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RESUMEN

Este plan de negocios busca determinar la viabilidad de la produccion y
exportacion de un encebollado en conserva ecolédgica a base de albacora pre
cocida al segmento de migrantes ecuatorianos radicados en New Jersey,
tratando de satisfacer las necesidades de los migrantes en cuanto a una

alimentacién basada en productos ecuatorianos.

La empresa Lo Tradicional, creadora del producto “593 Encebollado” busca que
su nombre represente la comida ecuatoriana, lanzando un producto muy
tradicional y que tiene mucha acogida por la mayoria de las personas

ecuatorianas como es el encebollado.

Se escogio el estado de New Jersey porque es el lugar con mas presencia de
ecuatorianos en Estados Unidos y al momento de tener mucha concentraciéon de
latinos se puede obtener un segmento de mercado mayor al que se podria
encontrar en otros estados. En New Jersey si existen tiendas ecuatorianas, sin
embargo, se dificulta el encontrar alimentos tradicionales ecuatorianos listos

para consumir.

Para escoger el mercado objetivo se realizé un analisis cuantitativo y cualitativo
en donde se establecié un mercado objetivo de 56100 personas, en el analisis
cuantitativo se establecio que el precio al que las personas estarian dispuestas

a comprar un encebollado en conserva ecoldgica es de $5.50 dolares.

Finalmente, el plan de negocios se proyectd para 5 afios y se determind los
costos, los gastos, capital de trabajo e indicadores financieros que nos muestran

la viabilidad del proyecto. Se necesita una inversion inicial de $21 599 dodlares.



ABSTRACT

This business plan seeks to determine the viability of the production and export
of an organic Encebollado based on precooked albacore to the segment of
Ecuadorian migrants living in New Jersey, trying to meet the needs of migrants

in terms of a diet based on Ecuadorian products.

The company “Lo Tradicional”, creator of the product “593 Encebollado”, seeks
to make its name represent Ecuadorian food, launching a very traditional product

that is well received by most Ecuadorian people, such as encebollado.

The state of New Jersey was chosen because it is the place with the largest
presence of Ecuadorians in the United States and when it has a high
concentration of Latin people, it is possible to obtain a greater market segment
than could be found in other states. In New Jersey, there are Ecuadorian stores,

however, it is difficult to find traditional Ecuadorian foods ready to eat.

To choose the target market, a quantitative and qualitative analysis was
performed where a target market of 56,100 people was established, in the
guantitative analysis it was established that the price at which people would be

willing to buy an ecological Encebollado is $ 5.50 dollars.

Finally, the business plan was projected for 5 years and the costs, expenses,
working capital and financial indicators that show us the viability of the project

were determined. An initial investment of $ 21,599 dollars is required.
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Capitulo 1

1.1 Justificacion del Trabajo:

El presente plan de negocios es originado debido a la creciente migracion de
ecuatorianos hacia Estados Unidos durante los ultimos afios, y las oportunidades
gue representan los nuevos acuerdos sobre la apertura de un mercado mayor
para los productos ecuatorianos.

El choque cultural que tienen estos migrantes al establecerse en los Estados
Unidos es el hecho de que la comida local no satisface los habitos alimenticios
de estas personas, ya que buscan algo tradicional, saludable, contundente y
rapido de preparar, con el ritmo de vida que llevan los migrantes ecuatorianos el
cual consiste en tener muy poco tiempo para preparar sus alimentos la mayoria
de ellos han optado por consumir alimentos que estén ya preparados, por lo cual
la produccion y exportacion definitiva bajo el régimen 40 de encebollado en
conserva, este producto apuesta a la innovacion, optimizacion de tiempo y
recursos y a la alimentacion saludable como factores clave para la
comercializaciéon del producto, el producto se basa principalmente en el
encebollado tradicional ecuatoriano, es a base de albacora que es la especie de
atun 6ptima para brindar el mismo sabor, este es conservado de manera que el
pescado este envasado al vacio en una funda de plastico treta pack y la sopa en
otra, lo que se quiere lograr con esto es que el pescado tenga mayor tiempo de
conserva antes de hacharse a perder, ademas la adicion de limén en polvo se
encuentra separado en una funda de papel para que cuando ya esté preparado
se lo ponga, también contiene lo que es una funda pequefa de chifles, todo esto
viene introducido en un recipiente ecoldgico a base de carton tipo Kraft resistente
para el consumo de bebidas en donde verteran la sopa, la calentaran en un
microondas y adicionaran el pescado, el limén y los chifles, teniendo asi todo

para consumirlo rapidamente y sin necesidad de estar en casa.



1.1.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad técnica y econdmica de la creacion de una empresa
productora de encebollado en conserva a base de albacora pre cosida y pelada
con adicion de limon en polvo con su exportacion y comercializacion en la ciudad

de New Jersey, Estados Unidos.

1.1.2 Objetivos Especificos

Analizar el entorno externo usando la metodologia de los andlisis PEST

y PORTER para entender como afecta al proyecto.

¢ |dentificar la demanda y el mercado meta por medio de investigacion

cuantitativa y cualitativa.

e Determinar las estrategias de marketing para la correcta promocién del

producto.

e Efectuar el analisis financiero para comprobar la rentabilidad del

proyecto.

e Definir los procesos de logistica para la exportacion del producto hacia

New Jersey, Estados Unidos.

2. Andlisis del entorno

2.1 Andélisis PEST Ecuador

A continuacién, se muestra el andlisis PEST y su impacto.

POLITICO:

Estados Unidos y Ecuador renovaron el Sistema Generalizado de Preferencias,

con vigencia hasta el 31 de diciembre del 2020, lo cual favorece la exportacion



desde Ecuador y aseguran las inversiones en ambas partes, por lo cual es una
Oportunidad (SICE, 2018).

El Arancel para la partida 1604.14.00 es del 30% de ad valorem. Los
documentos necesarios para la exportacion son: Factura comercial original,
autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite), Certificado de Origen
electronico (SENAE, 2017).

“El Ecuador se ha convertido en uno de los mayores productores y
exportadores de atun de América del Sur”. La mayoria de empresas
productoras de pescado se encuentran en la ciudad de Manta, y esto le hace
mas atractivo a que empresas ingresen a la industria Atunera y exportar su
producto, tambien genera una oportunidad para el proyecto ya que el atan al ser
una materia prima y que esta misma se encuentre en Ecuador se abaratan
costos y se incentiva a otra industria ademas de la de conservas. (Ecuador.com,
2019).

ECONOMICO:

Riesgo Pais: Segun datos del Banco central del Ecuador (2019). En el mes de
junio del 2019 Ecuador se encuentra con 563 puntos de riesgo pais, su tendencia
ha ido decreciendo conforme los afios, desde el 2015 que se encontraba en los
770, sin embargo, con las reformas propuestas se espera que el riesgo siga
incrementando y asi Ecuador no es un destino atractivo para la inversion

extranjera. Por lo cual es una Amenaza en nuestro analisis.

Exportaciones: segun datos de Pro-Ecuador los sectores de agricultura,
silvicultura y pesca son los que lideran en las exportaciones en el primer trimestre
de 2019 con 1 363 miles de dolares y el sector de acuacultura es el que mas
genera con 316 millones en los meses de enero a julio con un crecimiento del

2% frente al afio anterior en las conservas de atln.

La partida arancelaria para el producto es la 1604.14.00 que comprende

preparaciones y conservas de pescado, caviar y sus sucedaneos preparados



con huevas de pescado. La subpartida comprende las demas preparaciones y
conservas de pescado. Segun Trade Map en el 2015 exporté 921.256, en 2016
exportd 896.345, en 2017 exportd 1 158.154, 2018 se exportd 1 215 532, y en
2019 exportd 1 187.324 mil délares de esta partida (Trade Map, 2019).

SOCIAL:

“Entre los ecuatorianos es comun atribuirle al encebollado la capacidad de
atenuar los efectos de la resaca provocada por la ingesta de alcohol, aunque en
realidad un plato con tanta grasa como el encebollado puede agravarla”. Muchas
de las personas ecuatorianas consumen el encebollado asimilando que con su
ingesta se puede reducir los efectos de la resaca y es un ambito cultural que
motiva a las personas a consumir esta sopa (Wikipedia, 2020).La inmigracion
ecuatoriana se la puede estimar mediante datos de Wikipedia que nos muestra

un total de 70 mil ecuatorianos en New Jersey. (Wikipedia, 2016).

“El historiador Rodolfo Pérez Pimentel relata que uno de los primeros sitios
donde se vendia encebollado era el antiguo Mercado Sur, ubicado a orillas del
rio Guayas en la ciudad de Guayaquil’, por lo cual el consumo mayor de

encebollado se encuentra en la costa del pais (Pérez, 2016).

AMBIENTAL.:

“El estudio sobre impacto ambiental de los envases de alimentos de larga
duracion muestra que en términos de consumo de recursos fosiles y emision de
CO2, los envases de cartbn generan considerablemente menos impacto
ambiental que las otras soluciones de envasado consideradas en el estudio, y
ello utilizando significativamente menos energia primaria” (Combiblog, 2012).
Esto demuestra que las conservas de alimentos enlatados esta cada dia siiendo
menos apreciada por la spersonas por el impacto ambiental que genera, y por
ende el producto de encebollado en conserva ecoldgica aporta a un cuidado del

ambiente.

TECNOLOGICO:
“Las tecnologias en conservas mas estudiadas en la actualidad se basan en el

empleo de sistemas de destruccion o inactivacion bacteriana sin necesidad de



emplear un tratamiento térmico intenso, como la Alta Presién Hidrostatica (HHP,
son sus siglas inglesas) y el Campo Eléctrico Pulsado (PEF), asi como todos
aqguellos sistemas de envasado y modificacion de la atmdsfera gaseosa y otras

varias”(de Leon, 2017).

Innovacion en puertos: “Con la incorporacion de gruas STS de ultima
tecnologia, hemos logrado alcanzar productividades que nos ubican como unos
de los terminales con mayor productividad en la costa Oeste de Sudamérica con
rendimientos de hasta 134 contenedores por hora / nave”. Con esta innovacion
en puertos Ecuador tiene mas oportunidades de exportar de manera eficientes 'y
en menor tiempo por lo cual es un gran avance tecnolégico en cuanto a
exportaciones y beneficia de manera directa al proyecto ofreciendo materia

prima como el atin a menor costo (CAMAE, 2019).

En cuanto al macro entorno de Ecuador puedo inferir que en el ambito politico el
gobierno esta ayudando a la industria pesquera econémicamente facilitando la
obtencion de créditos para crecer y aumentar la cantidad de volumen de pesca
mediante la compra de nuevas embarcaciones, implementacion de software para
la gestion de la pesca, ademas de que Ecuador es uno de los mayores
exportadores de atun de Latinoamérica, en el ambito legal existen leyes que
brindan beneficios a los pescadores artesanos y eso fomenta el ingreso de
nuevas personas a la industria. En 2018 Ecuador exporto alrededor de 143 000
millones de dolares solo en la partida arancelaria correspondiente a conservas
de pescados (1604.20.00).

2.2 Andlisis PEST Estados Unidos:

POLITICO:

“Para el resto de las subpartidas importadas bajo SGP (20), el arancel
consolidado por Estados Unidos esta en un rango de 0.9% a 20%, equivalentes
a USD 303 millones, es decir el 88% importado bajo este programa en 2016.”

Para Estados Unidos se menora los impuestos pagados por importacion de las



partidas seleccionadas, entre estas la importacion de mariscos en conserva,

por lo cual representa una oportunidad (Ministerio de Produccién, 2018).

Requisitos para importar pescado en conserva segun el Code of Federal
Register (CFR) son:

o “Documentacion del plan HACCP y el Monitoreo Sanitario del
procesador extranjero, y que se relacionen con el lote especifico ofrecido
para la importacion.

« Obtener un Certificado continuo o lote por lote, de una autoridad de
inspeccién del gobierno extranjero, o de un tercer Organismo
competente, que certifique que el producto importado esta o ha sido
procesado conforme a los requisitos de los Estados Unidos.

« Inspecciones regulares al procesador exportador, verificando que el
producto es elaborado conforme a los requisitos estipulados por los EE.
uu.

e Mantener en archivo una copia en inglés del plan HACCP del
procesador exportador, asi como una garantia escrita del procesador
exportador que indique que el producto importado se procesa conforme
a los requisitos estipulados por los EE. UU.

« Examinar periddicamente el pescado o producto de pesca importado y
mantener una copia en archivo, en inglés, de una garantia escrita del
procesador exportador de que el producto importado se procesa
conforme a los requisitos estipulados por los EEUU.

« Otras medidas de verificacion, que proporcionen un nivel equivalente de

garantia de cumplimiento de las exigencias de EEUU.” (CFR,2019).

Esto representa una amenaza ya que existen varios requisitos para que una

empresa importe pescado en conserva.
ECONOMICO:

Segun Datos Macro el “PIB de Estados Unidos en 2018 fue de 19393397.30
millones de ddélares, en donde tuvo un crecimiento de 2,9%, y en 2017 fue de 19

229 036.06 millones de ddlares, claramente incrementa conforme los afios y el



primer trimestre del 2019 cerro con un crecimiento del 3,1% “(Datos Macro,
2018).

El indice de desempleo en Estados Unidos descendi6 del 3,7 % al 3,5 % en
septiembre, un mes en el que se crearon 136.000 nuevos puestos de trabajo.
Estos datos reflejan que Estados Unidos tiene una gran fuente de empleo y que
cuenta con una de las menores tasas de desempleo en el mundo por lo cual es
una Oportunidad ya que las personas tienen mas poder adquisitivo, tienen
mejor nivel de vida y no estan preocupadas por perder su empleo
(INFOBAE,2019).

Estados Unidos ha importado con la partida 1604.14.00 una cantidad en miles
de ddlares de: 116.393 en 2015, 104.787 en 2016, 126.111 en 2017, 150.497 en
2018 y 150.497 en 2019; por lo cual se ha notado un incremento de las
importaciones a partir del 2017 generando una oportunidad, ya que afio tras afio
el incremento de importaciones de pescado en conservas ha tenido una
tendencia al incremento, por lo cual se espera que el producto tenga buena
acogida (Trade Map, 2020).

SOCIAL:

En el estado de New Jersey viven aproximadamente 70 mil ecuatorianos y es el
tercer estado con mayor inmigracién de ecuatorianos después de New York y
Connecticut. (Wikipedia, 2016).

“El encebollado en Estados Unidos me cuesta, uno pequefo, $ 7,50. Un
encebollado mas grande cuesta $ 10”. El New Jersey es el lugar mas habitado
por migrantes ecuatorianos, y las tiendas ecuatorianas existen en cada cuadra,
los precios de los productos son elevados, pero eso no detiene para consumirlos,

por lo cual representa una oportunidad (Osorio, 2016).

AMBIENTAL.:
“‘Estados Unidos realiza un progreso firme en la campana de reduccion,
reutilizacion y reciclaje. La tasa nacional de reciclado es de 35 por ciento del total

de basura generada.” Las leyes de Estados Unidos fomentan el reciclaje en



todas las industrias y motivan a las empresas a producir con materiales

reutilizables. Oportunidad (Jim Henderson, 2015).

TECNOLOGICO:

“El "salto tecnoldgico" que estan dando los puertos a nivel americano y mundial
plantea muchos beneficios, pero también retos ante los cuales no existe
demasiada concienciacion, razén por la cual defendio la importancia de la ciber
seguridad.” La tecnologia que tiene Estados Unidos para la logistica es sin duda
una de las grandes en el mundo y permite tener mayor monitoreo y seguridad de
la carga al momento de una exportacion o importacion por lo cual genera
Oportunidades para los paises que exportan hacia Estados Unidos” (José
Maria Escribano, 2018).

“La llamada tecnologia de los alimentos no para de crecer.” En Estados Unidos
se desarrollan carreras universitarias para generar nuevas formas de creacion
de alimentos, empaque y almacenamiento como es la Bioimpresion que consiste
en imprimir en tercera dimensién la comida y que tiene el mismo sabor, pero que
ayuda al planeta en la reduccion de gases de invernadero. Oportunidad (Brown,
2018).

Estados Unidos es una economia muy atractiva para hacer negocios segun
Doing Business, es un gran importador de pescado en conserva y tiene a
Ecuador en tercer lugar como exportador, llegando a importar 150 497 mil
ddlares. Sin embargo, existen varios requerimientos para importar productos de
consumo, por lo cual resulta una amenaza ya que son muchos tramites y
documentos los que un importador debe obtener al igual que el exportador
cumplir con las normas para el ingreso del producto al pais. La cultura que existe
en los migrantes ecuatorianos por el consumo de productos ecuatorianos
muestra que a pesar de los precios sean elevados, ellos se mantienen su
consumo por los mismos. Estados Unidos es uno de los paises que invierte
mucho en tecnologia y cada vez innova en todas las industrias incluso en la
alimenticia. En el ambito ambiental fomenta la produccién en material reciclable,
aunque su porcentaje de reciclaje es del 35% tiene leyes que promueve el

aumento de este.

2.2.3 Anélisis de la industria.



La clasificacion nacional de actividades econémicas CIIU para la elaboracion de
encebollado a base de albacora en conserva con adicion de limén en polvo es

desarrollada a continuacion:

Tabla 1
Cadigo ClIU

CODIGO | DESCRIPCION
Elaboracion de productos de pescado: cocinado, filetes de

escado, huevos de pescado, caviar y sustitutos del caviar,
c102004 |P b y

etcétera. Elaboracion de productos de crustaceos (excepto
camaron y langostinos) y otros moluscos mediante el secado,
salazén, conservacion en salmuera, enlatados, ahumado,

etcétera.

Tomado de: INEC, 2012.

Amenaza de entrada de nuevos competidores (MEDIA)

‘Estados Unidos se encuentra en el primer puesto de importadores de
preparaciones y conservas de pescado” (Trade Map, 2019). El producto tiene
gran valor diferenciador y es el hecho de que solo se lo prepara en restaurantes
y el hecho de ser un alimento en conserva y para un mercado especifico lo hace
poco comun, por lo cual no existen las economias de escala para el producto
especifico, la inversion de capital que se necesita para ingresar a esta industria
no es del todo alta, ya que se necesita alrededor de 20.000 — 50.000 para
emprender en una empresa pesquera. Los canales de distribucion no estan bien
atendidos por lo cual la distribucion se la realiza de manera aleatoria y a

distribuidores conocidos, aun existen mercados sin apropiarse (MAGAP, 2009).

“China y Tailandia se encuentran como primero y segundo exportador de
preparaciones y conservas de pescado respectivamente, Espafa es el cuarto

exportador encontrdndose después de Ecuador.” Los 3 paises que podrian
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exportar algan producto similar seria China, Tailandia y Espafia que son los
mayores exportadores, sin embargo, ninguno tiene en su produccion el producto
de encebollado (Trade Map, 2018).

La amenaza de entrada de nuevos competidores es media ya que existen varios
paises ofertantes de preparaciones de atin, principalmente los asiaticos, sin
embargo, al ser un producto bien diferenciado es dificil que los principales

exportadores lo produzcan.

Barreras de entrada

Estados Unidos no tiene convenios de cooperacion economica con Ecuador para
facilitar los negocios entre ambos segun el COMEX, por lo cual hace mas dificil
la exportacion, “También existen barreras no arancelaras a la exportacion. Es
necesario cumplir con las regulaciones generales del U.S. Department of
Agriculture y la Food and Drug Administration que regula, entre otras cosas, la
legislaciébn de etiquetado de los productos alimentarios. También existen
regulaciones técnico-sanitarias especificas para productos del mar”, segun la
misma fuente los mayores aranceles que tiene Estados Unidos referente a este

sector son al atun en conserva en aceite de oliva (ICEX, 2018).

“Con estos convenios de inversion de 740 millones de dolares, Ecuador avanza
con pasos firmes en la busqueda por convertirse en un pais enfocado en la
atraccion de inversiones como motor del desarrollo, estrechando lazos entre el
sector publico y la empresa privada” (Campana, 2019). Segun el MAGAP existen
emprendimientos en la industria de preparaciones y conservas de pescado
avaladas entre 10 y 70 mil ddlares por lo cual la barrera de entrada es media
(MAGAP,2009).

Las barreras de entrada para la industria son medias, ya que existen varios
emprendimientos en Ecuador y la inversion no es tan alta, también la existencia
de empresas grandes que pueden llegar a ser competidoras y ya estdn mas

posicionadas.

Amenaza de Productos Sustitutos (MEDIA)
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“Los consumidores estadounidenses estan apartando cada vez mas el sabor
americano de sus rutinas alimenticias, y la comida tipica americana ha visto un
declive de un 7.2% entre los afios 2013-2017” (Pro Ecuador, 2018). Los
migrantes ecuatorianos han optado por consumir los productos de su pais ya
gue consideran mas saludable que los americanos, en New Jersey se consume
mas productos organicos y también se los utilizan en la preparacion de diferentes
platillos entre ellos el ceviche, el boldn y la guatita que son los mas demandados

por los ecuatorianos (Osorio, 2016).

En conclusién, existen varios productos sustitutos al momento de buscar un
desayuno tradicional ecuatoriano, sin embargo, los migrantes estan optando por
consumir productos similares al encebollado en conserva, por lo tanto la
amenaza es media ya que tienden a consumir productos sustitutos como un mix
de mariscos, encebollado tradicional y cebiche, pero la oferta de estos es

reducida en New Jersey.

Poder de negociacién de los clientes (BAJO)

En la industria de alimentos en conserva Estados Unidos se oferta gran variedad
de estos productos. “La FDA de EE.UU. requiere que las compaifias que
producen ciertos alimentos no perecederos, sellados asépticamente,
enlatados de baja acidez o alimentos acidificados obtengan un Registro de
Establecimiento de Alimentos Enlatados (FCE). Ademas, los fabricantes
deben presentar documentos ante U.S. FDA por cada proceso usado en la
produccion de alimentos sujetos a estas regulaciones”. Por lo cual la oferta
de estos productos es reducida y para los consumidores no existen varias
opciones al momento de comprar un producto tradicional ecuatoriano en

conserva (Registrar Corp, 2017).

Concluyendo los clientes tienen un bajo poder de negociaciéon ya que al
tener poca oferta de productos ecuatorianos en conserva, y tampoco una
extensa gama de productos sustitutos deben consumir los productos que

se ofertan.
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Poder de Negociacion de los Proveedores (BAJO)

Ecuador encontrandose en el cuarto puesto de principales exportadores de atin
en conserva segun el ministerio de produccién, comercio exterior, inversiones y
pesca, en la provincia de Manabi existen 25 empresas pesqueras segun la
Superintendencia de Compaiiias, por lo que quiere decir que hay mucha oferta
de Atun en Ecuador y los proveedores tienen un poder bajo (Ministerio de
Produccién, 2017).

“Las empresas conserveras de atun se localizan en 3 provincias del litoral:
Guayas, Manabi y Santa Elena. Alrededor del 60% de la oferta exportable de la
industria se concentra en la provincia de Manabi. La capacidad de produccién
(procesamiento y envasado) es de alrededor de 500.000 toneladas de atun en
crudo. La pesca artesanal aporta al total de capturas con, aproximadamente,
3.000 toneladas métricas al afio.” (Informe sobre el sector atunero ecuatoriano,
2017).

El poder de negociacion de bajo debido a que existe gran oferta de empresas
pesqueras en Ecuador, ademas que se encuentra en el tercer puesto de
exportador de preparaciones y conservas de pescado. Existen dos paises que
superan a Ecuador en el volumen de exportacion, sin embargo, el producto esta

diferenciado y no se encuentra en los paises ya mencionados.

Rivalidad entre Competidores (MEDIA)

No existe producto similar en el mercado (encebollado en conserva ecoldgica a
base de albacora con adicion de limén en polvo), segun Trade Map Estados
Unidos importo alrededor de 7 millones en filetes de pescado, lo cual refleja que
cada afio se comercializa mayor cantidad de atun, pero la rivalidad es media
porque el producto solo tiene un competidor directo y existe gran mercado (Trade
Map, 2019).

Segun Pro Ecuador las marcas que producen encebollado en conserva son Atlin

Real y Don Viche. Estos son los dos principales competidores, atun real es una
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empresa ya posicionada pero no exporta el encebollado enlatado hacia Estados
Unidos, al igual que Don Viche solo producen para el consumo nacional su

encebollado en conserva (Pro Ecuador, 2017).

Los paises asiaticos son los mayores ofertantes de preparaciones y conservas
de atun, y Estados Unidos importé en miles de dolares 1.518.668 en 2015,
1.454.205 en 2016, 1.660.152 en 2017, 1.874.931 en 2018 y 1.910.425 en 2019,
el principal exportador de preparaciones de atun hacia Estados Unidos es

Tailandia, seguido de Vietnam, China y Ecuador (Trade Map, 2019).

La rivalidad entre competidores es media debido a que existen dos competidores
directos para el producto, uno de ellos esta muy bien posicionado el cual es el
encebollado enlatado de la empresa Nirsa, sin embargo, aun no han ampliado
sus operaciones hacia Estados Unidos, lo cual debilita la rivalidad ya que en New

Jersey el unico competidor directo seria el encebollado enlatado de grupo Nirsa.

2.2.4 Relacién entre variables

La amenaza de entrada de nuevos competidores es media por las altas barreras
de entrada como es la inversion, sin embargo existen varios competidores a nivel
mundial como los paises asiaticos que son ofertantes de atun, pero con la
diferenciacion del producto (tradicional ecuatoriano) la fuerza se equilibra,
también al momento de existir varias empresas que oferten este producto el
poder de negociacion de los proveedores es bajo y tenemos varias opciones
para cotizar el producto, por esto la rivalidad entre competidores es media ya
gue en Ecuador existen varias empresas que producen un semejante producto
y en cualquier momento pueden exportarlo a diferentes mercados. La amenaza
de productos sustitutos es media y junto con eso el poder de negociacion de los
clientes también, ya que al momento de tener pocas alternativas para consumir
como un desayuno tradicional ecuatoriano deben optar por el producto que se
oferte, incluso pueden llegar a tener baja sensibilidad al precio por el hecho de

no hay muchos productos sustitutos.

2.2.5 Matriz EFE
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Se desarolld la matriz EFE con los principales factores que afectan al proyecto,

se lo puede ver detallado en el anexo 1.

En el cuadro de las oportunidades hemos tenido una sumatoria de 1.77 y en las
amenazas obtuvimos 0.60, esto nos quiere decir que el entorno externo es
favorable para el proyecto. Los principales factores como oportunidad son el
poder de negociacion bajo y la demanda que Estados Unidos tiene para los

productos de preparacion y conserva de pescado ya que es el primer importador.

Ecuador encontrdndose en una ubicacion geografica privilegiada, cuenta con
variada cantidad de especies maritimas, por lo cual lo ubica entre los diez
mayores exportadores de productos del mar en el mundo, y para esto existen
gran cantidad de empresas ecuatorianas que se dedican a la pesca y
exactamente 20 plantas procesadoras y alrededor de 7 mas que no estan
incluidas en ningun gremio, pero que pertenecen a la industria de preparacion y
conserva de pescado, por lo cual la oferta de empresas que se dedican a la
pesca y procesamiento de diferentes tipos de peces es alta, por lo cual al
momento de buscar proveedores para la materia prima del producto que es atin
tenemos mas de 25 opciones en donde se puede cotizar, incluso el precio de
esta materia prima se puede ver influido por comerciantes y empresas que lo

requieran como la del proyecto,

Estados Unidos se ubica como primer importador de la partida de preparaciéon y
conserva de pescado, esto se debe a que su cultura apunta a que es una
alternativa saludable y que gustan de los platillos preparados a base de pescado,
esto ayuda en gran porcién a la creacion del proyecto, por el hecho de que la
demanda de los productos son altas, y que a pesar de que el mercado meta
elegido son los migrantes ecuatorianos, existen personas estadounidenses que
pueden consumir este producto, ya que es a base de ingredientes organicos,
también la tendencia de consumo de la cultura americana se esta inclinando por
dejar de consumir productos enlatados, por el alto grado de conservantes y de
contaminacién que produce el metal del envase al producto, y en lugar esto estan
buscando nuevas alternativas de productos e inclinAndose para lo natural, en
donde el producto que se quiere producir puede ingresar a este mercado y tener

una buena aceptacion.
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Las principales amenazas existentes son el poder de negociacién que tienen los
clientes, esto se debe principalmente a que existen varios productos
competidores en el mercado, y al momento de ofrecer el producto de
encebollado en conserva como una opcion de desayuno, estamos tratando de
influir sobre las costumbres del consumidor, existen varios migrantes
ecuatorianos que se han acostumbrado a las costumbres americanas y junto con
eso consumen productos americanos, pero también existen migrantes que no
pueden dejar de comer los productos tradicionales de su pais y aunque se
encuentren en un lugar lejano, tratan de buscar las opciones mas parecidas. Al
existir competidores directos para el producto como es el encebollado enlatado
de la empresa Real los migrantes tienen una opcion muy parecida y que satisface
la misma necesidad, entonces recurren a opciones como el precio, los
componentes y diferentes atributos del producto que influyen en la opcion de
compra, y también pueden influir en el precio de venta del producto y tener una

alta sensibilidad a cambios en el precio.

3. Andlisis del cliente
3.1 Anédlisis Cualitativo
3.1.1 Problemas de decisién administrativa

¢, Qué estrategia se deberia llevar a cabo para el ingreso del encebollado en
conserva al mercado de New Jersey y lograr un posicionamiento efectivo del

producto?

3.1.2 Problema de investigacion de mercados

Cuales serian las caracteristicas, el precio, el lugar de expendio, el medio por el
cual conocieron el producto, mediante las cuales una persona incluiria al
encebollado en conserva en su alimentacion y codmo seria el perfil de esta

persona.

e (Cuales serian los atributos del producto, para que los consumidores se
inclinen por el producto?
e (A qué precio estaria dispuesto a comprar un encebollado en conserva

listo para consumir?
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e ¢ En doénde le gustaria adquirir el encebollado en conserva?

e ¢Mediante que sitios le gustaria tener informacion sobre el encebollado
en conserva?

e ¢ Cuales son las principales caracteristicas de las personas que llegarian

a consumir el encebollado en conserva?

3.1.3 OBJETIVO GENERAL

Analizar los principales factores que intervienen en la compra del encebollado
en conserva, los lugares de expendio, el precio y los canales de comunicacién
para conocer sobre el producto que los migrantes ecuatorianos en New Jersey

prefieran.

3.1.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Conocer cudles son los principales atributos que el cliente se fija al momento de

consumir un producto en conserva.

Determinar a qué precio los migrantes ecuatorianos comprarian el encebollado

en conserva en lugar de los productos competidores.

Investigar el patrén de compra de los ecuatorianos erradicados en New Jersey

sobre el encebollado en conserva ecoldgica.

Conocer cual es el medio de comunicacibn mas utilizado por los migrantes

ecuatorianos para obtener informacion sobre productos.

Determinar cuales son los sitios en los que a los migrantes ecuatorianos les

gustaria adquirir el producto.

3.1.5 HIPOTESIS

Ho: Al menos el 50% de los migrantes ecuatorianos muestran interés en el

encebollado en conserva, que lo conocieron mediante redes sociales y boca a
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boca, lo consumen por dos 0 mas veces al mes, prefieren comprarlo en tiendas

latinas, a un precio entre 4 y 6 dolares.

Ha: Menos del 50% de los migrantes ecuatorianos muestran interés en el
encebollado en conserva, que lo conocieron mediante otros medios de
comunicacion, lo consumen menos de dos veces al mes, prefieren las tiendas

americanas y estarian dispuestos a pagar menos de 4 dolares por el producto.

Ho: Al menos el 50% de los migrantes ecuatorianos se inclinan a consumir el
producto.
Ha: Al menos el 50% de los migrantes ecuatorianos no muestran interés por

consumir el producto.

Ho: los migrantes ecuatorianos consumen al menos dos veces encebollado al
mes
Ha: Los migrantes ecuatorianos consumen menos de dos veces encebollado al

mes

Ho: Las principales tiendas que los migrantes ecuatorianos frecuentan son las
latinas donde pueden encontrar productos tradicionales.
Ha: La principales tiendas que los migrantes ecuatorianos visitan son las

americanas.

Ho: El precio que los migrantes ecuatorianos estan dispuestos a pagar por el
encebollado esta dentro del rango entre 4 y 6 dolares
Ha: el precio que los migrantes ecuatorianos estarian dispuestos a pagar por el

encebollado es menor a 4 dolares.

Ho: Los principales medios de comunicacién para informar sobre el producto son
las redes sociales y el boca a boca.
Ha: los principales medios de comunicacion para informar acerca del producto

no son las redes sociales ni el boca a boca.
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3.1.6 ENTREVISTAS A EXPERTOS

Se realizaron un total de cuatro entrevistas, de las cuales dos fueron destinadas
a expertos el primero un agente de exportacion con experiencia en alimentos, y
el segundo un Ingeniero en alimentos que nos hablé de la conserva del producto
y como hacerlo mas eficiente. Las demas entrevistas se las realizo a clientes
potenciales del producto, los cuales son migrantes ecuatorianos radicados en la

ciudad de New Jersey y con rango de edad entre 18 y 45 afios.

EXPERTO 1: LEONARDO ROMERO
CARGO: Ejecutivo de exportaciones en la empresa ECU WORLDWIDE

¢,Qué nos podria comentar sobre las exportaciones de mariscos en

conserva?

Bueno, las exportaciones de mariscos en si han ido incrementando a lo largo de
los ultimos afos, tanto en conserva, congelado y fresco, ultimamente en
ECUWORLDWIDE tenemos clientes que exportar mariscos congelados hacia
destinos como Espafia, Estados Unidos y Medio Oriente, esos mercados
apetecen mucho los productos ecuatorianos ya que lo han descrito como
producto Unico y que su sabor no se compara a los demas en este caso la

competencia directa que es el camarén chino.

En base a su experiencia, ¢(Qué opina sobre el crecimiento en las

exportaciones de alimentos en conserva hacia Estados Unidos?

En mis cuatro afios que llevo trabajando en ECU he tenido varios clientes que
exportan hacia Estados Unidos, pero desde el 2017 los clientes de ECU han
disminuido sus exportaciones, los productores dicen que es porque la demanda
ha disminuido y las personas prefieren productos frescos y organicos, como
ejemplo un productor promedio exportaba media tonelada de atiin y ahora solo
exporta 300 kilos.
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¢,Qué recomendacién nos podria brindar para la exportacion del

encebollado en conserva?

Yo recomendaria que el producto en el que se va a exportar sea resistente a
altas temperaturas, también que no deje que el material se derrame, incluir los
preservantes necesarios para que al llegar al lugar de destino no se dafie y se
haga una exportacion en vano, también encontrar unas bodegas adecuadas para

cuando llegue el producto.

EXPERTO 2: DARIO GRANDA
CARGO: INGENIERO EN ALIMENTOS

¢,Qué nos podria comentar sobre la conserva de pescado?

La conserva de pescado es dificil en algunos casos ya que tiene que estar en
refrigeracion o congelacion porque se descompone facilmente, no puede estar
expuesto en altas temperaturas, dependiendo el pescado varia los grados a los
cuales debe refrigerarse, también si el producto ya es preparado o adicionado

agua o conservantes, el sabor y la contextura cambia.

¢Considera que seria factible conservar encebollado en empaques de
cartén impermeabilizado?

¢Consideraque el material del envase podria afectar al sabor del producto?

Al momento de conservarlo en cartbn con impermeabilizante, el
impermeabilizante tiene componentes toxicos que si se llega a mezclar con la
sopa puede generar un sabor acido, y si se mezcla la sopa con el carton podria
cambiar la contextura del envase y podria dafar el producto o hacer que se
riegue, como algo innovador considero que si se podria hacer, pero deberia

tener cuidado en los componentes del impermeabilizante.

¢, Cual podria ser el tiempo maximo que se podria conservar el encebollado

en el envase propuesto?
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Colocando los preservantes correctos como el PH7 TEXMEL puede conservarse
alrededor de 6 meses y en refrigeracion, también si esta sellado al vacio podria
ayudar a conservar unos veinte dias mas, por lo cual se deberia consumir en los

proximos tres meses para que sea un producto sano y seguro.

Entrevistas a clientes.

Nombre: Estefania Garcia
Edad: 34 afios

Migrante ecuatoriana radicada en New Jersey.

¢Ha consumido encebollado en la ciudad de New Jersey?

¢Cuanto es el promedio que cuesta un encebollado?

Si, de hecho, lo consumo entre una y dos veces por semana, lo encuentro en los
restaurantes ecuatorianos, que lo suelen preparar los fines de semana, o
también me lo vienen a dejar a domicilio cuando prepara una familia ecuatoriana
que conozco, en promedio un encebollado en un restaurante me cuesta ocho

dolares sin incluir bebida y cuando lo compro a domicilio me cuesta siete dolares.

¢Ha consumido encebollado en conserva?, ¢lo consumiria?

Cuando recién llegue a New Jersey en 2016, en las tiendas ecuatorianas
vendian los atunes enlatados de marca real los cuales los llegue a comprar
durante un mes porque si extrafiaba mi comida porque yo soy de Guayaquil y
alla comia mas encebollado, hoy en dia en época de invierno si suelo tenerlos
en la casa por lo que no siempre podemos salir por la nieve y los restaurantes
no lo suelen preparar. El sabor del encebollado enlatado es muy diferente y para
gue se asemeje un poco al original me toca preparar licuado de tomate y afiadirle
cebolla blanca y limén. Si lo siguiera consumiendo de vez en cuando porque es
algo practico, es mas barato que uno preparado y me ayuda mucho cuando no

puedo salir de casa.

Nombre: Joel Cabrera
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Edad: 37 afos

Descripcion: Migrante ecuatoriano radicado en Newark.

¢Ha consumido encebollado en la ciudad de New Jersey?

¢Cuanto es el promedio que cuesta un encebollado?

Si lo he probado aqui en New Jersey existen varios restaurantes ecuatorianos
gue lo preparan, yo no soy mucho de las personas que comen a menudo un
encebollado, me gusta si, pero lo consumo una vez al mes, mas que nada yo
suelo ir a los establecimientos ecuatorianos para socializar ver como esta la
situacion, en el restaurante un encebollado me cuesta siete doélares con

cincuenta que la verdad es un precio razonable para el plato.

¢ Cual es un desayuno cotidiano para usted?

La mayoria de veces es un desayuno rapido, yo trabajo en el aeropuerto y tengo
horarios variados por lo cual cuando estoy en casa me tomo un jugo y un
sandwich, unas galletas con té, una barra energética o bien suelo ir al trabajo y
desayuno un café con algun snack, cuando tengo mas tiempo me prepara
huevos con tocino que es algo muy tipico aca, pancakes o bien me voy a comer
un boldn con café, me he acostumbrado bastante a la cultura americana y no me

ha quedado mas que comer lo que encuentro y lo que se me hace mas facil.

¢Consumiria un encebollado en conserva (no enlatado) que no tenga que

afiadir nada, solo calentarlo y consumirlo?

La idea me parece muy buena, y el tipo de conserva me parece interesante
porque el enlatado que venden en algunas tiendas tiene un sabor diferente y ese
no me agrada, ahora si lo consumiera, pero seria muy poco porque como te digo
no soy muy aficionado al encebollado y las veces que lo pruebo es en

restaurantes o para ir a visitar amigos, pero de comerlo en mi casa no.
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3.2 Investigacién cuantitativa

3.2.1 Encuesta

Para el analisis del cliente utilizamos la encuesta, en donde el universo fue New
Jersey y se tomaron a 10 personas de la ciudad de Newark. La encuesta consta
de veinte preguntas. Para el analisis de las respuestas se utilizaron diagramas
estadisticos, tablas cruzadas y para el andlisis del precio se realizé el andlisis de
Van Westendorp con el cual se puedo determinar el precio 6ptimo por el cual

comprarian el producto.

INFOGRAFIA:

Resultado de encuestar a 10 personas sobre: Plan de negocios para la
produccién y exportacion de encebollado en conserva ecolégica a base de
albacora pre cocida con adicion de limén en polvo al segmento de migrantes

ecuatorianos en new jersey, Estados Unidos. Véase en el anexo 2.

3.2.2 Analisis de sensibilidad de precio

En el analisis de sensibilidad nos refleja que las personas encuestadas no
pagarian por el encebollado en conserva, si este costara entre $2 y $2,50 ya que
les generaria desconfianza y no estarian seguros de su procedencia. Ver el

grafico en el anexo 3.

Al precio barato al que la mayoria de encuestados compraria el encebollado
varia entre los $3,00 y $4,00 supieron manifestar que un encebollado promedio
cuesta $7,00 dolares y que si fuese un encebollado méas pequefio y en conserva
seria un precio razonable para adquirirlo. Por lo cual el precio medio obtenido es
de $4,50.

El precio mas caro al cual estarian dispuestos a comprar el producto va desde

los $5,00- $6,00, porque consideran que es un producto innovador y quisieran
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probar si se asemeja al tradicional, también por lo practico y mencionaron que si

esta listo para comer se ahorran de adicionar mas ingredientes.

El 70% de los encuestados no pagarian $7,00 por un encebollado en conserva,
ya gue mencionaron que con esa cantidad de dinero podrian comprar un

encebollado mas grande y preparado artesanalmente.

3.2.3 Conclusiones de la investigacion

El segmento objetivo al cual esta dirigido el encebollado en conserva, es a
migrantes ecuatorianos que radiquen en el estado de New Jersey, tengan entre

16 y 45 afos y gusten de platos tipicos ecuatorianos.

Los atributos de un encebollado que gustan a los migrantes ecuatorianos son:
gue este hecho de albacora, que tenga coloracion, que tenga hierbas, que la

yuca no esté dura y para la mayoria que tenga bastante cebolla.

El precio al que se vendera al distribuidor sera de $5.50 y el mismo debera poner
un precio de venta al publico mediante el cual los consumidores acepten este

producto de encebollado en conserva.

Mediante la investigacion cualitativa se determiné que el comportamiento de
compra de los migrantes ecuatorianos hacia el encebollado preparado
tradicionalmente se basa en el lugar de compra, ya que prefieren ir a
restaurantes para socializar con personas que compartan su mismo interés y
también por el sabor que ofrece cada restaurante, el segundo factor que
consideran al momento de realizar la compra es el precio que aunque varia
dependiendo del lugar, unos ya son fieles al sitio que de costumbre van, el medio

por le cual conocen sobre nuevos productos son las redes sociales y la television.

4. Oportunidad de negocio

4.1. Descripcion de la oportunidad de negocio
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Recolectando las conclusiones de los analisis de entorno externo, interno y
analisis del cliente se llegé a obtener la oportunidad de negocio para exportacion
de encebollado en conserva.

Estados Unidos al ser el primer pais importador de preparaciones y conservas
de pescado en el mundo, inferimos que es el mercado 6ptimo para la exportacion
del producto, y con los acuerdos entre ambos paises (SGP) se facilita alin mas
la cuestion de aranceles. Los requisitos que propone el gobierno de los Estado
Unidos para productos alimenticios son complejos de conseguir, por lo cual no
muchas empresas pueden ingresar a ese pais, el Code of Federal Register
(CFR), se encarga de regular toda la documentacion y permisos convirtiendo asi
en una alta barrera de entrada. Segun el andlisis PEST de Estados Unidos en el
ambito social existen 22 025 personas que migran de Ecuador hacia Estados
Unidos sin retorno, mediante esto el mercado para el producto incrementa
porque el salario basico redondea los 1 221.40 y cada vez es un lugar mas
deseado para ecuatorianos y la demanda incrementa porque el mercado objetivo
son los migrantes. El tamafio del mercado para el proyecto es de 56.100
personas, estas se encuentran en el rango de edad entre 16 y 45 afios que es el
mercado objetivo, sin contar con personas americanas que también pueden
llegar a consumir el producto, el tamafio de mercado no es del todo grande, pero

esta bien delimitado y se utilizaran estrategias para dicho target.

En Ecuador la oferta de productos pesqueros es amplia, por lo cual los
proveedores tienen un bajo poder de negociacion, ya que los clientes tienen
varias opciones de competidores para elegir, y sin duda influyen en el precio de
la oferta, encontrando asi un producto a bajo costo generando sin duda una
oportunidad para el proyecto. En cuanto al analisis del entorno PEST Ecuador
esta ubicado como uno de los més grandes productores y exportadores de atin
de Sudameérica, conectado con el incremento en el consumo de alimentos en
conserva por parte de los consumidores en Estados Unidos, segun fuentes
secundarias el encebollado en conserva ecoldgica tiene mayor acogida que
alimentos enlatados por la contaminacion que el metal provee. Segun el analisis
cualitativo se obtuvo que, en la ciudad de New Jersey, los migrantes si consumen
encebollado, muchos de ellos lo hacen generalmente los fines de semana,

ademas recalcaron que no lo consumen entre semana por el factor de tiempo
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gue tienen reducido a la hora del desayuno, por lo cual la alternativa del
encebollado en conserva satisface la necesidad de brindar un desayuno
contundente que sea facil de preparar y practico. En la investigacion cualitativa
y cuantitativa, segun las encuestas puedo inferir que el encebollado en conserva
tiene una aceptacion del 30 % de los consumidores en la ciudad de Quito, sin
embargo, de los 10 encuestados en New Jersey el 80 % estd dispuesto a
comprar el encebollado en conserva por las caracteristicas de que es un
alimento saludable y facil de preparar. Mediante las entrevistas y las encuestas
realizadas a personas de New Jersey se llegé a la conclusion de que un
encebollado preparado en un restaurante tiene un precio promedio de $7,50
ddlares, el analisis del precio mediante Van Westendorp nos mostré un precio
aproximado de $3,50 lo cual es la mitad de lo que normalmente pagan por un
encebollado, esto muestra una probabilidad de éxito bastante alta desde el punto
de vista teorico. Toda la materia prima para la produccioén del encebollado es
ecuatoriana como el pescado, los adicionales de yuca, cebolla y demas
especias, por lo cual la creacion de este proyecto llega a beneficiar a diferentes
pescadores y agricultores.

Al momento de pensar en un desayuno la cultura americana piensa en varios
carbohidratos, algo rapido de consumir y para sus hijos lo mas préactico que es
el cereal, algunos de los migrantes han optado por tomar esos habitos
alimenticios pero mediante la investigacion cualitativa se determiné que extrafian
la comida de su pais y que en la ciudad donde viven es dificil de conseguir, y
ademas de eso es costosa, la cultura de estas personas radica en consumir un
plato ecuatoriano a la semana generalmente los fines de semana que tienen mas
tiempo, pero que sin duda les gustaria poder servirse uno en su casa. En cuanto
al analisis del cliente se obtiene que a la mayoria de los migrantes ecuatorianos
les gusta el encebollado, y muchos de ellos lo buscan por la zona que viven, el
80 % mencionaron que es dificil encontrar encebollado, y optan por consumir el
encebollado enlatado, a mas de la mitad de los encuestados no les gusta el
encebollado enlatado porque tienen que afiadir mas ingredientes para tenga un
sabor agradable, ademas el pescado con el que es preparado sabe diferente al
tradicional y es una de las opciones porque se limitan a comprar el encebollado
enlatado, de todo esto el producto que ofrezco satisface las necesidades de las

personas, brindando un encebollado ya listo para consumir sin adicionar mas
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ingredientes, ademas de que el encebollado enlatado no se lo puede consumir
directamente en el envase, a diferencia del encebollado a base de albacora que
proporciona el pescado idéneo y un recipiente en el cual se puede calentar el

producto y consumir en el mismo.

5. Plan de Marketing

En el siguiente capitulo se desarrollara el plan de marketing que se utilizara para

introducir al mercado nuestro producto.

5.1 Estrategia General de Marketing

“La estrategia de enfoque consiste en concentrarse en un segmento especifico
del mercado; es decir, concentrar los esfuerzos en producir o vender productos
gue satisfagan las necesidades o preferencias de un determinado grupo de
consumidores dentro del mercado total que existe para los productos” (Porter,
2017).

La estrategia que mejor se ajusta para la oportunidad de negocio es la de
enfogue o nicho de mercado, debido a que el producto esta dirigido a un
segmento especifico con caracteristicas semejantes y necesidades puntuales, el
cual son los migrantes ecuatorianos que radican en la ciudad de New Jersey, la
principal necesidad que el producto llega a satisfacer es brindar un alimento
tradicional ecuatoriano, que se lo pueda consumir rapido y sea practico y lo mas
parecido a un encebollado tradicional. A pesar de que Estados Unidos es el mas
grande importador de preparaciones y conservas de atun, las grandes empresas
se enfocan en abarcar todo el mercado y han dejado nichos desatendidos, por
eso mediante la estrategia de enfoque atenderemos las necesidades de uno de
esos nichos desatendidos. En el analisis de factores externos podemos alinear
esta estrategia a la cultura de consumo, ya que al encebollado lo atribuyen
propiedades para mejorar la resacay ese es un segmento de mercado especifico
al que también va dirigido este producto, contrastando también con el analisis
del cliente, la estrategia de enfoque permite crear una ventaja para el mercado
de migrantes ecuatorianos ofreciendo un producto listo para preparar y sin tener
que adicionar mas ingredientes, facil de transportar por el peso y las

dimensiones.
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5.1.1 Estrategia de Internacionalizacién

“La exportacion a consumo es el regimen aduanero por el cual las mercancias
nacionales o nacionalizadas salen del territorio aduanero para su uso, consumo

definitivo en el exterior” (Jaramillo, 2014).

La estrategia de internacionalizacion que utilizaremos es de exportacion a
consumo, en donde la compairiia contratard los servicios de un operador logistico
(ECU Worldwide) para que se encargue de los tramites de exportacién, la cual
ya tiene experiencia y se encarga de garantizar un buen manejo del producto y
ofrecer menores costos ya que tienen ventaja sobre nosotros en la logistica.

El medio de transporte que se utilizara para la exportacion es el maritimo, se
utilizara el incoterm CIF entregando el producto a la empresa distribuidora
estadounidense Diamond Rock Food Imports, la cual se encargara de recibir el
producto, realizar los tramites de desaduanizacion, asi como de legalizar la
mercancia en el pais, y comercializar el producto, la empresa Lo Tradicional
cubrira todos costos tanto de flete como de seguro. La frecuencia de envio se
realizara 3 veces por afio en donde se enviaran las cantidades que se necesiten

segun la demanda que tenga la empresa Diamond Rock Food Imports.

5.1.2 Mercado Objetivo

Con base en el andlisis del cliente, a continuacion, se calcular4 el mercado
potencial en personas naturales para el encebollado en conserva, tomando en

cuenta la frecuencia de compra mensual.

El mercado potencial que en este caso son los migrantes ecuatorianos tenemos
un tamafo de mercado de 56 100 personas, estas son personas entre 16 y 45
afos, todas ubicandose en el estado de New Jersey, la mayor parte de los
migrantes se encuentran en la ciudad de Newark. Para este analisis hemos
utilizado variables como la edad, los ingresos que tiene cada uno, las variables
psicograficas como el hecho de si consumen o0 no encebollado y la frecuencia

de consumo que tiene cada persona.

5.1.3 Arbol de Segmentacion
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Los potenciales clientes para el encebollado en conserva son de 56,100
migrantes ecuatorianos que residen en New Jersey. Ver calculo del tamafio del

mercado en anexo 4 y el arbol de segmentacién en el anexo 5.

5.1.4 Propuesta de valor

Lo que le proporciona valor al encebollado en conserva, es el hecho de poder
disfrutar un plato tradicional para los ecuatorianos en tierras estadounidenses,
ademas de la facilidad con la cual se lo puede consumir, ya que viene listo para
ingresar al microondas y en su envase ecolégico a base de papel kraft que
funciona como plato, el consumidor se sirve y lo desecha, el ultimo valor que lo
caracteriza es que no tarda mas de 5 minutos en prepararlo para su consumo,
tiene la adicién de limon en polvo para que las personas no tengan que buscar

ese momento el limoén.

5.1.5 Declaracién de Posicionamiento

La decision de posicionamiento a utilizar sera mas por lo mismo, considerando
los atributos del producto, ya que el encebollado contiene atin de la clase
albacora, lo cual le brinda el sabor caracteristico, ademéas de ingredientes
organicos selectos de alta calidad cosechados en Ecuador, envasados al vacio
y en un empaque ecoldgico a base de papel Kraf. El encebollado brinda todos
esos atributos al mismo precio de un encebollado enlatado que redondean los 6
ddlares, aumentando el valor por que el encebollado no viene en lata lo cual no
produce sustancias peligrosas por el 6xido del metal.

Con esto se provoca que el cliente perciba un valor superior de nuestro producto

en comparacion con el de la competencia.

5.2 Mezcla de Marketing
5.2.1 Producto

En un mercado donde no existen los suficientes productos para satisfacer las
necesidades de los migrantes ecuatorianos, buscamos poder ingresar al
mercado estadounidense enfocandonos en el nicho especifico, esto mediante el
producto de encebollado en conserva mostrado como opcién de un alimento

tradicional ecuatoriano.
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5.2.1.1 Atributos del producto

El encebollado en conserva que es el producto de exportacion, mantiene como
principal caracteristica la preparacién a base de albacora pre cocida que es el
tipo de atun 6ptimo para el encebollado.

Como beneficios de consumir albacora tenemos que “contiene altas cantidades
de Omega-3, componente que ayuda a disminuir los niveles de colesterol y
triglicéridos en sangre y mejorar la salud cardiovascular, Alto contenido de
vitaminas del grupo B. En B12, por ejemplo, supera el aporte de carnes y huevos.
Estas sustancias favorecen la formacion de glébulos rojos, mejoran la sintesis
de material genético y regulan el funcionamiento de sistemas nervioso e
inmunoldgico. Destaca por su rico aporte en fosforo y magnesio. El fésforo
fortalece los huesos, el sistema nervioso y la actividad muscular, proporcionando
energia. El magnesio es imprescindible para multiples reacciones bioquimicas
corporales, como las implicadas en la funcidbn muscular, sintesis proteica, ayuda
a fijar el calcio y fésforo en los dientes y huesos, mantenimiento del sistema
nervioso, regulacion de la presién arterial y relajacion del tejido muscular” (El mar
al punto, 2018).

Para mantener el pescado con su aspecto y contextura original se lo mantendra
en funda transparente sellada y envasada al vacio, los ingredientes utilizados
son organicos y cosechados en Ecuador, para el caldo del encebollado que ira
en funda separada y sellada, se utilizara cebolla blanca picada en forma de
pluma, agua (con sabor a pescado, extraida de la coccion de la albacora) ,
extracto de tomate rifidén, colorante (aji peruano), yuca pre cocida, sal, culantro,
albahaca, apio perejil, comino molido y el conservante de pescado que
comprende nitratos y nitritos E249-252, esta mezcla tiene una consistencia
espesa. El envase es principalmente cartdn Kraft rigido con una tapa de cartén,
dentro del envase se encontraran las dos fundas herméticas de plastico que
contienen pescado y la otra la sopa, ademas incluye un sobre de papel color
verde en donde se encuentra Limoén en polvo de 0,14 onzas , junto con ello otra
funda que contiene chifles delgados en forma circular con un peso de 30 gramos.
El envase tiene una medida de 10,6 cm de alto y 9,5 cm de diametro, en donde

entrardn 450 gramos de encebollado, en el exterior del envase va el etiquetado
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correspondiente del pais, incluido el codigo de barras también el logo del
producto la empresa fabricante la tabla nutricional que a continuacion la

desarrollamos y en la tapa también va el logo y slogan de la empresa.

Figura 1: Descripcion gréfica del producto
Tomado de: La Marketa, Limon 7, Comlasa.

Producto, de izquierda a derecha, albacora, chifles, Limén en polvo y sopa de
encebollado.

Para informacién del valor nutricional del encebollado e ingredientes ver el anexo
5y 6 respectivamente.

5.2.1.2 Branding

Nombre de la empresa: Lo Tradicional CIA Ltda.
Marca: 593 Encebollado

Slogan: Desde la mitad del mundo a tu paladar.

Considerando que este es un producto tradicional que solo se produce en
Ecuador y esta representando al pais, se ha disefiado un logotipo representativo
sefalando los ingredientes principales del producto como es el pescado, la sopa,
la cebolla y las hierbas, por lo cual el color de fondo es blanco, en la parte de
arriba tiene el nombre de la empresa (Lo Tradicional) con letras doradas que
representan la felicidad, seguido por un dibujo de un encebollado con un
pescado color celeste que representa pureza y divinidad, cebollas color morado
gue representa creatividad y dignidad, y la sopa color naranja que representa
entusiasmo y exaltacion, en el medio del dibujo tiene un listébn de color dorado
representando la felicidad, con la leyenda 593 referente a Ecuador y méas abajo

la palabra encebollado con letras color naranja que representan entusiasmo.
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Figura 2. Logotipo

5.2.1.3 Envase y empaque

El empaque para el encebollado comprende un recipiente cilindrico a base de
carton kraft, tiene una medida de 10,6 cm de alto y 9,5 cm de diametro, en donde
entraran 450 gramos de contenido, hemos obtenido esta forma de envase
ecolégico para reducir la contaminacion, se lo puede volver a utilizar dos veces
mas después de ingerir el encebollado hasta que el cartdén pierda su contextura,
el empaque para el albacora es una funda transparente gruesa sellada y
empacada al vacio con dimensiones de 7 cm de alto y 5 cm de alto, el empaque
para la sopa es en funda transparente plastica gruesa que viene sellada y con
abre facil de dimensiones de 9 cm de alto por 6 cm de ancho, finalmente una
funda de papel de dimensiones 3cm x 3cm de limon en polvo y una funda de
chifles de 5cm x 5cm. En el exterior del empaque ira el logo de la empresa y del
producto, junto con el respectivo etiquetado, en la tapa el logo con la fecha de
produccion y vencimiento.

Una ventaja de utilizar el cartdn como principal material es que tarda entre 12 y
15 meses para desintegrarse, ademas es la primera alternativa para sustituir el
plastico, el cartdon es rigido lo cual no se maltrata al momento del traslado.
Como empaque secundario hemos calificado al producto con una fragilidad
media, en donde se debe tomar precauciones de manejo para que el carton no
se vea afectado, que no llegue a aplastarse para que el producto no se desborde
y las etiqguetas no se despeguen. Hemos propuesto que se fabriquen cajas a

base de carton de medidas 50 cm de largo, 20 cm de alto y 22 cm de ancho, en
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donde entraran 8 unidades del producto y con espacio para poner divisiones de
cartones para que el producto no se tienda a caer, también una plancha de

plastico burbuja entre productos superiores e inferiores.

20cm

Figura 3. Empaque primario y secundario
Tomado de: Envases alimentarios

5.2.1.4 Etiquetado

El etiquetado del producto va en funcion de las leyes que exige el gobierno de
los Estados Unidos. La FDA es la entidad que regula los parametros y
requerimientos del ingreso de productos alimenticios, en su declaracién para
productos que quieran ingresar a Estados Unidos, deben contar en la seccién de
etiquetado, en idioma inglés, con letras visibles y legibles que especifique todo
el contenido del producto, a continuacion listare los principales requerimiento de

normas de etiquetado para Estados Unidos:

e Nombre de la empresa, logotipo del producto o marca

e Contenido neto del producto

e Empresa comercializadora, pais de origen, nombre del productor
¢ Ingredientes

e Tabla nutricional

e Fecha de elaboracion y expiracion

e meétodo de conserva (FDA, 2019).
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Figura 4: Etiquetado

5.2.1.5 Soporte Post-Venta

El servicio post venta para este proyecto es de suma importancia para medir la
satisfaccion del cliente, y también para ir mejorando el producto para llegar a
fidelizar a los clientes y obtener una lealtad a la marca. Es por esto que se
implementara un codigo QR en la parte trasera del producto en dimensiones de
4 x 4 cm, el cual redirecciona a una encuesta de satisfacciéon en donde se
evaluaran aspectos tales como el producto, empaque, presentacion y practicidad

del producto.

5.2.2 Precio

Considerando todos los atributos que posee el producto, ademas del valor
nutricional que aporta a las personas y siendo un producto que escasea en el
estado de New Jersey hemos determinado un costo total de venta a nuestros
distribuidores de $5.50 dolares en base a nuestros costos de fabricacion,
produccién y exportacion bajo en incoterm CIF. Revisar anexo 7 para tabla de

costos.

5.2.2.1 Estrategia de Precios

La estrategia de precios de penetracién consiste en fijar un precio inicial bajo
para conseguir una penetracion de mercado rapiday eficaz, es decir, para atraer
rapidamente a un gran nimero de consumidores y conseguir una gran cuota de

mercado (Kotler y Armstrong, 2008).
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La estrategia de precio que utilizaremos en el producto es la de precios de
penetracion, escogimos esta estrategia ya que es un producto nuevo que esta
ingresando al mercado, por lo cual necesitamos ganar mercado y mas que
satisfacer una necesidad, se busca brindar un sentimiento de felicidad tras
consumir el producto, junto con esto los costos deben ser bajos, se incrementa
la lealtad de los consumidores, los clientes pagan por el valor que les brinda el
producto y en ese momento se esta vendiendo algo mas que un producto y se

vende una experiencia.

5.2.2.2 Estrategia de Ajuste

La estrategia de ajuste que proponemos para el proyecto es la de precios
basados en el mercado meta y segun como se vaya desarrollando el mercado
en funcion de los factores. Considerando los factores externos del proyecto como
los acuerdos comerciales que mantienen, las politicas econOmicas, las leyes y
los requerimientos.

Se realizara un ajuste de precios en periodos de 6 meses ya que ahi tendremos
evidencia de aceptacion del producto y también de cambios tanto en el macro y
microentorno.

Pasado el primer afio se realizaran ajustes anualmente para que el cliente no
sienta incertidumbre y se pueda seguir la secuencia en funcioén de los factores
externos. El incremento del precio se lo realizarda en funcion de la tasa de

inflacién de Estados Unidos.
5.2.3 Plaza

5.2.3.1 Estrategia de Distribucion

“La estrategia selectiva es cuando el producto esta disponible solo en pocas
tiendas. Se utiliza, en especial, para productos de especialidad o lujo. La que
busca una cobertura limitada por razones de seleccion, de especializacion del

producto, de limitaciones de orden logistico, etc” (Iniesta, 2012).

La estrategia de distribucion que se utilizara para el producto es distribucion

selectiva, ya que el producto va dirigido a un segmento de personas especifico,
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también que al producto no se lo va a ofertar en cualquier lugar, su nicho es el
estado de New Jersey, y dentro del estado la empresa Diamond Rock Food
Imports que sera nuestro mayorista y se encargara de recibir la mercaderia en

el puerto, embodegarla y distribuirla.

5.2.3.2 Puntos de Venta

El punto de venta con el que iniciaremos es el mayorista Diamond Rock Foods
el cual se encargara de la distribucion del producto a su conveniencia,
posteriormente se ira buscando nuevos mayoristas para llegar a mas lugares del

estado de New Jersey.

5.2.3.3 Estructura del canal de distribucion

El canal de distribucién empieza con los proveedores de la materia prima del
producto como la albacora, la yuca, la cebolla, el tomate, el comino, el aji
peruano, los recipientes y fundas para conserva, todo esto se encargaré el
departamento de compras. Posterior a esto la materia prima es inspeccionada
por el ingeniero en alimentos, para que cumplan con los requisitos propuestos
por la FDA y luego pase a la planta de produccion. Se utilizara un canal de
distribucion indirecto porque entregaremos el producto a un mayorista y el mismo
se encargara de distribuirlo.El producto es trasladado al puerto de Guayaquil en
donde toma responsabilidad el operador logistico Ecu Worldwide y sera recogido

en el puerto de New Jersey para embodegarlo y distribuirlo a las tiendas.

Consumidor
Proveedor final

Figura 5. Canal de distribucion

5.2.4 Promocidn

5.2.4.1 Estrategia de promocion
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La estrategia push o estrategia de empuje en marketing consiste en acciones
gue la marca realiza hacia los intermediarios en el canal de comercializacion
(Nardi, 2018).

El producto se lo promocionara mediante las reuniones con gerentes de
distribuidores mayoristas ubicados en New Jersey para proveerles del
encebollado en conserva ecoldgica y que ellos los distribuyan y se encarguen de

promocionarlo.

5.2.4.2 Publicidad

Se creara una pagina web de la empresa Lo tradicional para mostrar el producto
y brindar infomacion general sobre el encebollado en conserva ecoldgica a
distribuidores mayoristas que son nuestros potenciales clientes, ademas tener

contacto mas directo y realizar reuniones para coordinar compras y precios.

5.2.4.3 Lanzamiento del producto:

Para el lanzamiento del producto nosotros lo haremos junto con la creacion de
la pagina web, tambien mediante el contacto via mail y llamadas telefonicas con
personal de adquiciciones de empresas distribuidoras mayoristas en New Jersey
para comentarles sobre la existencia del producto y el porqué deberian

comprarlo.

El lanzamiento del producto en Estados Unidos sera gestionado directamente
por el mayorista.
5.2.4.4 Promocion de ventas

En la estrategia de promocion de ventas se utilizara el descuento por cantidad,
a nuestros clientes (Distribuidores mayoristas) se les brindara un precio

preferencial por la compra de mas de 500 unidades.

5.2.4.5 Relaciones publicas
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El distribuidor que en este caso sera Diamond Rock food se encargara de
relacionarse publicamente con los consumidores y hacer presencia en diferentes

eventos como ferias de productos en conservas.

5.2.4.6 Fuerza de ventas

Nuestro ejecutivo de ventas es el encargado de buscar los clientes potenciales
(distribuidores mayoristas) ubicados en New Jersey para ofertar el producto y
mantener reuniones virtuales o telefonicas para coordinar la cantidad de

unidades y el precio.

5.2.4.7 Marketing directo

Por medio del distribuidor se podra conocer la persepcion que tiene el
consumidor final hacia el encebollado en conserva, ya que en el etiqguetado del
producto se afadird un correo electronico que aceptara sugerencias y
comentarios de los consumidores, para de esa manera realizar mejoras del

producto.
Tabla 2

Proyeccién de publicidad

Gastos de marketing Afo1l Afio 2 Afio 3 Afo4 Afio5
Pagina Web % 1,50000|5% 110,00 | 5 111.10| % 112.21 | 5% 113.33
Redes sociales § SR4.00|5 B524T(5  TI000)5  B16.00 (5 84000
Flyers y afiches 4 108000|% 1090805 - 5 - 5 -
Ferias § 3000005 3.030.00(5 3,06030)5% 309090 |5 3,121.81
Impulsadoras 5 150.00 | % 151.50 | % 153.02 | 5 154.55 | % 156.09
Descuento 2 X 1 5 - 5 150433 |5 5 5
buestras gratis 5 21098
Total presupuesto de marketing $ 6,504.98 [§ 6539.10 | % 4,044.42 |5 4,173.66 (5 4,231.24

6. Propuesta de filosofia y estructura organizacional.
6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion.
6.1.1 Mision de la organizacion

La empresa Lo Tradicional CIA LTDA es una empresa ecuatoriana que se dedica
a la produccién y exportacion de encebollado a base de albacora pre cocida en
conserva ecoldgica a los migrantes ecuatorianos de la ciudad de New Jersey

Estados Unidos, con valores como la responsabilidad social empresarial
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ofreciendo empleo a las personas de bajos recursos y ofreciendo salarios justos,
comprometida con el medio ambiente y disminuyendo la utilizacién de
recipientes plasticos o enlatados, atendiendo las necesidades y quejas de

nuestros clientes y brindando un trato cordial a clientes y colaboradores.

6.1.2 Visién

Dentro de cinco afios la empresa Lo Tradicional CIA LTDA se encontrara
posicionada en el mercado estadounidense de New Jersey como una empresa
comercializadora de productos alimenticios ecuatorianos. Se incrementara la
linea de productos adicionando ceviches. Lo Tradicional se expandira
cubriendoe estado de Florida en donde hay mayor concentracion de
ecuatorianos. Mostrarse ante las personas como una empresa que se preocupa

por sus clientes, medio ambiente y colaboradores.

6.1.3 Objetivos de la organizacion
6.1.3.1 Objetivos a mediano plazo (1- 5 afios)

En el primer aflo mantener el precio de $5,50 para ingresar al mercado y poder

captar clientes.

En el tercer afio aumentar las ventas en un 55% a través de la implementacion
de un nuevo mayorista que se encargue de distribuir el producto en zonas

inexploradas.

Para el cuarto afio realizar una reinversion de $1350 en los activos que se han
depreciado a la fecha, con la utilidad generada en el tercer afio por el incremento

en las ventas.

En el cuarto afio incrementar en un 32% la utilidad neta en comparacién con el
afio anterior mediante el incremento de unidades vendidas para pagar mayores

dividendos a los accionistas.

En el quinto afio expandir el mercado a la ciudad de New York y cubrir al menos
el 3% del mismo mediante la alianza con distribuidores de la ciudad, utilizando

los ingresos por ventas del afo 4.
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6.1.3.2 Objetivos a largo plazo (6 afios y mas)

En el sexto afio inveritr un 20% de las utilidades generadas en el afio 5 en la

compra de maquinaria.

En el sexto afio desarrollar 2 nuevas lineas de productos incursionando en la
preparacion de ceviches y arroces marineros en conservas, con el presupuesto
de utilidad del afio 4.

En el séptimo afo destinar el 3% de los ingresos del sexto afio para la fundacion

Jovenes contra el cancer ubicada en Quito.

En el séptimo afio aumentar la produccion de encebollados en un 45% mediante
la compra de infraestructura, contratacion de colaboradores y terrenos para

ampliar la planta productora.

En el octavo afio comprar un terreno en New Jersey para consolidar una filial de
la empresa y empezar a producir al menos el 25% del total de la produccion en
Estados Unidos para evitar intermediarios en ese estado y llegar a estados con

poblacién de ecuatorianos como California.

En el décimo afio incrementar en un 25% las ventas y la utilidad de la empresa

mediante la inversion en publicidad masiva como auspicio a equipos deportivos.

6.2 Plan de Operaciones

6.2.1 Mapa de procesos

Procesos Gobemantes
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Figura 6: Mapa de procesos

En los procesos gobernantes se encuentran las politicas mediante las cuales la
empresa cumple con sus operaciones, basandose en el orden, el respeto hacia
los colaboradores y cumplir con las reglas establecidas por los agentes
reguladores del pais, también dentro de la planificacion estratégica estan los
procesos formulacion de estrategias, en donde se realizan las estrategias de
ingreso al mercado, las proyecciones, designacion de presupuestos y planes de
accion para la empresa. En los procesos Sustantivos tenemos la gestion de la
materia prima, en donde se buscan proveedores principalmente de lo que es el
atun (albacora), también gestionar los proveedores de verduras y hortalizas y
gestionar la logistica ay la entrega de los mismo en la planta productora, en los
procesos de producciéon tenemos el diagrama de procesos en donde se inicia
con la adquisicion de la materia prima hasta el producto terminado, aqui se
registra el cumplimiento de las maquinas, mantenimiento y proyecciones sobre
nuevas maquinarias a utilizar. En el marketing y ventas tenemos las estrategias
de publicidad y ventas por las cuales se va a hacer conocer al encebollado en
Estados Unidos y los presupuestos que se requieran para cada uno, ademas de
hacer el contacto con empresas mayorista para que encarguen de la distribuciéon
y buscar alianzas estratégicas. En el trdmite de exportacién se gestiona la
contratacion de un operador logistico para que transporte el producto desde
Guayaquil a New Jersey y también asegurarse de que el producto llegue en
perfectas condiciones y se lo ponga en manos del mayorista. Para los procesos
adjetivos tenemos al talento humano, este departamento se encarga de la
contratacion de personal como ingeniero en alimentos, empacadores y personal

de soporte para actividades primarias,
6.2.2 Descripcién de los procesos

6.2.2.1 Proceso de produccion

El proceso de produccion inicia con la adquisicion de la materia prima tales como las
hortalizas y legumbres se las recibe un lunes a las 7:30 am que los proveedores dejaran
en la planta de produccion, la albacora se entrega el dia lunes a las 9 de la mafiana

directamente de los pescadores, se realiza el acta de entrega recepcion de la materia
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prima posteriormente se trata la albacora sometiéndola en agua a una temperatura de
100 grados centigrados para cocinarla, posterior a eso cuando haya tomado una
coloracién color hueso se procede al corte de los trozos para enfundarlos, envasarlos al
vacio y ponerlos en refrigeracion. La cebolla, el tomate, la yuca, el ajo, el perejil y la
albahaca son sometidas al lavado, pelado y picado. Posteriormente se procede a
preparar el caldo para el encebollado, en donde se colocan 10 litros de agua y se la
pones a hervir hasta que esta llegue a una temperatura de 90 grados centigrados en
donde se adiciona 10 litros de agua en la cual se cocind la albacora, junto con la yuca
cortada en cuadrados pequefios, posteriormente la cebolla cortada en tipo pluma, el
tomate cortado en cuadrados, se adiciona ajo molido, Aji peruano, sal y se lo deja hervir
por 30 minutos. Revisar anexo 8 en donde se explica el proceso de produccién

graficamente.

Los limones pasan por un proceso de secado que dura 45 minutos en hornos,
después de esto pasan por un molino que convierte el limén seco en polvo
conservando su sabor y sin conservantes, luego se procede a pesar el limén en
polvo para enfundarlo en funditas de papel. Los chifles se los realiza
artesanalmente y se los ralla en forma redonda y delgada, después se los
sumerge en aceite hirviendo por alrededor de 5 minutos y después se los escurre

y enfunda.

El tiempo para la realizacion de un encebollado es de 11 minutos
aproximadamente, se utilizan un total de 2 personas para cada area del proceso
hasta llegar al producto final ya que los trabajadores son polifuncionales y
pueden realizar actividades que no requieran de mayor conocimiento, para

aquellas esté el ingeniero en alimentos.

Capacidad de produccién

La planta de procesamiento se encontrara en el sector Rosa Aguilera en la
ciudad de Guayaquil, este es el sector industrial de la ciudad y queda a 20
minutos del puerto maritimo de Guayaquil. La empresa contara con una pequefia
planta de alrededor de 150 m2 en donde también funcionaran las oficinas
administrativas ocupando 40m2. La maquinas que se encontraran ahi son
hornos de secado de alimentos, cocinas industriales, mangueras a presion para

el lavado de alimentos, una maquina mezcladora, un cuarto frio de 6 m2 para la
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conserva, tres maquinas selladoras y ademas una bodega de almacenamiento
de producto terminado. La capacidad productiva de la planta es de tres lotes
diarios de 24 encebollados cada uno, al principio en el mes 1 se iniciard con 1600
unidades que es una cantidad pequefa, pero conforme vaya avanzando se iran
incrementando, y con la cantidad de maquinaria y de colaboradores se llega a
una capacidad de produccion de 3258 unidades en el ultimo mes estableciendo

3 lotes de produccion de 59 unidades cada uno.
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Figura 7: Plano de la planta de la empresa Lo Tradicional.

En la planta se encuentra una bodega en donde se almacenara el producto
terminado, las cajas para exportacién y envases para el producto. En el cuarto
frio se almacenan las verduras, hortalizas y el pescado para mejor conserva. Se
cuenta con dos oficinas para reuniones y atencion a clientes. El area de
produccion comprende la mayor parte del terreno en donde se encuentran las
maquinas de sellado, los lavabos, la mesa de trabajo, la mezcladora y
empaquetadora. Cuenta con dos bafios, un vestidor, un cuarto de desinfeccion

y un area de carga o parqueadero.

6.2.2.2 Proceso de logistica

El producto terminado se encontrara en la bodega de la planta, la empresa de
transporte Tramaco se acercara a retirar las cajas de la planta y llevarlas en
camion hasta el puerto de Guayaquil. Trabajaremos con el incoterm CIF,
mediante el cual nosotros como productor tenemos la responsabilidad del

producto hasta que llegue al puerto de New Jersey, ademas cancelaremos los
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costos logisticos, incluyendo seguro y flete. La empresa contratada es
ECUWorldwide que es un operador logistico con su matriz en Quito y con oficinas
y bodegas en Guayaquil. EI mayorista Diamond rocks foods recibiré el producto
en el puerto de New Jersey, esta empresa debe realizar los tramites de
desaduanizacion y de legalizar la mercaderia en Estados Unidos, después
llevara el producto a sus bodegas para distribuirlo a las principales tiendas de la
ciudad. Recibira asesoria del gerente propietario sobre el manejo del producto y
lugares de conserva. Los dias que salen las navieras desde Guayaquil hacia
New Jersey son quincenales y tardan alrededor de 23 dias, el transporte desde
la fabrica al puerto tarda 45 minutos contando el periodo de embarque y
desembarque. En este proceso se necesita el trabajo de 6 personas como es el
agente de aduana, el operador logistico, un agente de cargo de la empresa
Tramaco, 2 estibadores, el personal propuesto por la SENAE para el aforo del
producto y para finalizar un operador logistico en New Jersey para la descarga

y revision del producto.

6.2.3 Cadena de Valor

El area en la cual se genera valor para el producto es en la de operaciones y
seguido la de servicio, porque el producto se lo realiza con materiales selectos,
del alta calidad, todos los insumos son ecuatorianos y mantiene el sabor de un
encebollado tradicional, lo cual se relaciona con la logistica y la gestion de los
proveedores. El servicio pos venta que se ofrece es vinculado al cliente, ya que
se provee un codigo QR para que puedan acceder a una encuesta de
satisfaccion y analizar la percepcion que tiene el cliente hacia el producto. La
antencién a quejas y sugerencias que seran enviadas por medio de correo
electronico permite mejorar el producto para satisfacer de mejor manera las

necesidades del cliente. Revisar anexo 11 Cadena de valor.
6.3 Estructura organizacional

6.3.1 Organigrama y descripcion de los puestos

La empresa Lo Tradicional Cia. Ltda. estard conformada por dos socios
principales con una estructura organizacional simple, es una empresa pequefa

en donde no existen muchos departamentos y pocos niveles jerarquicos, los
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principales departamentos son el administrativo, comercial y de produccion. Los
departamentos reportaran a un gerente administrativo, el cual se encargara de

emitir informes de rendimiento, produccion y eficiencia a los socios.

Junta general
de socios
¥
Contador Gerencia | | Operador
Externo T General Logistico

| } :

Area Area Area de
Administrativa Comercial Produccion
| } !
Administrador Ejecutivo de Ingeniero en
1 ventas alimentos
Persona de Operarios
limpieza

Figura 8: Organigrama de la empresa “Lo Tradicional Cia Ltda”

Socios: Son las personas que proporcionan capital para la compra y
establecimiento de la empresa, en este caso se divide en tres partes iguales en
donde cada socio proporcionara un capital de 3 000 dolares y se les acreditara
un 33.33% de la empresa a cada uno, eso se registrara en la superintendencia
de compafiias. Las decisiones se las tomara cada afio para incrementar el capital
y evaluar si es necesario ingresar nuevos socios. La toma de decisiones se la
realizara de forma jerarquica vertical en donde se aceptaran sugerencias de los
colaboradores y se consideraran al momento de realizar un cambio en la

empresa.

Gerente General: Es quien representa legalmente a la empresa y la persona a
cargo de los procesos y parte de las decisiones en la empresa. Todos los
departamentos le notifican cada actividad al gerente general. Sus principales
actividades son el manejo de presupuestos de la empresa mediante
asesoramiento de un contador externo, se encarga de la supervision de todas

las areas como administrativa, comercial y productiva. Su sueldo iniciara en 700
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ddlares, serd afiliado al seguro social y su perfil es de un ingeniero comercial con

1 aflo de experiencia.

Contador externo y agente logistico: El contador trabajara mediante servicios
prestados, vendra 2 veces al mes para realizar las declaraciones de impuestos,
balances y situacion financiera de la empresa. Su pago sera de 200 délares por
los servicios prestados, no sera afiliado al seguro social. El operador logistico
también es externo y se lo contratara cuando se vaya a realizar el proceso de

envio de las unidades al exterior.

Los servicios outsourcing los trabajaremos principalmente en el ambito de la
logistica con la empresa ECUWorldwide que se encarga del almacenamiento,
transporte y entrega de la mercaderia desde Ecuador hasta Estados Unidos. Los
costos para enviar mensualmente las 1600 unidades de encebollado son de 888

dolares

Administrador: Esta persona se encarga de todos los procesos administrativos
tales como la adquisicion de materiales para las oficinas y el personal, como
suministros de oficina, inmuebles, también se encargara del reclutamiento y
contratacion del personal de la planta, supervisara al departamento de limpieza
el cual se encarga de mantener limpias las instalaciones y atendera sus
requerimientos. Tendra un sueldo de 400 dolares, sera afiliado al seguro social

y su perfil es de graduado de administracion de negocios.

Ejecutivo de ventas: Se encarga de buscar clientes, en este caso empresas
mayoristas en la ciudad de New Jersey para brindarles informacién del producto
y motivarlas a importar el producto. también se encargara de la gestion de los
pedidos, cotizaciones para las empresas interesadas. Tendra un sueldo de 400
dolares, sera afiliado al seguro social y su perfil sera vendedor con un
conocimiento avanzado en idioma inglés y al menos 3 meses de experiencia en

ventas.

Ingeniero en Alimentos: Se lo contratard para que trabaje en horario de medio
tiempo, 4 horas diarias, la principal tarea del ingeniero es de asegurarse que el

producto contenga los niveles de acidez y que se haya suministrado bien el
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conservante y comprobar la consistencia del producto. Su salario sera de 300
dolares con afiliacién al seguro social y su perfil tiene que especializarse en

pescado y en conservas.

Operarios: Realizaran varias funciones desde recibir mercaderia, lavar
alimentos, cortar las hortalizas, cocinar el producto, sellar el producto terminado,
empacar y embalar el producto. El salario sera de 400 dolares, todos son
afiliados al seguro y el perfil debe ser de personas experimentadas al menos 1

ano en la cocina Ecuatoriana. Revisar anexo 12: Detalle de sueldos.

6.3.2 Estructura legal de la empresa

La empresa Lo Tradicional es una compainiia de responsabilidad limitada la cual
tendra tres socios los cuales invertiran una cantidad de 3000 dolares cada uno
para obtener un 33.33% de la empresa, ya que segun la ley se necesita un
minimo de 3 socios para constituir una compairiia limitada (Supercias, 2008). Se
necesita afiliar a una cdmara de comercio que se dedique a la produccion de

atln en conserva en este caso es la camara de la acuacultura.

Segun el articulo 5 de la ley de consultoria los socios de la empresa deben
obtener un titulo acreditado por un instituto de educacion superior del Ecuador o
del Extranjero (Supercias, 2012). Por lo tanto la empresa queda constituida bajo
el nombre de Lo Tradicional CIA LTDA

6.3.3 Analisis comparativo con empresa de la industria

En laindustria de conservas de atln existen dos principales empresas, la primera
es NIRSA S.A la cual es la mas grande en esta industria y duefia de la marca
REAL, esta empresa esta consolidada bajo una sociedad an6nima. La segunda
empresa que participa en esta actividad comercial es Don Viche S.A que es una
empresa que netamente fabrica encebollados enlatados, también consolidada

como una sociedad andnima.

La empresa NIRSA tiene participacion en el mercado estadounidense y el
producto que ha ingresado principalmente son los atunes enlatados conservados
en aceite, en 2018 esta empresa fue la que mas crecié, llegando a un maximo

de 57600 toneladas de pelagicos como el camaron y la macarela (Nirsa, 2018).
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La diferencia de mi producto en comparacion con el de estas empresas es que
no va conservado en lata, por lo cual menora el tempo de conserva reduciéndolo
de 4 afios que dura el enlatado a 1 afio y 6 meses que durara en la funda plastica
sin perder sus propiedades. Los volumenes de exportacion de laempresa NIRSA
son extremadamente superiores, pero no se han enfocado en el encebollado y
nosotros nos especializaremos en un mercado especifico. En nuestro producto
utilizamos el tipo de atdn 6ptimo para el encebollado para hacerlo tan parecido
a un tradicional a diferencia de la competencia que utilizan atin de la especie

aleta negra y lo incluyen en el caldo por lo cual pierde su consistencia.

El tiempo que tarda la empresa NIRSA en producir conserva de atun es de
alrededor de 10 minutos por producto, ya que su infraestructura posee mayor
inversion y cuentan con maquinas enlatadoras y selladoras autométicas que

suprimen el trabajo de un operario y lo hacen mas eficiente.

La toma de decisiones en la empresa NIRSA es de forma vertical y en las
reuniones solo se permite opiniones de cargos gerenciales, la uGltima palabra la
tiene la junta de accionistas (NIRSA, 2019).

7. Evaluacion Financiera
7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos
7.1.1 Proyeccién de ingresos

Los ingresos por ventas fueron proyectados para los 60 meses de duracion del
proyecto, el incremento de las cantidades a venderse fue calculado en base al
crecimiento de la industria a una tasa mensual (SR1,2019), y teniendo algunos
picos en los meses que se invirtié en marketing como en diciembre que se realiza
la feria de comida y en el mes 6 de cada afio por el evento publicitario que
manejara la empresa Diamond Rock Foods, por eso esta promocién se ve
reflejada en el mes 6. Las exportaciones van ligadas al crecimiento de la industria
y se cubrirda el 1,4% del mercado en el primer afio. Los ingresos por ventas del
primer afio son de 109.085 dolares equivalentes a las 19834 unidades de
encebollados en conserva vendidas en todo el afio con el respectivo incremento
mensual. El precio tendra ajustes anuales correspondiente a la inflaciéon de
Estados Unidos (Datosmacro, 2019).
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La frecuencia de envio en el primer afio sera de 5 veces al afio, y a partir del
segundo afo disminuira y seran de 3 veces por afio con mayor cantidad de
unidades. A continuacion se muestra la proyeccion de Ingresos.

Tabla 3

Proyeccion de ingresos

DETALLE [1] 1 2 3 4 5
Incremento Cantidad 1.11% 2.35% 1.36% 0.70% 0.61%
Unidades de Encebollado 19834 22841 3J0089 34312 37031
Incremento del precio 0 0.30% 0.30% 0.30% 0.30%
Precio deventa 5 550 |% 552|% 553|% 5.55|% .57
Ingreso por ventas % 109,085.03 | 5126,003.59 [ 5166,481.92 | 5 190,421.24 | 5206,128.34

Politicas de la empresa

En la politica de cobro se manejara con pagos de contado de al menos el 60%
del valor y se brindara 30 dias de crédito para completar la deuda que sera de

maximo el 40%.

En las cuentas por pagar a proveedores se negociara el pago del 50% de

contado y en 30 dias terminar de pagar el otro 50% restante.

En el manejo de inventarios de los productos, todos seran productos terminados,
y se guardara un 25% del total de la produccién para abastecer a la siguiente
entrega. El inventario de materias primas directas no se guardara materia prima
para producir la siguiente entrega por lo cual toda la materia prima que ingresa

a la planta seré procesada.

7.1.2 Proyeccién de costos

La mayoria de los costos adquiridos son por la materia prima utilizada,
representando en el afio 1 un valor de 1.920 ddlares. La materia prima indirecta
estd compuesta principalmente del envase y del embalaje de la mercaderia, la
mano de obra directa se refiere a los operarios que influyen directamente en la

produccién de los encebollados en conserva.
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La mano de obra indirecta son el personal administrativo, contable y los
encargados de la logistica del producto. El incremento de los costos ira en
funcién de la inflacion de Ecuador (BCE,2019).

Tabla 4

Proyeccion de costos

0 1 2 3 4 5
Total costos de Manufactura ofs 41,324.26 | S 49,458.17 | S 57,381.38 | S 63,62094 | S 62,144.77

7.1.3 Proyeccién de gastos

Dentro de los rubros en los gastos administrativos para la empresa Lo Tradicional
se encuentran el arriendo, los mantenimientos a maquinas, telefonia, internet,
sueldos, suministros y transporte de exportacion. En los gatos de marketing los
principales gastos los generan la creacion de la pagina web que lo colocamos
en el afio 0 es mayor en ese afo ya que los posteriores aflos son solo

mantenimiento de la pagina.

La ganancia por unidad de encebollado en conserva para la empresa es de $2.32
ddlares en el afio 1, que en porcentaje refleja el 73.10%, y en el afio 5 terminando

con un margen de ganancia por unidad de $2.39.

Reinversiones: En el afio 3 se realizara una reinversién en 4 computadoras y 1
impresora que son los activos que se depreciaran en esos tres primeros afnos,

con la utilidad por ventas del tercer afio.

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital
7.2.1 Inversion inicial

La inversion que esta estimada para el proyecto se centra en tres principales
rubros como son: los activos fijos, el capital de trabajo y los gastos de puesta en
marcha, en este rubro ingresan gastos como constitucién, permiso de
funcionamiento, marca y patente. Obteniendo una suma que equivale a la
inversion inicial de 21.599 ddlares, a continuacion se muestra con mas detalle

en la tabla.

Tabla 5
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Inversién Inicial

DETALLE VALOR
Activos Fijos 5 7,400.00
Capital de trabajo 5 10,500.00
Gastos de puesta en marcha 5 3,699.00
Total Inversion 5 21,599.00

7.2.2 Capital de trabajo

Para el célculo del capital de trabajo se usé el método de pruebay error en donde
se busca obtener flujos de efectivo mensuales positivos y se estima la cantidad
gue se necesitara para ese balance, dandonos asi un valor de 10 500 délares.
Los principales rubros que incrementan el capital de trabajo son los sueldos que
se necesitan para el personal y la compra de la maquinaria e insumos para poner

en marcha la fabrica.

7.2.3 Estructura de Capital

La estructura del capital de la empresa se divide en un 60% de capital propio, y
un 40% de deuda, en donde se realizara un préstamo al Banco de Pichincha con
una duracion de 60 meses, en donde se utilizé la tasa de interés para pymes
actual que es de 10.07%, obteniendo una cuota mensual constante de $183.86

dolares.

Tabla 6

Estructura de capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL Tasade interes Kd 10.07%
DETALLE % VALOR Tiempo en meses &0
Capital propio 60% 5 12,959.40 Tasa efectiva 0.84%
Deuda 40% 5  8.639.60 Cuota $183.86
Total $ 21,599.00

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja.

7.3.1 Estado de resultados anual

La empresa Lo Tradicional muestra un estado de resultados a 5 afios (60 meses)
en donde no existen pérdidas en el afio 1, al contrario se obtiene una utilidad
neta de $9938 ddlares, esta utilidad se debe a que en el inicio del proyecto se

incurre en altos gastos como son los de marketing, la compra de maquinaria e
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inmuebles, los salarios a los trabajadores y también que las ventas no son altas
por el hecho de que el producto es nuevo y aun le falta posicionarse en el

mercado.

7.3.2 Estado de situacion financiera

En el estado de situacion financiera se obtiene un total de activos en el afio 0 de
$22 185 dolares y en el afio 5 se obtienen $169 142 ddlares que han tenido un
crecimiento exponencial. En el total de pasivos tenemos que en el afio O fueron
de $9 225 dodlares y en el afio 5 de $4 314, lo cual nos resulta con un total de
pasivo + patrimonio en el afio 0 de $22 185y en el afio 5 de $169 142 ddlares.

Se puede ver el balance general adjunto en el anexo 13.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

El efectivo final mensual del proyecto tiene valores positivos en todos los afios,
el crecimiento del efectivo tiene una tendencia variable pero creciente, en donde
tiene un crecimiento hasta llegar a un punto méas alto en el mes 60. Para lograr
estas cantidades positivas en el flujo de efectivo, tuvimos que modificar el capital
de trabajo e incrementarlo hasta que todos los valores negativos cambiaran. Se
puede ver adjunto en el anexo 15. Para este proyecto no se necesita obtener
algun tipo de financiamiento para cubrir flujos de efectivo negativos ya que en

todos los afios del proyecto los flujos son positivos.

7.3.4 Estado de flujo de caja

El flujo de caja del proyecto muestra un valor inicial negativo en el afio 0 que son
-21 599 dolares que son la inversion inicial calculada para el proyecto, a partir
de alli los 5 afios son flujos positivos resultantes de la suma del flujo de efectivo
operativo neto + variacion de capital de trabajo neto + gastos de capital. Llegando

a un maximo de flujo de caja en el afio 5 de $166 883 ddlares.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de
descuento y criterios de valoracion.

7.4.1 Flujo de caja del inversionista

En el flujo de caja del inversionista se inicia con un valor negativo de $12 959

ddlares los cuales son el monto que se esta aportando como inversion para
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iniciar el proyecto, se lo calculé con la inversién inicial en valor negativo +
prestamos realizado en el Banco de Pichincha, posteriormente los flujos para el
inversionista son positivos y al final del proyecto en el afio 5 se obtiene $164 719

dolares.

7.4.2 Calculo de la tasa de descuento

Para el calculo del CAPM utilizamos la tasa libre de riesgo, rendimiento del
mercado, beta apalancada y el riesgo pais, obteniendo una tasa CAPM de 26,
36% que muestra que el proyecto es rentable. Para el calculo del WACC se
toman los valores del escudo fiscal, razon deuda/activo, razén capital activo y el
costo de la deuda, esto quiere decir que se debe descontar los flujos de caja

esperados a una tasa del 18,38%, lo cual muestra que el proyecto es rentable.

7.4.3 Criterios de valoracioén

Tabla 7

Evaluacion Financiera.

Tasa CAPM 26.36%
Tasa WACC 18.38%
CRITERIOS DE VALORACION PROYECTO
VAN $ 56,071
TIR 55.58%
PR $ 3.92
IR $ 3.60
CRITERIOS DE VALORACION INVERSIONISTA
VAN S 38,695
TIR 67.09%
PR S 3.93
IR S 3.99

Perspectiva del proyecto

El VAN con un valor de $56 071 superior a cero nos muestra que el proyecto es
viable, quedando una ganancia después de los ingresos, egreso y descontando
la inversion. La TIR tiene un valor superior al WACC por lo cual muestra
viabilidad del proyecto, por lo cual se puede generar rentabilidad para cubrir el
presta y el pago a los accionistas. El indice de rentabilidad nos quiere decir que
por cada dolar que se invierte en el proyecto la rentabilidad que se obtiene son
$3.60 ddlares.
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Perspectiva del inversionista

El inversionista al transcurrir los 60 meses del proyecto tendra una ganancia
fuera de su inversion de $38 695lo cual muestra la rentabilidad del proyecto, la
TIR es mayor al CAPM mostrando que el proyecto es viable, y el indice de
rentabilidad muestra que por cada délar que el inversionista invierta en el

proyecto, obtendra $3.99 délares lo cual es muy rentable.

Analizando estas dos perspectivas se puede inferir que el proyecto es viable y el
plan de negocios para la produccion y exportacion de encebollado en conserva
se la puede ejecutar. Los flujos de efectivo percibidos en todos los aflos son

positivos a pesar de los fuertes costos y gastos que se mantiene.

7.5 Indices financieros

indice de liquidez: el indice de liquidez para el proyecto en todos los afios es
mayor a 1 por lo cual nos quiere decir que podemos cubrir nuestros pasivos a
corto plazo. En comparacion con el promedio de la industria (4.31) la liquidez del
proyecto es mayor mostrando un promedio de $22.39 desde el afio 1 hasta el

quinto.
Recomendacién:

La liquidez del proyecto se encuentra por encima del promedio de la industria,
esto nos quiere decir que nosotros si tenemos la liquidez para cancelar la
obligaciones a corto plazo, y lo que se recomendaria es incrementar el volumen

de ventas o el precio del producto.

Rotacion de activos: nos muestra la eficiencia de mis activos para realizar
ventas lo que en todos los afios es positivo, y conforme pasen los afios la
eficiencia disminuye y tendré que hacer una re potenciacion en mis activos. En
comparacion con el promedio de la industria 54.43, la rotacion de activos del
proyecto fue de 2.14 lo cual los activos del proyecto rotan en menor porcion a

comparacién de la industria.

Recomendacién:
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La eficiencia de nuestros activos para realizar ventas esta por debajo del
promedio de la industria, por lo cual se recomendaria que se aumente la cantidad

de produccién para no desperdiciar los activos antes que se deprecien.

Rotacion de cuentas por cobrar: Este indice se lo analizé en las veces al afio

en donde mostr6 que en promedio se recupera 30 veces al afio las ventas.

Margen Neto: El margen neto al principio del proyecto es corto, pero conforme
transcurren los afios del proyecto este incrementa y se obtiene mas rentabilidad
para los socios. En comparacion con el promedio de la industria que fue de 0.09

el del proyecto se reflejé en 0.17 por lo cual se obtiene mayor margen bruto.

Recomendacion:

El margen bruto del proyecto es mayor al de la industria, esto quiere decir que
los socios tendran mayor utilidad conforme pasen los afios, se recomendaria que
el margen neto este mas cerca del promedio de la industria para que el proyecto

tenga mas rentabilidad que los socios.

ROE: La rentabilidad para los socios en todos los afios es positiva y crece en los

afos 2y 3, por lo cual el proyecto es rentable.

ROI: La rentabilidad sobre la inversion en este caso los activos fijos, en donde

se muestra que si existe rentabilidad.

Razon Deuda/Capital: Este indicador nos muestra la cantidad de deuda en
porcentaje que la empresa Lo Tradicional esta utilizando para financiar sus
activos. Conforme pasan los afios esto va disminuyendo al igual que la deuda.
En comparacion con el promedio de endeudamiento de la industria que fue de
(12.99%) el proyecto mostré un endeudamiento de 13% el pico maximo es en el

primer afio.
Recomendacién:

Incrementar la ganancia por cada délar invertido de la empresa para volverse

mas competitiva, eso quiere decir superar el promedio del ROE y ROI de la



55

industria para afladir competitividad a la empresa, hacer mas atractiva para los

socios y disminuir los gastos fuertes para optimizar las ganancias.

8. Conclusiones Generales

Por medio del andlisis del cliente se pudo inferir que la frecuencia de consumo
de encebollado por migrantes ecuatorianos es de una vez por semana, y lo que
principalmente les llama la atencion al momento de inclinarse por un encebollado
es que esté preparado en ese momento, que contenga el pescado tradicional de
encebollado (Albacora), sin embargo, para muchos migrantes el tiempo es un
factor que no les permite incrementar su frecuencia de consumo ya que deben
dirigirse a restaurantes latinos para poder adquirirlos y el 60% de los
encuestados mencionaron que si probarian un encebollado en conserva
ecoldgica. Segun el andlisis Van Westendorp se obtuvo un precio promedio al
cual la mayoria de las personas estarian dispuestas a pagar que fue de $4.50 ya
gue mencionaron que un encebollado tradicional preparado en tiendas latinas

cuesta alrededor de $7 dolares

Mediante el andlisis PEST se determind la viabilidad del proyecto, una de las
principales razones es porque Ecuador se ha convertido en uno de los mayores
exportadores de atun de Latinoamérica. El sector de agricultura, silvicultura y
pesca es el que lidera en las exportaciones de Ecuador. Los ecuatorianos que
residen en Estados Unidos ha incrementado eso quiere decir que el mercado
potencial para el producto tiene tendencia creciente. Estados Unidos es el mayor
importador de pescado en conserva en el mundo por lo cual es el pais 6ptimo
para el desarrollo del proyecto ya que se puede llegar al mercado objetivo que
son los migrantes ecuatorianos y ademas de eso se puede entrar en el mercado

de personas estadounidenses.

El analisis de las cinco fuerzas de Porter reflej6 que la amenaza de productos
sustitutos es alta debido a que en Estados Unidos existen varias opciones al
momento de consumir un desayuno, en consecuencia a esto, el poder de
negociacion de los clientes también es alto ya que al tener varias opciones de

alimento la probabilidad que escojan nuestro producto disminuye. Finalmente el
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poder de negociacion de los proveedores es baja, ya que en Ecuador existe gran

oferta de atlin y nosotros como clientes podemos influir en el precio.

En cuanto a la oportunidad de negocio puedo concluir que la mayoria de los
ecuatorianos residentes en New Jersey estan acostumbrados a consumir
productos de Ecuador, y en Estados Unidos es dificil conseguir estos alimentos,
asi que este producto estaria satisfaciendo las necesidades de este segmento
en especifico y estamos hablando de un mercado de 56 100 personas, Yy
mediante el analisis del cliente se obtuvo que al 70% de los migrantes
ecuatorianos les gusta el encebollado, también mencionaron que no disponen
de mucho tiempo para sus comidas entre semana por motivos laborales y al
ofrecer un encebollado que esta listo para preparar y lo Unico que se necesita

para consumirlo es calentarlo lo hace aun mas atractivo.

En el ambito de procesos el encebollado es conservado en una funda plastica
para que sabor se mantenga a diferencia de los conservados en metal, y como
envase tiene un recipiente de cartén Kraft resistente al agua para que no se
derrame y se lo pueda servir en el mismo. La materia prima utilizada es
ecuatoriana y organica, lo cual le proporciona el sabor tradicional, el atin va
sellado al vacio en una funda aparte de la sopa para mantener su contextura y

sabor.

Mediante el costeo de materia prima y logistica se establecié un precio para la
venta a nuestro mayorista (Diamond rock foods) de $5.50 ddlares por un
encebollado de 450 gramos. La estrategia de entrada que se utilizara es la de
precios de penetracién en donde iniciaremos con un precio bajo y que ira

aumentando en funcién de la inflacién de Estados Unidos.

En la evaluacion financiera mediante los criterios de valoracion se lleg6 a obtener
gue el proyecto es viable, ya que se obtiene un VAN de $56 071 que sera lo que
obtendremos al final del proyecto descontando la inversion inicial. La TIR

(48.54%) nos muestra que la inversidon se recuperara en el afo 4.
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Factores Ponderacion | Calificacion | Puntuacion
Ponderada

OPORTUNIDADES
Estados Unidos es el primer importador de
preparaciones y conservas de atiun en el 0.13 3 0.39
mundo.
Altas barreras de entrada para ingresar a
Estados Unidos, asi como requisitos. 0,10 4 0,40
Poder de negociacion de los proveedores
baja. 0,17 4 0,68
La industria de la pesca genera gran oferta de

0,04 3 0,12
empleo en Ecuador.
Los ecuatorianos atribuyen al encebollado 0,06 3 0,18
propiedades que ayudan para unaresacay es
un ambito que promueve su consumo.
AMENAZAS
Amenaza de productos sustitutos alta 0,15 1 0,15
Poder de negociacion de los clientes alto. 0,15 1 0,15
Rivalidad entre competidores alta. 0,10 1 0,10
Ecuador no posee un TLC con Estados

nidos.

Unidos 0,05 2 0,10
Falta de tecnologia en el producto, no ayuda 0,05 2 0,10
a la innovacion.
TOTAL: 1,00 2.37

Anexo 2 : Infografia sobre la encuesta
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Anexo 4 : Célculo del tamafio de mercado

VARIABLES

TOTAL

Poblacion objetiva (N)

70.125

% de personas que comprarian el producto
(Cn)

(80 %) 56.100

Precio

4,50 USD




| Frecuencia de consumo mensual (f) | 4
Anexo 5: Arbol de segmentacion
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Anexo 6 : Informacion nutricional del encebollado
Valores Nutricionales
Tamafio de la porcion 450 g
Grasa Total 0,59
Grasa Saturada 0,29
Grasa Monoisaturada 0,19
Grasa Poliinsaturada 0,29
Grasa Trans 0,09
Colesterol 5,9 mg
Sodio 387 mg
proteina 69
Vitamina C 49
Calcio 29
Hierro 10 g
Fibra Alimentaria 09g¢g
Anexo 7 : Ingredientes del encebollado
Ingredientes Porcentaje Cantidad
Pescado (albacora) 23% 100g
Agua 36% 200ml




Anexo 8: Costo de encebollado

Anexo 9: Proceso de produccién del encebollado

n‘-" Process o friturs
eireiide ol vick P ¥ raing o8 n plitara venin
1 plitang werde 1 4| [parm hacer chifles
L‘-.F‘w o 2 [HEONES 1 hora 1 persona
! f u
Coockin g s Tratamianic o Acidn o sal an
Pas g ol 8 100 i da Bmdn s chifies,
grados &5 min 1 enlgndada. 1 hora 1 ¥
T ey allacs, 30 min 1
i 1 :
Coriado y secas “
el B = N
# B 1 hora 1
s s 100 armpaguelnc del
gradcn 1 hora 3 i produsia
e on o
pacises 1 e, T horas 3
l m&!'ﬁ
daheidn del .
ol o fundi
mﬂ- ,_.,;,m; Etipatrlads e b
s | [ | s
[l
P l
afviviaedo ol Caldo
i Mty
scidar ¥
CEnEHENoN
i
:’ﬂlpﬂ'm
QBN BN
TR i O
ol problema. ¥ hores
1 parsan

Anexo 10: Maquinaria para la produccion de encebollados

Cantidad

Detalle

Costo total




1 Horno $250,00

2 Cocina industrial $125.00 clu
2 Sistema de lavado $325.00 clu
2 Menaje de cocina $200,00 c/u
3 Selladoras $120,00 clu
2 Congelador $300,00 c/u
1 Empacadora al vacio $200.00

4 Mesas de acero $70.00 c/u
Total $2990.00

Anexo 11: Flujograma de la logistica de la empresa Lo Tradicional
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Anexo 12: Modelo Canvas
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Anexo 13: Cadena de valor de laempresa Lo Tradicional
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Anexo 14: Detalle de sueldos para la empresa Lo Tradicional.




DETALLE Sueldos Cantidad Total
Gerente 5 700.00 1 5 F00
Jefe de produccién % 300,00 1 5 300
Jete de ventas & 400.00 1 L3 400
Jefe Administrativo 5 400.00 1 5 400
Personal de limpieza % 400,00 1 5 400
Operarics 5 400.00 2 5 300
Total 5 2,600.00 7 % 3,000.00
Anexo 15: Balance general anual
BALANCE GENERAL ANOS
DETALLE 0 1 2 3 4 5
Activos corrientes $ 14,785.12|$ 26,006.57|S 48,312.32|$ 78,963.88 |5 118,790.69 |5 166,067.13
Efectivo $ 14,199.00 |$ 20,336.43 (S 40,946.02 | $ 70,363.71 | S 109,452.53 [$ 157,346.24
Cuentas por cobrar S = 5 4,003.53|$ 5,263.52 | $ 6,180.00 | $ 6,728.48 | S 7,254.51
Inventario de materia prima S 486.12 | S 636.86 | S 817.67 | S 957.17 | $ 1,039.01|$ -
Inventario de productos terminados S - S 913.74 (S 1,135.97 | § 1,288.42 | S 1,381.17 | $ 1,466.38
Inventario de suministros $ 100.00 | $ 116.01| % 149.14 | $ 174.58 | $ 189.51 | $ -
Activos no corrientes $ 7,400.00 | S 6,265.00 | S 5,130.00 | $ 3,995.00 [ $ 4,210.00 | S 3,075.00
Activos fijos $ 7,400.00 | S 7,400.00 | S 7,400.00 | § 7,400.00 | $§ 8,750.00 | 8,750.00
(-) Depreciacién acumulada S - $ 1,135.00|$ 2,270.00 | $ 3,405.00 | $ 4,540.00 | $ 5,675.00
Total Activos $ 22,185.12 |$ 32,271.57 (S 53,442.32 | $ 82,958.88 |$ 123,000.69 |$ 169,142.13
Pasivos corrientes s 586.12 [ S 2,133.71| s 3,299.72 | $ 3,954.45 | S 4,456.71 | $ 4,314.41
Cuentas por pagar S 586.12 [ $ 1,344.85 | $ 1,763.24 | $ 2,052.10 | § 2,209.06 | $ 1,730.59
15% trabajadores por pagar s S 326.43 (S 635.79 | S 787.18 | § 930.06 | $ 1,069.17
25% impuesto alarenta S - S 462.44 | S 900.70 | $ 1,115.18 | $ 1,317.59 | $ 1,514.66
Pasivos a largo plazo $ 8,63960|8 7,239.81(5S 5,692.36 | $ 3,981.69 | $ 2,090.58 | $ 0.00
Préstamo bancario S 863960|% 7,239.81|$  5,69236|$  3,98169|$  2,09058|% 0.00
Total Pasivos § 9,22572|$ 9,37352|$ 8,992.09|$ 7,936.15|$ 6547.30 |5  4,314.41
Patrimonio $ 12,959.40 [$ 22,898.05|S5 44,450.23|$ 75,022.73 |5 116,453.39 |5 164,827.72
Capital social $ 12,959.40 (S 12,959.40 |5 12,959.40 S 12,959.40 | § 12,959.40 | $ 12,959.40
Utilidades retenidas S - $  9,93865|$ 31,490.83|5 62,063.33 |5 103,493.99 [$ 151,868.32
Total pasivo + patrimonio $ 22,185.12 ($ 32,271.57|$ 53,442.32 |$ 82,958.88 |$ 123,000.69 |$ 169,142.13
Comprobacion $ - |s - |s - |3 - |3 - |3 -
0 1 2 3 4 5
|Capita| detrabajo $ 14,199.00 |$ 23,872.86($S 45,012.59 | $ 75,009.43 |$ 114,333.98 S 161,752.72
Anexo 16: Estado de Resultados
ESTADO DE RESULTADOS ANOS
DETALLE 0 1 2 3 4 5
Ventas $ 109,085.03 |$ 136,243.23 S 166,481.92 (S 190,421.24|$ 206,128.34
(-) Costo de produccién y ventas S 41,247.22|S 49,182.03($ 57,191.82 (S 63,511.62|S 67,644.26
(=) Utilidad bruta $ 67,837.82|$ 87,061.20 |$ 109,290.10|$ 126,909.62 |$ 138,484.08
(-) Depreciaciones $ 1,135.00 | $ 1,135.00 | $ 1,135.00 | $ 1,135.00 | $ 1,135.00
(-) Gastos administrativos $ 48,806.20|S 51,34994|S 59,591.43|$ 60,357.89|S 61,238.67
(-) Gastos de marketing S 1,500.00 | $ 110.00 (S 111.10|$ 112.21|$ 113.33
(=) VAII $ 16,396.62 |S 34,466.25|S 48,452.57 |$  65,304.52|S  75,997.08
(-) Intereses bancarios S 806.57 | S 658.92 | $ 495.70 | $ 315.25|$ 115.78
(=) VAI $ 15,590.04 |S 33,807.33|S 47,956.87 |S 64,989.27 |S  75,881.30
(-) 15% Trabajadores S 2,338.51 (S 5,071.10  $ 7,193.53 |$ 9,748.39 | $ 11,382.19
(-) 25% Impuesto alarenta S 3,312.88 (S 7,184.06 [ S 10,190.84 [$  13,810.22|$  16,124.78
(=) Utilidad neta $ 9,938.65|$ 21,552.17($ 30,572.51|$ 41,430.66 |$ 48,374.33

Anexo 17: Estado de Flujo de Efectivo




FLUJO DE EFECTIVO ANOS
DETALLE 0 1 2 3 4 5
Utilidades netas 5 9,938.65 | S 21552.17 | $ 30,572.51 | $ 41,430.66 | $ 48,374.33
(+) Depreciaciones s 1,135.00 | $ 1,135.00 | $ 1,135.00 | $ 1,135.00 | $ 1,135.00
(+/-) Cuentas por cobrar S - $ -4003.53|% -1,259.99 | $ -916.48 | § -548.48 | § -526.03
(+/-) Inventario de materia prima S -486.12 | $ -150.74 | $ -180.81 | $ -139.50 [ § 81.83 (¢ 1,039.01
(+/-) Inventario de productos terminados 5 - s -913.74 | § -222.23 | S -152.45 | § -92.75 | $ -85.21
(+/-) Inventario de suministros S -100.00 | -16.01| S -33.13 | $ -25.44 | 5 -14.93 [ $ 189.51
(+/-) Cuentas por pagar S 586.12 | $ 758.73 | § 418.40 | S 288.85 | 5 156.96 | $ -478.47
(+/-) 15% trabajadores S = 5 326.43 | S 309.36 | S 151.40 | § 142.88 | & 139.11
(+/-) 25% impuesto a la renta $ - |3 462.44 | $ 438.26 | $ 214.48 | § 202.41 (¢ 197.07
Actividades de operacion $ - s 7,537.22 | $ 22,157.03 | $ 31,128.36 | § 42,329.93 | $ 49,984.30
Adquisicion activos fijos S -7,400.00 | $ - S - s - S -1,350.00 | $ -
Actividades de inversion $ -7,400.00 | $ - $ - $ - S -1,350.00 | $ -
Préstamo Bancario S 8,639.60 |$ -1399.79 | S -1,547.44 | § -1,710.67 | § -1,891.11 | $ -2,090.58
Capital social $  12959.40 | $ - |s - |s - s - |3 -
Actividades de financiamiento $ 21,599.00 |5 -1,399.79 | $ -1,547.44 | § -1,710.67 | § -1,891.11 | § -2,090.58
Variacion del efectivo S 14,199.00 | $ 6,137.43 | S 20,609.59 | $ 29,417.70 | S 39,088.82 | 47,893.71
Efectivo inicial 5 - S  14199.00( S 20,336.43 | 40,946.02 | § 70,363.71|$ 109,452.53
Efectivo final $ 14,199.00 |$ 20,336.43 | $ 40,946.02 | $ 70,363.71 | $ 109,452.53 | $ 157,346.24
Anexo 1: Flujo de caja
0 1 2 3 4 5
1. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) 0|$ 11,730.11|S 23,346.10|S 32,203.20 |5 42,880.91 |5 49,625.11
Il. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO $ -14,199.00|$ -9,523.74|S -21,139.73 |$ -29,996.84 [ $ -39,324.55|$ 114,183.86
11l. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) $  -7,400.00 | S - S - S - $ -1,350.00|S$ 3,075.00
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO $ -21,599.00 | $ 2,206.36 |5 2,206.36 |5 2,206.36 S 2,206.36 | $166,883.97
0 1 2 3 4 5
IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA $ -12,959.40 | S 292.38 (S 238.86 (S 179.69 | S 114.28 | $ 164,719.57
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