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RESUMEN

Para la implementacion de este proyecto es indispensable elaborar un plan de
accion en funcién de ejes centrales como: el entorno actual, la competitividad,
el dinamismo y los recursos limitados para su utilizacion productiva, con el fin
de analizar el posible beneficio a obtener y generar una fundamentacién de la
viabilidad de este trabajo.

El tema, se centra en la elaboracién de un “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
EMPRESA BIO PULP CIA. LTDA”, dedicada a la produccion vy
comercializacion de pulpa de pepino dulce en la ciudad de Quito. El pepino
dulce es un fruto originario de la region andina, especialmente de las zonas
calientes, con un sabor fresco y agradable, perfecto para consumirse como
pulpa. Ademas, es muy reconocido por sus propiedades diuréticas ya que esta
compuesto por 92% de agua, es bajo en calorias y contiene un elevado
porcentaje de vitaminas A y C, esenciales para la produccién de colageno, lo

gue garantiza una piel mas suave y tersa para sus consumidores.

Por lo tanto, en el proyecto se realiza lo siguiente: un analisis situacional de la
empresa para determinar los factores de su éxito, un estudio de mercado para
adquirir informacién oportuna sobre los diferentes actores del mercado, su
posible participacion, las expectativas, gustos y preferencias de los potenciales
clientes y, en base a esta informacién determinar el real potencial del propdésito.

Con dichas bases se desarrolla el Plan de Marketing, en el que se plantea la
propuesta estratégica para la operacion eficiente de BIO PULP CIA. LTDA,,
gue permita a la empresa enfocar y racionalizar esfuerzos para conseguir las
metas propuestas. Asi, se define y analiza la figura legal bajo la que operaria la
empresa, con la cuantificacion de los gastos de constitucion y los gastos

anuales de contribucion legal.

Finalmente, se obtiene una sistematizacién con la informacion obtenida, con el

fin de determinar la viabilidad econ6mica y financiera. Y con todo el estudio
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realizado, se concluye que la pulpa de frutas natural ha ganado mercado a
nivel nacional, donde la oferta es variada en marcas y presentaciones; sin que
ninguna de ellas tenga un posicionamiento claro en la mente de los
consumidores; por lo que la mayoria de personas estarian dispuestas a adquirir

el producto que ofertard el presente proyecto.



Vil

ABSTRACT

For the implementation of this project is essential to develop an action
plan based on central themessuch as:the current environment,
competitiveness, dynamism and limited resources for its productive use, to

analyze the potential benefit to obtain and generate a basis of the feasibility

of this work.

The theme focuses on the development of
a "BUSINESS PLAN FOR BIOPULP COMPANY", dedicated to the
production and marketing of fresh cucumber pulp in Quito

city. The fresh cucumberis a native fruit of the Andean region, especially
in warm areas, with a cool and pleasant flavor; the cucumber is perfect for
eatingas pulp. It is alsowell known forits diuretic properties because it
is composed of 92% of water, it is low in calories and contains a highpercentage
of A and C vitamins, essential for collagen production, which gives a softer and

smoother skin for consumers.

Therefore, in thisproject, it is done the following: a situational analysis of the
company to determinethe factors ofits success, amarket study
to acquire important information on the differentmarket players, their possible
involvement, expectations, tastes and preferences ofpotential customers and,

based on this information to determine the real potential of purpose.

So, with these bases is developed marketing plan, which raises the strategic
proposal for the efficient operation of BIO PULP COMPANY, which enables the
company to focus efforts to achieve the proposed goals. So, it defines and
analyzes the legacy whichthe company would operate, with the costs

guantification and the annual costs of legal contribution.

Finally, we gota classification with the information obtained to determine
the economic and financial viability. And the conclusion was that the natural fruit
pulp has gained an important space in the national market, where it is possible

to find varied brands and sizes, but none of them has a clear position in the



consumer’s minds. For that reason, the most people are willing to purchase

the products we offer in this project
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INTRODUCCION

BIO PULP CIA. LTDA., es una empresa cuya actividad principal es la
elaboracion de pulpa de pepino dulce, con la perspectiva de diversificarse en
un futuro hacia productos como mermeladas, helados, arrope y jugos a base de

frutas naturales y exoéticas.

Con el desarrollo de las operaciones, la empresa busca de satisfacer las
expectativas y exigencias de sus clientes, participar del cuidado del medio
ambiente y de las actividades de la sociedad en general, logrando confianza,
fidelidad y sobretodo una rentabilidad adecuada.

La produccion y comercializacion de pepino dulce, son reducidas con valores
de 37 Ha y 10,62TM, respectivamente’; esto demuestra que esta fruta no es
considerada un gran negocio y ha sido comercializado Ginicamente como fruta?,
su precio es bajo a nivel andino, por lo que se prefiere exportarlo a Francia,
Estados Unidos y Holanda®.

Al aplicar un proceso manufacturero al pepino dulce y logrando establecer
ventajas competitivas, sera posible comercializar esta fruta a un mejor precio,
ya que muchas personas estan dispuestas a pagar mas por un producto con
valor agregado; que permitiria a la poblacién, obtener todos los beneficios de

esta exotica fruta.

La eleccion de la produccion de pulpa de pepino dulce, entre los diferentes
productos que se pueden elaborar con esta fruta, se debe a las tendencias
actuales; al incremento notorio del consumo y a la demanda por parte del
usuario por pulpa de frutas frescas. Segun datos de la empresa TROPICAL
FRUITS, “es un negocio rentable, tiene una gran demanda durante el afio, a

escala nacional "%

'Ministerio de Agricultura y Ganaderia y Banco Central del Ecuador

ZRUIZ, Juan José, El pepino dulce y su cultivo, Fiat Panis, Roma
*http://www.ambiente-ecologico.com/ediciones/2004/088_01.2004/088_Flora_Infoagro.php3
4www.hoy.com.ec


http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/pulpa-de-fruta-se-afianza-en-el-mercado-313062.html

Esto se fundamenta principalmente, por cuanto en la actualidad las personas
requieren ahorrar tiempo, y al mismo tiempo mantener una buena calidad de
vida; por lo que el negocio que se plantea en este plan puede tener oportunidad
dentro del mercado; inicialmente el proyecto plantea la elaboracion de pulpa de
pepino dulce, con caracteristicas que lo diferenciardn del resto competidores
en el mercado, para lo cual se ofrecera un producto ( pulpa de fruta) que apoye
a eliminar las imperfecciones de la piel, manchas y arrugas, que disponga de
certificaciones de calidad, y que se presente en un empaque Zip Lockerpara
facilitar su utilizacibn y manejo, y asegurar una completa higiene, al

proporcionar un sellamiento 6ptimo.

Las ideas estratégicas en las que se fundamentara el negocio son:

e Expandir el producto a nivel nacional, concentrando sus actividades de
venta en el sector centro- norte del pais, pues el consumo de esta fruta

aumenta en esta region.

e Exportar el producto terminado a los paises en donde la fruta ha
intentado ser introducida como son Alemania, Francia, Estados Unidos y

Holanda, que son considerados mercados potenciales.



CAPITULO 1

1 LA EMPRESA'Y SU ENTORNO

1.1 LA EMPRESA

CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL UNIFORME (CIIU3):

Dentro del sector de Elaboracion De Productos Alimenticios Y Bebidas, se
presentan sub-clasificaciones con las cuales se pretende mostrar de forma mas
precisa la evoluciéon de la misma en el tiempo, asi como su estructura, por tal
motivo el siguiente andlisis serd de La Industria De Elaboracion De
Productos Alimenticios A Base De Frutas; de esta manera se podra obtener
conclusiones certeras de la industria, en la cual se desenvolvera el negocio

propuesto.
D Elaboracion de productos alimenticios y bebidas.
D15 Elaboracion de productos alimenticios y bebidas.

D151 Produccion, elaboracién y conservacion de carne, pescado, frutas,

legumbres, hortalizas, aceites y grasas.
D1513 Elaboracién de frutas, legumbres y hortalizas.

D1513.0 Elaboracién de productos alimenticios a base de frutas®.
1.2. ANALISIS SITUACIONAL.
Todo aquello que rodea la organizacién se llama ambiente o entorno®, esta

formado por un conjunto de elementos que no pertenecen a la organizacion

pero que son relevantes para su funcionamiento, pues contiene muchos

> descargas.sri.gov.ec/download/excel/ClIU3.xls
® CARRION Maroto, Estrategia, de la vision a la accion, Editorial Libra, Segunda edicién, 2007, Pag. 17



recursos de los cuales ella depende; por esto todo lo que ocurre en el entorno

influye internamente en la empresa y determina su eficiencia.

Los elementos y condiciones de cada ambiente son diferentes; por lo que cada
entorno es Unico y tiene un dinamismo propio; mientras mayor es Ssu
dinamismo, mayor es la incertidumbre que en élexiste y es mas dificil para las
empresas, anticipar su comportamiento lo que genera una amenaza para su
gestion. El ambiente organizacional esta formado por dos estructuras: un

macro ambiente y un micro ambiente.

1.2.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO.

Segun el Grupo Kaizen, el propdésito del analisis del macro entorno es facilitar a
la organizacién, actuar con efectividad ante las amenazas y restricciones del

entorno y aprovechar las oportunidades que emanan del mismo.

El andlisis debe hacerse tanto para el macro entorno actual, como para el

futuro.

Para el analisis del macro entorno actual, se valora lo que estd sucediendo

ahora y para el futuro, hay que acudir a los prondsticos y los escenarios.

Asi también, sostiene que hacer un analisis del macro entorno permite buscar
amenazas Yy oportunidades, para que cada elemento del macro entorno sea
puntuado en dos dimensiones. En primer lugar, debe ser puntuado segun su
impacto potencial en el proyecto y, en segundo lugar, también la posibilidad de
que dicho impacto ocurra.

Por otro lado, segun Nassir y Reinaldo Sapag Chain, en su libro Preparacion y
Evaluacion de Proyectos, afirma que con la realizacion de este analisis sera
posible reducir la incertidumbre inicial, respecto de la conveniencia de llevar a

cabo el proyecto.



VARIABLES ECONOMICAS.

PRODUCTO INTERNO BRUTO NACIONAL, PIB.

El Producto Interno Bruto refleja la valoracion total de los bienes y servicios de
uso final generados por los agentes econdémicos durante un periodo; en el caso

del Ecuador la produccion petrolera aporta cerca del 20% del PIB.

El Producto Interno Bruto en el Ecuador a lo largo de los dltimos cinco afios,
tiene un incremento promedio del 4,82%.

Las cifras mas representativas que se presentan en la Tabla 1, obedecen a
causas como el alza en el precio del barril de petréleo, en el mercado
internacional, ya que en el 2008 Ecuador factur6 $11673 millones, lo que

representa un incremento del 40%, con respecto al 2007.”

TABLA 1.1._ EVOLUCION DEL PIB

TASA DE
VARIACION
2005 | 20.965.934 5,74
2006 | 21.962.131 4,75
2007 | 22.409.653 2,04
2008 | 24.032.489 7,24
2009 | 24.119.455 0,36
2010 | 25.018.592 3,7

FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO: Autor.

7 http://www.ntn24.com/content/pib-ecuador-2008-aumenta-53-ciento



GRAFICO 1.1._ EVOLUCION COMPARATIVA DEL PIB
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FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO: Autor.

Para el afio 2009, existe un crecimiento menor debido a la crisis mundial; sin
embargo, esto no resultdé muy desfavorable para el pais debido a diferentes
factores y la implementacién de ciertas politicas econdémicas, sin embargo hay
gue considerar que para el caso de la industria de la fruta existié una cierta
afectacion, pues mucha de la fruta se exporta y por tanto al bajar la demanda
internacional, existié un cierto efecto, sin embargo, en el Ultimo trimestre del
afio 2009, la actividad en agricultura y pesca se incrementaron en un 0,70 al
5,41 %, respectivamente en relacion al 2008. En el mismo periodo, la actividad
de la industria de extraccion de petréleo crudo se redujo en -1.87 %, aunque se
evidenci6 un incremento de precios internacionales de petréleo ecuatoriano, en

un 12.53 %, respecto al tercer trimestre de 2009.2

En el afio 2010, la economia ecuatoriana crecié en mayor porcentaje que en el
2009, por la misma recuperacibn a nivel mundial y por las medidas
encaminadas a la reactivacibn econémica, mediante el crédito productivo y la

recuperacion de los precios del petréleo en el mercado internacional.®

El Producto Interno Bruto, PIB, al ser el principal indicador macroeconémico

que mide el valor monetario de los bienes y servicios de un pais, y al conocer

® http://radiosucre.com.ec/portal/index.php?option=com_content&task=view&id=23567&Itemid=26
? http://www.eluniverso.com/2009/08/31/1/1356/ecuador-espera-crecimiento-pib.html



que este tiene una tendencia al alza durante los dltimos cinco afios, muestra
que la economia ecuatoriana esta creciendo y el bienestar material de la

sociedad crece con ella.

PRODUCTO INTERNO BRUTO DE LA INDUSTRIA.

Segun los datos presentados por el Banco Central del Ecuador, BCE, muestra
un crecimiento significativo para el afio 2008; debido a que la industria
manufacturera, excluyendo el procesamiento de petroleo, crecié 4.71% vy, du-

rante los Ultimos cuatro afios ha crecido en un 4.0% en promedio™®.

TABLA 1.2.- EVOLUCION DEL PIB

INDUSTRIAL
TASA DE
PI1B .
VARIACION
2005 2.752.169 9,24
2006 2.946.239 7,05
2007 3.090.781 4,91
2008 3.341.096 8,10
2009 3.290.211 -1,52
2010 3.409.157 3,6

FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO: Autor.

Para el aflo 2010, se espera que el Producto Interno Bruto crezca en 3,6%, lo
gue resulta beneficioso para la industria en la cual se desenvolvera la empresa,
considerando que el valor de los bienes y servicios se incrementara, y su

participacion en el PIB del pais ser4 mas representativa.

®http://www.cig.org.ec/archivos/documentos/__sector_industrial_web.pdf



GRAFICO 2. 2.- EVOLUCION COMPARATIVA DEL PIB DE LA
INDUSTRIA MANUFACTURERA
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FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO: Autor.

En conclusion, al ser el PIB el valor monetario de los bienes y servicios finales
producidos por una economia en un periodo determinado, y este al tener un
crecimiento sostenido, en esta industria representa competitividad de las
empresas. Si la produccion de las empresas crece a un ritmo mayor, significa

gue se esta invirtiendo en la creacion de nuevas empresas.
INFLACION.

La inflacibn es una sefial de desajustes econdmicos, sociales y politicos; se
refleja en un incremento general y sostenido en el nivel de precios, y por tanto
afecta el nivel adquisitivo de las personas, por esta razon se la mide en base

del indice de Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU).

A partir de la dolarizacion se produce una disminucion considerable de la
inflacién a tan solo un digito ya que por medio de la misma se pudo controlar el
incremento de los precios por medio de la no devaluacién de la moneda. En el
afio 2008, se produce un incremento de seis puntos porcentuales, esto a causa

de dos factores que resultaron ser determinantes en la subida de precios: las



inundaciones que afectaron a los cultivos y la presibn de los precios

internacionales.

Este porcentaje de inflacion que es uno de los mas altos en los ultimos 6 afios,

es a causa de la tendencia alcista de los productos alimenticios y bebidas.

El sector manufacturero aporta con alrededor del 30%, en la inflacion.**

TABLA 1.3.- EVOLUCION
HISTORICA DE LA

INFLACION
%

INFLACION
2005 2,12
2006 3,30
2007 2,28
2008 8,40
2009 5,16
2010 4,70

FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO: Autor.

GRAFICO 1.3.- EVOLUCION COMPARATIVA DE LA INFLACION

INFLACION

2005 2006 2007 2008

B % INFLACION

FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO: Autor.

11 .
www.bce.fin.ec
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El mantener una inflacion controlada, sin cambios radicales en los precios,
beneficia al desarrollo de una economia de mercado, ya que este factor es
determinante para los consumidores y productores; por tanto una distorsion
provocara cambios en las decisiones de los agentes, se realizaran inversiones
y transacciones que en otro momento hubieran sido considerados no rentables

y la distribucion del ingreso se veria afectada.

Con este nivel de inflacion, los beneficios para la industria principalmente se
ven reflejados en la disminucion de la incertidumbre; es decir el efecto negativo
que puede generar en cuanto a la rentabilidad esperada de la inversion y el
crecimiento en el largo plazo va a ser minimo. Una incertidumbre menor
implica también incertidumbre menor en los precios relativos. Todo esto afecta
la asignacion eficiente de los recursos y el crecimiento econémico. A la vez, es

beneficiosa para la industria una inflacion baja ya que se incentiva la inversion.

Una inflacion baja y estable es un indicador de seguridad macroeconémica que
contribuye, para que tanto, las personas como las empresas tomen decisiones

de inversién con confianza.

TASAS DE INTERES.

Para analizar las tasas de interés es necesario distinguir entre las tasas activas
y pasivas. La tasa pasiva es aquella que los bancos ofrecen el receptar un
capital o una inversion bancaria, es decir aqguella que genera un interés en
favor de la persona que ahorra en un banco, mientras que la tasa activa es
aguella que el banco cobra por prestar a una persona o empresa, es decir la
tasa de interés que se debe pagar por un crédito o apalancamiento
empresarial. Las tasas de interés activas dependen del tipo de crédito, donde
existe una diferencia que muchas veces es importante en relacién a la tasa que
el banco carga a los créditos de distinto tipo, por ejemplo la tasa que se cobra
por los créditos personales, o por los microcréditos tienen diferencia con los
créditos empresariales. En este caso se tomara en cuenta la tasa de interés del
sector productivo para las pequefias y medianas empresas (PYMES), que es la

que corresponde al tipo de negocio estudiado.
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GRAFICO 1.4.- EVOLUCION HISTORICA DE LAS TASAS DE INTERES PARA
EL SECTOR PRODUCTIVO

TASAS DE INTERES PARA EL SECTOR
PRODUCTIVO
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FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO: Autor.

La evolucién histérica de las tasas de interés productiva, muestran un
decremento debido a que antes del afio 2008, las tasas de interés eran
establecidas por el mercado, pero a partir de ese afno, el gobierno central a
través de politicas-econdmicas decide imponer tasas de interés menores a las
vigentes hasta ese afio con el fin de que los ecuatorianos puedan consumir
mas pagando menor precio por el dinero, y que los bancos se manejen con una

utilidad razonable, sin cargar demasiado al consumidor.*?

Con estas medidas, se ha impulsado al sector productivo, ya que el costo del
crédito es menor y, con ello el apalancamiento (endeudamiento) de las
empresas con entidades financieras, sean estas publicas o privadas, sera
beneficioso.

Yhttp://noticias.terra.es/2010/economia/0201/actualidad/el-gobierno-de-ecuador-espera-cerrar-el-
2010-con-una-inflacion-del-31-por-ciento.aspx
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VARIABLES SOCIO-CULTURALES.
TENDENCIAS DE ESTILO DE VIDA.

El dinamismo que existe actualmente, ha determinado que se presenten
nuevas tendencias de estilo de vida, en las familias ecuatorianas, una de ellas
es la orientacion hacia el ahorro de tiempo, pues se requiere desarrollar

multiples actividades empleando el menor tiempo posible.

Como las personas deben trabajar, atender a sus hijos y demas requerimientos
efectivos, asi como cuidar la salud y la belleza; buscan productos cada vez
mas sanos, econdmicos, novedosos Y faciles de preparar y/o usar, en el diario

Vivir.

Por su facil empleo y sus caracteristicas que cumplen los requerimientos antes
descritos, las pulpas de frutas han sido adoptadas masivamente en la
alimentacion y bebidas de las personas, a nivel internacional; y se prevé que
esta misma tendencia se observe en el Ecuador, especialmente en las
ciudades mas densamente pobladas e industrializadas como Guayaquil, Quito,

Cuenca, Ambato, y las Islas Galapagos, entre otras.

DEMOGRAFIA.

Los datos generados por el INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y
Censos), informa que en febrero de 2009, aproximadamente 14’000.000 de
personas habitan en el Ecuador. En lo referente al sexo de la poblacién, se
puede establecer que alrededor del 49,4% se encuentra compuesta por
hombres, y un 50,6% por mujeres; estas cifras varian aun mas a favor de las
mujeres en las provincias de la Sierra central ecuatoriana.

Respecto a la distribucion demogréafica, aproximadamente el 54% de la
poblacién reside en los centros urbanos, mientras que el resto habilita y se
desenvuelve en el medio rural.

En el Ecuador, si bien el nivel de desempleo segun fuentes oficiales es de

alrededor del 9.10%, el subempleo alcanza el 51.29%, lo que indica que mas
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de la mitad de la poblacién tiene un empleo inestable, y, carece de las
bonificaciones legales y el seguro social.

En Quito predomina la poblacién de estrato bajo y medio bajo, que en conjunto
totalizan un 45%. La poblacién de estrato medio llega a un poco mas de la
tercera parte, y por supuesto, conocida la concentracion de ingresos en
ciudades que constituyen un eje de desarrollo, Quito no forma parte de la
excepcion, con apenas un 5% de poblacion de estrato alto y 13% de poblacion

de estrato medio-alto.

GRAFICO 1.5.- DATOS POBLACIONALES DEL ECUADOR
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Al dividir a Quito en dos partes, en la zona norte se ubican los estratos
socioecondémicos alto y medio alto, cubren desde la Av. Patria hasta la zona del
Aeropuerto Simoén Bolivar, bordeados por el estrato socioecondmico medio que

se extiende hasta el sector del Quito Tenis y Golf Club.

En el norte existe la presencia de los estratos medio-bajo y bajo en la periferia
de la ciudad.

El estrato medio, se localiza desde la Av. Patria, extendiéndose al este por la
Av. Oriental y al oeste por la Av. Universitaria hacia el Centro de Quito, y se
prolonga hacia el sur hasta los sectores de Turubamba, Union Popular, Union
Carchense y San Bartolo. A partir de esta zona se expande el estrato

socioeconémico medio-bajo.

El estrato socioecondmico bajo, ocupa la zona periférica de Quito incluyendo

los barrios que se encuentran asentados en las laderas.™

El porcentaje de personas que estan en condiciones de pleno empleo es bajo,
por esto, si se les ofrece estabilidad laboral a los trabajadores de la empresa,
cuyo perfil serd analizado en capitulos posteriores, ellos se sentirdn

incentivados a trabajar eficiente y honestamente en BIO PULP CIA. LTDA.

PATRONES DE COMPRA DEL CONSUMIDOR.

Las familias quitefias de clase media-alta y alta, suelen hacer compras para el
hogar cada siete, quince dias o para cada mes, dentro de estas compras el
segundo porcentaje econémico mas alto, se lo llevan las frutas y pulpas de
fruta, por lo que sera facil introducir la pulpa de pepino dulce dentro de las

comidas del mercado objetivo.

Bhttp://www.geomanagement.ec/proye/Socioeconomico_Quito.pdf
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VARIABLES JURIDICO-POLITICAS

Para realizar el estudio politico se tomé como referencia las politicas del Plan
De Desarrollo Del Gobierno Ecuatoriano las cuales pueden afectar de manera

significativa a la industria manufacturera del pais.

Como principal politica que el Gobierno Ecuatoriano plantea para el beneficio
de la sociedad en general es “Impulsar la economia social y solidaria,
generar empleo productivo digno y reconocer el trabajo en todos sus
ambitos”; lo que trae consigo ésta politica dentro de la industria, que es el
desarrollo de pequefias y medianas empresas por medio del acceso a
crédito, promoviendo redes de comercio, etc. Lo que permitird incrementar
el desarrollo sustentable y sostenible de la economia del pais y como efecto

colateral el decremento de la tasa de desempleo y subempleo.

Otra de las politicas que puede afectar a la industria es la de “Fomentar la
estabilidad laboral” ya que con ésta se va a reducir el subempleo en gran
proporcién, con la estrategia de ir implementando reglas que estimulen la

generacion de una formalidad en el empleo.

Con otra politica, de “Fomentar actividades con gran demanda de mano de
obra, fuertes encadenamientos productivos y amplia localizacion
geografica” se puede ayudar a la industria en el ambito del impulso a
programas de reactivacion de pequefias y medianas empresas del
MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR INDUSTRIALIZACION, PESCA Y
COMPETITIVIDAD.

Con la capacitacion del personal, de cualquier tipo de empresa sea esta publica
o privada, refleja una oportunidad basica para el incremento de la productividad
de las mismas, de acuerdo con la politica de “Capacitar de manera continua
a la fuerza de trabajo para lograr incrementos constantes de la

productividad laboral”

Con la politica estatal de “Mantener y expandir el sistema de transporte

terrestre, puertos y aeropuertos para apoyar la produccion local, el
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comercio interno y externo, la integracion nacional y la productividad y
competitividad”, las capacidades y libertades de las personas, y el
movimiento fluido de bienes para expandir el comercio sera moderno y

eficiente.

Y con “"Garantizar la sostenibilidad macroeconémica, evitando la pérdida
del poder adquisitivo del ddlar, reduciendo la incertidumbre y ampliando
las posibilidades de inversion social y productiva, y manteniendo la
viabilidad de la balanza de pagos™’, se ayuda sin discriminacion a todas las
industrias del pais ya que por medio de la misma se va a conseguir el
crecimiento productivo y generacion sostenida del empleo; ademas, por medio
de la discrecionalidad tributaria y arancelaria se va a proteger la produccién
nacional, abaratar los insumos, facilitar la generacion de valor y los

encadenamientos productivos.

De acuerdo con Vicente Albornoz Guardaras” las politicas adoptadas desde
el 2006 no han ayudado a tener el crecimiento que han registrado otros
paises de la regibn como Colombia y Perl. Estos paises crecieron en 4%
y 7% respectivamente”. Asegura que hasta el 2006, la constitucion y unas
leyes abiertas a la inversion extranjera permitieron que la produccién petrolera
crezca fuertemente y que se construya un nuevo oleoducto. Los efectos
sociales no se hicieron esperar y la pobreza cayé muy rapidamente en ese
periodo. Como la riqueza crecidé, muchos pudieron salir de la pobreza sin
necesidad de quitarle nada a nadie. Pero como se decidié tomar el "atajo
populista" se esta creciendo a la tasa de 0,4%, otra vez, creciendo mas lento

que la poblacién®*.

14 http://www.elcomercio.com/2010-08-01/Noticias/Opinion/Noticias-Secundarias/EC100801P10VICENTEALBORNOZ.aspx
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VARIABLES TECNOLOGICAS

DESARROLLOS TECNOLOGICOS DE COMPETIDORES.
Los competidores potenciales cuentan con maquinarias de ultima tecnologia de
punta, lo cual les permite aplicar economias de escala a la produccién que

realizan.

MADUREZ DE LA TECNOLOGIA.
La tecnologia dentro de la industria esta muy avanzada ya que todo proceso,

se lo realiza mecanicamente, esta situacion facilita el trabajo.

POTENCIAL DE INNOVACION.

La industria de los productos alimenticios a base de frutas exéticas (pepino
dulce, el arazd, el kiwi, entre otros) se puede innovar realzando y destacando
los beneficios que muy pocas personas conocen como de estos frutos como su
rigueza en vitaminas, que pueden contribuir con el cuidado de la salud y

estética de los seres humanos.

1.3 FILOSOFIA INSTITUCIONAL

Entendida como la exposicion de los principios y valores que dirigen las
acciones institucionales. Todos los instrumentos normativos institucionales

guardan concordancia con esta exposicion de principios y valores.

La filosofia de la empresa es ofrecer las mejores cualidades de una fruta a los
futuros consumidores, a un precio cémodo y accesible a todo bolsillo, v,
caracterizarse y destacarse por prestar una atencion especial a toda opinién

gue puedan dar los clientes.

Se presenta a continuacion un esquema del direccionamiento estratégico que

tendra la empresa, el mismo que apoyard el logro de los objetivos planteados.
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1.3.1 MISION

Segun Arthur Thompson, “La mision, es el motivo, proposito, fin o razén de ser
de la existencia de una empresa u organizacion porque define: 1) lo que
pretende cumplir en su entorno o sistema social en el que actua, 2) lo que
pretende hacer, y 3)para quién lo va a hacer; y es influenciada en momentos
concretos por algunos elementos como: la historia de la organizacion, las
preferencias de la gerencia y/o de los propietarios, los factores externos o del

entorno, los recursos disponibles, y sus capacidades distintivas”.

La mision de la empresa BIO PULP CIA. LTDA,, es la siguiente:

“Somos una empresa especializada en la elaboracién de productos a
base frutas naturales selectivas, donde nuestro personal administrativo y
operativo cuenta con capacitaciéon continua para poder cumplir la
siguiente mision: ofrecer calidad en las pulpas de frutas exoéticas,
satisfacer las expectativas y exigencias de nuestros clientes por medio de
la innovacién continua, preocuparnos del cuidado del medio ambiente y
de la sociedad en general; con el propésito de obtener confianza
ciudadana, fidelidad del mercado y sobretodo rentabilidad ética

empresarial para nuestros accionistas involucrados”.

1.3.2 VISION.

Para Jack Fleitman, en el mundo empresarial, la visién se define como “el
camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y
aliciente para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a

las de competitividad”.

La vision de la empresa BIO PULP CIA. LTDA es la siguiente:
“En los proximos10 afos, seremos una de las empresas mas rentables
del pais, en base a la exportacion de productos provenientes de frutas

naturales selectas; la empresa buscard constantemente alianzas
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solidarias, transparentes y equitativas con otras empresas, mediante la
aplicacion del comercio justo, y asi satisfacer las necesidades vy
expectativas de nuestros clientes, contribuyendo al desarrollo de una

alimentacion sanay con beneficios cosmetologicos”.

1.3.3 VALORES CORPORATIVOS.
Los valores son “el conjunto de principios, creencias, reglas que regulan la
gestidén de la organizacion. Constituyen la filosofia institucional y el soporte de

la cultura organizacional”.

Entonces el objetivo bésico de la definicion de valores corporativos nuestro es
N : o :
tener un marco de referencia que inspire y regule la vida de la

organizacion”.

Los valores corporativos de BIO PULP CIA. LTDA son:

Etica y transparencia en el negocio: Actuacion empresarial y de sus
funcionarios en apego a la legalidad, criterios técnicos y a los principios éticos;
asi como una adecuada informacion a las instituciones interesadas y a la

ciudadania involucrada.

Vocacion de servicio al proveedor y a los usuarios: La empresa tiene una
profunda responsabilidad social, lo cual nos exige ayudar a la comunidad en
mejorar su entorno.
Conservacion del ecosistema: BIO PULP CIA. LTDA. Cuenta con la
certificaciéon 1SO 14001; que busca una mejora de los impactos ambientales
producidos y cumplir con la legislacion por medio de la utilizacion eficiente de
los recursos naturales y la disminucion de costos a través de la reduccion de

residuos.

Actitud de liderazgo horizontal: Buscamos el mejoramiento continuo
(KAIZEN: Problemas internos que pueden ser solucionados inmediatamente

mediante decisiones politicas 0 acciones gerenciales sin necesidad de montar
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un proceso estratégico) para constituirnos en el mejor referente del desarrollo

local, regional y nacional.

Trabajo de equipo sistémico: Disposicion de esfuerzos en procura de la
realizacion de los objetivos estratégicos de la empresa, compatibilizando los

objetivos individuales y grupales con los de la organizacion.

Responsabilidad compartida: Es el compromiso de cumplir nuestras
obligaciones positivas, dando siempre lo mejor de cada uno, tomando
decisiones justas y a tiempo que ocasionen el minimo impacto negativo para

el entorno social y ambiental.

1.4 ANALISIS DEL MICROENTORNO

El microambiente®® es el segmento ambiental donde se desarrollan las
operaciones de cada organizacidon, estd determinado por aquellos factores
externos que tiene una relacién directa con la empresa (proveedores, clientes,
competidores, entidades gubernamentales reguladoras y productos sustitutos),
por lo que la empresa debe darle un constante seguimiento para dar respuesta

a los cambios en los factores antes mencionados.

GRAFICOL1. 6.- ESQUEMA DEL MODELO DE PORTER

AMENAZA DE NUEVOS
COMPETIDORES
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RIVALIDAD ENTRE PODER DE NEGOCIACION
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ALTO

FUENTE: Apuntes Estratégicos de Michael Porter.
ELABORADO: Autor.

> CARRION Maroto, Estrategia, de la vision a la accion, Editorial, Segunda edicion, 2007, Pag. 47
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Para realizar el diagnostico del micro ambiente de BIO PULP CIA. LTDA., se ha
aplicado el modelo de la Cinco Fuerzas de Porter’®, que es un modelo
estratégico de reflexion sistematica para determinar la rentabilidad de un
sector, para evaluar el valor y la proyeccion futura de empresas o unidades de
negocio que operan en dicho sector; es muy popular el enfoque para la
Planificacion de la Estrategia Corporativa, propuesto en 1980 por Michael
Porter, en su libro CompetitiveStrategy: TechniquesforAnalyzing Industries and

Competitors.

Segln Porter’, existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias de

rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algin segmento del mismo.

La corporacién debe evaluar sus objetivos y recursos frente a estas cinco

fuerzas que rigen la competencia industrial:

Poder de negociacion de los compradores o clientes:

El poder de negociacion de los clientes no es directo, pues el cliente no pone el
precio, ni tiene un alto nivel de negociacion, pero si influye en el mismo, por ello
es necesario analizar factores tales como:

e Existen 35 empresas en el pais cuya actividad se orienta a la
elaboracién de productos alimenticios en base de frutas, esto favorece a
los clientes ya que no tienen dificultad para comparar parametros tales
como los precios, calidad y variedad de productos, facilitandoles asi su

decision para la seleccion del producto mas adecuado.

e Las tendencias por mejorar la calidad de vida, la apariencia fisica y
disminuir tiempo de preparacién de alimentos y bebidas, generan que el

namero de potenciales compradores sea cada vez mayor.

* MORAND Daniela, Fundamentos de la gestidn estratégica, Paraninfo, 2006, Pag. 65
17PORTER, Michael, Estrategia Competitiva, Técnicas para el andlisis de los sectores, Editorial
Continental, afio 2002
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e Existen muchos productos sustitutivos directos e indirectos.

De esta manera al existir muchas opciones en el mercado la empresa BIO
PULP CIA. LTDA., se ve en la necesidad de buscar ventajas competitivas como
por ejemplo los beneficios terapéuticos extraordinarios como la prevencion, y
reparacion del cutis, y para que la sensibilidad del comprador frente al precio
no sea muy alta, con ello la empresa se orienta a un nicho de clase media,

media alta y alta.

Poder de negociacion de los proveedores o vendedores:

Este poder, se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria por parte de
los proveedores, a causa del poder de que éstos disponen, ya sea por su grado
de concentracion, por la especificidad de los insumos que proveen, o por el
impacto de estos insumos en el costo de la industrializacion, entre otros

factores.

La industria de productos a base de frutas significa un grupo importante de
clientes para los proveedores, lo cual no permite que los proveedores tengan
un alto nivel de negociacion, al contrario les exige tener un alto nivel de calidad

y servicio, para poder proveer adecuadamente a sus clientes directos.

Dentro del producto se analizan tres tipos de proveedores: de materia prima,

cartones y de empaques.

En este negocio hay muchos compradores y proveedores de cartones lo cual
da mayor poder al comprador. Otra ventaja para los compradores, es que el
poder de la marca del proveedor de cartones no es fuerte, ya que se escoge

pensando en el precio mas bajo.

La eleccion de los proveedores de frutas se lo hace en base a la calidad del

producto, sin dejar de lado el precio.
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Sin embargo debido a la posibilidad de integracion hacia adelante, es decir que
los proveedores puedan convertirse en productores de productos procesados y
por factores de negociacion es necesario mantener buenas relaciones con los
proveedores, y promover negociaciones en las cuales ambas partes obtengan

beneficios.

Para la elaboracion de pulpa de frutas es necesario contar con proveedor de
empaques permanentes, lo que no es dificil ya que existen varias empresas
gue se desempefian en este campo, los precios son accesibles, y es posible
negociar las condiciones de pago.

Amenaza del ingreso de nuevos competidores.-

Para lo cual se analiza los siguientes parametros:

e Economias de escala: Las economias de escala es el proceso
mediante el cual los costos de una empresa disminuyen al aumentar la
cantidad de unidades producidas debido al aumento del tamafio de la
planta y con ello el mejoramiento de tecnologia y finalmente optimizacion
de los recursos. En el caso de la empresa, la elaboracion de los
productos, depende en aproximadamente el 85% de maquinaria
funcional, lo cual facilita la automatizacion de procesos y se puede

conseguir economias de escala en relacion a pequefios productores.

e Requisitos de capital y/ o de inversion: Las barreras de entrada de
este negocio son bajas, ya que la inversion esta alrededor de los 50.000
dolares, por ésta caracteristica hace este negocio tentador para

cualquier inversionista de iniciativa.

e Acceso a los canales de distribucion de la industria: El acceso a la
distribucion directa con los supermercados, tienen muchas trabas y

reglas, por ello se dificulta la venta masiva del producto nuevo.



24

e Acceso a la tecnologia: El acceso a la tecnologia no es dificil, pues la
maquinaria requerida se la encuentra en el mercado nacional e

internacional.

e Lealtad de la marca: En el negocio de productos a base de frutas no
hay muchas marcas posicionadas en la mente de los clientes, la
seleccion del producto se hace mediante el sabor y precio que son los
aspectos que se deben poner atencion para fortalecer las barreras de

ingreso.

e Lareaccion de los actores existentes en la industria: Al entrar a un
mercado considerado oligopdlico, es de esperarse que existan

dificultades con proveedores y con canales de distribucion.

Amenaza de productos sustitutivos

Existe la propension por parte del comprador a sustituir el producto que
ofertaria este proyecto con:

e Aguas con gas, naturales y saborizadas.
e (aseosas.

e Jugos, en envase individual.

e Jugos en polvo.

e Leches.

e Cremas.

e Peeling.

e Tratamientos faciales.

Al existir diferentes productos sustitutos, se puede clasificar a la pulpa de
pepino dulce como elastica, ya que la variacion porcentual de una variable de
los productos mencionados, pueden desmotivar a los potenciales clientes a

consumir el producto.
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La disponibilidad de sustitutos cercanos es evidente, pues el mercado de
bebidas y productos para la piel esta en pleno desarrollo, por lo que cada dia

se ofrecen nuevas caracteristicas como la que ofrece BIO PULP CIA. LTDA.

Rivalidad entre los competidores:

La rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un sector, cuanto
menos competidores se encuentre en un sector, normalmente sera mas

rentable y viceversa.

El negocio de pulpas no estda saturado pues se encuentra en etapa de
crecimiento, incluso se podria considerar que existe un oligopolio. Al ser pocas
empresas, que no se ven enfrentadas a guerras de precios, campafas
publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos, pues hay
muchos compradores en comparacion a la oferta, ademas que los productos
gue se ofertan tienen diferenciacion lo cual hace mas dificil un enfrentamiento

directo entre empresas existentes en el mercado local o regional.

Estas empresas tienen algunos afios en el negocio, contando con economias
de escala, reconocimiento por parte de supermercados importantes a nivel
nacional, asi como de la comunidad, proveedores fieles, canales de distribucion
directos y sobre todo experiencia, que les da la facilidad de seguir en el

mercado.

Las principales empresas competidoras directas identificadas y con

participacion reconocible en el mercado son:

e HARVEC,

e ENVAGRIF C.A

e LENRIKE ALIMENTOS CONGELADOS “JUGO FACIL”
e CORPORACION FAVORITA C.A.

e QUICORNAC S.A.
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e ALIMENTOS SAS S.A.
e MERCOFOOD
e PRONACAC.A

1.3.5 ANALISIS FODA*®

Una empresa que busca ser competitiva, debe evaluar y conocer sus
fortalezas y debilidades internas, y sus oportunidades, amenazas y riesgos

externos.

El analisis FODA (conocido como analisis estratégico) constituye un
instrumento idéneo para la evaluacion de la situacion competitiva de una
organizacion, y para la posterior determinacion de sus ventajas competitivas y

principales problemas®®.

Fortalezas:

e Esta industria representa un grupo importante de clientes para los
proveedores, lo cual les exige tener un alto nivel de calidad y servicio a
los proveedores.

e La elaboracion de los productos dependen aproximadamente del 85% de
magquinaria operativa, lo cual facilita la automatizacion de procesos.

e La seleccion de los productos de esta industria se hacen mediante el
sabor y las caracteristicas particulares ofrecidas.

e El nivel percibido de diferenciacion del producto por parte de los clientes
es alto, pues se considera sano, de calidad y de un agradable sabor, lo
cual permite ofrecer los productos a un precio mas alto, por sus
cualidades.

e Los productos que se ofertan en este mercado tienen diferenciacion, lo

cual hace mas dificil un enfrentamiento directo entre empresas.

'® Leonard D. Godstein, Timithy M. Nolan, William Pfeiffer, Planeacién Estratégica Aplicada
B http://www.eumed.net/libros/2007a/222/tandil-foda.htm
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Oportunidades:

El bienestar de la sociedad esta creciendo, debido al aumento del PIB
nacional.

La industria manufacturera esta creciendo, lo que representa mayor
posibilidad de competitividad de las empresas.

Existe inversion y capitales para las empresas, ya que la produccion de
la industria crece a mayor ritmo.

Incentivo a la inversion, debido a la inflacion baja y controlada.

El costo del crédito va a ser bajo, con lo cual se promovera el sector
productivo.

Politicas orientadas a desarrollar la industria nacional.

Alto desarrollo tecnolégico, en la industria.

Debilidades:

Los compradores que hay en el mercado tienen poder sobre la industria,
al existir muchos productos sustitutos.

El acceso a la distribucién directa con los supermercados tienen muchas
trabas y reglas, lo cual dificulta la venta masiva del producto nuevo para
BIO PULP CIA. LTDA.

Falta de posicionamiento por ser producto nuevo.

Amenazas:

Los proveedores de frutas podrian integrarse hacia adelante, lo cual
amenaza a las empresas existentes

Las barreras de entrada de este negocio son bajas, ya que la inversiéon
esta alrededor de los 50.000 délares americanos.

Poca apertura a la inversion extranjera, debido a la falta de leyes que
promuevan la misma.

Crecimiento economico deficiente, en relacion a otros paises de América
Latina.

Predominio del subempleo, dentro de la Poblacion Econdmicamente
Activa (PEA).
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CAPITULO 2

2. INVESTIGACION DE MERCADO Y ANALISIS

Quien pretende implementar un plan o proyecto debe recopilar, registrar y
analizar datos sobre el mercado al cual pretende ofrecer sus productos, pues
cuanto mas conoce el empresario sobre el mercado que planea penetrar,

mayores son sus oportunidades de alcanzar los objetivos propuestos.

Esta investigacion en base al analisis de informacion permitira identificar y
determinar el mercado objetivo al que se enfoca el producto y disefiar una

adecuada mezcla de mercadotecnia.

2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Hernandez SAMPIERI, en su libro “Metodologia de la Investigaciéon” define al
planteamiento del problema de la investigacion como la delimitacién clara y
precisa del objeto de la investigacion que se realiza por medio de preguntas,

lecturas, encuestas pilotos, entrevistas, etc.

Segun Naresh K. MALOTRA en su libro “Investigacion de Mercados” plantea
que todos los pasos para la realizacion de una investigacion de mercados son
importantes, pero el planteamiento del problema es fundamental debido a que
la investigacion solo puede disefarse y conducirse de forma adecuada cuando

el problema a tratar se ha definido con claridad.

El pepino dulce ha tenido un notable florecimiento en la alimentacion
ecuatoriana, especialmente en la regién centro-norte del pais. A pesar de todos
los usos que se conocen, se le puede dar al pepino dulce, existen muchos aun

no descubiertos.
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Se consume principalmente como fruta fresca, en ensaladas, los frutos muy
aromaticos son usados para la preparacion de macedonias 0 postres
elaborados. También se incluye en diversas recetas para salsas u otros platos.
Sin embargo, el pepino dulce también puede ser utilizado en diferentes areas a

las tradicionalmente conocidas.

En la actualidad, la preferencia del consumidor ecuatoriano se orienta mas al
consumo de jugos que al de gaseosas. El producto es preferido por la facilidad
en la elaboracion.'® Es por ello que desde hace algtn tiempo las frutas dejaron
de aparecer exclusivamente en su presentacioén natural. En los supermercados

se ofertan jugos, concentrados y también la pulpa de fruta.

Eso demuestra que la industria nacional se adapta a las nuevas costumbres de
los consumidores, segun informacién obtenida de la competencia. “En la
actualidad la preferencia del consumidor se orienta mas al consumo de jugos
que al de gaseosas”. En los ultimos dos afios, el 90% de la produccion de

pulpa esta dirigida al mercado local. %°

En el pais existen varias marcas nacionales y extranjeras, que realizan estos
productos, pero ninguna que ofrezca al consumidor pulpas alternativas y de
alto contenido nutricional como la de pepino dulce, un producto paralelo a los
existentes que no pierde sus propiedades nutritivos, por lo que resulta un

instrumento ideal para mejorar el cutis de quienes lo consumen.

Es asi que en la busqueda de solucion al problema, se identificara la
factibilidad del uso de esta fruta en pulpa para la elaboracién de jugo y se
establecera el precio en funcién de la competencia y la capacidad de pago de

los clientes potenciales.

¥ http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/pulpa-de-fruta-se-afianza-en-el-mercado-313062.html
*http://mercado-agro.com.ar/comercializacion/ecuador-se-ofertan-41-sabores-de-pulpa-de-fruta/
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2.2 OBJETIVO.

THOMPSON Arthur y STRICKLAND en su libro de “Administracion Estratégica”
mencionan que los objetivos representan un compromiso de la administracion
con el logro de indicadores de desempeiio especificos dentro de un lapso de

tiempo especifico.

“Para realizar con éxito la investigacion de mercados, debe considerarse las
metas de la organizacion y de quienes toman las decisiones” segun Naresh K.
MALOTRA.

Objetivo de la empresa BIO PULP CIA. LTDA.

Determinar la factibilidad de comercializar utilizar pulpa de pepino dulce, como
una nueva alternativa alimenticia sana y de alto contenido nutricional; mediante
una investigacion cuantitativa, cualitativa, descriptiva y concluyente,

desarrollada en un periodo de treinta dias, en la ciudad de Quito.

2.3 NECESIDAD DE INFORMACION.

La informacion® es la materia prima fundamental en la toma de decisiones de

los analistas en una organizacién, ya que a mayor calidad de informacion,

mejor es la calidad en la toma de decisiones; por esto se requiere informacién
de diversas variables relacionadas al producto.

e DE LOS CLIENTES.- Saber si el mercado conoce o no el pepino dulce,

la inversion qué se realiza en el consumo de frutas y bebidas, el grado

de importancia otorgado al precio y las cualidades del producto, el lugar

preferido de compra, y los factores que determinan la compra.

e DE LOS PROVEEDORES.- Definir el numero e importancia de los

proveedores de empaques, conservantes y frutas, la capacidad de

*www.buscatuportal.com/articulos/iso_9001_indice.html
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produccién, el nivel de precios, la experiencia, las garantias del
producto, el tiempo de entrega y el poder de negociacion en el mercado.

e DE LA COMPETENCIA.- Determinar el numero de empresas
productoras de pulpas de frutas, los canales qué utilizan para distribuir,
Sus procesos, sus valores agregados, su segmento de mercado, la
frecuencia de distribucion del producto y su posicion en la mente de los

consumidores.

e DEL MERCADO.- Determinar el potencial que existe para el modelo de
negocio planteado en el presente plan de negocios (pulpas de pepino
dulce), y analizar las tendencias del mercado durante los ultimos afios,

para determinar su grado de crecimiento o decrecimiento.

2.4 DETERMINACION DE LAS FUENTES DE INFORMACION Y
METODOLOGIA A UTILIZAR.

Segun la profesora Principal de la Facultad de Derecho y Ciencia Politica de la
Universidad Nacional mayor de San Marcos la recoleccion de los datos en el
proceso de la investigacion es una de las etapas mas delicadas. De ella va a
depender la efectividad de los resultados que se obtenga en dicha

investigacion.

Los analistas® utilizan una variable de métodos a fin de recopilar los datos
sobre una situacién existente, como entrevistas, cuestionario, inspeccion de
registros y observacion; cada uno estos métodos presentan ventajas y
desventajas; por esto generalmente, se utilizan dos o tres para complementar
el trabajo de cada una y ayudar a asegurar una investigacion completa.

La presente informacion se respaldara en el uso de fuentes primarias y

secundarias definidas de la siguiente manera:

22http://www.mitecnologico.com/Main/TecnicasDeRecopilacionDelnformacion


http://www.mitecnologico.com/Main/TecnicasDeRecopilacionDeInformacion
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TABLA 2.1.- FUENTES DE INFORMACION PARA LA INVESTIGACION DE MERCADO

NECESIDAD/FUENTES

CLIENTES
Saber si se conoce el

pepino dulce o no,

inversion a frutas vy
bebidas, el grado de
importancia otorgado al
precio y calidad, el lugar
preferido de compra, en
que se fijan en el momento

de la compra

NECESIDAD/FUENTES

PROVEEDORES

Definir el ndmero e
importancia de los
proveedores de
maquinaria, empaques,
conservantes y frutas,

capacidad de produccion,

nivel de precios,

PRIMARIAS
Publico en general

Experto

Supermercados
SECUNDARIAS

Municipio de Quito

Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos
(INEC)

Internet

PRIMARIAS

Expertos

METODOLOGIA

Encuestas, focusgroup

Entrevistas a los
productores de pulpas y
dueios de
supermercados y

tiendas de barrio
Observacion
METODOLOGIA

Observacion de

informacion existente.

Observacion de

informacion existente.

Observacion de

informacion existente.
METODOLOGIA

Entrevista a los
comerciantes de frutas,
conservantes,
empaques y

maquinaria.

Entrevista con experto
en agroindustria y

alimentos



experiencia, garantias del
producto, tiempo de
entrega y poder de
negociacion en el
mercado. Conocer datos
claves en  produccion,
requisitos que debe tener
el producto, formas de
empaque y su durabilidad.
de la pulpa para que esta
se conserve con todos sus
nutrientes en beneficio de

los clientes.
NECESIDAD/FUENTES

COMPETIDORES

Determinar el numero de
empresas productoras de
pulpas de frutas, los
canales que utilizan para
distribuir, sus procesos,
sus valores agregados, su
segmento de mercado, la
frecuencia de distribucion
del producto y su posicion
en la mente de los

consumidores

NECESIDAD/FUENTES

MERCADO

SECUNDARIAS

Superintendencia de
Compafias

PRIMARIAS

Experto

SECUNDARIAS

Superintendencia de

Compaifiias

Internet

PRIMARIAS

Expertos

METODOLOGIA

Observacion de

informacion existente.

METODOLOGIA

Entrevista a los
productores de pulpas,

observacion
METODOLOGIA

Observacion de

informacion existente.

Observacion de

informacion existente.

METODOLOGIA

Entrevista a los

33
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Analizar las tendencias del productores de pulpas.
mercado durante los _

. o Entrevista con experto
ultimos afos, es decir si ha _

_ _ en marketing.

crecido o decrecido;
ademas de ello conocer la
forma de introduccion del
producto y el mercado
objetivo al que se debe SECUNDARIAS METODOLOGIA

atacar. o : .
Municipio de Quito Observacion de

informacion existente.

Instituto Nacional de Observacion de
Estadisticas y Censos informacion existente.
(INEC)

FUENTE: Estudio realizado.
ELABORADO: Autor.

2.5 DESARROLLO DE LA METODOLOGIA

La metodologia de investigacién cientifica es un cuerpo de conocimiento
consolidado en la actualidad a partir de todos los desarrollos generados a lo
largo de todo el siglo XX. A diferencia de otros cuerpos de conocimiento que se
hallan en permanente evolucion (tecnologia, administraciébn, economia,
medicina, etc.), la metodologia de investigacion por ser la herramienta para
desarrollar conocimiento es mas bien estable, convencional con criterios
estandarizados y transversales que permiten que el conocimiento sea
comunicable en diferentes campos disciplinares, contextos y regiones del
planeta.?®

A continuacién se detallala metodologia a aplicar con cada una de las técnicas

a utilizar:

“http://www.cienciaytecnologia.gob.bo/convocatorias/publicaciones/Metodologia.pdf


http://www.cienciaytecnologia.gob.bo/convocatorias/publicaciones/Metodologia.pdf
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FOCUS GROUP.- Los grupos focales, es una técnica utlizada en la
mercadotecnia y en la investigacién social. Es una técnica de exploracion
donde se redne un pequefio nimero de personas guiadas por un moderador
que facilita las discusiones. Los participantes hablan libre y espontaneamente

sobre temas que se consideran de importancia para la investigacion®.

Se realizaran dos grupos focales, en los cuales intervendran personas de
género masculino y femenino de nivel social medio y medio-alto, a personas
cuyas edades estan entre 20 y 50 afios. Los grupos de enfoque se realizaran el
dia viernes 28 de enero de 2011, en horas de la noche, cuyo tiempo maximo de
duracion sera de treinta minutos cada reunion. Las personas seran escogidas
al azar, previa invitacién (un dia de anticipacion) para que intervengan y den su
punto de vista del producto en discusion. El esquema a seguir dentro de uno de
los grupos de enfoque, inicia con una degustacion del producto en jugo, sin dar
a conocer previamente gque fue realizado con pulpa de pepino dulce, con lo cual

se pretende obtener resultados mas objetivos y concretos, sin manipulacion.

Las preguntas a realizarse se encuentran en los anexos. (Ver anexos: 1Y 2)

ENTREVISTA CON EXPERTOS.- La entrevista con especialistas tematicos, es
una herramienta que permite comprender el significado de las experiencias de
los individuos, para descubrir el mundo en el que viven, cédmo se relacionan
con el producto o servicio en cuestibn y proporciona posteriormente una

explicacion detallada.®®

Se realizara la entrevista a una persona experta en marketing, la cual puede
ayudar con informacién y datos claves en cuanto a formas de publicitar el
producto, canales de distribucion, estrategias de entrada y posible mercado del
producto. La entrevista sera realizada previa cita, la que estard basada en un
cuestionario de preguntas y sera grabada en audio previo consentimiento del

entrevistado (Ver anexo 3).

*http://www.gerza.com/tecnicas_grupo/todas_tecnicas/grupos._focales.html
“http://www.assia.biz/es/entrevistas_en_profundidad.php
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El primer entrevistado tiene el siguiente perfil profesional: Ramiro CARDENAS;

Magister Ejecutivo en Administracion de Empresas.

Se realizard la segunda entrevista a Pablo MONCAYO (Coordinador de la
UDLA), Experto en Agroindustria y Alimentos, asi como Ingeniero en
Produccion Industrial; quien seguramente aportara informacion y datos claves
en cuanto a los procesos, requisitos del producto, formas de empaque y su
durabilidad. La entrevista seré realizada previa cita, y estar4 basada en un
cuestionario de preguntas, para su documentacion sera grabada mediante

video, previo el consentimiento del entrevistado. (Ver anexo 4)

ENCUESTA.- La encuesta, es un cuestionario estructurado que se la realiza a
los encuestados y que se disefia para obtener informacién especifica. 2°(Ver

anexo 5)
2.6 DETERMINACION DE LA MUESTRA

Para desarrollar el estudio se conformara una muestra aleatoria simple, por lo
gue sera seleccionada de tal manera que cada muestra posible del mismo
tamafio, tiene igual probabilidad de ser seleccionada de la poblacién; es decir
cada elemento en la poblacibn tiene la misma probabilidad de ser
seleccionado.?’

El plan de muestreo puede no conducir a una muestra aleatoria simple, por lo

que se tendré cuidado de no afectar la aleatoriedad de la seleccion.

Para determinar el tamafio de la muestra a seleccionar, se utilizé la siguiente
férmula:
k2 *N*p*
. N*p*q
(N-1)e”)+k*(p*a)

*® Investigacién de Mercados, Naresh Malhotra, Preparacién del disefio de la investigacion, pag. 168
“http://aprendeenlinea.udea.edu.co/Ims/moodle/mod/resource/view.php?id=55121


http://aprendeenlinea.udea.edu.co/lms/moodle/mod/resource/view.php?id=55121
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El tamafio de la poblacion N, corresponde a todos los habitantes del norte de la
Ciudad de Quito, son aproximadamente 511.628 personas, tal como se detalla

a continuacion:

TABLA 2.2- TAMANO Y COMPOSICION
DE LA POBLACION

NORTE

CARCELEN 39.178
EL CONDADO 55.787
PONCEANO 52.137
COTOCOLLAO 32.384
COMITE DEL
SUEBLO 39.293
EL INCA 30.134
KENNEDY 70.603
CONCEPCION 37.050
COCHAPAMBA 44.869
JIPIJAPA 34.991
RUMIPAMBA 31.351
INAQUITO 43.851

TOTAL 511.628

FUENTE: Municipio de Quito.
ELABORADO: Autor.
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Con lo que el tamafo de la muestra es:

TABLA 2.3.- CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA (n)
NOTACION | VALOR DESCRIPCION

N . Ha?itantes del norte de la ciudad de

Quito.

p 50,00% | Probabilidad de éxito.

q 50,00% | Probabilidad de fracaso.

e 5,00% |Margen de error aceptado.

k 1,96 |Coeficiente de confianza.

n 384,16 | Tamafio de la muestra.

384 |Numero de encuestas.

ELABORADO: Autor.

2.7 RECOPILACION DE DATOS.

Como parte del disefio metodoldgico de investigacidn es necesario determinar
el método de recoleccion de datos y tipo de instrumento que se utilizara. Es
importante aclarar que el método en investigacibn se toma como medio o
camino a través del cual se establece la relacion entre el investigador y el
sujeto de investigacion para la recoleccion de datos y por supuesto el logro de
los objetivos propuestos en la investigacion. El instrumento es el mecanismo
que utiliza el investigador para recolectar y registrar la informacion obtenida. Al
hablar de métodos e instrumentos de recoleccion de datos también se

menciona el uso de fuentes primarias y secundarias?®

Entre el 15 y hasta el 28 de febrero del 2011, se procedera a trabajar en la
recopilacion de los datos con las distintas metodologias preestablecidas, en

cada una de las necesidades de informacion.

28http://manuelgalan.bIogspot.com/2009/03/rec0Ieccion-de-datos-en-la.htmI


http://manuelgalan.blogspot.com/2009/03/recoleccion-de-datos-en-la.html

39

2.8 PROCESAMIENTO DE DATOS Y ANALISIS DE RESULTADOS.

FOCUS GROUP 1.

Las personas que intervinieron en el FocusGroup, fueron las siguientes: Juan
Carlos Cordoba, Damaris Montenegro, Cristina Valenzuela, Johan Urresta,

Milena Revelo, y Aren Herrera.

Moderador: Felipe GRANDA.

Camara y sonido: Fernanda REVELO GUERRON.
Resultados obtenidos:

e La mayoria de los integrantes del FocusGroup 1, aceptaron el producto
en jugo, a base de pulpa de pepino dulce.

e Las caracteristicas que hicieron que el producto fuera aceptado, son:

o Sabor.
o [Espesor.
o Aroma.

e Gran parte de los entrevistados conoce el pepino dulce como fruta, mas
no sabian que de ésta se puede hacer pulpa.

¢ Al momento de la decisién de compra, no existié una tendencia clara, ya
que la mitad de los participantes deciden la compra por ellos mismos y la
mitad restante por medio de su familia.

e Los entrevistados consideran que el sabor es el factor fundamental, al m
omento de la compra de pulpa de fruta, sin considerar los beneficios que
poseen las frutas.

¢ No existe un habito claro de consumo de pulpa de fruta ya que en su
mayoria se compra fruta natural.

¢ Los productos que realizan en su mayoria con pulpa de fruta son batidos
y jugos,

e Las personas entrevistas en el focusgroup tienen problemas con el

empaque de la pulpa en cuanto al manejo y preservacion del mismo.
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Las compras se realizan principalmente en tiendas mas no en
supermercados.

Los participantes tienen la perspectiva de que las pulpas de frutas no
son 100% naturales.

La mayoria de entrevistados estarian dispuestos a comprar el producto.

FOCUS GROUP 2

Las personas que participaron en el FocusGroup son: Marco Cafas, Juan

Carlos Silva, Raul Ormaza, Christian Cahuefias, Gary Ordofiez, Marcelo

Garcia, y David Guerrero.
Moderadora: Fernanda REVELO GUERRON.

Céamara y sonido: Felipe Granda.

Resultados obtenidos:

La gente que particip6 en este evento, coincidié que iban a
supermercados cercanos a su residencia como SUPERMAXI, Santa
Maria y MEGAMAXI.

El porcentaje destinado a comprar frutas fue bajo, ya que ninguno de
ellos tiene tiempo para pelar y picar frutas para hacer jugos y/o batidos.
Por el contrario el dinero destinado a bebidas es alto, ya que ellos
compran jugos de frutas como Natura o en polvo. Sin embargo en los
fines de semana se prefiere consumir pulpas de frutas, ya que cuentan
con mas tiempo.

Al momento de comprar una pulpa lo mas importante es el sabor, entre
los preferidos estan: guanabana, mora, pifia y naranjilla.

Del grupo entrevistado 6 personas conocen el pepino dulce y la
consumen como fruta, ya que aseguran que los refresca e hidrata por
ser muy jugosa.

Las mismas 6 personas coinciden que seria una buena idea presentar el

pepino dulce en pulpa, en un empaque donde este marcada la cantidad
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adecuada de pulpa congelada para mezclar con agua o leche para no
desperdiciar y obtener un jugo delicioso.

ENTREVISTA CON EXPERTOS.

Resultados de la entrevista al ingeniero en marketing, Ramiro
CARDENAS, Magister Ejecutivo en Administracion de Empresas,

recomendaciones y sugerencias.

e El entrevistado observa un problema en la introduccion del producto al
mercado, debido a que el pepino dulce Unicamente se consume como
fruta, mas no como jugo o distintos productos que se pueden realizar
con el mismo, lo cual conllevaria a tener poca demanda.

e Determinar las aplicaciones y beneficios que tiene el producto como
punto de partida para la elaboraciéon del plan y programa de marketing
propuesto.

e Después de establecer los beneficios y aplicaciones se debe analizar el
posible target; para lo cual el entrevistado afirma que los posibles
clientes son las madres de familia, como mercado principal y establece
que también podria existir un submercado que serian las personas
mayores, las cuales no solo serian compradores sino consumidores a la
vez, por lo cual se tendria un mercado total con gran potencial.

e Para la introduccion del producto con el antecedente de que es una
empresa nueva, el entrevistado recomienda, que se debe trabajar en el
empaque y publicidad en los puntos de venta, los cuales no deben ser
cadenas muy grandes debido a la dificultad en la entrada a los mismos.

e Donde se puede empezar con la venta del producto es en cadenas de
venta pequefias como en tiendas y a la vez también introducir el
producto en restaurantes, hospitales; con la desventaja de que no habra
posicionamiento de marca.

e En cuanto a la forma de publicitar el producto afirma, que no es
recomendable en medios masivos como radio, television, y otros, para lo

cual recomienda que se debe impulsar en cadenas pequefias y en el
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empaque se tendrd gran ventaja de exposicion, estableciendo

claramente las ventajas del mismo.

Resultados de la entrevista alingeniero en produccién industrial, Pablo
MONCAYO (Coordinador de la UDLA), Experto en Agroindustria y

Alimentos, recomendaciones y sugerencias.

La preparacion de una pulpa de frutas es diferente, pues a veces se
hace pulpa con la céscara de la fruta y las pepas o semillas,
dependiendo del grosor y de la acides. La pulpa de pepino dulce puede
disminuir su nivel de PH con Acido Citrico o Acido Ascorbico, para que
no se oxide con rapidez.

Una fruta debe tener un nivel de PH bajo para que no se oxide, esto se
lo obtiene con un alto nivel de azlcar que es medido por los Grados
°Brix.

Los empaques de pulpas de frutas dicen que son 100% naturales, pero
esto depende si los preservantes o conservantes tienen residuos de
quimicos que puedan alterar la composicién natural de la fruta.

La pulpa de pepino dulce, en un empaque que marca y revela la
cantidad exacta de pulpa por cada presentacion, es una buena idea.

Se mantienen las vitaminas y proteinas en congelacion, pues si se

congela y descongela, la pulpa tiene menos tiempo de durabilidad.

Resultados de la entrevista al Ingeniero comercial Julio Teran (Gerente de
Mercadeo de la empresa ALIMENTOS ANDINOS S.A) con su nueva marca
de productos de pulpa de fruta Yucho S.A.

El mercado de la pulpa de fruta es un mercado que se esta expandiendo
en la actualidad, las personas estan empezando a valorar el tiempo de
hacer un jugo y mas aun en el caso de ser una empresa reconocida y de
calidad, pueden asegurarse de consumir un buen producto y con menos

esfuerzo.
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e Considero que el éxito en este mercado al igual que en cualquier otro
esta en la calidad del producto que se ofrezca, es decir en el caso de la
pulpa de fruta, que la fruta sea seleccionada, el proceso sea adecuado y
el producto que llega finalmente al consumidor sea 6ptimo, en sabor, en
consistencia, en duracion. Luego existen otros factores que también van
a influenciar pero de manera secundaria como son la imagen del
producto, la comercializacion, los precios y los medios de distribucion.

e Es dificil saber la percepcion del mercado en relacion a la pulpa de fruta
de pepino, para ello es necesario un estudio que pruebe su aceptacion o
rechazo, personalmente considero un poco dificil que de una fruta no
muy comercial se pueda tener buenos resultados, pero como indico lo
principal es que el mercado mismo de su aprobacién o rechazo.

e Todo negocio tiene sus dificultades para ingresar al mercado, de ahi
esta la capacidad técnica, operativa y financiera de la empresa para
poder solventar las dificultades, entre otras dificultades esta el poder
ingresar a las principales cadenas como Supermaxi principalmente, que
tienen una serie de exigencias, volumenes, aceptacion, etc. Otra
dificultad siempre es la necesidad de mayor capital para la produccién,
la publicidad.

e Considero que la principal recomendacion es que el producto sea de
calidad, esto podra generar futuro para la empresa y para tener un buen
ingreso al mercado lograr manejar equilibradamente el precio y la
insercion en cadenas de distribucion, ademas de una buena exposicion

y comunicacién de su producto.

ENCUESTAS.

Los resultados muestran que existe un nivel de aceptacion de la fruta mayor

por parte del sexo femenino con el 55,10%.
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GRAFICO 2.1.- NIVEL DE ACEPTACION DEL PEPINO DULCE

PORCENTAJE DE ACEPTACION DEL
PEPINO DULCE

B MASCULINO mFEMENINO

FUENTE: Estudio de Mercado.
ELABORADO: Autor.

Se encuestaron a 196 personas de sexo masculino, la mayor cantidad de ellos
corresponden al rango de edad entre 31 y 55 afios. Dentro de este rango
también recae la mayor cantidad de hombres, a los cuales les agrada el sabor
del pepino dulce con un porcentaje de 37,11%. A pesar de ello, los hombres
de entre 18 y 30 afios son los que conocen mas acerca de la fruta. Dentro del
sexo femenino se encuestaron a 189 personas de las cuales los resultados
arrojan un 78,14% de mujeres, que conocen el pepino dulce. De ellas el

68,02% les agrada el sabor de la fruta como tal.

De las personas que tienen aceptacion hacia la fruta apenas el 10,85% de
ellos han consumido el pepino dulce de forma distinta a fruta entre las cuales
resaltan: jugos, mermeladas y también es utilizada como parte de ensaladas. A
su vez, los resultados demuestran que el nivel de ingresos predominante de las
personas que les gusta el pepino dulce, es de $650 en adelante con un

porcentaje de 27%.
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GRAFICO 2.2.- NIVEL DE INGRESOS DE LOS POTENCIALES CLIENTES

Porcentaje de ingresos de potenciales

clientes
$2.500en
adelante
1 (1)

Menos de 5250
8%

FUENTE: Estudio de Mercado.
ELABORADO: Autor.

Al analizar el ingreso de los potenciales clientes se puede observar que en su
mayor parte los ingresos se ubican entre $650 y $1000, mientras otro
porcentaje alto corresponde a las personas entre $1000 y $2000, es decir es
posible confirmar que los potenciales clientes de los cuales se ha obtenido la

mayor parte de la informacién corresponde al segmento seleccionado.

GRAFICO 2.3.- INGRESOS DESTINADOS A ALIMENTOS Y BEBIDAS

PORCENTAJE DE INGRESO QUE
DESTINAA ALIMENTOSY BEBIDAS

m5%-10% m11%-15% m16%-20%

W21%-25% m30%-35% m36%EN ADELANTE

4%

FUENTE: Estudio de Mercado.
ELABORADO: Autor.
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En cuanto a los factores determinantes de la compra, existe una constante
entre géneros, que indican que el sabor tiene el mayor porcentaje de
importancia con 43% el sexo masculino y 39 % el femenino, seguido por el

precio con porcentajes de 28% masculino y 32% femenino.

GRAFICO 2.4.- FACTORES DETERMINANTES DE LA COMPRA POR GENERO

Factores importantes al momento Factores importantes al momento de

8%

de compra compra
FEMENINO FEMENINO
Empague Empaque

9%

FUENTE: Estudio de Mercado.
ELABORADO: Autor.

GRAFICO 2.5.- IMPORTANCIA DEL PRECIO POR GENERO

Importancia del precio Importancia del precio

MASCULINO FEMENINO
i Indiferen
Indiferent
Poco . Muy _ Poco e "
importan . " importan ., _ y
8% mportan te ’ importan

te
18%

e 19% te
33% 37%

Importan
te

te 399
41%

Importan

FUENTE: Estudio de Mercado.
ELABORADO: Autor.
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Como se observa en los graficos anteriores, el nivel de importancia del precio
como determinante de la compra de pulpas de fruta, es medio, sin distincién de

género.

Uno de los resultados mas importantes obtenidos es el referente al lugar de
compra de la pulpa de fruta, estos muestran que los supermercados poseen un
91,60% de aceptacién, por parte de las 295 personas que conocen el pepino
dulce.

Los resultados también muestran que el nivel de satisfaccion de los
encuestados, con respecto a las marcas de pulpa de frutas existentes en el
mercado es medio, pues el mayor porcentaje lo obtiene la opcion satisfecho,
seguido por poco satisfecho, o que muestra que las personas requieren algo

mas para sentirse plenamente satisfechas.

2.9 CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS.

La pulpa de frutas natural es un producto que ha ganado mercado a nivel
nacional,pues ya no solamente se ofertan frutas en presentacion natural.

Dentro del mercado nacional, se ofertan pulpas nacionales y extranjeras, existe
una decena de productores nacionales que fabrican pulpa y la venden
internamente entre los cuales destacan: ENVAGRIF S.A. Empresa que se
dedica a la elaboracién de productos a base de frutas naturales con su marca
Maria Morena; HARVEC, cuyos principales clientes son empresas de la
industria de catering; PULPAS SUPERMAXI, que tiene un canal de distribucién
amplio gracias a su cadena de supermercados y JUGO FACIL, que posee la
mayor variedad de pulpa de frutas en el mercado. En su mayoria son empresas
gue exportan frutas naturales y que dentro de sus multiples productos también

comercializan la pulpa de fruta congelada o refrigerada.

La pulpa se presenta en empaques congelados y tipo sachet, cuyo precio
fluctia entre uno y dos ddélares americanos, segun el tamafio y tipo de

empaque. Existen 41 sabores de pulpa congelada y nueve de pulpa
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refrigerada. Las pulpas mas consumidas son mora, guanabana, coco, mango,

naranjilla, frutilla y tomate de arbol.

Las empresas antes mencionadas a excepcion de SUPERMAXI, exportan sus
productos y buscan ser parte de los insumos que se consumen en Europa,
Venezuela, Canada o los Estados Unidos. Segun datos de la Corporacion de
Promocion de Exportaciones e Inversiones (CORPEI), la pulpa de frutas

tiene grandes oportunidades en el mercado estadounidense.

Uno de los problemas que se identifico, es que las empresas que realizan ésta
actividad, es que enriquecen el producto con vitaminas mediante un proceso
quimico, debido a que en la produccion de pulpa se somete a cambios de
temperatura bruscos en las etapas de concentracién y congelamiento de la
pulpa, en las cuales pierden su valor nutritivo. Una de las vitaminas mas

usadas para fortificar la fruta es la C.

En base a los resultados de la investigacion de mercados, se puede concluir
gue las marcas existentes en el mercado no tienen un posicionamiento claro en
la mente de los consumidores, ya que en la realizacion de las encuestas los
consumidores no tenian claro que marca de pulpa de fruta consumian en sus

hogares.

Evidentemente los resultados obtenidos sobre la preferencia de los clientes,
con respecto a la pulpa de pepino dulce, tanto en el grupo focal como en las

encuestas arrojan datos similares, por lo que:

En el grupo focal realizado, la mayoria de los integrantes aceptaron el
producto de jugo a base de pulpa de pepino dulce, y las caracteristicas que
hicieron que el producto fuera aprobado fueron: sabor, espesor y aroma. En
cuanto a la preferencia de los factores al momento de realizar una compra
segun las encuestas, existe una constante entre géneros, los cuales indican
que el sabor tiene mayor porcentaje de importancia con 43% el sexo masculino
y 39 % el femenino, seguido por el precio, con porcentajes de 28% masculino y

32% femenino. De las personas que tienen aceptacion hacia la fruta apenas el
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10,85% de ellos han consumido el pepino dulce de forma distinta a fruta, entre
las cuales resaltan: jugos, mermeladas y también es utilizada como parte de

ensaladas.

Sin embargo, gran parte de los entrevistados y encuestados que oscilan entre
los 18 a 30 afios conocian el pepino dulce, tan solo como fruta mas no que de
ésta se podia hacer pulpa. Dentro del sexo femenino se un 78,14% de mujeres
conocen el pepino dulce, de las cuales al 68,02% les agrada el sabor de la

fruta como tal.

Del grupo focal 6 personas conocian el pepino dulce y la consumian como
fruta, ya que aseguran que los refresca e hidrata por ser muy jugosa, por lo
gue, adicionalmente, consideraron como una buena idea presentar la pulpa de
pepino dulce, en un empaque donde esté marcada la cantidad adecuada de
pulpa congelada para mezclar con agua o leche para no desperdiciar y obtener
un jugo delicioso concentrado si se desea, pues afirmaron que tienen
problemas con la informacion del empaque de la pulpa sobre el manejo y

preservacion del mismo.

Con respecto a la decision de compra, no existié una tendencia clara, ya que la
mitad de los participantes decidian la compra por ellos mismos y la mitad
restante por su familia. Ademas, se obtuvo que las compras se realizan
principalmente en supermercados cercanos a sSu residencia, como
SUPERMAXI, SANTA MARIA Y MEGAMAXI, siendo estos los lugares de
preferencia para adquirir el producto con un 91,60% de aceptacién, por parte
de las 295 personas que conocen el pepino dulce, como muestran las

encuestas.

En cuanto al porcentaje destinado a comprar frutas fue bajo, ya que ninguno de
los participantes en el grupo focal, disponian de tiempo necesario para pelar y
picar frutas para elaborar los jugos y/o batidos. Por el contrario el dinero
destinado a bebidas era alto ya que actualmente la tendencia es comprar jugos
de frutas pre-elaborados y consumir pulpas de frutas. Segun Fabricio Pérez,

Gerente de EXOFRUT, “en la actualidad, la preferencia del consumidor e
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orienta mas al consumo de jugos que al de gaseosas, ya que en los dos
altimos afios el 90% de la produccién de pulpa de esa marca es para el
mercado local”. A su vez, los resultados demuestran que el nivel de ingresos
econdémicos predominante de las personas que les gusta el pepino dulce, es de
$751 en adelante con un porcentaje de 27%, quienes a su vez destinan un

notable presupuesto para su compra.

Segun proyectaron los resultados de las encuestas, existe un nivel de
aceptacion de la fruta mayor, por parte del sexo femenino con el 55,10%, frente
al 37,11% del masculino. Aunque la mayoria de entrevistados y encuestados

en la investigacion estarian dispuestos a adquirir el producto.
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CAPITULO 3.

3. PLAN DE MARKETING.

Por la alta competitividad existente en el mercado, no hay espacio para la falta
de prevision por lo que el Plan de Marketing es un instrumento de gestién para
la empresa; en este documento se definen los posibles escenarios en los que
va a desarrollarse un negocio, y los objetivos que se buscan alcanzar; permite
identificar oportunidades, definir cursos de accion y determinar los programas

operativos.

3.1 SITUACION ACTUAL DEL MARKETING.

La industria en la que se encuentra el mercado de pulpas de frutas (elaboracion
de productos alimenticios a base de frutas)representa el 14,305% del PIB?°;
segun estudios realizados, existen 35 compafiias en situacion legal activa, que

rinden cuentas a la Superintendencia de Compaiiias hasta el afio 2009.

Segun la Revista Lideres, en su edicion del 17-05-2010,existe gran variedad de
pulpas naturales como guanabana, coco, mango, naranjilla, frutilla, entre otras;
sin embargo en el Ecuador las pulpas con mayor demanda son mora y
guandbana, esta Uultima tiene un precio alto a comparacion de las frutas
tradicionales, pero es preferida por la mayoria de los consumidores. El precio

promedio es de $1,80.

Un envase de 450 gramos puede rendir de 8 a 10 vasos; por otro lado es
importante mencionar que el ingreso promedio de los habitantes de la ciudad
de Quito, es de 317 USD, este rubro corresponde 68% de canasta basica y de
este porcentaje el 17,6% se destina para viveres y productos elaborados a
base de frutas.

Uno de los objetivos principales de las empresas del sector, es facilitar a los
hogares la preparacién de jugos, y afianzar los productos naturales de buena

calidad en el mercado, ya que en la dieta diaria de los consumidores

*http://www.cig.org.ec/archivos/documentos/__sector_industrial_web.pdf
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predominan productos como gaseosas 0 bebidas artificiales, sin que el
mercado se percate que a un precio menor se pueden consumir productos

sanos y de calidad.

En el mercado internacional se observa un crecimiento en la demanda de
productos naturales procesados, especificamente las pulpas congeladas
presentan un crecimiento importante en los ultimos afios, y en el mercado local
la poca demanda existente no ha sido totalmente satisfecha por los actuales

oferentes.

3.1.1 DESCRIPCION DEL MERCADO.

Segun KOTLER, en su libro Fundamentos de Marketing, al describir los
segmentos meta en detalle, se proporciona un contexto adecuado para las
estrategias de marketing y los programas de accion.

El mercado de BIO PULP CIA. LTDA., se compone de consumidores que
buscan facilidad el momento de preparar jugos, batidos y otros alimentos; y
quieren eliminar bebidas artificiales en de su dieta diaria; sin embargo en el
mercado se identificado productos con factores negativos para el consumo,

como el empaque, la cantidad, etc.

Los consumidores de BIO PULP CIA. LTDA., dispondran de un producto que
toma en cuenta las necesidades y requerimientos delos potenciales clientes

(encuestados).

Segun los datos histéricos de ingresos, durante la Gltima década, la industria de
“Elaboracion de productos alimenticios a base de frutas” no tiene un
comportamiento uniforme; presenta un crecimiento acelerado en los primeros
afios, para luego mantener un crecimiento de entre el 6% y 8%, con alzas

relativamente grandes en ciertos afios.
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TABLA 3.1.- EVOLUCION DE LA INDUSTRIA DE
“PRODUCTOS ALIMENTICIOS A
BASE DE FRUTAS”

2000 44.437.725,37 -

2001 63.312.505,10 42,47%
2002 82.328.368,38 30,03%
2003 117.936.818,93 43,25%
2004 140.857.380,27 19,43%
2005 149.758.396,62 6,32%
2006 168.784.812,11 12,70%
2007 182.904.064,60 8,37%
2008 196.396.636,71 7,38%
2009 225.025.033,32 14,58%
2010 244.547.446,47 8,68%
2011 264.069.859,62 7,98%
2012 283.592.272,77 7,39%
2013 303.114.685,92 6,88%
2014 322.637.099,07 6,44%
2015 342.159.512,22 6,05%

FUENTE: Estudio de Mercado, Superintendencia de Compafiias.
ELABORADO: Autor.

En el mercado de pulpas de frutas segun la Superintendencia de Compafiias,
existen 35 empresas que son tomadas como competidores directos de BIO
PULP CIA. LTDA.

TABLA3.2.- ACTORES DE LA INDUSTRIA DE “PRODUCTOS ALIMENTICIOS A BASE DE FRUTAS”

i SITUACION
DENOMINACION PROVINCIA
LEGAL

AGRICOLA PUCUHUAICO COMPANIA LIMITADA ACTIVA | IMBABURA
BANANA LIGHT (BANALIGHT) C.A ACTIVA | GUAYAS
CAZAHED CIA. LTDA. ACTIVA | PICHINCHA
COMERCIALIZADORA EXTERNA AZIMEX CIA. LTDA. ACTIVA | GUAYAS
CONFOCO S.A. ACTIVA | ELORO
CONSERVERA SAN REMO SA ACTIVA | GUAYAS
ENFP TROPICANO PRODUCTS S.A ACTIVA | PICHINCHA
ENVAGRIF C.A. ENVASADOS AGRICOLAS Y FRUTALES ACTIVA | PICHINCHA
FUTURCORP S.A. ACTIVA | LOSRIOS
MIDGO CIA. LTDA ACTIVA | PICHINCHA
PRESTACORP S.A. ACTIVA | LOS RIOS
CONGELADOS S.A. CONGELASA ACTIVA | GUAYAS
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ECUAJUGOS SA ACTIVA PICHINCHA
ECUAVEGETAL SA ACTIVA LOS RIOS
EVERFRUT CIA. LTDA ACTIVA PICHINCHA
FROZENFRUITS S.A. ACTIVA GUAYAS
FRUTAS PROCESADAS DEL PACIFICO FRUPAC S.A. ACTIVA GUAYAS
FRUTAS VEGETALES CARNES C LTDA FRUVECA ACTIVA AZUAY
GUISTOZZI S.A. ACTIVA GUAYAS
IGC DEL ECUADOR S.A. ACTIVA GUAYAS
INDUSTRIA CONSERVERA DEL GUAYAS S.A. ACTIVA GUAYAS
INDUSTRIA DE ALIMENTOS AGROPECUARIOS PINAS INDALAP

ACTIVA EL ORO
S.A.
INDUSTRIA DE ALIMENTOS DE EL ORO INALORO S.A. ACTIVA EL ORO
INDUSTRIA METALICAS BORJA INMEBOR S.A. ACTIVA EL ORO
INDUSTRIAL HIDRO S.A. ACTIVA COTOPAXI
INDUSTRIAS BORJA INBORJA SA ACTIVA EL ORO
INFELERSA S.A. ACTIVA GUAYAS
LATIN FRESH CIA. LTDA. ACTIVA PICHINCHA
LATINOAMERICANA DE JUGOS SA LAJUGOSA ACTIVA PICHINCHA
PACIFICO ALIMENTICIO PACIALIMENTOS C. LTDA. ACTIVA EL ORO
PANAMERICANA DE ALIMENTOS PANAFOODS CIA. LTDA ACTIVA PICHINCHA
PLANTA HORTIFRUTICOLA AMBATO PLANHOFA C.A. ACTIVA TUNGURAHUA
PRODUCTOS ELABORADOS BOLIVAR SA ACTIVA GUAYAS
PROVEFRUT PROCESADORA DE VEGETALES Y FRUTAS

ACTIVA PICHINCHA
TROPICALES S.A.
PULPA & FRUTA PULPAFRUTA CIA. LTDA. ACTIVA PICHINCHA
TUNGUVEG C.A. ACTIVA TUNGURAHUA

FUENTE: Estudio de Mercado, Superintendencia de Compafiias.
ELABORADO: Autor.

Las empresas mas fuertes son HARVEC, ENVAGRIF C.A., JUGO FACIL Y
SUPERMAXI; segun las paginas de internet de HARVEC, ENVAGRIF y JUGO

FACIL, ofrecen al mercado 8, 14 y 41 sabores respectivamente, abarcando las
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frutas principales, pero dejando de lado el pepino dulce que es la fruta con la

que ésta compafiia va a iniciar para luego expandirse a otras frutas exoticas.
3.1.2 RESENA Y DESCRIPCION DEL PRODUCTO.
NOMBRES TAXONOMICOS Y COMUNES.-En Lengua Quechua estos frutos

se denominan "cachum" y "xachum" en Aymarda, en Espafiol: pepino dulce,

pepino, mataserrano; inglés: melonpear, melonshrub, and pearmellon.

COMPOSICION QUIMICA.-La composicién quimica del fruto pepino dulce es:

TABLA 3.3.- COMPOSICION DEL PEPINO DULCE

COMPONENTE CONTENIDO
Agua % 92,3
Calorias (g/100q) 26
Proteinas (g/1009) 0,3
Carbohidratos (g/100g) 7
Fibra (g/100g) 0,5
Cenizas (g/100g) 0,4
Calcio (mg/100g) 30
Fésforo (mg/1009) 10
Hierro (mg/100g) 0,3
Vitamina A 1U 317
Vitamina B (mg/100g) 0,04
Vitamina C (mg/100g) 29,7

FUENTE: Estudio de Mercado, Superintendencia de Compaiiias.
ELABORADO: Autor.

CARACTERISTICASORGANOLEPTICAS.-Esta fruta es importante como
fuente de vitamina C, tan bueno como cualquier citrico, conteniendo alrededor
de 30 mg por cada 100 gr. Ademas suministra una apreciable cantidad de

vitamina A, lo cual es esencial para el cuidado de la piel.
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El fruto es 92% agua y 7% carbohidratos y los niveles de concentracion son del
orden de 10 a 12 Grados °Brix.

La produccion de la empresa BIO PULP CIA. LTDA., inicialmente se enfocara
en un solo producto, pulpa de pepino dulce, que tendra las siguientes

caracteristicas:

e Pulpa fortificada y potencializada, con Acido Ascorbico para proporcionar
mayor concentracion de vitamina C.

e Pulpa de frutas, que previene y elimina las imperfecciones de la piel.

¢ Presentaciones de 500 y 100 gramos.

e Empaque ziplock, en todas las presentaciones

e El embalaje se realizara en cajas de carton, por 20 unidades (1/2 kg) y
25 unidades (1 kg).

e En cuanto a los tiempos de entrega, dependera de la disponibilidad de la
fruta principalmente, sin embargo se mantendra stock deproduccion en

base a los requerimientos previamente confirmados.
ETIQUETADO.- El rétulo contendra la siguiente informacion:

Identificacion del producto

Nombre del productor: BIO PULP CIA. LTDA.
Naturaleza del producto: ExoticDelight.
Variedad: Pulpa de fruta empacada al vacio.
Origen del Producto: Ecuador.

Caracteristicas comerciales: Empaque al vacio, en bolsas plasticas de %2y 1

kg., respectivamente.
Peso neto: ¥2 0 1 kilo.

Cuidado: Mantenerse refrigerado.
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A futuro se planifica que se produciran mayor cantidad de pulpas de productos
no tradicionales, para la dieta de las personas, como: araza, kiwi, papaya, y

babaco.

3.1.3 RESENA COMPETITIVA.

Segun KOTLER, en su libro Fundamentos de Marketing, “el propésito de una
resefia competitiva, es identificar a los competidores clave, describir sus

posiciones en el mercado y explicar brevemente sus estrategias”.

BIO PULP CIA. LTDA. Identifica cuatro tipos de competidores:

Directa actual:
Existen 35 empresas que se encuentran en la industria de las cuales las mas

importantes son:

¢ HARVEC, es la marca comercial de Agri Asesoria, empresa privada
constituida en el afio 2005, dedicada a la exportacion de pulpas de frutas
exoticas, bajo principios de comercio justo y responsabilidad social
corporativa. Posee alianzas con productores de guayaba, frutilla,
maracuya, mora, tomate de arbol, pifia y tamarindo. Poseen las normas
IS 9001 Y 22000. Sus clientes potenciales son la industria de catering y
de la gran distribucion (supermercados, hipermercados).

e ENVAGRIF C.A (Envasados Agricolas y Frutales, Compafia Andnima),
empresa constituida en 1992, como compafiia anénima, se cred con un
grupo de accionistas, con miras a satisfacer el mercado local y nacional
mediante sus productos elaborados en base a FRUTAS NATURALES
para obtener: pulpas, mermeladas, salsas, y enlatados con marca
“MARIA MORENA”. Posee una planta industrial con alrededor de 30
empleados y funcionarios y alta tecnologia, produce alrededor de 100
toneladas mensuales. Sus principales clientes son supermercados,

comisariatos, hoteles, restaurantes, pizzerias, heladerias, etc. Segun la
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investigacién de mercados realizada, es la marca preferida en el negocio

de las pulpas de frutas.

e LENRIKE ALIMENTOS CONGELADOS “JUGO FACIL”, es una planta
de procesamiento de frutas creada en 1997, se dedican al proceso de
pulpa de frutas refrigeradas y congeladas. Esta empresa ofrece 41
diferentes sabores de pulpas de frutas, vendié 1.450 toneladas en el afio
2008.

e CORPORACION FAVORITA C.A., compafiia ecuatoriana, fundada
originalmente en 1945, se incorpor6 el 1957, de servicios y comercio con
sede en la Ciudad de Quito. Su concepto de negocio, es la tienda de
autoservicio principalmente, en las que ofrecen productos de primera

necesidad junto con otros exclusivos.

SUPERMAXI, es la cadena de supermercados mas grande del pais.
Oferta a sus perchas mas de 16.000 items de origen nacional e
internacional. A partir de 2001, tras la crisis financiera que atravesaba la
nacion, comenzo a ofrecer productos bajo su propia marca Supermaxi a
precios mas econdémicos y la Empresa Latinoamericana de Jugos, La

Jugosa, maquila las pulpas de frutas para esta gran compafia.

Potencial actual:

¢ QUICORNAC S.A., es una empresa industrial ecuatoriana, dedicada a la
produccion y comercializacion de bebidas, jugos, puré y concentrados
de frutas tropicales, a nivel nacional e internacional, como Europa y
Norteamérica. Actualmente se dedica a elaborar jugos como la marca
conocida Sunny.*
A través de su historia, la empresa ha estado en permanente evolucion y

desarrollo con la finalidad de llegar y mantenerse en los competitivos

*http://quicornac.com/espaniol/quienessomos.htm
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mercados internacionales, los cuales, por su capacidad exigente, han
permitido que la misma renueve constantemente su tecnologia, asi como
el desarrollo y capacitacion de su talento humano; de tal manera que, se
asegure los mas altos estandares de calidad a sus clientes. Es un
potencial competidor actual, pues podria decidir a lanzar pulpas de

frutas al mercado.

Directa futura:

e ALIMENTOS SAS S.A., es una empresa con 28 afios en el mercado
colombiano de las pulpas de frutas, con una gran participacion de
mercados con miras hacia la exportacién de sus productos, pudiendo ser

Ecuador un pais para comercializar sus productos.®

¢ MERCOFOOD., es una empresa chilena dedicada a la exportacion de

pulpas con posibles negociaciones con el Ecuador.

Potencial futura:
¢ PRONACA C.A., se encuentra en el negocio de procesamiento de
alimentos, como: mermeladas, salsas y aderezos, es por esto que se le
considera como un competidor potencial a futuro, pues es probable que
en el futuro decida producir pulpa de frutas.*?

3.1.4 RESENA DE DISTRIBUCION.

La forma de distribucion de ENVAGRIF, La Jugosa y HARVEC con sus
productos hacia los supermercados como Supermaxi, Megamaxi, AKI, GRAN
AKIl, Santa Maria y Magda es directa y no existe ningun tipo de intermediarios

de por medio.

31http://www.pulpas-de-frutas.com/quienes—somos—fruit—pulp-alimentosprocesados-exoticas.htm
*http://www.pronaca.com/site/principal.jsp?arb=11



http://www.pulpas-de-frutas.com/quienes-somos-fruit-pulp-alimentosprocesados-exoticas.htm
http://www.pronaca.com/site/principal.jsp?arb=11
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Sin embargo Supermaxi, al no tener plantas de produccion, se dedica a vender

productos ya elaborados por otras empresas y a poner la marca.

3.2 ANALISIS FODA DEL PRODUCTO.

FODA® (en inglés SWOT), es la sigla usada para referirse a una herramienta
analitica que le permitira trabajar con toda la informacion que posea sobre su
negocio, Util para examinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y

Amenazas.

Este tipo de analisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre
las caracteristicas particulares de su negocio y el entorno en el cual éste

compite.

El analisis FODA tiene multiples aplicaciones y puede ser usado por todos los
niveles de la corporacion y en diferentes unidades de analisis tales como
producto, mercado, linea de productos, corporacién, etc. Muchas de las
conclusiones obtenidas como resultado del analisis FODA, podran serle de
gran utilidad en el analisis del mercado y en las estrategias de mercadeo que

disefié y que califiquen para ser incorporadas en el plan de negocios.

3.2.1 FORTALEZAS.

El empaque del producto tendra un abre facil, que facilitara el manejo del
producto por parte de los potenciales consumidores, siendo un producto de
facil uso.

La pulpa de pepino dulce, sera fortificada y potencializada con Acido Ascorbico,
lo cual da mayor cantidad de vitamina C al producto, dandole una ventaja

competitiva.

33http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk17.htm
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3.2.2 OPORTUNIDADES.

El estilo de vida de las personas a medida que trascurre el tiempo van
cambiando, cada vez hay menos tiempo para pelar frutas, por lo que la venta

de pulpas es cada vez mas fuerte.

Suficientes canales de distribucion en el lugar geografico, donde se encuentran

los potenciales clientes de la empresa.

3.2.3 DEBILIDADES

Poco conocimiento de la fruta y de los beneficios que genera, por parte de la

poblacién ecuatoriana.

3.2.4 AMENAZAS.

Poca produccion de pepino dulce a nivel nacional, ya que la mayoria de esta
fruta se la utiliza para exportacion.

El cambio brusco en el clima, puede perjudicar la produccién de pepino dulce,
provocando escases de la materia prima.

La creciente competencia es una gran amenaza, pues cada vez el negocio de

las pulpas de frutas es mas atractivo, ya que es un negocio nuevo.

3.3 OBJETIVOS Y CUESTIONES CLAVES.

Los objetivos son resultados que una empresa pretende alcanzar, o situaciones

hacia donde ésta pretende llegar.®*

34http://www.crecenegocios.com/Ios-objetivos-de-u na-empresa/
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Objetivos.

Objetivo 1 afio.

Lograr el posicionamiento en un 20% del mercado objetivo de este producto,
como el de una pulpa de frutas que mediante su consumo permite eliminar y
evitar las imperfecciones de la piel.

Plantear un mix de marketing, que permita cumplir con los objetivos planteados

en el presente plan de negocios.

Objetivo 2 afos.

Mediante 1&D, se diversificara los productos con nuevos sabores como: kiwi,

araza, papaya, babaco, entre otros, asi como también se presentaran en

diferentes empaques de 250, 500, 1.000 y 1.500 gramos, respectivamente.

Cuestiones claves.

BIO PULP CIA. LTDA,, tiene la capacidad de establecer un nombre de marca
respetado mediante una fuerte inversion en marketing, para crear una imagen
de marca memorable y distintiva que proyecte innovacién y calidad. También
mide la conciencia de marca y la respuesta del consumidor, para ajustar las

labores de marketing.

3.4 ESTRATEGIA DE MARKETING.

3.4.1 POSICIONAMIENTO.

BIO PULP CIA. LTDA. es una empresa ecuatoriana que tiene como principal
producto a la pulpa de pepino dulce, con la marca FRUTAS DEL PARAISO,
que utiliza como estrategia de posicionamiento la diferenciacion, es decir, se
hace enfoque en un producto consumible, que logre eliminar las imperfecciones
de la piel, como son las tan conocidas arrugas y manchas que con el sol, la
edad y el dia a dia van maltratando la piel, enfocandose no sélo en la salud,
sino también en el tiempo de las personas, por lo que la preparacion de este

producto es factible en unos pocos minutos.
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3.4.2 SEGMENTACION.

Los potenciales clientes de BIO PULP CIA. LTDA., son hombres y mujeres con
necesidad hacia el cuidado personal, es decir, que desean mantener una piel
fresca y radiante para lograr una apariencia juvenil y luminosa.

Estas personas tienen edades entre 25 y 60 afios, en su mayoria han
culminado una carrera profesional, con ingresos familiares superiores a los 650
dolares americanos mensuales, normalmente carecen de tiempo pues poseen
vidas agitadas al vivir en el norte de la capital por lo que prefieren comprar
quincenal o mensualmente en supermercados, pues gustan de lugares nitidos
donde exista variedad de productos, que todo este lavado, ordenado, visible,
donde existan comodidades para cargar los productos y se puedan conseguir
productos innovadores y de facil preparacion sin dejar de lado la salud con
respecto al consumo de alimentos y bebidas sanas, como son las pulpas de
frutas.

Las personas que estarian interesadas en consumir una pulpa de frutas que
elimine las imperfecciones de la piel como manchas y arrugas, son actuales o
potenciales consumidores de cremas y jabones, asi como actuales o posibles
clientes del bisturi, botox y tratamientos para mejorar la apariencia de la piel, es
decir, un producto o servicio con las mismas caracteristicas que la pulpa de

pepino dulce.

Este segmento de mercado es atractivo, pues al vivir en la capital la mayoria de
personas enfocan su tiempo al trabajo y a los quehaceres del hogar, por lo que
prefieren consumir una pulpa de frutas, ya que se logra ahorrar tiempo en su
preparacion.

Ademas, con mayor incidencia las personas tienden a cuidar mas su apariencia

para mantener la deseada juventud eterna.

3.4.3MIX DE MARKETING.

El Marketing Mix es un concepto refiere los principios, técnicas, metodologias,

y estrategias de marketing que se estructuran para trabajar con los cuatro
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elementos que lo conforman: Producto, Precio, Plaza y Promocion (Publicidad);

en busca de incrementar la satisfaccion del cliente.
ESTRATEGIA DE PRODUCTO.

Marca, el nombre representativo de los productos que se ofrecera a los clientes
con una identidad propia sera: FRUTAS DEL PARAISO

Logo, la imagen que se usara en la publicidad, para que las personas
identifiquen los productos, donde se demuestra el dinamismo, prestigio,

confianza y respaldo que la empresa representara es:

GRAFICO 3.1.- LOGO DE “BIO PULP”

/%
«%%z

ELABORADO: IMAGE U.

El imago tipo de la empresa ha buscado ser descriptivo, pero a su vez sencillo
y que presente claramente el nombre de la empresa bajo los colores que se
pretende identificar y con un icono sencillo, contrastante y de facil
identificacion.

El logotipo esta formado por el nombre de la empresa, con colores en degrade,

que simbolizan la naturaleza y la riqueza agricola del pais.

Psicologia del color:

‘Verde: equilibrio, simboliza naturaleza, esperanza, logica y juventud.
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Empaque, el producto es empacado en funda de polietileno, en presentaciones
de 500 y 1.000 gramos, donde dé proteccion al producto y por su abre-facil, se

ahorra tiempo lo que incentiva el deseo de compra también.

GRAFICO 3.2.- EMPAQUE DE PULPA

= -
Salucaolemearis £

La pulpa de fruta tendra etiqueta informativa, que da informacion objetiva
acerca del uso del producto, su elaboracion, sus beneficios para la piel y

valores nutricionales.
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GRAFICO 3.3.- ETIQUETA Y ENVASE DE PULPA

Ecuadoi'

100% tul

3.4.4 ESTRATEGIA DE PRECIOS

Al haber realizado la investigacién de mercados se determind que el precio que
estan dispuestos a pagar por una pulpa de frutas oscila entre 1 y 3 délares, por
lo que se aplicé un analisis de costos y gastos, es decir, se determinaron los
costos y gastos administrativos, de distribucion, materia prima, mano de obra,
marketing, asi como el nimero 6ptimo de pulpas a elaborar, por lo que el PVD
es de 1,80USD.y el PVP es de 2,30 USD. a la fecha.

3.4.5 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION.
La empresa BIO PULP CIA. LTDA. Se enfocara en distribuir su producto en el

norte de la Ciudad de Quito, donde se encuentra el grupo objetivo, ya que
existen numerosas supermercados, que es donde se expendera el producto.
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Los canales de distribucion son canales indirectos, pues se va a entregar el
producto a supermercados, donde el sistema de abasto de las pulpas a los
canales de distribucion sera por el modelo clasico, de pedido por teléfono, por
internet y por medio de la pagina web de la empresa.

Los principales socios de canal de comercializacion de BIO PULP CIA. LTDA.,

seran: Supermaxi, Megamaxi, Santa Maria, AKI, Gran AKI, Magda y Mi

Comisariato.

Para poder negociar con estas empresas se deberd aceptar sus condiciones
como el pago a los 45 dias de la entrega del producto, devolucién del producto

en caso de no tener acogida, entre otras.

3.4.6 ESTRATEGIA DE COMUNICACION.

La empresa difundira la promesa basica del producto la cual se ha denominado
como: una fruta que revive la piel.

Se lo hara por los siguientes medios:

Revistas publicitarias y tematicas. Se publicitard el producto con sus
principales beneficios en Vistazo, Cosas y Hogar, pues son revistas leidas por
la mayoria de los potenciales clientes

GRAFICO 3.4.- PUBLICIDAD EN MEDIOS
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Volantes. Se entregardn volantes en spas, salones de belleza, gimnasios,
centros comerciales, entre otros, que informen los beneficios del producto para

la piel y donde se lo puede adquirir.

GRAFICO 3.5.-VOLANTES DE PULPA PEPINO DULCE
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Autobuses y otros medios de transporte (exterior). La publicidad se
colocara en la parte posterior y lateral. Se utilizar4 este medio movil pues es

muy llamativo y relativamente barato.
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GRAFICO 3.6.- PUBLICIDAD EN TRANSPORTE

Auspicios. Los productos ofertados por BIO PULP CIA. LTDA. Seran
auspiciantes de eventos deportivos, de cuidados de la salud y piel, entre otros.

Medios digitales. La empresa BIO PULP Cia. Ltda., contara con una péagina
web, donde se dara a conocer la empresa: su mision, su vision, sus productos
con sus respectivos beneficios, habra un lugar para sugerencias y comentarios,

asi como los contactos necesarios para obtener mayor informacion.

De esta manera se pretende que las personas que vean los productos, en
cualquiera de los medios antes mencionados recuerden a la marca FRUTAS
DEL PARAISO, como un producto que ademas de ser exquisito y de facil
preparacion, elimina las imperfecciones de la piel dando al consumidor una
apariencia joven y luminosa, por ello la los sitios estratégicos, para la

promocion de tan novedoso producto.
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GRAFICO 3.7.- PUBLICIDAD EN MEDIOS DIGITALE
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CAPITULO 4.
4. DISENO Y PLANES DE DESARROLLO.

4.1 ESTADO ACTUAL DE DESARROLLO Y TAREAS PENDIENTES.

El negocio se encuentra en la actualidad en la etapa de planificacion. La
estructura administrativa se encuentra definida, a la vez el producto que se
propone se encuentra respaldado de una investigacion de mercados realizada

anteriormente.

En cuanto a la planificacion de los sectores en los cuales se vendera el
producto se ha considerado el norte de la Ciudad de Quito, como punto de
partida para la distribucién del mismo. En la investigacion de mercado, se
definié las caracteristicas esenciales que debe tener la pulpa de pepino dulce y

a su vez los sitios ideales para su adquisicion.

4.2 DIFICULTADES Y RIESGOS

Steve Blank, empresario y catedratico en las universidades de Stanford y
Berkeley, en su libro “TheFour Stepstothe Epiphany” sostiene que los enfoques
de crecimiento de startups (es una denominacién inglesa, que significa
"empezar", por lo tanto se puede definirlo como empresa que acaba de
crearse, o de comenzar a operar, es decir, es cuando se encuentra en una
etapa embrionaria o temprana 0 que comienza desde cero), centrados en
modelos de Desarrollo de Producto no bastan, aunque funcionen bien para
lanzar un producto en un mercado establecido y bien definido; la realidad es
que pocas startups saben cual es su mercado y su mayor riesgo no es el
desarrollo de productos, sino el descubrimiento y comprension de sus clientes.

La empresa BIO PULP CIA. LTDA., ha identificado que el principal riesgo es el
desconocimiento de las personas de la fruta con la cual se llevard a cabo el
producto. Al ser una fruta cuyo consumo ha sido tradicionalmente sin

procesamiento, puede darse que las nuevas formas de consumo no sean


http://www.amazon.com/Four-Steps-Epiphany-Steven-Blank/dp/0976470705/ref=sr_1_1?ie=UTF8&s=books&qid=1283281353&sr=8-1
http://innovationmarketing.wordpress.com/2007/04/08/%C2%BFcomo-llegar-a-entender-un-mercado-que-todavia-no-existe/
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aceptadas o asimiladas rapidamente (jugos, batidos, etc.); por ello es
importante comunicar a los futuros clientes, todos los beneficios que

adquiririan.

Las bajas barreras de ingreso en el negocio, son las dificultades que se
presentan en este proyecto.

4.3 MEJORAMIENTO DEL PRODUCTO Y NUEVOS PRODUCTOS.

Segun la revista GESTIOPOLIS en su pagina web publicé el 02-07-2009 que
“La calidad es una estrategia para el mejoramiento continuo que abarca todos
los niveles y areas de responsabilidad. Combina técnicas fundamentales de
administracion, esfuerzos existentes de mejoramiento y herramientas técnicas
especializadas. Es un proceso de mejora continua que esté dirigido a satisfacer
conceptos amplios, tales como metas de costos, calidad, entrega y el
incremento de la satisfaccion del cliente, esto ultimo como objetivo primordial
de investigacion.”

Dentro del Plan De Desarrollo Para El Negocio, se encuentran diferentes
controles periddicos para lograr la mejora de los procesos productivos de la
empresa. Los controles propuestos se han elaborado mediante criterios
especificos, es decir que se trata de evaluar cada una de las actividades, con el

fin de minimizar errores futuros.

A su vez, se investiga sobre los avances tecnolégicos dentro de la maquinaria,
necesaria para la elaboracion de pulpa de fruta, ya que con su implementacion
se pretende reducir tiempo en procesos y generar productos de alta y excelente

calidad, de tal manera que éste satisfaga a los compradores.

La diversificacion que quiere lograr BIO PULP CIA. LTDA., es adaptar mas
frutas exéticas y tradicionales, a las caracteristicas que los distinguen de la

competencia, como: calidad, variedad de presentaciones en cuanto a cantidad,
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empaque y beneficios de acuerdo con las vitaminas primordiales de las frutas

seleccionadas.

4.4 COSTOS.

Los costos del proyecto se detallan en el andlisis financiero, que se encuentra

en el Capitulo 8.

4.5 ASUNTOS DE PROPIEDAD INTELECTUAL.

La propiedad intelectual (P.l.) tiene que ver con las creaciones de la mente: las
invenciones, las obras literarias y artisticas, los simbolos, los nombres, las

imagenes y los dibujos y modelos utilizados en el comercio.*

BIO PULP CIA. LTDA., tiene registro de sus procesos, imagen corporativa y

producto.

A través del Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), se registro la
marca BIO PULP y existen patentes de la imagen corporativa, slogan y

procesos de produccion.
Los requisitos para el registro de signos distintivos son los siguientes:

e Formulario impreso a maquina de escribir o computadora, de lado y lado,
documento que se lo puede adquirir en la pagina web www.iepi.gov.ec, o
directamente en las oficinas. Se requieren dos ejemplares para su

presentacion.

e Denominacion del signo (casilla No. 3 del formulario).

e Naturaleza del Signo (denominativo, figurativo, mixto, sonoro, olfativo,

tactil) (casilla No. 4 del formulario).

35http://www.wipo.int/about-ip/es/
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Tipo de signo (marca de producto, marca de servicio, nombre comercial,
lema comercial, Indicacion Geogréafica/Denominacion de origen,
apariencia distintiva, marca colectiva, marca de certificacion, rétulo o

ensefia comercial) (casilla No. 5 del formulario).

Nombre, domicilio, nacionalidad del solicitante. (casilla No. 6 del

formulario).

Nacionalidad del signo, es decir, pais donde se produce o presta sus

servicios o actividades.

En caso de firmar el representante legal (en caso de personas juridicas)
o apoderado, enunciar los nombres, apellidos, direccién, teléfonos, entre

otros. (casilla No. 7 del formulario).

Si la solicitud es presentada para legitimar el interés en el Ecuador
enunciar los datos pertinentes. (casilla No. 8 del formulario)
Para el caso de marcas figurativas o mixtas adherir en la casilla No. 9

del formulario, la etiqueta correspondiente.

Descripcién clara y completa del signo, es decir, si se trata de un signo
denominativo, enunciar que palabras lo conforman, si es figurativo,
describir las formas, colores, etc., y si es mixto, describir en la parte
correspondiente a las letras y las figuras que lo conforman. (casilla No.

10 del formulario).

Enunciacion de los productos, servicios o actividades que protege, de
acuerdo con la Clasificacion de Niza 9" Edicion. (casilla No. 11 del

formulario).

Numero de la clasificacion de acuerdo con los productos o servicios que

ampara. (casilla No. 12 del formulario).
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Para el caso de solicitarse un lema comercial, debe indicarse la marca a
la que acompafia, enunciandose la denominacion, nimero de solicitud o
registro, la fecha, clase internacional de la marca a la que acompaiia el

lema. (casilla No. 13 del formulario).

En caso de solicitarse un signo con prioridad, es decir, dentro de los 6
meses de haberse solicitado un signo en cualquiera de los paises de la
Comunidad Andina, se debera enunciar los datos del signo solicitado, la
fecha de presentacion, el nimero de tramite y el pais. (casilla No. 14 del

formulario).

Toda solicitud de registro debe ser patrocinada por un abogado,
enuncidndose su nombre, casillero IEPI (en Quito, Guayaquil o Cuenca)
o Judicial (solo en Quito), para el caso de abogados de otras provincias
gue no sean Pichincha o Guayas, podran sefalar una direccion
domiciliaria para efecto de notificaciones (casilla No. 15 del formulario).

Como documentos anexos, deberan incorporar: (casilla No. 16 del

formulario)

a) Comprobante original del pago de tasa (USD$54,00). EI comprobante
debera constar a nombre del solicitante o el abogado patrocinador.

b) Para el caso de marcas figurativas o mixtas, 6 etiquetas en papel
adhesivo de 5X5

cm.

c) Copia de la cédula de ciudadania, para el caso de que el solicitante
sea persona natural.

d) Copia de la primera solicitud, en caso de reivindicar prioridad.

e) Poder, en caso de no firmar directamente el solicitante o su

representante legal.
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f) Nombramiento del representante legal.
g) Para el caso de marcas de certificacion y colectivas, el reglamento de
uso de la

marca, lista de integrantes, y copia de los estatutos del solicitante.

h) Para el caso de denominaciones de origen, designacién de la zona

geografica, documento que justifique el legitimo interés,
resefia de calidades, reputacion y caracteristicas de los
productos.

Firma del solicitante (casilla No. 17 del formulario).

Firma del abogado patrocinador, nimero de matricula (casilla No. 18 del

formulario).
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CAPITULO 5

5. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCIONES.

5.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES.

BIO PULP CIA. LTDA., esta orientada a la produccion y comercializacion de
pulpa de pepino dulce, la elaboracion de este producto tiene un proceso de

algunos pasos que son aclarados en el siguiente punto.

Se va a supervisar la produccion de pulpa de pepino dulce, la que serd 100%
natural con Acido Ascorbico y preservantes.

Se utilizara el servicio de terceras personas para la elaboracion de las pulpas
de frutas y la materia prima se adquiriré de los cultivos de pepino ubicados en

el sector de Ambuqui.

5.2 CICLO DE OPERACIONES.

Eco-Finanzas, en su pagina web, afirma que “el ciclo de operaciones es el
periodo de tiempo promedio, entre la fecha de la adquisicién de las mercancias
0 materiales y el momento en que el negocio obtiene efectivo por la venta de

las mercancias o productos manufacturados con los materiales”.

Como la produccion de BIO PULP CIA. LTDA., sera realizada por
Latinoamericana de Jugos S.A. “La Jugosa”, y sus principales clientes son
supermercados que tendran un crédito de 45 dias, el ciclo de operaciones de
BIO PULP CIA. LTDA., sera el siguiente.


http://www.eco-finanzas.com/diccionario/T/TIEMPO.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/V/VENTA.htm

TABLA 5.1.- CICLO OPERATIVO DE

BIO PULP CIA. LTDA.

CICLO OPERATIVO

Concepto Dias
Aprovisionamiento de la fruta 2
Transporte hasta "La Jugosa" 1
Produccién maquilada 5
Distribucion 5
Periodo de crédito 45
Cobro 2
TOTAL CICLO OPERATIVO 60

ELABORADO: Autor.

5.3 REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS.
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Ya definido el esquema de produccién que necesita BIO PULP CIA. LTDA,, se

determind que Latinoamericana de Jugos S.A. “La Jugosa” prestara el servicio

de maquila a BIO PULP CIA. LTDA., pues su servicio encaja con los

requerimientos de la compafiia.

Se presentan el listado de los equipos, maquinas y herramientas que seran

utilizados por Latinoamericana de Jugos S.A.“La Jugosa” para la elaboracién

de las Pulpas de Pepino Dulce.

e Mesa de trabajo.
e Set de cuchillos para frutas.

e Banda transportadora para seleccion.

e Rociador desinfectante para el pepino: una gama vertical maxima de

desinfecciobn motivada de alta presion del rociador, para desintoxicar la

fruta de cualquier microorganismo.

e Lavadora de frutas, con dispositivos de agua potable por inmersion o

chorro a presion.

e Despulpadora: su funcion es separar la pulpa de la cascara y las

semillas y su trabajo es por medio de centrifugado.


http://www.monografias.com/trabajos11/contrest/contrest.shtml
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e Bomba positiva.

e Marmita eléctrica.

e TermoOmetro: usado para el control exacto de la temperatura durante la
ebulliciéon, que resulta vital para garantizar la inocuidad de la fruta. Es
asi que se usa para medir las temperaturas internas de los alimentos en
los procesos de hervor y verificar las temperaturas del pepino.

e Refractometros digitales de gran precision: los refractometros digitales
miden el indice de refraccion y otros valores relacionados (p. €j., grados
BRIX, HFCS, concentracion, unidades definidas por el usuario) con una
gran precision y en un tiempo muy breve.

e Tanque de frio.

e Envasadora selladora semiautomatica para productos densos.

e Cuarto frio que tendra una temperatura promedio de -25°C.

5.4 FLUJOGRAMA DE PROCESOS.

Segun GESTIOPOLIS en su pagina web, afirma que “el diagrama de flujo sirve
para expresar graficamente los componentes de un procedimiento
estableciendo su secuencia cronoldgica. Su importancia reside en que ayuda a
designar cualquier representacion grafica de un procedimiento o parte de este,
el Flujograma de conocimiento o diagrama de flujo, como su nombre lo indica,

representa el flujo de informacion de un procedimiento”.

Como la empresa genera todos sus productos por OUT SOURCING, es decir
subcontratacion, el proceso de aprovisionamiento es fundamental para que la
empresa pueda entregar una oferta de valor acorde a las expectativas del

mercado.

Como en Ambuqui existe un gran numero de posibles proveedores de fruta
para la empresa, se debe aplicar un procedimiento que permita seleccionar los

proveedores mas adecuados, por lo que se propone el siguiente:
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1. Se identificaran posibles proveedores para la empresa, mediante la
busqueda de informacion en publicaciones especializadas, péaginas

amarillas e Internet, y fisicamente en el sitio.

2. Una vez confeccionada la lista de posibles proveedores se iniciara el
contacto directo para solicitarles la informacion que interesa obtener,
insistiendo en que respondan claramente a los siguientes aspectos:
calidad del producto y garantia; precio; descuento por volumen de
compra; forma y plazos de pago; circunstancias que pueden dar lugar a

revision en los precios; y, plazos de entrega.

3. Preseleccion de proveedores, para desarrollar esta actividad se utilizara
una matriz de jerarquizacion por perfil del proveedor, la misma que se

estructurara en base a seis criterios establecidos:

Precio: Se analizaran los precios referenciales del mercado, vy
posibles descuentos por volumen de compras.

e Cumplimiento: Se analizaran los tiempos de entrega, numero de
reclamaciones y tiempo de respuesta a las mismas, disponibilidad del
producto y el nimero de errores. Se valorara en especial la rapidez y

calidad en cuanto al tiempo de entrega a los pedidos solicitados.

e Calidad del producto: Que se relaciona con que los productos
entregados cumplan con los estandares solicitados y la forma de

entrega del mismo.

e Calidad de Servicio: Se valoraran todos los esfuerzos del proveedor
para satisfacer a BIO PULP CIA. LTDA.,entregarle un buen servicio y

atender sus reclamos, con personal competente y amable.
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e Calidad comercial: Implica la entrega por parte del proveedor de
valores agregados como: promociones, descuentos por volumen de

compra, forma de pago y garantias sobre los productos.

e Condiciones de pago: Para lo cual se valoraran el plazo y las

condiciones para realizar la cancelacion de las compras realizadas.

Para desarrollar la matriz de jerarquizacion de proveedores, se siguen los

siguientes pasos:

A los factores criticos se les asigna un peso especifico, cuya suma es 1 es
decir el 100%.

Luego a cada proveedor y por cada factor se califica de 1 a 4, considerando
que 1 representa que el proveedor tiene una muy baja capacidad para cumplir

el factor, y que 4 que tiene una muy alta capacidad.

Se pondera la valoracion de cada factor por el peso, y se obtiene la calificacion

acumulada del proveedor.

Se selecciona al proveedor que en conjunto presenta la mejor calificacion.

Para ilustrar este proceso, se plantea el siguiente ejemplo:
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TABLA 5.2.- MATRIZ DE JERARQUIZACION DE PROVEEDORES

PROVEEDOR 1 PROVEEDOR 2 PROVEEDOR 3 PROVEEDOR 4
FACTOR PESO
VALOR | PONDERA | VALOR | PONDERA | VALOR | PONDERA | VALOR | PONDERA

PRECIO 0,20 3 0,60 3 0,60 3 0,60 3 0,60
CUMPLIMIENTO 0,15 4 0,60 4 0,60 3 0,45 3 0,45
C. SERVICIO 0,25 4 1,00 3 0,75 2 0,50 1 0,25
C. COMERCIAL 0,05 4 0,20 4 0,20 3 0,15 3 0,15
C. PRODUCTO 0,05 3 0,15 4 0,20 3 0,15 3 0,15
CONDICIONES 0,30 4 1,20 4 1,20 2 0,60 1 0,30
TOTAL 1,00 3,75 3,55 2,45 1,90

ELABORADO: Autor.

4. Una vez preseleccionados los posibles proveedores de la empresa, la
Gerencia solicitard muestras de las frutas para verificar su calidad y el

cumplimiento de los demas estandares requeridos.

5. En base a las muestras, los resultados de la matriz, y la capacidad de
provision de cada proveedor, se seleccionaran dos o tres proveedores
por fruta, para asegurarse la provision del producto y, garantizar la
calidad y uniformidad de los mismos.

6. Finalmente se formalizara el convenio de provision mediante un

documento privado, que serd legalizado.
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El diagrama de bloques que ilustra este proceso es el siguiente:

GRAFICO 5.3.- FLUJOGRAMA
DEL PROCESO DE
APROVISIONAMIENTO

POR CADA TIPO DE FRUTA,
SE IDENTIFICAN WARIOS POSIBLES
PROVEEDORES

~-

SE CONTACTA A LOS POTENCIALES
PROVEEDMORES Y SE LES SOLICITA
INFORMACION RELEVANTE

~P-

SE PRESELECCIONA A LOS
PROVEEDORES, USANDO LA MATRLE
DE PERFIL COMPETITIVD

~P-

SE SOLICITAN MUESTRAS, ¥ SE
SELECCIONAM DOS O TRES
PROVEEDORES POR TIPO DE FRUTA

~L

SE FORMALLIZAN LOS ACUERDOS DE
PROVISION, EN BASE A UN
CONTRATO CON DETALLE DE
CONDICIONES ¥ DEMAS
REQUERIMIENTOS IMPORTANTES

ELABORADO: Autor.

En cuanto al proceso productivo que desarrollara “La Jugosa”, las actividades

que lo comprenderan son:

Lavado: Las frutas recibidas se colocan en tinas y son lavadas por un proceso
de inmersién enagua por alrededor de 5 minutos y se procedera a una limpieza
manual para eliminar impurezas, hojas, entre otras. Una vez limpias las frutas

se las coloca nuevamente en gavetas asépticas.

Desinfeccion: Las frutas lavadas son colocadas en tinas y desinfectadas por el
meétodo de inmersion, en agua con desinfectante (BIOXEN 3) por alrededor de

10 — 15 minutos.
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Se retirara la fruta desinfectada en gavetas limpias y desde este punto del
proceso siempre debe haber una gaveta de otro color sobre el suelo, para

evitar que el producto esté expuesto o0 en contacto con vectores contaminantes.

Escaldado: El pepino dulce se sometera a un proceso de escaldado, en ollas

con agua a temperatura de ebullicion especifica, por 30 minutos.

El producto se coloca en recipientes limpios, tapados para el despulpado, esta
operacion esta destinada a inactivar las enzimas propias del fruto, de modo que
se detengan las actividades metabdlicas y cese la degradacion del alimento,

facilitando la siguiente operacion.

Despulpado: El producto es vertido en la tolva de alimentacion de la
despulpadora buscando extraer la mayor cantidad de pulpa disponible en las
frutas mediante la aplicacion de trabajo mecanico. La pulpa saldra separada de

todo lo que es semilla y bagazo, pues se despulpara la fruta entera.

La despulpadora con la que se contard tendrd la capacidad maxima de 100
kg/h, pero solo se utilizara la maquina entre 1y 2 horas por dia, de acuerdo a la

demanda existente.

La elaboracion de la pulpa de pepino dulce, tiene previsto un desperdicio del
10% del peso total de la materia prima en desechos como: la cascara,
pedunculos, fibras y algo de pulpa que se queda entre los tamices de la

maquina.

Homogenizacion: La pulpa se colocard en ollas de homogenizacion y
enfriamiento, donde se procede a homogenizar la pulpa y se ajusta a las
condiciones de Grados °Brix requeridos.

Filtracion: Para poder pasteurizar se debe primero, filtrar la pulpa en filtros de
2mm., impidiendo el paso de material extrafio y asegurando la facilidad de

fluidizacién para el siguiente proceso.

Pasteurizacion: La pasteurizacion, se la realiza a una temperatura en la que se
destruyen las bacterias patdégenas (85°C) que pueden existir en la pulpa,
alterando lo menos posible la estructura fisica y los componentes quimicos de

la misma (10 min.).
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Envasado: Los envases, deben estar previamente inspeccionados, clasificados

y seleccionados verificando que no altere el sabor de la pulpa.

Congelado: Las pulpas envasadas son colocadas en gavetas para luego ser
introducidas en el congelador por un periodo de 12 horas. El congelador debe
encontrarse a temperaturas entre -22°C y  -27°C.(-31.6/-80.6°F,

respectivamente).

Almacenamiento: Una vez congeladas las pulpas, deben ser enviadas a un
cuarto de mantenimiento que es un cuarto menos frio y en gavetas mas

estrechas.

Despacho: El despacho de las pulpas, serd en camionetas frias para mantener
el producto congelado, de tal manera que el producto manga su calidad hasta

arribara su lugar de destino.

En cuanto al proceso integral de operaciones de la empresa, el diagrama de

éste es:



GRAFICO 5.1.- FLUJOGRAMA DEL PROCESO OPERATIVO

ELABORACION DE

ELABORADO: Autor.

CONSTITUCION DE REGISTRO DE
LA COMPARA MARCA ETIQUETAS ¥ EMISION DE ORDENES
EMPAQUES DE PRODUCCION A
LOS PROVEEDORES
- - EXTERNOS
DISENO DE IMAGEN _ DISEND SELECCIONADOS
COORPORATIVA PAGINA WEB
OPERATIVIDAD
NORMAL
- ARRENDO DE COMPRA DE ACOPIO DE
INSTALACIONES ACTIVO FLOS PRODUCTOS
PROSPECTACION DE MUESTRAS DE SELECCION DE )
PROVEEDORES PRUTAS PROVEEDORES BL_EREAMLEL)
SOLICITUD DE CALIFICACION DEL | seLeccion peL DPE&%?SAD
RECURSO HUMANO RECURSO HUMANO PERSONAL ORMAL

86



87

5.5 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO
FisSICO.

En el libro de Preparaciéon y Evaluacion de los autores NASSIR y Sapag
CHAIN, afirman que “la localizacion puede tener un efecto acondicionador
sobre el proyecto, esto debido a que lo que se trata de lograr con ello es elegir
aguella localizacion que permita las mayores ganancias entre las alternativas

factibles”.

Al contratar a Latinoamericana de Jugos S.A. “La Jugosa”, como maquiladora
de las pulpas de pepino dulce, la produccion se realizara en las instalaciones
de ésta empresa, que cuenta con espacio y capacidad suficiente para
abastecer los pedidos de BIO PULP CIA. LTDA.

5.6 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES.

Se tomard en cuenta todas las medidas necesarias, desde el proceso de
constitucion de la cual con lo que se tomard los articulos dispuestos en la Ley
de Compaidias.

Art. 1.- Contrato de Compalfiia, es aquel, por el cual dos 0 mas personas unen
sus capitales o industrias, para emprender en operaciones mercantiles y

participar de sus utilidades.

Este contrato se rige por las disposiciones de esta ley, por las del Codigo de
Comercio, por los convenios de las partes y por las disposiciones del Cdédigo
Civil.

Art. 2.- Hay cinco especies de compariias de comercio, a saber:

e En nombre colectivo;

e En comandita simple y dividida por acciones;
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e De responsabilidad limitada;
e Laano6nima;y,

e De economia mixta.

Estas cinco especies de compafias, constituyen personas juridicas.

Art. 20.- Las compafiias constituidas en el Ecuador, sujetas a la vigilancia y
control de la Superintendencia de Compaifiias, enviaran a ésta, en el primer

cuatrimestre de cada afo:

e Copias autorizadas del balance general anual, del estado de la cuenta
de pérdidas y ganancias, asi como de las memorias e informes de los
administradores y de los organismos de fiscalizacion establecidos por la
ley;

e La ndémina de los administradores, representantes legales y socios o
accionistas; v,

e Los demas datos que se contemplaren en el reglamento expedido por la

Superintendencia de Compafiias.

Los autores de este plan de negocios, decidieron conformar una compairiia
limitada, ya que la compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae
entre tres o mas personas, que solamente responden por las obligaciones
sociales, hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio
bajo una razén social o denominacion objetiva, a la que se afiadira, en todo

caso, las palabras "Compaiiia Limitada" o su correspondiente abreviatura.

Al constituirse la companiia, el capital estara integramente suscrito, y pagado

por lo menos en el cincuenta por ciento de cada participacion.

Art. 137.- La escritura de constitucion, sera otorgada por todos los socios, por

si 0 por medio de apoderado. En la escritura se expresara:
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1. Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren personas
naturales, o la denominacion objetiva o razén social, si fueren personas
juridicas, y en ambos casos, la nacionalidad y el domicilio;

La denominacién objetiva o la razon social de la compafiia;

El objeto social, debidamente concretado;

La duracion de la compaiiia;

El domicilio de la compaifia;

S

El importe del capital social, con la expresion del nidmero de las
participaciones en que estuviere dividido y el valor nominal de las
mismas;

7. La indicacion de las participaciones que cada socio suscriba y pague en
numerario o en especie, el valor atribuido a éstas y la parte del capital no
pagado, la formay el plazo para integrarlo;

8. La forma en que se organizara la administracion y fiscalizacion de la
compainiia, si se hubiere acordado el establecimiento de un 6rgano de
fiscalizacion, y la indicacion de los funcionarios que tengan la
representacion legal;

9. La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general y el modo
de convocarla y constituirla; y,

10.Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios

juzguen conveniente establecer, siempre que no se opongan a lo

dispuesto en esta ley.

REGISTRO SANITARIO.

Este registro, es otorgado por el Ministerio de Salud Publica, a través de las
Subsecretarias y las Direcciones Provinciales que determine el reglamento
correspondiente y a través del Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical
“Leopoldo Izquieta Pérez”.
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De la obtencion del Registro Sanitario, por certificacion de buenas

practicas de manufactura.

Art. 15.- Para la obtencion del Registro Sanitario con aplicacion de las buenas
practicas de manufactura de acuerdo con el reglamento respectivo, bastara
presentar la solicitud de Registro Sanitario que contendrd la siguiente

informacion:

a) Nombre o razon social de la persona natural o juridica a cuyo nombre se

solicita el Registro Sanitario y su domicilio;

b) Nombre o razén social y direccién del fabricante;

c) Nombre y marca (s) del producto;

d) Descripcién del tipo de producto; vy,

e) Lista de ingredientes utilizados en la formulacién (incluyendo aditivos), y los
ingredientes deben declararse en orden decreciente de las proporciones
usadas.

Se anexaran los siguientes documentos:

1. Certificado de existencia de la persona juridica, nombramiento de su
representante legal, y cuando se trate de persona natural, cédula de
ciudadania o de identidad.

2. Certificado de existencia de la persona juridica y nombramiento de su
representante legal o matricula mercantil del fabricante, cuando el producto sea

fabricado por persona diferente al interesado.

3. Recibo de pago, por derechos de Registro Sanitario, establecidos en la ley.
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4. Certificado de operacion de la planta procesadora, sobre la utilizacion de

buenas practicas de manufactura, de acuerdo al respectivo reglamento

Art. 107.- El Registro Sanitario, tendra una vigencia de diez afios contados a
partir de la fecha de su otorgamiento.

BOMBEROS.
Requisitos:

e Solicitud de inspeccién del local;

¢ Informe favorable de la inspeccion;

e Copia del RUC; Yy,

e Copia de la calificacion artesanal (artesanos calificados en la JUNTA
NACIONAL DE DEFENSA DEL ARTESANO, J.N.D.A).
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CAPITULO 6.

6. EQUIPO GERENCIAL.

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

“La estructura organizacional puede ser definida como las distintas maneras en
que puede ser dividido el trabajo dentro de una organizacion para alcanzar
luego la coordinacién del mismo orientandolo al logro de los objetivos” segun
el libro de MINTZBERG - Disefio de Organizaciones Eficientes.

La revista Gestiopolis, define que “la finalidad de una estructura organizacional
es establecer un sistema de papeles que han de desarrollar los miembros de
una entidad para trabajar juntos de forma 6ptima y que se alcancen las metas
fijadas en la planificaciéon”.

Para que éste proyecto tenga el éxito deseado se necesita, de personal que
entienda y aplique las diferentes estrategias, objetivos y metas que la empresa
va a alcanzar, teniendo en cuenta que solo con su colaboracién podran ser

alcanzados.

La comunicacion tanto de ida como de vuelta, sera la piedra angular de las
politicas de la organizacién, ya que sin lugar a duda es la base para tener una

organizacion tanto eficiente como eficaz en el cumplimiento de sus objetivos.

Para ello es necesario crear realimentaciones constantes entre los sistemas y
miembros de la organizacion, y de esta manera que logren adaptarse a

cualquier cambio requerido con gran éxito.

La empresa al inicio de sus operaciones no necesitara de mucho personal, esto
da algunas ventajas sobre la capacitacion, control y retroalimentacién de las

personas que trabajen en la organizacion.

La organizacién de la empresa se fundamente en una estructura flexible, que
adopta varias formas de trabajo desarrollando a los empleados en las

diferentes actividades de la empresa; se contard con una secretaria para la
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coordinacion de las actividades comerciales de la empresa y dos
administrativos que se encargaran de las gerencias de los diferentes
departamentos. Ademas se considerara un contador externo que permita
manejar la contabilidad y mantenerla bajo requerimientos de ley y como

soporte a la organizacion financiera de la empresa.

A continuacién se detalla el organigrama administrativo/estructural de la
empresa, con este tipo de organigrama se podran efectuar las diferentes
caracteristicas que la organizacion requiere, tales como la comunicacion entre
las dos principales éreas de la empresa; asi como el desarrollo integral de los
empleados se forman en todas las actividades integrales de la organizacion.

GRAFICO 6.1.- ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA

ELABORADO: Autor.

6.1.1 CADENA DE VALOR.

La cadena valor® es una herramienta de gestién disefiada por Michael Porter
que permite realizar un andlisis interno de una empresa, a través de su
desagregacion en sus principales actividades generadoras de valor.

Se denomina cadena de valor, pues considera a las principales actividades de

una empresa como los eslabones de una cadena de actividades.

36http://www.crecenegocios.com/cadena-de-vaIor/


http://www.crecenegocios.com/analisis-interno-fortalezas-y-debilidades
http://www.crecenegocios.com/cadena-de-valor/

La gerencia de operaciones y logistica, estard a cargo de:
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Logistica interna, supervisa la calidad y la pronta entrega de la materia

prima que se recibe, para luego almacenar la fruta de acuerdo a lo

pactado con la Empresa Latinoamericana de Jugos “La Jugosa”. En

caso de que la fruta no cumpla con los requisitos establecidos se la

devolvera al proveedor.

Operaciones, supervisa la clasificacion y transformacion de la fruta, asi

como también el cumplimiento de todas las normas y estandares de

higiene y calidad.

Logistica Externa, realiza el control de calidad del producto terminado

y la distribucién del mismo al consumidor.

GERENTE DE OPERACIONES
Y LOGISTICA

GERENTE DE COMERCIALIZACION
Y MARKETING

GRAFICO 6.2.- CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA

Logistica Interna| | operaciones Logistica Externa Marketing y Vtas.| |Servicios Costos

-Recepcion de ~Clasificacién de | |-Control de -Promociones -Servicio al -Terminos de compras def

materia prima fruta calidad en el _Precios cliente Jinsumos y materia prima
-Transformacién | | producto -Publicidad -Establecimiento de

-Devolucion de materia prima| |terminado -Campafias -Reclamos costos de produccién,
-Etiquetado y -Control de Fidelizacion almacenamiento,

-Almacenaje congelado despacho -Garantias distribucion.

ELABORADO: Autor.
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La gerencia de comercializacién y marketing, estard a cargo de las

siguientes competencias:

e Encontrar el punto de equilibrio, para establecer el precio para las pulpas
de frutas a fin de que este sea accesible, crear estrategias de ventas en
diferentes puntos, promociones y publicidad.

e Definir los lugares donde y cuando deben ser despachados.

e Buscar los mejores proveedores, conseguir precios razonables de las
materias primas, calcular los costos de produccién, almacenamiento y
distribucién para poder establecer un precio aceptable para las partes, y.

e Agilitar el servicio post-venta, comprobar que los pedidos hayan llegado
a tiempo y en buenas condiciones, crear alianzas con mas distribuidores
potenciales, para poder llegar a mas puntos de venta (supermercados,

tiendas, almacenes, distribuidoras, eventos, otros).

6.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES.

Segun la Revista Gestiopolis, define a la Administracion de Personal como “una
especialidad de la Administracién de Empresa”, se la reconoce como “una area
interdisciplinaria, y que tiene como objeto de estudio y de accion la
administracion de las personas vinculadas directa o indirectamente a una
empresa o conjunto de empresas, a partir de la busqueda de una coherencia

cultural minima en su dimensioén laboral”.

En el presente punto se detallan las personas clave, para el desarrollo del

proyecto y la sostenibilidad futura de la empresa.

Se detallaran sus datos, su mision en cada puesto, sus actividades esenciales,

asi como sus indicadores de gestion.
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Gerente de Operaciones y Logistica

Datos de identificacion: Gerente de Operaciones y Logistica

Coordinar toda la actividad referente a las operaciones

Misidn del Puesto:

dentro de la empresa.

Actividades esenciales:

Indicadores de Gestion:

Educacidon Formal Requerida:

Recibir y verificar el estado de la materia prima.
Manejo de cartera de proveedores

Verificar procesos de la elaboracién de la pulpa
de frutas.

Supervisar a los operarios.

Verificacién de la calidad del producto.
Mejorar los tiempos de entrega de los insumos.
Toma de decisiones respecto a la logistica del
producto.

Encargado de la cadena de valor del producto.
Mejorar los tiempos de entrega a los
distribuidores.

Mejorar los tiempos de cadena de valor.
Manejo de inventarios.

Numero de clientes satisfechos con el producto.
Numero de clientes que compran de nuevo el
producto.

Numero de productos terminados.

Mejora en los tiempos de distribucion.

Mejor precio de insumos.

Economia de escala.

indice de rotacién de inventarios.

Ingenieria Comercial, Administraciéon, Economia o



Datos de identificacion:

Mision del Puesto:

Actividades esenciales

Indicadores de Gestidén:
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carreras afines.

Gerente de Comercializacidon y Marketing

Gerente de Comercializacién y Marketing.

Coordinar la comercializacion dentro de la organizacion.

Coordinar el marketing, dar a conocer el producto a nivel

nacional.

Buscar proveedores, responsables.

Coordinar el cumplimiento de pagos y cobranzas.
Buscar canales de distribucion, eficientes.
Gestionar la mejor estructura, para el
equipamiento de la planta de produccion.
Proponer estrategias de marketing: posibles,
concretas, y reales

Establecer promociones, y campaias de
fidelizacion.

Gestidn de las comunicaciones y de la
informacion, efectiva.

Establecer estrategias de distribucidn, dindamicas
y efectivas

Numero de nuevos clientes.

Grado de satisfaccién de clientes y proveedores.
Tiempos (menores) en la cadena de valor.
Mejora en los tiempos de distribucién.

Mejor precio de insumos adquiridos.

Informacién tematica, oportuna



Educacién Formal Requerida:

Datos de identificacion:

Mision del Puesto

Actividades esenciales:

Indicadores de Gestion

Educacidon Formal Requerida:

Capacitacion Adicional

Requerida

Ingenieria Comercial, en Negocios Internacionales,

Administracion, Economia o carreras afines.

Contador.

Contador

Manejo de las finanzas empresariales y toma de
decisiones financieras dentro de la organizacion
administrativa.

e Manejar las finanzas de la empresa.
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e Decidir la distribucion de los recursos financieros

disponibles.
e Coordinar el financiamiento de los activos
estratégicos empresariales.

e Decidir el nivel de endeudamiento y

apalancamiento, de la propuesta de la empresa.

e Analizar los movimientos financieros de la
empresa.

e Mejora en los indices financieros.

e Flujos financieros positivos.

e Manejo de escenarios financieros.

e RoeyRoadelaempresa.

e Informacion oportuna.

CPA, Contador Publico Federado.

Cursos financieros aprobados y un afio de experiencia

laboral minimo.
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Secretaria.
Datos de identificacion: Secretaria, entre 18 y 30 afios de edad.
Misién del Puesto Apoyo a todas las actividades dentro de la organizacién.

e Manejar la cartera de clientes.

e Encargada del pago y cobranza de la empresa.
Actividades esenciales e Coordinar las reuniones establecidas.

e Pagar los haberes a los empleados.

e Manejar de contabilidad local.

e Numero de pagos mensuales.

e Numero de cobranzas mensuales.

e Reuniones coordinadas exitosamente.
Indicadores de Gestidn

e Informes mensuales del balance general y estado

de resultados contables.
e Numero de clientes satisfechos.

Educaciéon Formal Requerida:  Bachillerato minimo perfil, o estudiante universitaria.

e Capacitaciéon en drea contable.
Capacitacion Adicional
e Amplio conocimiento del programa
Requerida:
computacional, Office, otros.

6.3 COMPENSACION A ADMINISTRADORES Y PROPIETARIOS.

Cada vez con mayor frecuencia las compensaciones para los administradores
estan tomando la forma de bonos correlacionados con las utilidades o de
opciones de acciones correlacionadas con el incremento en el valor de las

acciones comunes de la empresa.

La distribucion de las utilidades se las realizaréa, dependiendo del porcentaje del
capital invertido inicialmente por los socios, para implementar el proyecto. La
empresa es una compaiiia limitada, que controla el nUmero de socios y regula

el ingreso de personas ajenas y externas.
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Cuando la empresa tenga la necesidad de crecer y necesite formas de

financiamiento, se emitiran obligaciones en el mercado, estas opciones seran

de gran beneficio para los empleados, que tendran preferencia para adquirir

estos beneficios y asi alentarlos a realizar un mejor trabajo. Esa decision sera

tomada por el gerente financiero de la empresa en consenso con el directorio, y

ahi se decidiran cuantos titulos de valor se pondran en el mercado.

En la siguiente tabla a continuacion, se presentan las remuneraciones de los

empleados de la empresa.

TABLA 6.1.- ROL DE REMUNERACIONES

ROL DE PAGOS

SBU Ingreso Aporte Total Impuesto | Liquido a
CARGO o
mensual Anual Individual | Ingreso Renta Pagar
Gerente General $500,00 | $6.000,00 | $561,00 | $5.439,00 $0,00 $5.439,00
Gerente de
o $500,00 | $6.000,00 | $561,00 | $5.439,00 $0,00 $5.439,00
Comercializacion
Gerente de Operaciones $500,00 | $6.000,00 | $561,00 | $5.439,00 $0,00 $5.439,00
Secretaria $264,00 | $3.168,00 | $296,21 | $2.871,79 $0,00 $2.871,79
TOTAL $1.764,00 | $21.168,00 | $1.979,21 | $19.188,79| $0,00 |[$19.188,79
Total a Pagar Anualmente $27.359,45
Sueldos Administracién $19.639,82
Sueldos Ventas $7.719,63
ROL DE PROVISIONES
13er. 1l4vo. Fondo ] Dias Aporte Total
Vacaciones ] o
Sueldo Sueldo Reserva Vacaciones | Patronal | Provisiones
$500,00 $264,00 $0,00 $226,63 15 $729,00 $1.719,63
$500,00 $264,00 $0,00 $226,63 15 $729,00 $1.719,63
$500,00 $264,00 $0,00 $226,63 15 $729,00 $1.719,63
$264,00 $264,00 $0,00 $119,66 15 $384,91 $1.032,57
$1.764,00 $1.056,00 $0,00 $799,53 $2.571,91| $6.191,45

ELABORADO: Autor.
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6.4 POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Las personas que trabajan en la empresa tienen un contrato de trabajo con
todos los beneficios segun la ley y bajo las normas impuestas por el
MINISTERIO DE RELACIONES LABORALES (www.mrl.gob.ec), con todos los
articulos que los amparan y los derechos a los cuales pudiesen adjudicarse.

Tendran un plazo de prueba correspondiente a 90 dias con todos los beneficios
que esta figura indica en el Codigo De Trabajo vigente, posterior al periodo de
prueba, se tomara la decision de contratar al postulante por seis meses, luego
de este periodo, se lo contratara de manera definitiva. Aqui se detallan los

beneficios que el empleado puede disfrutar:

¢ El empleado tendra capacitacion constante, por parte de la empresa.

e Tendra opciones de compra de acciones de la empresa, a la cual
pertenecen.

e Tendran vacaciones anuales de 15 dias con un pequefio incentivo, por
parte de la empresa.

e Tendran beneficios por paternidad y maternidad, conforme lo establece
la ley, cumpliendo con todos los reglamentos de la misma.

e Los empleados que cumplan con cabalidad sus indicadores de gestion,
tendran su bonificacion respectiva.

e Ademas contaran con agasajos en cumpleafios, dias de la madre, dias
del padre, navidad y fin de afio.

e Beneficios a la productividad, de quienes cumplan con todas las
actividades de produccion.

e Reparticion del 15% de las utilidades de la empresa, establecidas por
ley.

e Premiacion a la puntualidad.

e Para esta empresa es de vital importancia la comunicacion y la
retroalimentacion, por esta razon se dara la bonificacion respectiva, por

el cumplimiento de estas variables tan indispensables.
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Para la alta direccion, se dispondra de planes de educacién para los
hijos.
Para la gerencia, se podria implementar planes de vacaciones pagadas,

dependiendo de la eficiencia de su gestion.

6.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES.

Los que quieran participaciones economicas-financieras de la empresa,

deberan esperar la decision de la gerencia, para emitir los titulos de valor en el

mercado, estas acciones tendran un limite para el mercado externo, pero los

empleados tendran preferencia al adquirir estos valores.

Los derechos de los accionistas minoritarios de la empresa seran los

siguientes:

Tienen reconocido el derecho de asistencia a las juntas generales, para
los informes anuales de la empresa, con derecho a voto en algunos de
los casos, el peso del voto sera dependiendo del nimero de acciones
que posea la persona.

Deberan asistir a las juntas generales todo el personal administrativo y
de alta gerencia de la empresa. En el caso de la compaiiia, ya que las
personas que estdn administrando el negocio también poseen
participacion en las acciones la asistencia sera obligatoria.

El presidente de la junta ser& el gerente general de la empresa y tendra
el derecho de llevar a las personas que crea conveniente, siempre y
cuando favorezca al conjunto empresarial.

Se admitira la agrupacién de acciones, esto quiere decir que las
personas que no posean el nUmero necesario de acciones podran
agruparse, para hacer de su participacion lo mas fuerte posible y que su

voto tenga mas peso en las politicas de la empresa.
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Restricciones a los accionistas:

e La persona que adquiera las acciones, debera hacerlo tres meses antes
de la junta general, si lo hace posterior a este plazo su voto no podra
ser tomado en cuenta.

¢ A la Junta General solamente se aceptara, la presencia del titular de las
acciones.

e Las personas que no pertenezcan a la organizacion, tendran limitada la

compra de los titulos de valor.

6.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

BIO PULP CIA LTDA., Requiere de un asesor legal, que tenga como
responsabilidad: garantizar que las acciones institucionales se realicen dentro
del marco legal vigente, para lo cual debe analizar y proponer resoluciones
sobre casos particulares y documentos legales, asi como tramitar la
legalizacién de documentos de la institucidén y colaborar en la redaccion de toda
clase de documentos contractuales.

Descripcion de tareas o funciones del asesor legal:

e Proponer a las autoridades institucionales los cursos de acciébn mas
convenientes, dentro del marco legal.

e Asesorar y emitir los dictdimenes y resoluciones donde se requiera
asesoria legal pertinente.

e Ejercer la representacion legal de BIO PULP CIA. LTDA. cuando se le
autorice para tal efecto.

e Participar en la preparacion de documentos de caracter legal,
relacionados con las bases de licitacion, convenios, contratos y otros
que realice BIO PULP CIA. LTDA., con el objeto de que se prevea la
posible ocurrencia de reparos o de cualquier accién legal contra la

institucion.
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Emitir opiniones y asesorar al personal de BIO PULP CIA. LTDA.
respecto a consultas sobre temas legales vinculados al quehacer
institucional.

Mantener un registro actualizado sobre leyes, decretos, acuerdos,
reglamentos, resoluciones y cualquier otra resolucién que se relacione
con las actividades BIO PULP CIA. LTDA.

Proponer o recomendar modificaciones legales que mejoren el
desempeiio de la institucion y de los contratos, de tal manera que se
busque siempre la eficiencia y la eficacia.

Efectuar cualquier otra funcion de caracter legal que requiera la

Direccion Ejecutiva.



105

CAPITULO 7.

7. CRONOGRAMA GENERAL.

7.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN
MARCHA.

Constitucion de la compaiiia.

Para la constitucién de la compafia son necesarios ciertos requisitos, como: la
inscripcion del nombre o razén social de la empresa, elaboracion de la escritura
de fundacién, pago de escritura publica, entre otros que son impuestos por el
municipio, la CCQ, la DIAN y el IESS.

Para agilitar estos tramites,se contratara a un asesor legal, que tiene previsto

un plazo de 22 dias para que estas actividades se cumplan.

Adecuacion de instalaciones.

La preparacion de las instalaciones no tomard mucho tiempo, pues la
elaboracion de la pulpa de frutas la realizaran terceros, con la inspeccion de
BIO PULP CIA. LTDA.

Se prevé un plazo de 7 dias para la adecuacion y contratacién de servicios

basicos para la implementacion de las oficinas.

Contratacion y capacitacion de personal.

Los fundadores de la empresa realizaran la seleccion del gerente de
operaciones, de la secretaria y del contador, ademas se dispondra de un
asesor legal, que regularizara los contratos de trabajo segun las leyes

ecuatorianas. La seleccion del personal durara cuatro dias laborables.
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La primera capacitacion, tendr4 una duracion de cinco dias, la realizaran los
autores de este plan de negocios, donde se explicardn las actividades vy

funciones a desempefiar dentro de la compafia.

Campanfa de publicidad.

La campanfa intensiva de publicidad para hacer conocer el producto asi como el
nombre de la empresa, estara a cargo del grupo gerencial de la empresa y de
ser necesario se contratara asesoria de una empresa externa. La primera

campafa publicitaria masiva tendra una duracion de once dias.

Instaurar canales de distribucion

Se debera negociar con los diferentes supermercados los términos, como: el
precio, los margenes de ganancia, los plazos de pago, la frecuencia de
recepcion, devoluciones y la localizacion en percha de los productos.

Establecer los contactos y términos tendra una duracién de cinco dias.

Adquisicién de materia prima, traslado y flete.

Se negociara el precio y la cantidad con el proveedor de la zona de Ambuqui,
para luego proceder al traslado de la fruta debidamente empacada dentro de
cajas de madera en camiones que llevaran la fruta hasta la planta de

procesamiento.

Produccién inicial.

La elaboracion del producto se la realizard con maquinaria y personal de
Latinoamericana de Jugos “La Jugosa”, donde el gerente de operaciones

inspeccionara los procesos y la correcta manipulacion del producto.
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La empresa Latinoamericana de Jugos “La Jugosa”, al tener una gran
capacidad de produccion entregard el producto terminado en un plazo maximo

de tres dias.

Distribucion del producto.

Una vez definido donde se van a vender las pulpas de frutas, la distribucion del
producto se la realizard en camiones frios desde Santo Domingo de los
Tsachilas, hasta los supermercados y mini-mercados del norte de Quito en un

plazo maximo de tres dias.

Ventas.

Las ventas de los productos hacia el consumidor final, se realizaran en los
supermercados establecidos. ElI tiempo aproximado que el producto
permanecera en percha, serd el establecido en los términos con los
supermercados. Sin embargo los primeros cobros, se suelen efectuar a los

cuarentaicinco dias de la entrega recepcién del producto.

Primeros pagos.

Los primeros desembolsos de BIO PULP CIA. LTDA. Seran a finales del primer
mes de trabajo, para pagar sueldos, gastos fijos, gastos variables, costos, entre

otros.
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TABLA 7.1.- CRONOGRAMA OPERATIVO

CRONOGRAMA DE OPERACIONES

BIO PULP CIA. LTDA.

MES 1 MES 2 MES 3 TOTAL
Actividades Semanas Semanas Semanas
2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 Vs

Constitucion de la empresa 1.000,00) (1.000,00)
Tramites legales de
funcionamiento (175,00 (175,00
Obtencion de Crédito 78.000,00 78.000,00
Capital propio 12.000,00 12.000,00
Equipamiento (34.380,00) (34.380,00)
Seleccioén y contratacion de
personal - (250.00)
Contratacion de publicidad (21.000,00) (1.000,00)
Prospectacion clientes (2.000,00) (1.000,00)
Gastos operativos (9.354,36) (9.354,36)

TOTAL 0,00

ELABORADO: Autor.



109

7.3 RIESGOS E IMPREVISTOS.

Un imprevisto se puede presentar con facilidad en la contratacion del personal,
ya que durante una semana para seleccionar al personal idoneo para trabajar
en BIO PULP CIA. LTDA. Pero si esto no sucediera, no se lo lograra en este

tiempo ya establecido, por lo que puede tomar una semana mas.

Para instaurar los canales de distribucién del producto, se debe contactar a las
personas encargadas de la aceptacion de un producto en el supermercado y
por lo general suele ser muy complicado identificarlos y convencerlos en una

primera entrevista.

Un riesgo en la adquisicion de la materia prima, es que la produccion de pepino
dulce se dafie o no llegue a tiempo, por incumplimiento por parte de los
vendedores de la fruta.
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CAPITULO 8

8. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS.

Toda decision que se toma en una empresa, por sencilla que sea involucra un
riesgo, por lo que es importante determinar los factores determinantes del éxito,
para poder evaluar los riesgos objetivamente. El andlisis de riesgos es
particularmente importante cuando las inversiones son latas y cuando existe un
nivel alto de incertidumbre; esto lo plantea el profesor asociado a la
Universidad Pontificia Universidad Javeriana de Bogota, César G Lizarazo S.,
PhD.

Para mitigar el riesgo que puede surgir en el proyecto, se tienen que analizar

cada uno de los supuestos de la siguiente forma:

GRAFICO 8.1.- PROCESO DE ANALISIS DE RIESGOS

ELABORADO: Autor.



8.1 PRINCIPALES RIESGOS Y SOLUCIONES.

Los principales riesgos y soluciones identificadas son:

TABLA 8.1.-

RIESGOS Y SOLUCIONES IDENTIFICADAS

La entrega de la fruta en la
planta que realizara la pulpa de
pepino dulce no tiene una hora
fija provocando que se tengan
que trabajar horas extras y
haciendo ineficiente el proceso
de produccidn.

Falta de criterios de acopio de la
fruta por parte de los
agricultores.

Falta de equipo adecuado para el
congelamiento del producto.

Cambios en los precios de los
insumos.

Desastres naturales que pueden
afectar las vias de acceso a las
comunidades vy la salida producto
del sector norte del pais hacia la
planta ubicada en la ciudad de
Quito.

Poner una hora fija para el transporte de la
fruta del campo a la planta de
procesamiento.

Crear parametros de calidad para eliminar
en campo y en los centros de acopio la
fruta en mal estado para no transportarla
hasta la planta y disminuir la cantidad de
desechos a manejar.

La etapa de congelamiento es clave ya que
permite alargar la vida util del producto.
Para pulpas se recomienda que el proceso
de congelacion dure de 6 a 8 horas
maximo (para evitar que se creen grandes
cristales que afecten la calidad de la
pulpa). La temperatura de congelado se
recomienda que sea -18°C los cuales se
deben mantener sin cambio hasta que se
entregue al consumidor final.

El precio de la pulpa va a variar de acuerdo
a los costos de produccion y se
provisionara parte de las ganancias para
cualquier imprevisto relacionados con el
mismo.

Buscar vias alternas que conecten a la
ciudad de Quito con las Provincias de
Imbabura y Carchi como la via Imbabura —
Minas — Quito para evitar el
desabastecimiento de la fruta.

ELABORADO: Autor.
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8.2 PROBLEMAS EN LA EJECUCION

Los problemas gue podrian presentarse en la ejecucion son:

La CFN no conceda el monto de crédito requerido para ejecutar el
proyecto.

Falta de capacidad de produccién por parte de la empresa, que realizara
la pulpa de fruta.

Incumplimiento del acuerdo realizado para la produccion de pulpa, por
parte de la empresa Latinoamericana de Jugos S.A. “La Jugosa”.
Cambios negativos en el clima, afectan la productividad y por ende el
volumen de acopio necesario para cubrir la demanda.

Incremento de la demanda no prevista podria afectar la imagen
empresarial, ya que existiria desabastecimiento en el mercado, con lo

cual se perderia participacion del mercado e ingresos por ventas.

8.3 SUPUESTOS FUTUROS.

Los supuesto bajo los cuales

BIO PULP tiene previsto la expansion del producto a provincias del
norte del pais como Carchi e Imbabura, ya que la fruta tiene gran
acogida por ser autdctona de la region.

Dentro de los planes de la empresa, esta la diversificacion con frutas
exoticas que en la actualidad no se estan explotando en forma de pulpa
como tal como son el araz4, pitahaya, papaya, melén, sandia, etc.

La exportacion de la pulpa, es otro de los supuestos que se esta
manejando, ya que en paises como Nueva Zelanda, Australia, Espafia y
Estados Unidos se estad incrementando el consumo de esta fruta, de

acuerdo a la informacion primaria obtenida.
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CAPITULO 9.

9. ESTUDIO FINANCIERO.

El estudio financiero permite determinar la viabilidad de implementar este
proyecto, para lo cual se sistematiza la informacion generada anteriormente y
en base a ésta se establece la inversion inicial, los flujos de caja que genera el
proyecto, y el valor residual después del tiempo considerado como horizonte;
luego se analiza el financiamiento y el costo de capital, la liquidez, y por ultimo
en base a indicadores financieros, se determina la viabilidad del proyecto.

9.1 INVERSION INICIAL

La inversién inicial es el desembolso que hay que hacer en el momento cero
para llevar adelante el proyecto, estd compuesta por tres rubros: activos fijos,

activos intangibles y capital de trabajo.

INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS: Estas son inversiones realizadas en
bienes tangibles que se utilizaran en el proceso de transformaciéon de insumos,
o para apoyar la operaciéon normal del proyecto; se trata basicamente de
recursos materiales, equipos e instalaciones, infraestructura de servicios de

apoyo, etc.

INVERSIONES EN ACTIVOS INTANGIBLES: Las inversiones intangibles son
las realizadas sobre activos constituidos por servicios o derechos adquiridos,
entre los que se encuentran comprendidos los gastos de constitucion vy
organizacién, las patentes y licencias, los gastos de puesta en marcha,

capacitacion, sistemas de informacion, etc.

INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO: Se trata de recursos, constituidos
por activos corrientes, utilizados para la operacion normal del proyecto,

mientras este alcanza su independencia operativa.
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INVERSION INICIAL TOTAL: En base a la informacion presentada

anteriormente, se determina que la inversion inicial total requerida para

implementar este proyecto es:

TABLA 9.1.- DETALLE DE LA INVERSION INICIAL

Descripcion

Costo

Cantidad| ANOO

Unitario

$

Camion Chevrolet NHR $25.000,00 1
25.000,00
y ] $

Adecuacion Vehiculo $5.000,00 1
5.000,00

Maquinaria
Muebles y enseres ‘

Mesas de acero inoxidable $200,00 2 $ 400,00
Silla $55,00 4 $ 220,00
Escritorio $85,00 2 $ 170,00
Archivadores $138,00 1 $ 138,00
Sillén de espera $50,00 2 $ 100,00

Equipos de oficina ‘

$

Computadora $789,00 4
3.156,00
Linea Telefénica $88,00 1 $ 88,00
Teléfono $108,00 1 $ 108,00
| | %

Total Activos Tangibles

34.380,00
L $

Constitucion de la Empresa $1.000,00 1
1.000,00
Permisos Municipales $25,00 7 $ 175,00

Total Activos Intangibles

$
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1.175,00

$

Compra materia prima $41.812,56 1
41.812,56
, $

Costos operativos $9.354,36 1
9.354,36

$

Total Capital de trabajo (60 dias)
51.166,92

$
90.000,00

Total Inversiones

ELABORADO: Autor.

9.2 FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION INICIAL

El estudio del financiamiento, busca identificar las fuentes de recursos
financieros necesarios para la ejecucion y operacion del proyecto, y asegurar
los mecanismos a través de los cuales fluiran esos recursos hacia los usos
especificos; para de este proyecto se han planteado dos escenarios respecto al
financiamiento, uno con financiamiento propio, y otro mediante crédito de la

CFN, teniéndose el siguiente detalle:



TABLA 9.2.- ESCENARIOS DE FINANCIAMIENTO

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION - CON APALANCAMIENTO

Porcentaje de

Descripcion Valor L
Participacion
Capital Socios $12.000,00 13,33%
Crédito Necesario $ 78.000,00 86,67%
Inversiones $ 90.000,00

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION - SIN APALANCAMIENTO

ELABORADO: Autor.

o Porcentaje de
Descripcion Valor o -
Participacion
Capital Socios $ 12.000,00
_ : 100,00%
Aporte Adicional Socios $ 78.000,00
Inversiones $ 90.000,00

Para observar la amortizacion del crédito contraido con la Corporacién

Financiera Nacional, se puede remitir al Anexo. F.5.
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COSTO DEL CAPITAL: La tasa de descuento se calcula en base al Costo

Promedio Ponderado de Capital, considerando el modelo CAPM, es decir en

base a los factores Beta de riesgo, cuya referencia puede observarse en el

Anexo. F.4, con lo que se tienen las siguientes tasas de descuento para los

escenarios apalancado y no apalancado.



DATOS CON APALANCAMIENTO

D $78.000,00 DEUDA

E $12.000,00 APORTE

V = D+E $90.000,00 TOTAL

D/V 0,87 PORCION DEUDA
PORCION

E/V 0,13
APORTADA

CALCULO DEL CPPC apalancado

Kd 10,50%
Keap 32,55%
T 25,00%
CPPC nominal 11,16%
Inflacién

5,00%
Ecuador
CPPC real 6,16%

9.3 FUENTES DE

COSTO DE LA DEUDA

CON APALANCAMIENTO

INGRESOS

D
E
V=
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DATOS SIN APALANCAMIENTO

$0,00 DEUDA
$90.000,00 APORTE

D+E

D/V -

E/V

1,00

$90.000,00 TOTAL

PORCION DEUDA
PORCION
APORTADA

CALCULO DEL CPPC apalancado

Kd 10,50%
Keap 20,66%
T 25,00%
CPPC nominal 20,66%
Inflacién

5,00%
Ecuador
CPPC real 15,66%

COSTO DE LA DEUDA

SIN APALANCAMIENTO

Como consecuencia del estudio de mercado realizado, se ha estimado que los

ingresos del proyecto, en los escenarios esperado, optimista y pesimista para

los préximos cinco afos. El detalle de las estimaciones puede observarse en el

Anexo F.6
TABLA 9.3.- PRESUPUESTO DE INGRESOS POR ESCENARIOS
ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5
Escenario Esperado
Ventas Proyectadas 368.370,00 424.408,95 465.682,77 510.960,63 560.663,20
Escenario Optimista
Ventas Proyectadas 427.309,20 492.314,38 540.192,01 592.714,33 650.369,31
Escenario pesimista
Ventas Proyectadas 337.058,55 388.334,19 426.099,73 467.528,97 513.006,83

ELABORADO: Autor.
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COSTO DE VENTAS: El mismo que se ha establecido por los tres escenarios

considerados. El detalle de las estimaciones puede observarse en el Anexo F.7

TABLA 9.4.- PRESUPUESTO DE COSTO DE VENTAS

ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5

Escenario Esperado
Ventas Proyectadas en kilogramos 204.650 224.555 234.660 245.215 256.255
Costo por kilogramo de pulpa

S 1,23] S 1,29 S 1,35| S 1,42 S 1,49
procesada
Costo de ventas proyectado $250.875,36 | $289.040,22 | $317.149,42 | $347.985,53| $381.835,05
Escenario Optimista
Ventas Proyectadas en kilogramos 237.394 260.484 272.206 284.449 297.256
Costo por kilogramo de pulpa

S 1,23] S 1,29 S 1,35| S 1,42 S 1,49
procesada
Costo de ventas proyectado $291.015,41| $335.286,66| $367.893,32| $403.663,21| $442.928,66
Escenario Pesimista
Ventas Proyectadas en kilogramos 187.255 205.468 214.714 224.372 234.473
Costo por kilogramo de pulpa

S 1,23 S 1,29 S 1,35 S 1,42 S 1,49
procesada
Costo de ventas proyectado $229.550,95| $264.471,80| $290.191,72| $318.406,76| S 349.379,07

ELABORADO: Autor.

GASTOS FINANCIEROS: En base a la tabla de amortizacion del crédito
(Anexo F.5), es posible establecer el detalle de los gastos financieros

asociados al proyecto, para el escenario apalancado, que son:




TABLA 9.5.- PRESUPUESTO DE
GASTOS FINANCIEROS

. Gastos anuales Pago de
ANOS , ,
por interés Capital
ANO 1 7.598,87 -12.519,42
ANO2 6.219,19 -13.899,10
ANO 3 4.687,46 -15.430,83
ANO 4 2.986,93 -17.131,36
ANO 5 1.099,00 -19.019,30

ELABORADO: Autor.
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GASTOS OPERATIVOS: Para establecerlos se ha determinado el valor de los

diferentes rubros asociados a la operatividad

del proyecto (Anexo F.7), el

detalle es:
TABLA 9.6.- PRESUPUESTO DE GASTOS OPERATIVOS
ANO
CONCEPTO 1 2 3 4 5

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Parcial de gastos generales 7.189,54 7.549,01 7.926,46 8.322,79 8.738,93
Sueldos administrativos 19.639,82 21.863,32 22.834,98 23.937,13 25.094,39
Total de Gastos Administrativos 26.829,36 29.412,33 30.761,45 32.259,92 33.833,32
GASTOS DE VENTAS
Gastos de publicidad 21.577,20 22.656,06 23.788,86 24.978,31 26.227,22
Sueldos de ventas 7.719,63 8.594,32 8.983,53 9.419,51 9.877,29
Total de Gastos de Ventas 29.296,83 31.250,38 32.772,40 34.397,82 36.104,51
Depreciaciones y amortizaciones 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
GASTOS OPERATIVOS 63.649,11 68.185,64 71.056,78 73.063,34 76.343,42

ELABORADO: Autor.

9.5 RESULTADOS Y FLUJOS PROYECTADOS

En el Anexo F.9, se puede observar el detalle de los resultados y los flujos

proyectados, para los diversos escenarios planteados. (Para detalle ver Anexo

F.9)
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INDICADORES DE EVALUACION DEL PROYECTO:

Los indicadores calculados para los diversos escenarios propuestos son:

e EI Valor Actual Neto VAN, mide la rentabilidad de la inversion en
valores absolutos, como una cantidad de dinero; la misma que resulta de
la diferencia entre ingresos y egresos, actualizados por una cierta tasa

de interés.

e La Tasa Interna de Retorno TIR, mide el retorno que tendra una
inversién, es decir la cantidad ganada en proporcion directa al capital
invertido; es por concepto la tasa que hace que el VAN sea igual a cero.

e El Periodo de Recuperacién de la Inversion PRI, mide el tiempo que
se requiere para recuperar la inversion realizada para implementar la

propuesta.

El resumen de los indicadores obtenidos para los diversos escenarios es:

TABLA 9.7.- INDICADORES FINANCIEROS POR ESCENARIO

No. ESCENARIO CCPP VAN TIR
1 ESCENARIO APALANCADO 6,16% 107.975,81 34,39%
2 ESPERADO NO APALANCADO 15,66% 117.062,05 53,91%
3 ESCENARIO APALANCADO 6,16% 183.384,28 53,48%
4 OPTIMISTA NO APALANCADO 15,66% 165.642,44 68,65%
5 ESCENARIO APALANCADO 6,16% 87.203,45 29,78%
6 PESIMISTA NO APALANCADO 15,66% 91.253,72 45,87%

ELABORADO: Autor.
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Las conclusiones a las que se llegan, en base a estos resultados son:

1. Se estudian varios escenarios, cuando la inversion inicial es financiada
mayoritariamente con recursos propios, el proyecto tiene mayor liquidez,
pero un costo de oportunidad mayor que cuando es financiado por
crédito (apalancamiento).

2. En los seis escenarios analizados, el VAN del proyecto es mayor que
cero (VAN>0) por lo que bajo el criterio de este indicador el proyecto es
factible.

3. En los seis escenarios analizados, la TIR es mayor que el costo de
oportunidad, (TIR>CPPC) por lo que bajo el criterio de este indicador el
proyecto es factible.

4. En los seis escenarios analizados, la inversion se recupera en menos de
los cinco afos del horizonte planteado para el proyecto, por lo que bajo
el criterio de este indicador el proyecto es factible.

5. Los indicadores de evaluacion financiera en conjunto muestran que el
proyecto es rentable, de bajo riesgo ya que en todos los escenarios

genera beneficio, y por tanto puede ser implementado.
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CAPITULO 10

10.1 CONCLUSIONES

e Cuando una empresa hace una inversion, incurre en un desembolso de
efectivo con el propdsito de generar en el futuro, beneficios econdémicos

gue ofrezcan un rendimiento atractivo para quienes invierten.

e Un proyecto es un plan de accion para la utilizacion productiva de los
recursos econémicos de que dispone una empresa, que son sometidos
a un andlisis y evaluacion para fundamentar una decision de
aceptacion o rechazo. Todo proyecto debe ser estudiado de manera

formal y cientifica, para tener una mayor posibilidad de éxito.

e La pulpa de frutas natural ha ganado mercado a nivel nacional, donde
la oferta es variada, tanto en marcas como en presentaciones; sin que
ninguna de las marcas tenga un posicionamiento claro en la mente de
los consumidores; sin embargo la mayoria de personas estarian

dispuestos a adquirir el producto que ofertara el proyecto.

e La factibilidad de un proyecto debe determinarse bajo los criterios:
legal, administrativo, comercial, técnico y financiero; y solamente bebe
implementarse si es factible bajo estos cinco criterios; pues la no
factibilidad de uno solo de estos criterios, determina la no factibilidad

total del proyecto.

e Los indicadores de evaluacion financiera en conjunto muestran un

proyecto rentable, por lo cual debe ser implementado.
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10.2 RECOMENDACIONES

e Habiendo determinado que el proyecto es viable, debe ser

implementado.

e Toda empresa debe crecer y modernizarse, para atender de mejor
forma a sus clientes; dada la dificil situacibn econdmica, posibles
compras de equipo deben analizarse bien y obtener la mejor alternativa
es decir comprar maquinarias y equipos que puedan utilizarse en

diferentes procesos.

o Dado que la informacién es la base para la toma de decisiones, se
recomienda que BIO PULP CIA. LTDA. maneje varios registros de la
informacion, pues el control de gestion es piedra angular en el

desarrollo futuro de la empresa.

o« Debe atenderse al personal, motivarlo y lograr que se identifique

plenamente con la empresa y se involucre en el logro de objetivos.

e La empresa debe implementar una planificacion formal para su gestién,
la empresa deben establecer planes de accion para: disminuir el riesgo
de fracaso, evitar los errores, administrar con eficiencia los recursos y

ver con optimismo el futuro.

e Es recomendable que la empresa se constituya como persona juridica,
lo que redundara en una mejor imagen y mayor facilidad para captar

los contratos publicos.
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ANEXOS
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Los archivos Anexos generados para desarrollar la investigacion son:

Anexo 1, contenido:

¢,Cada qué tiempo hacen compras, donde y por qué?

¢ Cuénto dinero destinan a la compra de frutas y bebidas?

¢, Qué frutas y bebidas consumen?

¢, Qué frutas consumen, que contengan vitamina C?

¢,Cuantos de ustedes, conoce las pulpas de frutas?

¢, Saben o distinguen, si son naturales o artificiales las frutas?

¢, Qué tan dispuesto esta a disminuir el dinero destinado a bebidas para
destinarlo a pulpas frutales?

¢, Conocen el pepino dulce y sus propiedades?

Normalmente el pepino dulce se consume en forma de fruta. ¢Alguien lo
ha consumido como jugo o batido?

¢, Qué grado de aceptacion tendria en ustedes la pulpa de pepino dulce?
Si quieren preparar uno o dos vasos de pulpa de fruta ¢saben qué
cantidad de pulpa congelada es necesaria para obtener el mejor sabor?
¢Les gustaria que la pulpa, venga en un empaqgue donde indique como
cortar correctamente la pulpa?

¢, Qué tan facil es manipular el empaque de la pulpa de fruta, una vez
qgue ha sido abierto?

¢,Creen que seria mas facil manipular la pulpa de fruta, si viniera en un

empaque con abre facil?

Anexo 2, contenido:

¢, Qué tal les pareci6 el sabor del jugo que bebieron?

Si no le gustd ¢Como le gustaria que fuera el sabor? ¢Qué cambiaria
del sabor actual?

¢,De qué sabor cree que es el jugo?

¢Han probado ustedes anteriormente, el pepino dulce?

¢Agregaria la pulpa de pepino dulce, en su dieta diaria?
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e En su hogar ¢quién decide la compra? (los padres, los hijos o cada uno
aporta con su opinidn con lo que se quiere comprar)

e Al momento de comprar las frutas, toma la decision ¢pensando en el
sabor o en los beneficios que ésta le provee?

e ¢ Generalmente compra la fruta cosechada (completa) o sélo la pulpa de
la fruta?

e ¢;Qué no mas hace con la pulpa de las frutas? (jugo, helados, yogurt,
tortas, otras)

o ¢ De qué tamario prefiere adquirir la pulpa de fruta en el mercado?

e ¢ Qué precio estarian dispuestos a pagar por la pulpa, con un peso de
500gr., 1/2 kilo?

e ¢En qué presentacion le gustaria encontrar la pulpa?

e ¢Dobnde les gusta o gustarian conseguir la pulpa de las frutas? (fruterias,
frigorificos, tiendas de barrio, supermercados, vendedores ambulantes,
otros).

e ¢;Qué promociones les gustaria recibir del producto?

e (COmo cree Ud., que deberiamos lanzar o promocionar nuestro
producto, para que tenga mayor acogida en el mercado donde se
desenvuelve?

e (Qué le gustaria recibir de nuestro producto y que no lo tengan las
demas frutas?

¢ Finalmente ¢ estarian dispuestos a comprar nuestro producto, y por qué?

e ¢ Cree también qué? si tendrd acogida en el mercado si lo colocamos.

Anexo 3, contenido:

e ¢ Conoce usted el pepino dulce y sus propiedades?
e ¢ Qué diferencia y/o semejanza tiene el pepino dulce, con la naranja, el
limén y la toronja?

e Sabe ¢(COomo se elabora una pulpa de frutas? ¢Hay diferentes

preparaciones dependiendo de la fruta?




131

e ¢ Como se logra que una pulpa de fruta no se oxide o fermente?

e ¢Qué le parece la idea de elaborar una pulpa de pepino dulce?

e (Qué cualidades o caracteristicas debe tener una fruta, para elaborar
pulpa segura/de calidad?

e En los empaques de pulpas de frutas en el mercado actual, esta
impreso, que son 100% naturales. ¢ Es esto cierto o tienen preservantes
artificiales desconocidos o son ignorados?

e También en los empaques muestran el nivel de PH (potencial de
hidrogeno) de la fruta, ¢ Qué mide esto y cual seria el nivel 6ptimo de PH
requerido, para hacer pulpa de una fruta para consumo humano?

e ;Qué miden los Grados °Brix? ¢ Y como afectan o benefician a una fruta,
que va a presentarse en pulpa para consumo u otro uso, externo?

e Pensamos afadir Acido Ascorbico a nuestra pulpa, para potenciarla con
vitamina C. ¢Qué piensa de ésta idea? ¢Cree que ésta idea dafnaria el
concepto de pulpa natural?

e A nuestro empaque le queremos dar el valor cualitativo, de marcar la
cantidad exacta de pulpa por cada vaso. ¢ Cree que esto es necesario,

por qué?

Anexo 4, contenido:

e (Qué cualidades o caracteristicas conoce sobre la pulpa de pepino
dulce?

e ¢ Cuales serian los problemas para introducir el producto en el mercado?

e ¢ Cudl seria el target al que se dirige el producto?

e ¢ Cuales son las ventajas y/o desventajas de lanzar un producto y una
marca totalmente nuevos?

e ¢ Como promover el producto?

e ¢ Cudles son sus recomendaciones o sugerencias finales? para alcanzar
el éxito de BIO PULP CIA. LTDA.
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Anexo 5, contenido:
iCordial Saludo!
Somos estudiantes de la UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS “UDLA”.

Nos dirigimos a usted y solicitamos su colaboracion oportuna, con el propésito
de recopilar los datos indispensables para desarrollar nuestra tesis de

investigacion de mercado.

En esta ocasién estamos realizando una encuesta para conocer los gustos y
preferencias de los habitantes de Quito hacia el consumo, tendencia y uso de

las frutas en jugos naturales.

Su respuesta es muy importante para nosotros y garantizamos absoluta
confidencialidad de la informacién que nos provea, por lo que anticipamos

nuestro agradecimiento.

1. Género:
a) Masculino__ b) Femenino__

2. Edad entre:
a) 18y30__ b) 31y45 c) 46y55 d 56y75
e) 76 en adelante___

3. ¢ Conoce el pepino dulce?
Si No

(Si su respuesta es No, la encuesta finaliza)

4. ¢Es de su agrado el sabor del pepino dulce?
Si No
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¢Por qué?:

5.

¢, Consume el pepino dulce de alguna forma distinta que como fruta?
Si No

Especifique:

10.

. ¢ Cudl es su ingreso mensual?

a) Menos de 250 d) $250-$650 L
b) $650-$1000 e) $1000-$2500 _

f) $2.500 en adelante

. ¢ Qué porcentaje de sus compras de alimentos destina a frutas y bebidas?

a) 5%-10% d) 21%-25% L
b) 11%-15% e) 30%-35% _
c) 16%-20%_ f) 36% en adelante

. ¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por una pulpa de frutas?

a) $1,00-$2,00 c) $3,01-$4,00
b) $2,01-$3,00 d) $4,01enadelante

. ¢ En qué parametros se basa al momento de comprar pulpa de frutas?

a) Precio c) Sabor

b) Marca d) Empaque

¢, Qué tan importante para usted es el precio de una pulpa de frutas?
a) Muy importante c) Poco importante

b) Importante _ d) Indiferente
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11. ¢Qué tan importante para usted es la calidad de una pulpa de frutas?
a) Muy importante c) Poco importante_
b) Importante _ d) Indiferente

12. ¢Ddnde compra pulpa de frutas?

a) Supermercados____ b) Tiendas de barrio____ c) Otros__

En caso de otros especifique:

13. ¢Qué marca de pulpa de frutas compra

14.  ¢Qué tan satisfecho esta usted con las pulpas de frutas existentes?
a) Muy satisfecho c) Poco satisfecho
b) Satisfecho _ d) Nada satisfecho

Anexo 6, contenido:

e (Como ve usted el mercado de pulpa de fruta?

e ;Qué caracteristicas considera usted como clave para que los
productores de pulpa de fruta tengan éxito en el mercado?

e ¢(Considera usted que el ofrecer pulpa de fruta de Pepino pueda
convertirse en un buen negocio?

e ¢ Qué dificultades han visto en la introduccién de la pulpa de fruta al
mercado?

e ¢ Qué recomendaciones finales podria indicarnos sobre la posibilidad de

ingresar al mercado con pulpa de pepino dulce?



ANEXO F.1

INVERSIONES

Descripcién

Camioén Chevrolet NHR

Costo
Unitario

$25.000,00

Cantidad

ANO 0 ANO 1

$ 25.000, OO

ANO 2

$ 0,00

ANO 3

ANO 4

$ 0,00

ANO 5

$ 0,00

Magquinaria

$5.000,00

1

$5.000,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

Muebles y enseres

Total Capital de trabajo (60 dias)

| $51.166,92 |

Mesas de acero inoxidable $200,00 2 $ 400,00
Silla $55,00 4 $ 220,00
Escritorio $85,00 2 $ 170,00
Archivadores $138,00 1 $ 138,00
Sillén de espera $50,00 2 $ 100,00
Computadora $789 OO $ 3.156,00
Linea Telefénica $88,00 1 $ 88,00
Teléfono $108,00 1 $ 108,00
Total Activos Tangibles | $34.380,00 | |
Activos Intangibles | \ |
Constitucion de la Empresa $1.000,00 1 $ 1.000,00
Permisos Municipales $25,00 7 $ 175,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Total Activos Intangibles . $1.175,00 | |
Capital de trabajo (60 dias) \ \ |
Compra materia prima $41.812,56 1 $41.812,56
Costos operativos $9.354,36 1 $9.354,36 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00

Inprevistos Varios
Total Inversiones

| $3.278,08 |
$90.000,00

$ 0,00

$0,00

$0,00

$0,00




ANEXO F.2

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

AMORTIZACION

Descripcion Valor Tasa
Constitucion Empresa $1.000 20%
DEPRECIACIONES
Descripcion Tasa
Obras Civiles 5%
Maquinaria 10%
Muebles y Enseres 20%
Equipos de Oficina 33,33%
Vehiculos 20%
VALORES DE RESCATE %
Descripcion Tasa
Maquinaria 10%
Insumos 0%
Equipos de Oficina 0%
Muebles y enseres 0%
Vehiculos 10%
VALORES DE RESCATE
Descripcion Cantidad Total
Maguinaria $0,00 $0,00
Insumos $107,70 $0,00
Equipos de Oficina $3.352,00 $0,00
Muebles y enseres $1.028,00 $0,00
Vehiculos $30.000,00 $3.000,00
Total $3.000,00
DEPRECIACIONES
Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Muebles y enseres $205,60 $205,60 $205,60 $205,60 $205,60
Equipos de Oficina $1.117,33 $1.117,33 $1.117,33 0 0
Vehiculos $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00
Total $7.322,93 $7.322,93 $7.322,93 $6.205,60 $6.205,60
AMORTIZACION
Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Constitucion Empresa $200 $200 $200 $200 $200
TOTAL
DEPRECIACIONES Y $7.522,93 $7.522,93 $7.522,93 $6.405,60 $6.405,60
AMORTIZACIONES




ANEXO F.3

APORTE DE FINANCIAMIENTO (ESCENARIO APALANCADO)

APORTE DE FINANCIAMIENTO (NO APALANCADO)

CAPITAL DE SOCIOS

CAPITAL DE SOCIOS

Accionistas Monto Porcentaje Accionistas Monto Porcentaje

Fernanda Revelo $ 4.000,00 33,3% Fernanda Revelo $ 4.000,00 33,3%
Felipe Granda $ 4.000,00 33,3% Felipe Granda $ 4.000,00 33,3%
Alfonso Valenzuela $ 4.000,00 33,3% Alfonso Valenzuela $ 4.000,00 33,3%
Eduardo Arturo Suasnavas $ 0,00 0,0% Eduardo Arturo Suasnavas $ 0,00 0,0%
Maria José Reinoso Coba $ 0,00 0,0% Maria José Reinoso Coba $ 0,00 0,0%
Paola Cevallos $ 0,00 0,0% Paola Cevallos $ 0,00 0,0%
Alejandro Zambrano $ 0,00 0,0% Alejandro Zambrano $ 0,00 0,0%

Total $ 12.000,00 100% Total $ 12.000,00 100%

MONTO DE LA INVERSION TOTAL MONTO DE LA INVERSION TOTAL
Total $ 90.000,00 Total $ 90.000,00

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION - CON APALANCAMIENTO

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION - SIN APALANCAMIENTO

Descripcion Valor Porcentaje de Participacién Descripcion Valor Porcentaje de Participacion
Capital Socios $ 12.000,00 13,33% Capital Socios $ 12.000,00 100.00%
, 0
Crédito Necesario $ 78.000,00 86,67% Aporte Adicional Socios $ 78.000,00
Inversiones $ 90.000,00 Inversiones $ 90.000,00
DATOS CON APALANCAMIENTO DATOS SIN APALANCAMIENTO
$
D 78.000,00 DEUDA D $ 0,00 DEUDA
$ $

E 12.000,00 APORTE E 90.000,00 APORTE

_ $ _ $
V = D+E 90.000,00 TOTAL V =D+E 90.000.00 TOTAL
DIV 0.87 PORCION DEUDA DIV - PORCION DEUDA
E/NV 0.13 PORCION APORTADA E/NV 1.00 PORCION APORTADA
CALCULO DEL CPPC apalancado CALCULO DEL CPPC apalancado
Kd 10,50% COSTO DE LA DEUDA Kd 14,57% COSTO DE LA DEUDA
Ke ap 32,55% Ke ap 20,66%
T 25,00% T 25,00%
CPPC nominal 11,16% CPPC nominal 20,66%
inflacién Ecuador 5,00% inflaciéon Ecuador 5,00%
CPPC real 6,16% | CON APALANCAMIENTO CPPC real 15,66% | SIN APALANCAMIENTO




ANEXO F.4

COSTO DE OPORTUNIDAD

Empresas comercializadoras de Coeficiente
de frutas en el mercado de EE.UU. Beta b/P IMPUESTO
Natural and Fruits Products 0,58 1,18 13,66%

Bo =

Ba

D D
* — * —tY*
1+@-t)*= ||| Ba=5*|1+(1-1)
P P
- Coeficiente Coeficiente
Empresas comercializadoras de
Beta Beta
emparedados en el mercado de EE.UU.
Desapalancado Apalancado
Natural and Fruits Products 0,58 1,17

Bono del Tesoro EE.UU. 5 afios 1,69%
Riesgo Pais 7,31%
Prima de Mercado 20,10%
Costo de oportunidad Apalancado 32,55%
Costo de oportunidad Sin Apalancamiento 20,66%

El bono del tesoro de EE.UU. se lo obtuvo de la pagina Web:
www.bloomberg.com/markets/rates

El riesgo pais se lo obtuvo de:

http://www.bce.fin.ec/resumen ticker.php?ticker value=riesgo pais

La prima de mercado se sacoé de:
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/

Updated data / Historical returns on stocks, t bonds
El beta se obtuvo de las siguientes paginas:

www.nyse.com

http://finance.yahoo.com

La relacion Deuda / Patrimonio se obtuvo de:

http://finance.yahoo

.com

La tasa de impuestos de los Estados Unidos se obtuvo de:
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
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ANEXO
F.5

Amortizacién de Préstamo

Namero Cuota Interés Principal Monto - Gastos Gastos
de Pagos ANOS Anuales Anuales
0 $78.000,00 Por Interés Por Capital
1 -1676,52 682,50 -994,02 $77.005,98 ANO 1 7.598,87 -12.519,42
2 -1676,52 673,80 -1.002,72 $76.003,26 ANO2 6.219,19 -13.899,10
3 -1676,52 665,03 -1.011,50 $74.991,76 ANO 3 4.687,46 -15.430,83
4 -1676,52 656,18 -1.020,35 $73.971,41 ANO 4 2.986,93 -17.131,36
5 -1676,52 647,25 -1.029,27 $72.942,14 ANO 5 1.099,00 -19.019,30
6 -1676,52 638,24 -1.038,28 $71.903,86
7 -1676,52 629,16 -1.047,37 $70.856,49 Pago -$1.676,52
8 -1676,52 619,99 -1.056,53 $69.799,96 Interés tasa activa** 10,5% *x
9 -1676,52 610,75 -1.065,77 $68.734,19 NUmero pagos Anual 12
10 -1676,52 601,42 -1.075,10 $67.659,09 N 60
11 -1676,52 592,02 -1.084,51 $66.574,58 Afios 5
12 -1676,52 582,53 -1.094,00 $65.480,59 VA $78.000,00
13 -1676,52 572,96 -1.103,57 $64.377,02
14 -1676,52 563,30 11.113,23 $63.263,79 ;*()Cljf)sm del credito con la CFN (Julio
15 -1676,52 553,56 -1.122,97 $62.140,82
16 -1676,52 543,73 -1.132,79 $61.008,03 GASTOS 1 2 3 4 5
17 -1676,52 533,82 -1.142,70 $59.865,33 FINANCIEROS 7.598,87 6.219,19 4.687,46| 2.986,93| 1.099,00
18 -1676,52 523,82 -1.152,70 $58.712,63 PAGO CREDITO 1 2 3 4 5
19 -1676,52 513,74 -1.162,79 $57.549,84 12.519,42 13.899,10 15.430,83|17.131,36|19.019,30
20 -1676,52 503,56 -1.172,96 $56.376,87
21 -1676,52 493,30 -1.183,23 $55.193,65
22 -1676,52 482,94 -1.193,58 $54.000,07
23 -1676,52 472,50 -1.204,02 $52.796,04
24 -1676,52 461,97 -1.214,56 $51.581,48
25 -1676,52 451,34 -1.225,19 $50.356,30
26 -1676,52 440,62 -1.235,91 $49.120,39
27 -1676,52 429,80 -1.246,72 $47.873,67
28 -1676,52 418,89 -1.257,63 $46.616,04
29 -1676,52 407,89 -1.268,63 $45.347,41
30 -1676,52 396,79 -1.279,73 $44.067,67
31 -1676,52 385,59 -1.290,93 $42.776,74
32 -1676,52 374,30 -1.302,23 $41.474,51
33 -1676,52 362,90 -1.313,62 $40.160,89
34 -1676,52 351,41 -1.325,12 $38.835,77
35 -1676,52 339,81 -1.336,71 $37.499,06
36 -1676,52 328,12 -1.348,41 $36.150,66
37 -1676,52 316,32 -1.360,21 $34.790,45
38 -1676,52 304,42 -1.372,11 $33.418,34
39 -1676,52 292,41 -1.384,11 $32.034,23
40 -1676,52 280,30 -1.396,22 $30.638,00
41 -1676,52 268,08 -1.408,44 $29.229,56
42 -1676,52 255,76 -1.420,77 $27.808,80
43 -1676,52 243,33 -1.433,20 $26.375,60
44 -1676,52 230,79 -1.445,74 $24.929,86
45 -1676,52 218,14 -1.458,39 $23.471,47
46 -1676,52 205,38 -1.471,15 $22.000,32
47 -1676,52 192,50 -1.484,02 $20.516,30
48 -1676,52 179,52 -1.497,01 $19.019,30
49 -1676,52 166,42 -1.510,11 $17.509,19
50 -1676,52 153,21 -1.523,32 $15.985,87
51 -1676,52 139,88 -1.536,65 $14.449,22
52 -1676,52 126,43 -1.550,09 $12.899,13
53 -1676,52 112,87 -1.563,66 $11.335,47
54 -1676,52 99,19 -1.577,34 $9.758,13
55 -1676,52 85,38 -1.591,14 $8.166,99
56 -1676,52 71,46 -1.605,06 $6.561,93
57 -1676,52 57,42 -1.619,11 $4.942,82
58 -1676,52 43,25 -1.633,27 $3.309,55
59 -1676,52 28,96 -1.647,57 $1.661,98
60 -1676,52 14,54 -1.661,98 $0,00
TOTAL -$100.591,46 $22.591,45 -$78.000,00




ANEXO F.6

CONCEPTO ANO
1 2 3 4 5
Habitantes Norte de Quito (*) 511.628 534.651 558.710 583.852 610.125
% aceptacién de pepino dulce 40% 40% 40% 40% 40%
Potenciales clientes 204.651 213.860 223.484 233.541 244.050
Meta captar 20% de clientes 40.930 42,772 44.697 46.708 48.810
Crecimiento de la empresa (**) 5% 5% 5% 5%
Total de consumidores al afio 40.930 44,911 46.932 49.043 51.251
Tasa de consumo de fruta (***) (Kg/afio) 5 5 5 5 5
Ventas proyectadas en kilogramos 204.650 224.555 234.660 245.215 256.255
Precio promedio de venta 1,80 1,89 1,98 2,08 2,19
Ventas Proyectadas 368.370 424.409 465.683 510.961 560.663

* Ajustados por el crecimiento poblacional del 4,5% anual - CONQUITO
** 1% menor al observado en la industria alimenticia de frutas (FODA)

*** INEC, Ministerio de Salud

Escenario Esperado 100,00%
Escenario Optimista 116,00% 16,0% Tasa de Proteccion Efectiva
Escenario Pesimista 91,50% 8,5% Tasa de Vulnerabilidad Por Competitividad
ANO
CONCEPTO
1 | 2 | 3 4 | 5

Escenario Esperado

Ventas Proyectadas

368.370,00 | 424.408,95 | 465.682,77 | 510.960,63 | 560.663,20 |

Escenario Optimista

Ventas Proyectadas

427.309,20 | 49231438 | 540.192,01 | 592.714,33 | 650.369,31 |

Escenario pesimista

Ventas Proyectadas

337.058,55 | 388.334,19 | 426.099,73 | 467.52897 | 513.006,83 |




ANEXO F.7

CALCULO DEL COSTO UNITARIO

CONCEPTO VALOR

Kilogramos x caja de fruta 11,00

Costo de la caja $ 7,00

Costo por kilogramo $ 0,64

Rendimiento de fruta 88,89%

Kilos de fruta a comprar por Kg de pulpa 1,12

Costo por kilo de pulpa sin procesar $ 0,72

Transporte (A la planta y el combustible) | $ 0,18

Empaque $ 0,06

Magquila $ 0,20

Embalaje $ 0,02

Distribucién $ 0,05

Costo final por kilo de pulpa procesada $ 1,23

CONCEPTO ANO
1 2 3 4 5

Escenario Esperado

Ventas Proyectadas en kilogramos 204.650 224.555 234.660 245.215 256.255
Costo por kilogramo de pulpa procesada | $ 123 $ 129 $ 135| $ 142 $ 1,49
Costo de ventas proyectado $250.875,36 | $289.040,22 | $317.149,42 | $347.985,53| $381.835,05
Escenario Optimista

Ventas Proyectadas en kilogramos 237.394 260.484 272.206 284.449 297.256
Costo por kilogramo de pulpa procesada | $ 123 $ 129 $ 135| $ 142 $ 1,49
Costo de ventas proyectado $291.015,41 | $335.286,66| $367.893,32| $403.663,21| $442.928,66
Escenario Pesimista

Ventas Proyectadas en kilogramos 187.255 205.468 214.714 224.372 234.473
Costo por kilogramo de pulpa procesada | $ 123 $ 129 $ 135| $ 142 $ 1,49
Costo de ventas proyectado $229.550,95| $264.471,80| $290.191,72| $318.406,76 | $ 349.379,07




ANEXO F.7

SUMINISTROS DE LIMPIEZA (MENSUAL)

Descripcion Cantidad V. Unitario V. Total
Trapeadores 1 $1,50 $1,50
Escobas 1 $1,00 $1,00
Desinfectante 2 $3,17 $6,34
Jabén liquido para manos 4 $2,10 $8,40
Papel Higiénico (12 unidades) 2 $ 3,50 $7,00
Total Mensual $24,24
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Descripcién Precio Cantidad C'I:%?;(I)
Teléfono $150,00 1 $150,00
Internet $55,89 1 $55,89
Servicios Mantenimiento $264,00 1 $264,00
Electricidad $55,00 1 $55,00
Suministros de oficina $50,00 1 $50,00
Suministros de limpieza $24,24 1 $24,24
Parcial gastos administrativos mensuales $599,13
Parcial gastos administrativos ANO 1 $7.189,54
PUBLICIDAD ANUAL
Descripcién Cantidad V. Unitario V. Total
;’gf‘n”;gsfjrcz?ge' couche 150 10000 $0,03|  $300,00
Publicidad en revistas 3 $3.500,00| $10.500,00
El;t())l:;:adrﬁodr)mévn, (buses: lateral 6 $1.546,20 $9.277.20
Web Page 1 $1.500,00 $1.500,00
Total Publicidad $21.577
ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Parcial de gastos generales 7.189,54 7.549,01 7.926,46 8.322,79 8.738,93
Sueldos administrativos 19.639,82 21.863,32 22.834,98 23.937,13 25.094,39
Total de Gastos Administrativos 26.829,36 29.412,33 30.761,45 32.259,92 33.833,32
GASTOS DE VENTAS
Gastos de publicidad 21.577,20 22.656,06 23.788,86 24.978,31 26.227,22
Sueldos de ventas 7.719,63 8.594,32 8.983,53 9.419,51 9.877,29
Total de Gastos de Ventas 29.296,83 31.250,38 32.772,40 34.397,82 36.104,51
gr‘f]%rr‘;g';‘;g’::; ¥ 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
GASTOS OPERATIVOS 63.649,11 68.185,64 71.056,78 73.063,34 76.343,42




ANEXO F.8

NOMINA DE PERA MELON CIA. LTDA.

EL APORTE PERSONAL AL IESS LO PAGA EL TRABAJADOR; LA EMPRESA HACE EL
DESCUENTO DEL ROL, PERO TIENE QUE PAGARLO AL IESS; Y NO ES UN AHORRO
EN EL COSTO, POR LO TANTO EL COSTO DEL EMPLEADO NO ES EL EL VALOR LIQUIDO A PAGAR, SINO
EL TOTAL GANADO, ES DECIR EL INGRESO ANUAL.

SUPUESTOS
Aporte Personal al IESS 9,35%
Décimo cuarto sueldo 264,00 PRIMER ANO
A *k
X‘:gf{g?;ﬁodfafgf:g‘;ssp°r ano 12'(1)2;‘: 10% PROMEDIO LOS ULTIMOS 5 ANOS, PARA
: EL SMVU; 5% EN LOS DEMAS SUELDOS
** Decision presidencial 24/12/10
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
ANO 1 ANO 1
Aporte Lo Décimo Décimo Dias
CARGO SBU Ingreso Individual Total Impuesto | Liquido a Tercer Cuarto Fondo de Vacaciones | Vacacione Aporte T.ot.al
mensual Anual Ingreso Renta Pagar Reserva Patronal | Provisiones
IESS Sueldo Sueldo S
Gerente General $500,00 $6.000,00 | $561,00 | $5.439,00 $0,00 $5.439,00 $500,00 $264,00 $0,00 $226,63 15 $729,00 $1.719,63
Gerente de Comercializaciéon $500,00 $6.000,00 | $561,00 [ $5.439,00 $0,00 $5.439,00 $500,00 $264,00 $0,00 $226,63 15 $729,00 $1.719,63
Gerente de Operaciones $500,00 $6.000,00 | $561,00 | $5.439,00 $0,00 $5.439,00 $500,00 $264,00 $0,00 $226,63 15 $729,00 $1.719,63
Secretaria $264,00 $3.168,00 | $296,21 | $2.871,79 $0,00 $2.871,79 $264,00 $264,00 $0,00 $119,66 15 $384,91 $1.032,57
TOTAL $1.764,00 $21.168,00| $1.979,21 |$19.188,79 $0,00 $19.188,79| $1.764,00 $1.056,00 $0,00 $799,53 $2.571,91| $6.191,45
Total a Pagar Anualmente $27.359,45
Sueldos Administracion $19.639,82
Sueldos Ventas $7.719,63
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
ANO 2 ANO 2
Aporte Lo Décimo Décimo Dias
CARGO SBU Ingreso Individual Total Impuesto | Liquido a Tercer Cuarto Fondo de Vacaciones | Vacacione Aporte T_ot_al
mensual Anual Ingreso Renta Pagar Reserva Patronal | Provisiones
IESS Sueldo Sueldo S
Gerente General $525,00 $6.300,00 | $589,05 | $5.710,95 $0,00 $5.710,95 $525,00 $290,00 $475,91 $237,96 15 $765,45 $2.294,32
Gerente de Comercializacion $525,00 $6.300,00 | $589,05 | $5.710,95 $0,00 $5.710,95 $525,00 $290,00 $475,91 $237,96 15 $765,45 $2.294,32
Gerente de Operaciones $525,00 $6.300,00 | $589,05 | $5.710,95 $0,00 $5.710,95 $525,00 $290,00 $475,91 $237,96 15 $765,45 $2.294,32
Secretaria $277,20 $3.326,40 | $311,02 | $3.015,38 $0,00 $3.015,38 $277,20 $290,00 $251,28 $125,64 15 $404,16 $1.348,28
TOTAL $1.852,20 $22.226,40| $2.078,17 |$20.148,23 $0,00 $20.148,23| $1.852,20 $1.160,00 |$1.679,02| $839,51 $2.700,51| $8.231,24
Total a Pagar Anualmente $30.457,64
Sueldos Administracion $21.863,32
Sueldos Ventas $8.594,32
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
ANO 3 ANO 3
SBU Ingreso qurte Total Impuesto | Liquido a Décimo Décimo Fondo de . D|§s Aporte Total
CARGO Individual Tercer Cuarto Vacaciones | Vacacione .
mensual Anual Ingreso Renta Pagar Reserva Patronal | Provisiones
IESS Sueldo Sueldo S
Gerente General $551,25 $6.615,00 | $618,50 [ $5.996,50 $0,00 $5.996,50 $551,25 $264,00 $499,71 $249,85 15 $803,72 $2.368,53
Gerente de Comercializacion $551,25 $6.615,00 | $618,50 | $5.996,50 $0,00 $5.996,50 $551,25 $264,00 $499,71 $249,85 15 $803,72 $2.368,53
Gerente de Operaciones $551,25 $6.615,00 | $618,50 | $5.996,50 $0,00 $5.996,50 $551,25 $264,00 $499,71 $249,85 15 $803,72 $2.368,53
Secretaria $291,06 $3.492,72 | $326,57 | $3.166,15 $0,00 $3.166,15 $291,06 $264,00 $263,85 $131,92 15 $424,37 $1.375,19
TOTAL $1.944,81 $23.337,72| $2.182,08 | $21.155,64 $0,00 $21.155,64| $1.944,81 $1.056,00 |[$1.762,97| $881,49 $2.835,53| $8.480,80
Total a Pagar Anualmente $31.818,52
Sueldos Administracién $22.834,98
Sueldos Ventas $8.983,53
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
ANO 4 ANO 4
SBU Ingreso qurte Total Impuesto | Liquido a Decimo Décimo Fondo de . Dlgs Aporte Total
CARGO Individual Tercer Cuarto Vacaciones | Vacacione .
mensual Anual Ingreso Renta Pagar Reserva Patronal | Provisiones
IESS Sueldo Sueldo S
Gerente General $578,81 $6.945,75 | $649,43 [ $6.296,32 $0,00 $6.296,32 $578,81 $264,00 $524,69 $262,35 15 $843,91 $2.473,76
Gerente de Comercializacion $578,81 $6.945,75 | $649,43 | $6.296,32 $0,00 $6.296,32 $578,81 $264,00 $524,69 $262,35 15 $843,91 $2.473,76
Gerente de Operaciones $578,81 $6.945,75 | $649,43 | $6.296,32 $0,00 $6.296,32 $578,81 $264,00 $524,69 $262,35 15 $843,91 $2.473,76
Secretaria $305,61 $3.667,36 | $342,90 [ $3.324,46 $0,00 $3.324,46 $305,61 $264,00 $277,04 $138,52 15 $445,58 $1.430,75
TOTAL $2.042,05 $24.504,61| $2.291,18 |$22.213,43 $0,00 $22.213,43]  $2.042,05 $1.056,00 |$1.851,12| $925,56 $2.977,31| $8.852,04
Total a Pagar Anualmente $33.356,64
Sueldos Administraciéon $23.937,13
Sueldos Ventas $9.419,51
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
ANO 5 ANO 5
Aporte - Décimo Décimo Dias
CARGO SBU Ingreso Individual Total Impuesto | Liquido a Tercer Cuarto Fondo de Vacaciones | Vacacione Aporte T.ot.al
mensual Anual Ingreso Renta Pagar Reserva Patronal | Provisiones
IESS Sueldo Sueldo S
Gerente General $607,75 $7.293,04 | $681,90 | $6.611,14 $0,00 $6.611,14 $607,75 $264,00 $550,93 $275,46 15 $886,10 $2.584,25
Gerente de Comercializacion $607,75 $7.293,04 | $681,90 | $6.611,14 $0,00 $6.611,14 $607,75 $264,00 $550,93 $275,46 15 $886,10 $2.584,25
Gerente de Operaciones $607,75 $7.293,04 | $681,90 | $6.611,14 $0,00 $6.611,14 $607,75 $264,00 $550,93 $275,46 15 $886,10 $2.584,25
Secretaria $320,89 $3.850,72 | $360,04 | $3.490,68 $0,00 $3.490,68 $320,89 $264,00 $290,89 $145,45 15 $467,86 $1.489,09
TOTAL $2.144,15 $25.729,84 | $2.405,74 1$23.324,10 $0,00 $23.324,10| $2.144,15 $1.056,00 [$1.943,67| $971,84 $3.126,18| $9.241,84
Total a Pagar Anualmente $34.971,68
Sueldos Administracion $25.094,39
Sueldos Ventas $9.877,29




ANEXO F.9

ESCENARIO ESPERADO

ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO - ESCENARIO ESPERADO APALANCADO

ARO
CONCEPTO
1 2 3 4 5
VENTAS 368.370,00 424.408,95 465.682,77 510.960,63 560.663,20
(-) COSTO DE VENTAS 250.875,36 289.040,22 317.149,42 347.985,53 381.835,05
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 117.494,64 135.368,73 148.533,35 162.975,10 178.828,14
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 26.829,36 29.412,33 30.761,45 32.259,92 33.833,32
() GASTOS DE VENTAS 29.296,83 31.250,38 32.772,40 34.397,82 36.104,51
(-) DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
UTILIDAD OPERACIONAL 53.845,53 67.183,09 77.476,58 89.911,76 102.484,72
GASTOS FINANCIEROS 7.598,87 6.219,19 4.687,46 2.986,93 1.099,00
UTILIDAD ANTES DE PARTCIP. E IMPUESTOS 46.246,66 60.963,90 72.789,11 86.924,83 101.385,72
15% PARTICIPACIONES EMPLEADOS - 693700 |- 914458 |- 1091837 |- 13.03872 |- 15.207,86
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 39.309,66 51.819,31 61.870,75 73.886,11 86.177,86
25% IMPUESTO A LA RENTA - 982741 |- 12.954,83 |- 15467,69 |- 18.47153 |- 21.544,47
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 29.482,24 38.864,48 46.403,06 55.414,58 64.633,40
FLUJOS DE EFECTIVO DEL PROYECTO - ESCENARIO ESPERADO APALANCADO
ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 29.482,24 38.864,48 46.403,06 55.414,58 64.633,40
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
(-) PAGO CREDITO (12.519,42) (13.899,10) (15.430,83) (17.131,36) (19.019,30)
FLUJO NETO DE EFECTIVO 24.485,76 32.488,32 38.495,16 44.688,82 52.019,70
ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO - ESCENARIO ESPERADO NO APALANCADO
ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5
VENTAS 368.370,00 424.408,95 465.682,77 510.960,63 560.663,20
(-) COSTO DE VENTAS 250.875,36 289.040,22 317.149,42 347.985,53 381.835,05
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 117.494,64 135.368,73 148.533,35 162.975,10 178.828,14
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 26.829,36 29.412,33 30.761,45 32.259,92 33.833,32
(-) GASTOS DE VENTAS 29.296,83 31.250,38 32.772,40 34.397,82 36.104,51
(-) DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
UTILIDAD OPERACIONAL 53.845,53 67.183,09 77.476,58 89.911,76 102.484,72
GASTOS FINANCIEROS - - - - -
UTILIDAD ANTES DE PARTCIP. E IMPUESTOS 53.845,53 67.183,09 77.476,58 89.911,76 102.484,72
15% PARTICIPACIONES EMPLEADOS - 807683 |- 1007746 |- 11.621,49 |- 13.486,76 |- 15.372,71
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 45.768,70 57.105,62 65.855,09 76.425,00 87.112,01
25% IMPUESTO A LA RENTA - 11.442,18 |- 1427641 |- 16.463,77 |- 19.106,25 |- 21.778,00
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 34.326,53 42.829,22 49.391,32 57.318,75 65.334,01
FLUJOS DE EFECTIVO DEL PROYECTO - ESCENARIO ESPERADO NO APALANCADO
ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 34.326,53 42.829,22 49.391,32 57.318,75 65.334,01
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
(-) PAGO CREDITO - - - - -
FLUJO NETO DE EFECTIVO 41.849,46 50.352,15 56.914,25 63.724,35 71.739,61
EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO - CON APALANCAMIENTO
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INVERSION INICIAL - 90.000,00
FLUJOS DE EFECTIVO 24.485,76 32.488,32 38.495,16 44.688,82 52.019,70
VALOR RESIDUAL (INCLUYE CAPITAL DE TRABAJO) 54.166,92
FLUJO RELEVANTE - 90.000,00 24.485,76 32.488,32 38.495,16 44.688,82 106.186,63
TASA (COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL) 6,16% 6,16% 6,16% 6,16% 6,16% 6,16%
FACTOR 1,00 0,94 0,89 0,84 0,79 0,74
VALOR ACTUAL - 90.000,00 23.064,01 28.825,01 32.171,38 35.179,00 78.736,41
VP. ACUMULADO - 90.000,00 |- 66.93600 |- 3811098 |-  5.93961 29.239,40 107.975,81
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 107.975,81
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 34,39%
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI) 1 ANO 5 MESES

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO - SIN APALANCAMIENTO

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INVERSION INICIAL - 90.000,00
FLUJOS DE EFECTIVO 41.849,46 50.352,15 56.914,25 63.724,35 71.739,61
VALOR RESIDUAL (INCLUYE CAPITAL DE TRABAJO) 54.166,92
FLUJO RELEVANTE - 90.000,00 41.849,46 50.352,15 56.914,25 63.724,35 125.906,53
TASA (COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL) 15,66% 15,66% 15,66% 15,66% 15,66% 15,66%
FACTOR 1,00 0,86 0,75 0,65 0,56 0,48
VALOR ACTUAL - 90.000,00 36.183,80 37.641,48 36.786,97 35.612,52 60.837,29
VP. ACUMULADO - 90.000,00 |- 53.816,20 |- 16.174,72 20.612,24 56.224,76 117.062,05
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 117.062,05

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

53,91%

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)

1 ANO 7 MESES




ESCENARIO OPTIMISTA

ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO - ESCENARIO OPTIMISTA
ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5
VENTAS 427.309,20 492.314,38 540.192,01 592.714,33 650.369,31
(-) COSTO DE VENTAS 291.015,41 335.286,66 367.893,32 403.663,21 442.928,66
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 136.293,79 157.027,73 172.298,69 189.051,12 207.440,65
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 26.829,36 29.412,33 30.761,45 32.259,92 33.833,32
(-) GASTOS DE VENTAS 29.296,83 31.250,38 32.772,40 34.397,82 36.104,51
(-) DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
UTILIDAD OPERACIONAL 72.644,67 88.842,08 101.241,91 115.987,78 131.097,22
GASTOS FINANCIEROS - - - - -
UTILIDAD ANTES DE PARTCIP. E IMPUESTOS 72.644,67 88.842,08 101.241,91 115.987,78 131.097,22
15% PARTICIPACIONES EMPLEADOS - 10.896,70 |- 13.32631 |- 15.186,29 |- 17.398,17 19.664,58
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 61.747,97 75.515,77 86.055,63 98.589,61 111.432,64
25% IMPUESTO A LA RENTA - 1543699 |- 1887894 |- 2151391 |- 24.647,40 27.858,16
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 46.310,98 56.636,83 64.541,72 73.942,21 83.574,48
FLUJOS DE EFECTIVO DEL PROYECTO - ESCENARIO OPTIMISTA
CONCEPTO ANO
1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 46.310,98 56.636,83 64.541,72 73.942,21 83.574,48
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
(-) PAGO CREDITO (12.519,42) (13.899,10) (15.430,83) (17.131,36) (19.019,30)
FLUJO NETO DE EFECTIVO 41.314,50 50.260,66 56.633,82 63.216,45 70.960,78
ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO - ESCENARIO OPTIMISTA NO APALANCADO
CONCEPTO ANO
1 2 3 4 5
VENTAS 427.309,20 492.314,38 540.192,01 592.714,33 650.369,31
(-) COSTO DE VENTAS 291.015,41 335.286,66 367.893,32 403.663,21 442.928,66
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 136.293,79 157.027,73 172.298,69 189.051,12 207.440,65
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 26.829,36 29.412,33 30.761,45 32.259,92 33.833,32
(-) GASTOS DE VENTAS 29.296,83 31.250,38 32.772,40 34.397,82 36.104,51
(-) DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
UTILIDAD OPERACIONAL 72.644,67 88.842,08 101.241,91 115.987,78 131.097,22
GASTOS FINANCIEROS - - - - -
UTILIDAD ANTES DE PARTCIP. E IMPUESTOS 72.644,67 88.842,08 101.241,91 115.987,78 131.097,22
15% PARTICIPACIONES EMPLEADOS - 10.896,70 |- 13.326,31 |- 15.186,29 |- 17.398,17 19.664,58
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 61.747,97 75.515,77 86.055,63 98.589,61 111.432,64
25% IMPUESTO A LA RENTA - 1543699 |- 1887894 |- 2151391 |- 24.647,40 27.858,16
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 46.310,98 56.636,83 64.541,72 73.942,21 83.574,48
FLUJOS DE EFECTIVO DEL PROYECTO - ESCENARIO OPTIMISTA NO APALANCADO
ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 46.310,98 56.636,83 64.541,72 73.942,21 83.574,48
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
(-) PAGO CREDITO - - - - -
FLUJO NETO DE EFECTIVO 53.833,91 64.159,76 72.064,65 80.347,81 89.980,08
EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO - CON APALANCAMIENTO
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INVERSION INICIAL - 90.000,00
FLUJOS DE EFECTIVO 41.314,50 50.260,66 56.633,82 63.216,45 70.960,78
VALOR RESIDUAL 54.166,92
FLUJO RELEVANTE - 90.000,00 41.314,50 50.260,66 56.633,82 63.216,45 125.127,71
TASA (COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL) 6,16% 6,16% 6,16% 6,16% 6,16% 6,16%
FACTOR 1,00 0,94 0,89 0,84 0,79 0,74
VALOR ACTUAL - 90.000,00 38.915,59 44.593,39 47.330,31 49.763,94 92.781,05
VP. ACUMULADO - 90.00000 |- 51.08441 |-  6.491,02 40.839,29 90.603,23 183.384,28
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 183.384,28
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 53,48%
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI) 1 ARNO
EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO - SIN APALANCAMIENTO
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INVERSION INICIAL - 90.000,00
FLUJOS DE EFECTIVO 53.833,91 64.159,76 72.064,65 80.347,81 89.980,08
VALOR RESIDUAL 54.166,92
FLUJO RELEVANTE - 90.000,00 53.833,91 64.159,76 72.064,65 80.347,81 144.147,00
TASA (COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL) 15,66% 15,66% 15,66% 15,66% 15,66% 15,66%
FACTOR 1,00 0,86 0,75 0,65 0,56 0,48
VALOR ACTUAL - 90.000,00 46.545,78 47.963,56 46.579,55 44.902,58 69.650,98
VP. ACUMULADO - 90.000,00 |- 43.454,23 4.509,33 51.088,88 95.991,46 165.642,44
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 165.642,44
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 68,65%
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI) 1 ANO 1 MES




(-) DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
UTILIDAD OPERACIONAL 43.858,49 55.676,74 64.851,24 76.058,88 87.284,33
GASTOS FINANCIEROS - - - - -
UTILIDAD ANTES DE PARTCIP. E IMPUESTOS 43.858,49 55.676,74 64.851,24 76.058,88 87.284,33
15% PARTICIPACIONES EMPLEADOS - 6.578,77 |-  8.351,51 |- 9.727,69 |- 11.408,83 |- 13.092,65
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 37.279,71 47.325,23 55.123,55 64.650,05 74.191,68
25% IMPUESTO A LA RENTA - 931993 |- 11.831,31 |- 13.780,89 |- 16.162,51 |- 18547,92
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 27.959,78 35.493,92 41.342,67 48.487,54 55.643,76
FLUJOS DE EFECTIVO DEL PROYECTO - ESCENARIO PESIMISTA
ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 27.959,78 35.493,92 41.342,67 48.487,54 55.643,76
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
() PAGO CREDITO (12.519,42) (13.899,10) (15.430,83) (17.131,36) (19.019,30)
FLUJO NETO DE EFECTIVO 22.963,30 29.117,76 33.434,77 37.761,78 43.030,06
ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO - ESCENARIO PESIMISTA NO APALANCADO
ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5
VENTAS 337.058,55 388.334,19 426.099,73 467.528,97 513.006,83
(-) COSTO DE VENTAS 229.550,95 264.471,80 290.191,72 318.406,76 349.379,07
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 107.507,60 123.862,39 135.908,02 149.122,22 163.627,75
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 26.829,36 29.412,33 30.761,45 32.259,92 33.833,32
(-) GASTOS DE VENTAS 29.296,83 31.250,38 32.772,40 34.397,82 36.104,51
(-) DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
UTILIDAD OPERACIONAL 43.858,49 55.676,74 64.851,24 76.058,88 87.284,33
GASTOS FINANCIEROS - - - - -
UTILIDAD ANTES DE PARTCIP. E IMPUESTOS 43.858,49 55.676,74 64.851,24 76.058,88 87.284,33
15% PARTICIPACIONES EMPLEADOS - 6.578,77 |- 835151 |- 9.727,69 |- 11.408,83 |- 13.092,65
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 37.279,71 47.325,23 55.123,55 64.650,05 74.191,68
25% IMPUESTO A LA RENTA - 931993 |- 11.831,31 |- 13.780,89 |- 16.162,51 |- 18.547,92
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 27.959,78 35.493,92 41.342,67 48.487,54 55.643,76
FLUJOS DE EFECTIVO DEL PROYECTO - ESCENARIO PESIMISTA NO APALANCADO
ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 27.959,78 35.493,92 41.342,67 48.487,54 55.643,76
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 7.522,93 7.522,93 7.522,93 6.405,60 6.405,60
(-) PAGO CREDITO - - - - -
FLUJO NETO DE EFECTIVO 35.482,72 43.016,86 48.865,60 54.893,14 62.049,36
EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO - CON APALANCAMIENTO
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INVERSION INICIAL - 90.000,00
FLUJOS DE EFECTIVO 22.963,30 29.117,76 33.434,77 37.761,78 43.030,06
VALOR RESIDUAL 54.166,92
FLUJO RELEVANTE - 90.000,00 22.963,30 29.117,76 33.434,77 37.761,78 97.196,99
TASA (COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL) 6,16% 6,16% 6,16% 6,16% 6,16% 6,16%
FACTOR 1,00 0,94 0,89 0,84 0,79 0,74
VALOR ACTUAL - 90.000,00 21.629,95 25.834,51 27.942,28 29.726,04 72.070,68
VP. ACUMULADO - 90.000,00 |- 68370,06 |- 4253554 |- 1459327 15.132,77 87.203,45
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 87.203,45
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 29,78%
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI) 1 ANO 7 MESES

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO - SIN APALANCAMIENTO

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5

INVERSION INICIAL - 90.000,00
FLUJOS DE EFECTIVO 35.482,72 43.016,86 48.865,60 54.893,14 62.049,36
VALOR RESIDUAL 54.166,92
FLUJO RELEVANTE - 90.000,00 35.482,72 43.016,86 48.865,60 54.893,14 116.216,28
TASA (COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL) 15,66% 15,66% 15,66% 15,66% 15,66% 15,66%
FACTOR 1,00 0,86 0,75 0,65 0,56 0,48
VALOR ACTUAL - 90.000,00 30.679,00 32.157,87 31.584,66 30.677,17 56.155,02
VP. ACUMULADO - 90.000,00 |- 59.321,00 |- 27.163,13 4.421,53 35.098,70 91.253,72

VALOR ACTUAL NETO (VAN) 91.253,72

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 45,87%
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI) 1 ANO 9 MESES




