupak muestra flujos negativos en

el afio 1y 2, a partir del afio 3 los flujos son positivos empezando en $11.146,70

dolares e incrementandose hasta $148.299,40 ddlares en el quinto afio lo que

demuestra que el proyecto es rentable.

Tabla 21. Flujo de caja del proyecto

Detalle
|Flujo del Proyecto

-33.560,00 | -22.694,23

-30.438,70

11.146,70 | 38.378,62

148.299,40

7.4. Proyeccién flujos del inversionista, célculo de tasas de descuento e

indices financieros

7.4.1 Flujo de caja del inversionista

El flujo del inversionista del proyecto Turupak muestra valores negativos en el

afo 1y 2, a partir del tercer afio los flujos comienzan a ser positivos y aumentan
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cada afio debido al incremento de las utilidades, lo cual muestra que el negocio

es prometedor y se puede desarrollar con éxito.

Tabla 22. Flujo de caja del inversionista

Detalle
Flujo del Inversionista

-16.780,00 | -26.331,31 -34.212,59 | 7.219,83 | 34.280,67 153.378,58

7.4.2. Calculo del WACC y CAPM
En la tabla 20 se muestra cuales son los valores que se utilizan para el célculo
de las tasas de descuento como el WACC y el CAPM.

Tabla 23. Calculo de tasas de descuento

Detalle

tasa de impuesto 33.70%
Tasa libre de riesgo 2.,43%
Rendimiento del Mercado 10,10%
Beta 1
Beta Apalancada 1,33
Riesgo Pais 4. 55%
Escudo Fiscal 33.70%
Razon Deuda/Capital 1
Costo Deuda Actual 11,23%

La beta apalancada es 1,33 mientras que la beta des apalancada es 1, el
rendimiento de mercado es del 10,10%, el riesgo pais ecuatoriano es de 4,55%
y la tasa de impuesto para el proyecto es de 33,70%. El resultado del CAPM
después del calculo realizado es 18,36%, la cual es la tasa que se utiliza para el
célculo del flujo de caja de inversionista, por otro lado, el calculo del WACC dio
como resultado 21,53% lo cual sirve para el andlisis de rentabilidad de los flujos

del proyecto.

7.4.3. Valoracién del Proyecto

El valor actual neto del flujo del proyecto es de $10.439,87 dolares, mientras que
la tasa interna de retorno del flujo del proyecto es de 25,86%, la cual es superior
al WACC por que se infiere que el proyecto es rentable, ya que la tasa de

rendimiento del proyecto es mas alta.
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Tabla 24. Valoracion del proyecto

Evaluacion flujos del proyecto Evaluacion flujo del inversionista
Van $10.439,87 Van $24.392,25
Ir 1,31 Ir 2,45
Tir 25,86% Tir 29,57%

El valor actual neto del flujo del inversionista es $24.329,25 dolares, mientras
gue la tasa interna de retorno es de 29,57%, lo cual es beneficioso para el
inversionista ya que la tasa que le ofrece el proyecto es mayor a las tasas activas
de un banco es decir que el invertir el dinero en el proyecto es favorable para el

inversionista.

7.5. Indicadores Financieros

Los indicadores financieros del proyecto tales como el margen de utilidad pese
a ser negativo el primer y segundo afio muestran un crecimiento sustentable
desde el tercer afio con un 2% al quinto afio con un 15%, se debe principalmente
al aumento de la cantidad producida y de la capacidad instalada de la empresa,
el crecimiento de la produccion se sustenta con el crecimiento de la demanda,
por otro lado con indicadores como el ROE y ROA sucede lo mismo en los
primeros dos afios no es positivo, el panorama mejora al tercer afio lo que

muestra que el proyecto es viable.

Capitulo VIII: Conclusiones y Recomendaciones

e Después de realizar el analisis externo de la industria, en el cual va a
operar la empresa, se concluye que el estado ecuatoriano ofrece
importantes incentivos para la venta y utilizacién de cocinas de induccion,
pretendiendo vender cerca de 3 millones a nivel nacional, lo que muestra
un potencial mercado para la venta de ollas de induccion que son
estrictamente necesarias para poder cocinar en dichas cocinas.

e EIl crecimiento promedio del 24% de las ventas de las empresas que se
encuentran actualmente en el mercado como Umco y Warenhaus

demuestra que la industria tiene un importante crecimiento debido al
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reducido nimero de empresas que pertenecen ala misma, y a la creciente
demanda de ollas para cocinas de induccion.

Segun lainvestigacion de mercado realizada se concluye que los atributos
mas buscados en el momento de adquirir ollas de induccién es la variedad
en cuanto a tamafio, material y durabilidad, es importante mencionar
también que dichos atributos y necesidades no se encuentran satisfechas
debido a la escaza oferta de variedad en cuanto a ollas de induccion se
refiere.

La estrategia de marketing optima es la diferenciacion, ofreciendo al
consumidor un producto y un concepto de salud al momento de preparar
sus alimentos, creando también un sentimiento del rescate de nuestra
cultura y nuestras tradiciones al momento de preparar alimentos en un
utensilio considerado como ancestral en la region.

Se concluye que en base a la Tasa interna de retorno de los flujos de caja
del proyecto y del inversionista, 25,86% y 29,57% respectivamente, el
proyecto ofrece una mayor tasa de descuento para el inversionista lo que
lo hace un proyecto atractivo para el mismo y se sienta seguro de invertir
su dinero en dicho proyecto.

Se recomienda la expansion del mercado objetivo mediante la busqueda
de aperturas de mercado en diferentes ciudades del pais, no solamente
en Quito, de esta manera las ventas pueden crecer en un porcentaje
mayor tomando en cuenta que también se deberia aumentar la capacidad
instalada de la planta de produccion.

Es recomendable buscar alianzas con las empresas ecuatorianas
productoras de cocinas de induccion para ofrecer el producto a los clientes
al momento que ellos realicen la compra de la cocina, de esta manera
crear una imagen fuerte de la marca, basados en el concepto de ser un
producto ecuatoriano.

Debido a que los costos en salarios son bien elevados para el proyecto
seria importante la busqueda de un molde en el que se pueda producir las
ollas de barro para cocinas de induccién y de esta manera reducir los altos

costos en sueldos lo que generaria que las utilidades crezcan.
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Como recomendacion seria importante considerar una inyeccion de
capital en el tercer y cuarto afio del proyecto, de esta manera se podria
obtener flujos de efectivos positivos durante este periodo, y se evitaria
tener dinero estancado en el banco en los primeros periodos lo cual no
genera ningun beneficio para la empresa.

Finalmente, como recomendacién para todo el proyecto es la busqueda
de la ampliacion del mercado y en un futuro la ampliacion de la gama de
productos que permita a la empresa tener mejores rendimiento y

utilidades para los inversionistas.
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Anexo No. 1. Matriz de la industria de Porter

Prom
Nada. Poco' Neutr |Atract Muy ) Calific edio
atracti|atracti _ atracti L, de
vo vo al o vo acton calific
Matriz de Analisis de la Industria acién
Barreras de Entrada
Economias de escala Poco X Much 2
Diferenciaciéon de producto Poco X Alto 3
Identificacion de marcas Bajo X Alto 2
Requerimiento de capital Bajo X Alto 3] 2,6
Sin
Experiencia Impor X Impor
tancia tante 3
Barreras de Salida
Especializacion de activos Alto X Bajo 2 15
Costo de salida Alto X Bajo 1| 7
Rivalidad entre Competidores
Cantidad de competidores Much X Pocos 1
Crecimiento de la Industria Lento X Rapid 1
Costos fijos Altos X Bajo 3
Caracteristicas del producto Comm X Especi 1| 1,8
Largo Poco
Capacidad de crecimiento crecim X Creci
ientn mient 3
Diversidad de Competidores Alto X Bajo 2
Capacidad de negociacion Compradores
Numero de clientes Pocos X Algun 1
Producto sustitutos Varios X Pocos 1 15
Costo de migracién de compradores Bajo X Alto 1 ’
Influencia de la calidad Bajo X Alto 3
Capacidad de negociaciéon Proveedores
Cantidad de proveedores Pocos X Varios 1
Costo de migracién de proveedores Alto X Bajo 2
Capacidad de convertirse en competenci| Alto X Bajo 2| 2,0
Precios de productos a proveer Bajo X Alto 2
Contribucién a la calidad del producto Alto X Bajo 3
Total Analisis Industria
Barreras de Entrada Bajo X Alto 2,6
Barreras de Salida Alto X Bajo 1,5
Rivalidad entre Competidores Alto X Bajo 1,8/ 1,9
Capacidad de negociacion Compradores| Alto X Bajo 1,5
Capacidad de negociaciéon proveedores | Alto X Bajo 2,0




ITEM

FACTOR DETERMINANTE

ESCALA DE FUERZA

1 Diferenciacién de producto 3
2 Identificacion de marcas 2
3 Requisitos de capital. 3
4 Economias a escala 2
5 Experiencia 3

Especializacion de activos

Costos de Salida

1 Cantidad de competidores

2 Crecimiento de la Industria

3 Costos Fijos 3
4 Caracteristicas del producto

5 Capacidad de crecimiento 3
6

Diversidad de competidores

Numero de clientes

Producto sustitutos

Costo de migracidon de compradores

HIW|IN|=

Influencia de la calidad

1 Cantidad de proveedores

2 Costo de migracién de proveedores 2
3 Capacidad de convertirse en competencia 2
4 Precios de productos a proveer 2
5

Contribucidn a la calidad del producto




Anexo No. 2. Telarafia de Porter

PODER DE
NEGOCIACIO
N DE LOS
PROVEEDOR
ES

RIVALIDAD PODER DE
ENTRE NEGOCIACI
COMPETIDOR | ON DE LOS
ES CLIENTES

BARRER | BARRER
AS DE AS DE
ENTRADA | SALIDA

Evaluaci
on
Fuerzas
de Porter

2,6 15 1,833333333 15 2

Evaluacion Fuerzas de Porter

BARRERAS DE
ENTRADA
3
255
’ 4
PODER DE )
il

NEGOCIACION DE
LOS PROVEEDORES

BARRERAS DE
0,5 SALIDA
0

PODER DE
NEGOCIACION DE
LOS CLIENTES

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES

Anexo No. 3. Trade Map importacion de fundicién de acero desde China

Comercio bilateral entre Ecuador y China
Producto: 72 Fundicion, hierro y acero

[ Tanla\ A TR J| Empresas |}

Descargar - 5l (W = Periado (nimero de columnas) . ¥ |3 por pagina ¥ | #¥ lineas por pagina | Por defecto (25 por pagina) ¥

Ecuador importa desde China China exporta hacia el mundo Ecuador importa desde el mundo ;
Valoren 2016  Valoren 2016  Valor en 2017 ¥ Valor en 2016 Valoren 2016  Valor en 2017 Valoren 2015 Valoren 2016  Valor en 2017
Productos planos de hiero o acero sin alear, de 5 5 . " ”
7210 Productos planos de hiarro o acero sin alea 96,113 45.800 122 546 | s 10856 367 10.477 889 12344 531 | Gy 163 622 13631 200 802
Productos planos de aceros aleados, distinto del ) )
w7225 acero inoxidable, de anchura >= 600 mm, 20881 11.153 48796 | G 8791005 7504177 8715432 | €y 31535 12213 51648
laminados . . .
Productos planos de hiero o acero sin alear, de . . 5
7 6 9 7 ' 41,016 o 126 07 103 14
208 anchura 600 mm. laminados en calienta . . . 70 406 36 503 34 008 | <y 276 Bo4 211614 241.016 [ -y 169 700 26 976 93 142
Productos planos de hierro o acero sin alear, de . 56 | @ 5 .55 8.6
00 589 5,255 983 05 828 907 5 550 636 3
720 Productos planos d o et s ales 24580 10733 26255 | 4G5 2179839 1305828 1907.500 | 45 38 560 18 63 36 987
Productos laminados planos de acero inoxidable ) )
7210 de anchura >= 600 mm, laminados en frio o en 7944 9608 18.305 | +€s 4471143 4300816 5213875 |+ 28 655 19.120 34835
Alambron de aceros aleados, distinlo del acero 50.07 P 5.0 - 9 8.48 064 636 | 187 8 89
1227 ot e e ek e s0.971 35,858 15.051 | =G 4491510 3.638.485 2064.636 | 4Gy 61872 38321 18.923
7228 Lo e e e 4.060 5.455 3700 | +Cs 12939830 11.102 341 6.030.024 |+ 13.108 12.154 14705
acero inoxidable, n.c o p., barras huecas .. .
s | 7220 Alambre da aceros aleados, distinto del acero 784 058 2216 | =8 350,805 357 389 371,651 1370 1148 2650
¢ inoxidable, enrollado (exc. el alambrn) B ‘ G ‘ ‘
B Alambre de hierro o acero sin alear, enrollado X 205 | =8 . s F - p
2 | 7217 e e 1776 1674 1005 | +Go 1541 937 1.305 802 1382628 |+ 8884 8.421 9425
- Productos planos de hierro o acero sin alear, de . " , . " . ,
7. 144 93 183 1314 10.7: 2.016 6 3 1 667
212 e T Tove0e 4 203 31 | s 213,148 210724 252,016 | =G 6.036 23 6.675
Acero aleado, distinto del acero inoxidable, en
7224 lingoles o demas fomas primarias (exc. lingoles 264 38 1252 | 4G 2618 65858 8662 +Cy 254 60 am

Tomado de: (Trade Map, 2018)



Anexo No. 4. Grafico balanza comercial Ecuador con China

(’} Ministerio de
=97 | Comercio Exteri

BALANZA COMERCIAL NO PETROLERA ECUADOR — CHINA
(MILLONES USS)

. _II JI JI JI JI JI Jl R

or

millones USD
~]

4000
o Ene-Abr  Ene-Abr
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 SOTE oL
= Exportaciones o8 192 212 258 a27 564 a2a 144 146
= importaciones 2177 3123 3550 a2a9 a3a0 3866 2906 EESY 9s0
= Balanza Comercial  (2.080) (2.931) (3.339) (3.991) (3.913) (3.302) (2.482) (787) (804)

CHINA ES EL OCTAVO MERCADO DE DESTINO DE LAS EXPORTACIONES NO PETROLERAS
ECUATORIANAS AL MUNDO Y REPRESENTA EL 4%.

@

Fuente: Banco Central del Ecuador

Tomado de: (Ministerio de comercio exterior, 2017)

Anexo No. 5. Trade Map balanza comercial de Ecuador con China

C il entre Ecuador y China
Producto: TOTAL Todos los productos

Unidad  Dolar Amencans miles

Y Y Y P crerosss 3
Doscargar I £ | o

Pariodo (ndmero de columnas) | *#* 3 por pagina ¥ | ¥ lineas por pagina | Por defecto (25 por pagina) ¥

1234
Saldo comercial entre Ecuador y China
Codigo del

Saldo comercial de China

Saldo comercial de Ecuador |
producto Descripcion del producte (H )

Saldo en valor  Saldo en valor

Saldo en valor  Saldo en valor  Saldo en valor
an 2016 on 2016

Saldo en valor  Saldo en valor  Saldo en valor
2 an 2016 on 2017 on on 2 on 2017
TOTAL Todos los productos. -3.350 780 -2 433 830 563 603 899 500 716 484 419577 565 | -+ -3.056 684 608 672 722478

Tomado de: (Trade Map, 2018)

Anexo No. 6. Descripcidén de la maquinaria necesaria para la produccién

T T

Contro de Veloddad Dimenciones Plato]

 — Rl Enbess el Z e .
1LOOW / SO-60 Ha Predal
220V vy soporta .
Hornos para ceramica 1278 grades Programador 6O cm de diametro
electronico v 72 cm de alto
centigrados

e

Torno Electrico

Mesa de trabajo de
Acero Inoxizable

Sillas de trabajo

Oficina
cComputadores
impresors
Telefono=
Inaucbics de oficing




Anexo No. 7. Correlaciones de encuestas realizadas

7 Consils: Seg e Facue Porqen Favlbp il FRrap—
SHad compeencida e 1
Senes0. LT 1
Fosee uted commade nduonia? 1
B cambic de cosmade gas ainduceitn vesuhfavorable? 1
Doantas ollas paracochna de induceicn posee? L 1
Coneina e eltamaio de s chas es e aptmo? 1SR [T 1
o me s 5060 e mdu<icn 08 = hemgc de cocsn’ R ANHE AR 1
gl o D2 QTSN AFRT A7 1

i g > i AN A0 ANEE LR A

i i LT 4D B2 AR AT MR 1

2 mar ool i sl qemas i KA RS AR IST LN WS AR 1

Hacomsmide dmemos cechades  olas & bana? AT WS BN 0NN ATRED LS WNE LD 1

Fuqendss oy a deohgr? AN ANZS] AP0 LENQ ARZN LXNRE ANEN L5WS L0GKS LODN LETH 1

:num-ﬁmu-.m“mu-sm ) IZHET OMSE DIVEE 0BG} QNI JEDS ANRES UID0C OWSS ANUT AJSU QMO QDS 0NN 40NN 1

e p——

e o

Etiquetas
Etiguetas de fila Total genera
si 67,92% 5,66% 73,58%
No 13,21% 13,21% 26,42%
Total general 81,13% 18,87% 100,00%
conclusién

£l 67,92% de las personas encuestadas que considera que el cambio de cocina a gas por una cocina de induccién le h a resultado favorable, opina que es porque el tiempo
de coccién se optimiza, mientras que las personas que consideran que el cambic no ha sido faverable la mitad cree que si se optimiza el tiempo mientras que Iz otra mitad
cree que no.

Al momento de realizar la compra de sus ollas de induccién cual de los siguientes aspectos o Etiquetas de columna [B@

Etiquetas de fila Tamano Material Durabilidad _Total general
Masculing 7,55% 18,87% 1,89% 11,32% 39,62%
Femenino 13,21% 20,75% 3,77% 232,64% 50,38%

Total general % % 5,66% 33,96% 100,00%

Conclusion

De las personas encuestadas del género femenino el 22,64% considera como el atributo mas importante en sus collas, la durabilidad v un 20,75% de las mujeres

uto mas importante, por parte del género masculine, el 18,87% considera que el atributo mas impertante es el material, es
decir que para el género masculine y femenine el atribute mas importante es el material, seguido por Iz durabilidad.

encuestadas considera que el material es el atri

£Cual de los siguiente atributos identifica de mejor manera con las ollas de barro? Etiquetas de columna d

Etiguetas de fila Salud Mejor Sabor vy Concistencia Tradicion  Total general
si 9,43% 16,98% 54,72% 81,13%
Mo 3,77% 5,66% 9,43% 18,87%
Total general 13,21% 22,64% 64,15% 100,00%
Conclusién

La mayoria de encuestados que si han consumido productos hechos en ollas de barro, es decir un 54,72% considera que el atributo que mejor identifican con la comida
realizada en ollas de barro es por tradicion.

£Al momento de realizar la compra de sus ollas de induccién cual de los siguientes aspectos ¢ Etiquetas de columna Bd

Etiquetas de fila Tamano Material Durabilidad _Total general
si 7.55% 16,98% 1,89% 11,32% 37,74%
Mo 13,21% 22,64% 3,77% 22,64% 62,26%

Total general ,75% ,62% ,66% 33,96% 100,00%

Conclusién

La mayoria de encuestado, es decir un 62,26% considera que la variedad de ollas existentes en el mercado no satisface la demanda del mismo, de dichos encuestado el
22,64% considera como el aspecto mas importante el material y el otro 22,64% considera que Ia durabilidad es el aspecto mas importante, de igual manera los encuestados
que consideran que |a demanda se encuentra satisfecha el 16,98% considera como aspecto mas importante el material y el 11,32% considera como aspecto mas importante
Iz dura dad.

£Por que realiza sus compras en dicho lugar? Etiquetas de columna [§d

Etiquetas de fila Variedad Comodidad i Precio  Total general
Locales de Ia Marca 9,43% 0,00% 0,00% 3,77% 13,21%
Distribuideres como Home Vega 30,19% 0,00% 41,51% 9,43% 81,13%
Compra en linea 0,00% 1,89% 3,77% 0,00% 5,66%
Total general 39,62% 1,89% 45,28% 13,21% 100,00%
Condusién

La mayoria de encuestados ha realizado las compras de sus ollas de induccién en distribuidores como Ferrisariato o Home Vegs, representando un 81,13% del total de
encuestados, de dicho porcentaje el 41,51% de |as personas compran en estos lugares debido a que se encuentran cercanos a sus hogares mientras que el 30,19% lo hace
debido a que considera que existe una gran variedad de productos.




Anexo No. 9. Modelo Van Westendorp

Van Westerndorp
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Anexo No. 10. Cotizacién de Importacién (Trasporte)

—"
Provexcar
Sl i
Senvares

DIEGO MOLINA
Ciudad. -
Cotizacion Flete LCL
Estimade Cliente :
Ponemas a su consideracion nuestra cotizackon formal para e servicio ded Transporte Internacional de su carga

Terminas de Megociacion © FOS 3 aoo
Tiempa Transito 38 Dias Kilos £500.00
Frecuencia Semanal via pT—
Puerta de embargque Shenzhen Puerto de Liegada Guayaquil - Ec
[ Tarita Total ]
FLETE MARITIMO IMPORTACION CC  USD 22 DOX Trms3 - Min: 85.00 uso
usD
HANDLING LOCAL USD 5500 Mas ha uso  e160
EOSTO POR MANEIO PAGO LOCAL USD  t-v7 s D% Flete Mas tva uso 501
OCAL I USD 35 0OMSs ha usD 39
TRANSMISION DE DATOS IMP USD 55 00X Hba Mas Iva usD  e1e0
10N 18 USD 45 DOMas hva usD  Soao
SERVICIOS LOGISTICOS USD 28 00X Tnm3 - Min: 200.00 Mas hva UsSD 22400
ADMINISTRACION USD  5000Mss ha UsSD  sa00
uso ~ soom
— o vanon Nuestro Agente es:
TR TTEEFTTETS [ ——
VA a% uso o
1WA 129 uso 53 &6 Tel B6 TS5 831313561
Total Us & uso  sooan
[A pagar ciients Cotizacion | uso___s43.81

Validez de ia Tarifa :  30/11/20
ESperamos que Nuestra oferta sea de su agradso, AQradecemas 1a a1enchon brindada
Cordiales sahusdos,

Saksdos Corciales/Best Regards.
Elena Vera Noblecilla

Sub-Gerente de Dperacionss
PBX (593 4) 2136692 Ext 114
I 099-622681 7
Cuayaquil - Ecum
QUITO - BCuADOR GUAYACUR. - BCUADOR L P
Ao Pramgste aiv ol Ccertar GF. 117 - 118 A P Chiva Constias A, T Guicdo 8 192 of 303-Lewe
P 2 o 8 Or 800 si1ama T

ax 15034} 2130090

www.provexcar.net

Elaborado por: (Provexcar)



Anexo No.11. Costos logisticos en territorio ecuatoriano

Quits, 19 de noviembre del 2018

VT-33-2018

ade
DIEGO MOLINA

REF: IMPORTACION PLACAS DE ACERO — CHINA
Peso Bruto 6500 Kas

De mis consideraciones:

De acuerdo a su solicitud se presenta cotizacién con los gastos de FMPOrtacion y aduana
¥ transporte de la mercaderia hasta bodegas en Quito:

A i5r) detallo valores:

DETALLE vALOR
SEGURO DE LA CARGA (transporte maritimo) s250.00
TRAMITE DE NACIONALIZACION s2s0.00
BODEGAIE, DOCUMENTOS, GTOS ADUANA $300.00

IMPUESTOS ADUANA (prefiquidacién) $1.16730
TRANSPORTE DE LA CARGA il — Quito X
TOTAL: = 2,567.30

walor de la mercaderia FOB para paga de impuestos es: $8,400.00
L= preliquidacidn de impuestos: (IVA 12%) 1,120.83 + Fodin 46.47 = : $1,167.30.

L= partida arancelaria de los PLACAS DE ACERD =s 0%
Sin otro particular, quedo a la espera de tu respuesta.
Atentamente,

Fermando Larco

Av. Tarqui 1544 y 10 Agossa
Teléfonos: (593 2) 2378878 Cel: 0997546159 — commilvisiontrade. doa@ gomail som
Quita - Ecuador

Elaborado por: (Vision Trade)

Anexo No. 12. Costos de Arriendo

52 Galeria @

Bodega-Galpén - 250m2 - 1 Estacionamiento Alquiler
Solca. Norte de Ouito. Ouito

Tomado de: (Plusvalia, 2018)

USD 850



Anexo No 13. Reinversiones Maquinaria

Valor de Valor Valor residual .
X Valor de i Valor residual
Cantidad Costo mercado al contableala después de .
) . Costo Total rescate ) ) ) después de
(unidades) Unitario o fin del vida del impuestos .
unitario . impuestos (total)
proyecto proyecto (unitario)
Hornos para Cerdmica 2 5.000,00 10.000,00 10 500,00 3.200,00 10.000,00 5.491,60 10.983,20
Tornos Eléctricos 1 690,00 690,00 10 69,00 300,00 690,00 431,43 431,43
Mesas de Acero 1 140,00 140,00 10 14,00 80,00 140,00 100,22 100,22
Sillas de Trabajo 1 35,00 35,00 10 3,50 15,00 35,00 21,74 21,74

Anexo No 14. Reinversiones materiales tecnoldgicos.

Valor de Valor Valor residual B
) o e Valor de L Valor residual
Cantidad Costo Vida Util mercado al contableala después de .
) o Costo Total - rescate 5 ) ) después de
(unidades) Unitario (afios) e fin del vida del impuestos .
unitario . impuestos (total)
proyecto proyecto (unitario)
Scanners 1 75,00 75,00 3 - 35,00 75,00 48,48 48,48
Computadoras 4 550,00 2.200,00 3 - 320,00 550,00 397,51 1.590,04
Impresoras 1 350,00 350,00 3 - 100,00 350,00 184,25 184,25

Anexo No 15. Tasa de interés Bancaria

Fecha de Vigencia: 01 de Diciembre 2018
produbanco Y -

Ultimo cambio registrado: 01 de Diciembre 2018

2. TASAS ACTIVAS

Tasas Activas - Crédito L ct cs Ct
Tipa de crédito Tasa Nominal TasaEfectiva”  Variables as por segmento vigentes para el mes de Diciembre 2018 seg
Y asa
i Segmenta de crédito mixima
Productivo Carporativa 53%
Productive Empresaral TS
Productive FYMES T83%
Camercial Ordinans 5T
Comearcial Proritans Corparaivg [ oa%
i g Comercial Priortario Empresarial 0Z1%
Comercial Prioritarc PYMES TE3%
C o T30%
i Consumo Priortars 730%
s Inmobiliaric T33%
] Vivenda de Interds PUblca T
Wicrocrédito Acumulacion Amplada Z350%
Microciedio Acumulacion ﬁguo EE0%
Minorsta 7850%
2 La tasa pasiva referencial vigente para el mes de Diciembre de
’ 2018 es de 5.43%
H - Las tasas son reajustables en base a Las iasas referencisies.

- E1 Sistera de Amartizacin es mensual en ios créditos que apiica

Elaborado por (Produbanco,2018)






