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RESUMEN

Mediante el desarrollo de un plan de negocios, se presenta la creacion de un nuevo
proyecto de negocios, asi como las estrategias que permitiran cumplir con las metas
planteadas y la solucion de problemas que pudiesen presentarse. Ademas, en este
sentido se acoge como producto, a los arandanos, por sus beneficios a la salud. Es
por ello que nace el desarrollo del presente estudio, que tienen el objetivo de
elaborar un plan de negocios para la comercializacién de arandanos a fin de conocer
el fruto por sus beneficios para la salud, para un grupo objetivo de mujeres de 25 a
45 afos, en la ciudad de Quito en el afio 2022. Para lo cual, se emplea como
metodologia, al analisis del entorno interno para la comercializacién de los
arandanos en el pais; asi como el analisis de las fuerzas de Porter. Mediante la cual
se obtienen como resultado que, segun el andlisis de mercado se considera una
adaptacién y preferencia del producto por parte de los compradores potenciales
para que generen a la empresa un beneficio econémico, con una aceptacion de
precios del 71.8% de las personas encuestadas, que los 125 gramos del producto
deben estar considerado en un rango en precio menor a USD 5.00. Concluyendo
gue, para los costos por procesos se obtiene un valor para el afio uno de $137.485;
con gastos operativos de un valor anual de $69.233; posteriormente se presenta el
valor de los ingresos para el primer afio de $294.192; con una utilidad neta para el
primer afio de $ 31.891.



ABSTRACT

Through the development of a business plan, the creation of a new business project
is presented, as well as the strategies that will allow meeting the goals set and the
solution of problems that may arise. In addition, in this sense, blueberries are
welcomed as a product, due to their health benefits. That is why the development of
this study was born, which has the objective of elaborating a business plan for the
commercialization of blueberries in order to know the fruit for its health benefits, for
a target group of women from 25 to 45 years old, in the city of Quito in the year 2022.
For which the analysis of the internal environment for the commercialization of
blueberries in the country is used as a methodology; as well as the analysis of
Porter's forces. By means of which the result is obtained that, according to the
market analysis, it is considered an adaptation and preference of the product by
potential buyers so that they generate an economic benefit for the company, with a
price acceptance of 71.8% of the people surveyed, that the 125 grams of the product
must be considered in a price range of less than USD 5.00. Concluding that, for
process costs, a value for year one of $137,485 is obtained; with operating expenses
of an annual value of $69,233; subsequently, the value of income for the first year of
$294,192 is presented; with a net profit for the first year of $31,891.
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1. NTRODUCCION

El arandano es de la familia de los blueberries estimada como una super fruta por
sus propiedades nutricionales de beneficio a la salud, como un alto antioxidante que
sirve de paleativo ante ciertas enfermedades; es por ello que, durante la época de
pandemia la poblacion busca alimentarse con productos cien por ciento naturales,
faciles de llevar y consumir, asi como que cuenten con propiedades antioxidantes y

omega 3.

El arAndano en la Ultima década, tuvo una gran demanda en cadenas de
comercializacion y mercados; por lo que, existe oportunidad de negocio en el
territorio nacional, y puede expandirse el mercado entregando un fruto con calidad
en presentacion fresca, congelado o puede ser utilizado como materia prima para
la elaboracién de diferentes productos. Es asi que, Ecuador tiene iniciativas a corto
y mediano plazo para abarcar el mercado nacional y a la exportacion; para lo cual,
se fomenta el cultivo del arandano con el fin de abastecer el mercado nacional y con

miras a la exportacion; con el cumplimiento de protocolos fitosanitarios.

Ante lo cual, nace el desarrollo del presente estudio que busca elaborar un plan de
negocios para la comercializacion de arandanos a fin de conocer el fruto por sus
beneficios para la salud, para un grupo objetivo de mujeres de 25 a 45 afios, en la
ciudad de quito en el afio 2022: para lo cual, este informe que se presenta
evidencias inicialmente el problema y la revision bibliografica que permite sustentar
de forma tedrica la investigacion, para posteriormente sustentar la informacién con
datos de la fuente, que permiten establecer la situacién, y crear propuestas que

denotan en conclusiones concretas de estudio.



2.1.

2. REVISION DE LITERATURA RELACIONADA AL PROBLEMA

Hallazgos de la revision de la literatura académica relacionada con el

negocio planteado

Segun el autor De la Colina (2009) El ardndano o blueberry se consume
tradicionalmente en Norteamérica (EE.UU. y Canada), y algunos paises
europeos como ltalia, Inglaterra, Alemania y Holanda, como asi también en
Japén, pero Estados Unidos es el principal productor, consumidor,
exportador e importador de ardndanos del mundo y constituye un mega
mercado de mas de 262 millones de consumidores con una tasa de natalidad
anual de alrededor del 1% y un crecimiento en las expectativas de vida de
sus habitantes, la tendencia de consumo del arandano y otras berries
(frambuesas, moras, zarzas), es creciente/en los mercados mencionados,
por la incorporacién progresiva del concepto de la alimentacién sana y
natural que adoptan los consumidores ubicados en paises desarrollados, ya

gue a este tipo de frutas se las vincula con su origen silvestre.

Segun los autores Menéndez, Coérdoba, Contardi, & Guerci (2015), en los
tltimos afios se han logrado importantes avances en el ambito de la
oncologia y sus terapias alternativas. Sin embargo, segun la Organizacion
Mundial de la Salud (OMS), el cancer sigue siendo una de las principales
causas de muerte en el mundo. Durante el 2012 las personas que murieron
por esta enfermedad ascienden a 8,2 millones y se proyecta un aumento
significativo de los casos anuales para las préximas dos décadas. Cerca del
30% de estas defunciones se relacionan a factores de riesgo relacionados
con la dieta o ciertas conductas, tales como: indice de masa corporal
elevado, ingesta reducida de frutas y verduras, falta de actividad fisica,

consumo de tabaco y alcohol.



En la actualidad, se asume cada vez mas la idea del efecto protector del
consumo de frutos ricos en compuestos bioactivos para la salud y se han
identificado componentes con un gran potencial en la prevencion de
determinados desoérdenes. Bajo este contexto, la composicion y capacidad
antioxidante de los arandanos, respaldan su papel en la reduccion de la
inflamacion y del estrés oxidativo, procesos altamente vinculados no solo al
desarrollo del cancer, sino también a las consecuencias de las terapias
asociadas al mismo. De esta manera, tanto este fruto, como sus compuestos
en formulaciones farmacolédgicas, se han ido incorporando en la dieta a

través de diferentes suplementos dietarios.

Con relacion al comportamiento de los consumidores, segun el autor Casco
(2020), la necesidad de conocer mas sobre el Covid_19 llevo a un aumento
de cibercondria. La implementacion de las medidas de aislamiento social y
la restriccion de la circulacion limitd la disponibilidad y accesibilidad a
productos y servicios. Esto llevé aprovechar mejor los recursos con los
gue se contaron. Se dio una priorizacién a productos que se deben consumir
y en que gastar cuidando las finanzas y la salud. La tecnologia digital
permiti6 estar conectados a pesar de la cuarentena. Surgieron nuevas
opciones para no convertirse en islas y conectarse con el mundo exterior y

también para facilitar trabajar desde casa.

Los puntos investigados se relacionan con el enfoque del plan de negocios
en la comercializacion de arandanos y la aceptacion del publico objetivo,
tomando como referencia las preferencias de consumidores de paises del
primer mundo, se considera importante conocer los compuestos bioactivos
que tiene la fruta y los beneficios para la salud como alternativo para
prevencion de enfermedades graves. Conocer las preferencias de los
consumidores post pandemia y el cambio del estilo de vida; son puntales

para la orientacion del plan de negocios.



2.2.

Proyectos similares que se hayan disefiado, analizado y/o puesto en

practica previamente.

Segun Campana Fuentes (2020), en su Propuesta de un Plan de Negocios
para la Comercializacion de Ardndanos en Calidad de Pasas para la Region
Arequipa, para PerU Provincia de Arequipa, se realiz6 una investigacion
exploratoria utilizando métodos de investigacion cualitativos y cuantitativos;
aplicado a un nicho de mercado de personas de sexo masculino y femenino
entre 18 y 60 afios de edad realizando 383 encuestas cuyos resultados

fueron:

Del estudio de mercado, al tratarse de un producto nuevo e innovador se
determino una demanda futura basado en el consumo de ardndanos frescos
en la ciudad de Arequipa, cuya proyeccion en cinco afios (2019 — 2023), es
de 2144.88 Toneladas de arandanos para el 2023, cubriendo asi el 7.26%
de la demanda insatisfecha. El estudio econdmico financiero de la inversion
concluye con VAN mayor a 0 un TIR de 77% lo que quiere decir que el

proyecto es viable con una relacién costo beneficio de 4.27 aceptable.

Segun Espinoza Castro (2018), en su Propuesta de un Plan de negocios
para la produccion y comercializacion de exfoliantes faciales a base de
arandanos importados desde Chile, en la ciudad de Quito , se realizé una
Investigacion cualitativa la cual esta comprendida por la entrevista a
expertos y un grupo focal ( 6 personas ) ; Investigacion cuantitativa mediante
encuestas ( 55 mujeres residen en norte y valles de Quito , rango de edad
de 18 a 45 afios ) , nivel socioecondmico alto , medio - alto , medio . que
consuman productos cosméticos faciales al menos 3 veces por semana los

resultados obtenidos fueron los siguientes:



Estrechas relaciones comerciales entre Ecuador y Chile mediante el acuerdo
de complementacion econdmica permitiran que la materia prima necesaria
para la elaboracion de los exfoliantes faciales ingrese al pais sin pagar
aranceles. La industria cosmética promete un crecimiento constante y
ambicioso debido a la tendencia progresiva en los ultimos 10 afios, una
industria atractiva a pesar de ciertas barreras de entrada. Grupo focal
muestra interés en los beneficios que producen los arandanos en la piel.
Andlisis del proyecto es financieramente viable, rentable tanto para la

Empresa como para el inversionista.

Segun Licapa Quichca , Acufia Willis , & Claudet Morote (2015), en su Plan
de negocios para la Exportacion de Chia y arandano atomizados a Estados
Unidos; se realizé una investigacion exploratoria, analizando los aspectos
genéricos relativos a la produccion y exportacion de arandano como chia
atomizados. Luego de un exhaustivo analisis, se han identificado criterios
principales que permitiran

seleccionar el mercado destino o paises de interés del producto. Usando la
metodologia de ponderacién de estos factores o criterios, se encontrd, en

primer lugar, a EE.UU., seguido de Canada, Reino Unido y Alemania.

Investigacion cualitativa con entrevistas a profundidad realizadas a expertos.
Investigacion cuantitativa: encuestas con preguntas especificas a posibles
clientes. Una encuesta dirigida al consumidor final (Malhotra 2004: 5).
Toméandose como muestra a los funcionarios de la Camara de Comercio
Americana del Pert (AMCHAM), y de la embajada de EE.UU. en el Peru. La
otra encuesta esta dirigida al distribuidor, ya que, en el mercado de EE.UU.,
existe una amplia variedad de retailers entre los cuales destacan: cadenas
de supermercados estatales y nacionales, tiendas de convenienciay tiendas
por Internet; y estas tratan de posicionarse diferenciandose con
caracteristicas tales como: variedad, calidad de producto, ubicacion y

namero de locales. Los resultados obtenidos en esta investigacion fueron:



La poblacion busca alimentarse con productos cien por ciento naturales,
faciles de llevar y consumir, asi como que cuenten con propiedades
antioxidantes y omega 3. En lo que respecta a la empresa, se considera
como una oportunidad trabajar con proveedores con un sistema de
organizacion “just in time” en la entrega de la materia prima. Estados Unidos
cumple las expectativas de consumo del producto en vista que existe una
fuerte tendencia a la mejora continua de la salud. Se considerd California,
ya que el crecimiento de consumo de productos funcionales se debe al
aumento de los problemas de salud, las mejores condiciones econémicas,
el crecimiento de grupos demograficos claves (wesless, baby boomers, bay
bust, envejecimiento y conveniencia) y a un mayor enfoque en el comercio
online. El resultado econdmico del presente negocio ha generado como
resultado una tasa de ganancia requerida anual de 35% (COC) obteniendo
una tasa interna de retorno de 111,7%, lo cual indica que el plan de negocio

es econdémicamente viable para los accionistas.

Segun Colina Vinces & Salgado Portugal (2018), en su propuesta plan de
negocios para la produccion de arandanos cultivados en el valle de Cafiate
(region Lima) y su exportacion al mercado de Estados Unidos de América;
se desarrolla una metodologia para evaluar proyectos, la investigacion del
producto, recopilando informacion necesaria para su recoleccion, acopio y
manipuleo. Investigacién de mercado, donde se estudiara la situacion actual
interna y externa, especificamente del mercado americano, considerando los
precio actuales e historicos, la variacion de consumo durante el afio. Analisis
de requerimientos legales necesarios para ingresar con la fruta fresca al
mercado de Estados Unidos, junto con las condiciones fitosanitarias
nacionales para poder exportar. Tipo de clientes del producto Género: mujer
y hombre rango de edad de 25 — 45 afios en la ciudad de Bogota con habitos
saludables. Se realiza una investigacion cuantitativa con encuestas con

preguntas especificas del tema, aplicadas al publico objetivo indicado.



Los principales resultados obtenidos fueron: Uno de los principales destinos
para las exportaciones de arandanos peruanos, en sus variedades de fresco,
congelado y deshidratado, es Estados Unidos por su economia, el consumo
de los habitantes, la alta aceptacion del producto y los beneficios que se
tienen por al acuerdo comercial de libre comercio. Representa un mercado
potencial no solo para los productores del Valle de Cariete, sino para casi
todas las zonas agricolas del Perl. Se estima que esta tendencia creciente
de consumo en Estados Unidos se mantendra, principalmente en arAndanos
frescos. El andlisis en el escenario optimista se tiene una VAN de 294,467
y un TIR de 46.08%. En el escenario pesimista se tiene un VAN de -52,796
y un TIR de 27.40%. Debido a que en el primer escenario el VAN sale menor
gue cero, en el escenario pesimista el proyecto no es viable. En el escenario
optimista los resultados del VAN y el TIR son positivos, el negocio sigue

siendo rentable.

Segun Camelo Chacon , Torres Vargas, & Gonzalez Urbina (2020), en su
propuesta de plan de negocios para comercializacion de arandanos
liofilizados en polvo: Creacion de la comercializadora “Green Commerce
Colombia”, realizan Investigacién cuantitativa, se realiza encuestas con
preguntas especificas del tema, aplicadas al publico objetivo descrito.
Investigacion cuantitativa: por medios cuantificables se analiza la
informacion recabada. Publico Objetivo, genero hombre y mujer rango de

edad de 25 a 45 afios en la ciudad de Bogota con habitos saludables.

Los resultados obtenidos fueron: Este emprendimiento contribuye en la
comunidad a través de la comercializacion de un producto a base de
arandanos azules, frutos encontrados en la agricultura Colombiana que
fomenta el crecimiento de comunidades campesinas y empresarios que con

sus cultivos no solo van a depender de la venta a nivel nacional para la fruta



fresca, y la espera del crecimiento de exportacion a diferentes paises que
actualmente depende de muchos requerimientos legales y fitosanitarios
fuera de su alcance inmediato de estos agricultores, sino, convirtiendo todos
los beneficios de esta en un producto como el arandano liofilizado en polvo
gue mantiene todas las caracteristicas de la fruta y no es perecedero en un
tiempo corto como lo es la fruta fresca. El proyecto es viable desde el punto
de vista financiero en los escenario optimista y normal, lo anterior a razon
gue las socias esperan recuperar el capital invertido antes del tercer afio y

lograr un punto de equilibrio en menos de 20 meses.



3. IDENTIFICACION DEL OBJETO DE ESTUDIO

En la ciudad de Quito en la Provincia de Pichincha la comercializacion de
ardndanos para un grupo objetivo de mujeres de 25 a 45 afios nace como
una idea por las tendencias actuales sociales y culturales de llevar un estilo
de vida saludable. El ardndano es de la familia de los blueberries estimada
como una super fruta por sus propiedades nutricionales de beneficio a la
salud, como un alto antioxidante que sirve de paleativo ante enfermedades
como cancer, infecciones a las vias urinarias, regulador de la presién arterial;
fortifica las defensas, es antinflamatorio, coadyuvante en diabetes

mencionando las mas importantes.

En época de pandemia, el ardndano ha tenido una gran demanda en
cadenas de comercializacién y mercados por lo que existe oportunidad de
negocio en el territorio nacional; puede expandirse el mercado entregando
un fruto con calidad en presentacion fresca, congelado o puede ser utilizado
como materia prima para la elaboracion de diferentes productos.
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4. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El ardndano constituye uno de los principales cultivos de fruto exético no tradicional
en creciente demanda en este Ultimo tiempo, apreciado en mercados del exterior
por sus caracteristicas nutricionales y sabor. El cultivo de los arandanos en nuestro
pais es altamente apetecido en mercados del exterior por la calidad del producto,
convirtiéndose en una alternativa de exportacion viable. Los precios de venta
elevados y la poca oferta actual hacen que el cultivo de este fruto rentable para los

empresarios comercializadores y productores.

Una vez que se comprobd que los arandanos se adaptaron al clima y suelo
ecuatoriano la influencia de la luminosidad da como resultado que el fruto tenga
excelentes caracteristicas. Por lo expuesto se considerd realizar un plan de
negocios para la comercializacion de arAndanos para un grupo objetivo de mujeres
de 25 a 45 afios, para la ciudad de Quito, por causar impacto positivo en el mercado
de la salud que se expande en el mundo, con una aceptacion mayor en las mujeres
que buscan alimentos antioxidantes, nutritivos y funcionales que pueden ser

incluidos en la dieta diaria.
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5. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para la comercializacion de arandanos a fin de
conocer el fruto por sus beneficios para la salud, para un grupo objetivo de

mujeres de 25 a 45 afios, en la ciudad de Quito en el afio 2022.
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6. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar el nivel de demanda de ardndanos en mujeres de 25 a 45 afios
estableciendo estrategias que permita posicionar el producto en la ciudad de
Quito en un 20% al grupo analizado para el aifio 2022.

Analizar la industria del mercado nacional e internacional de arandanos para

el grupo objetivo propuesto en un periodo de 6 meses.

Determinar la comercializacion de arandanos para la ciudad de Quito del
grupo en referencia, con el 30% de los productores de las zonas potenciales

de la provincia de Pichincha para el afio 2022.

Identificar las estrategias de comercializacion y ventas de ardndanos para el
grupo en referencia con la finalidad de colocar el 100% del acopio de la fruta

para el grupo objetivo en la ciudad de Quito para el afio 2022.
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7. JUSTIFICACION Y APLICACION DE LA METODOLOGIA

En este capitulo se realiza el analisis del entorno interno para la comercializacion
de los ardndanos en el pais, se ubicard al producto en la industria
correspondiente, para determinar variables macroeconémicas, sociales, politicas
y tecnoldgicas que influencian directamente en el proyecto y se realizara anélisis
de las fuerzas de Porter. Con relaciéon al CIIU (Clasificacion Nacional de
Actividades Econdmicas), los arandanos tienen la siguiente clasificacion A

0125.01 Cultivo de Otros Frutos y Nueces de arboles y arbustos.

7.1. Entorno macroecondmico y politico

7.1.1. Componente Politico

Con relacion a la Ley LORSA articulo 21 referente a la comercializacion
interna. El Estado creara el Sistema Nacional de Comercializacion para la
soberania alimentaria y establecerd mecanismos de apoyo a la negociacion
directa entre productores y consumidores , e incentivara la eficiencia y
racionalizacion de las cadenas y canales de comercializacion ; ademas
procurara el mejoramiento de la conservacion de los productos alimentarios
en los procesos de post — cosecha y de comercializacion ; y , fomentara
mecanismos asociativos de los microempresarios , microempresa 0 micro
pequefios y medianos productores de alimentos , para protegerlos de la
imposicion de condiciones desfavorables en la comercializacion de sus
productos , respecto de las grandes cadenas de comercializacién e
industrializaciébn , y controlard el cumplimiento de las condiciones

contractuales y los plazos de pago (Ley Orgéanica, 2010).
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7.1.2. Componente Econémico

El Banco Central estima un crecimiento economico de 3,1% durante 2021, a
partir de un buen comportamiento esperado tanto de la recuperacion del
consumo de hogares, asi como del sector externo via exportaciones e
importaciones, el producto interno bruto nominal de 2021 sera de 100.816
millones de dolares corrientes y 67.539 millones de dolares constantes.

(Garcia Alvarez & Almeida Guzman , 2021)

PiB

2021 2022 2023 2024 2025

Cuadro 1. PIB
Fuente: FMI 2020

El reporte del FMI reconoce, entre otros, que Ecuador esta creciendo mas
rapido de lo esperado, que hay acumulacion de reservas internacionales,
superavit en la cuenta corriente del pais, cuentas fiscales que estan
saneandose y un sector monetario fortalecido. En el acuerdo con el FMI ha
prevalecido la vision del actual gobierno, que tiene un horizonte mas amplio
para estabilizar las finanzas publicas. De esta manera, el ajuste fiscal sera
menor al esperado en un inicio: 5,5 % del PIB de ajuste se establecia en la
revision de diciembre de 2020, ahora sera de 4,5 % del PIB (Ministerio de

Economiay Finanzas , s.f.).

El informe técnico del FMI sobre el Ecuador proyecta, ademas, un mayor
crecimiento de la economia nacional (promedio de 2,8 % entre 2022 y 2026)
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en comparacion con el escenario anterior. Sin embargo, se establece que la
mejora de la economia podria acelerarse con base en el impulso de reformas
estructurales en materia laboral, mercados de bienes, mercados financieros
(que garanticen mejor acceso), y en las practicas de gobierno corporativo

del Estado para que sea mas eficiente y transparente (Finanzas, s.f.).

7.1.3. Componente Sociocultural

La pandemia impact6 fuertemente a la sociedad, ocasionando que el mundo
se adapte a la nueva normalidad en las esferas de la educacién, economia,
trabajo y estilo de vida en general, en ese sentido, la alimentacion no fue la
excepcion, pues la crisis sanitaria impulsé cambios considerables en nuestro
estilo de vida, asi como los habitos de consumo; buscando elegir, cada vez
mas, alimentos sanos y sostenibles (UTPL, 2021).

Para asegurar un proceso de reactivacion mas acelerado el pais debe
trabajar en poder colocar una mayor produccion tanto en los mercados
internacionales cuanto en el local, en ambos casos es importante apuntar a
una estructura productiva mas competitiva y dindmica , es decir reducir
impuestos en lo posible y la carga burocréatica y procesos , también es
importante sefialar que el mayor impacto favorable vendra de la
dinamizacién del mercado laboral , esto considerando las cifras registradas
en el INEN que mas de 700.000 personas habian perdido su puesto de

empleo pleno (Andrade, Pisco , Quinde, & Coronel , 2021).
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7.1.4. Componente Tecnoldgico

El comercio electronico o e-commerce consiste fundamentalmente en el
desarrollo de acciones de mercado, ventas, servicio al cliente, gestion de
cartera, gestion logistica y en general, todo evento de tipo comercial e
intercambio de informacién llevado a cabo por medio de internet (Blogotec,
2008).

Las ventajas que se manejan en los negocios virtuales son la expansion de
mercado globalizada que se alcanza, y la rapidez con la que se manejan los
negocios. Aunque las relaciones con los clientes son interpersonales y
pueden causar complicaciones en los negocios, el uso de las nuevas
tecnologias y su innovacion han creado cambios que han mejorado la
comunicacion con el cliente y la empresa (Blogotec, 2008).

Actualmente se ha avanzado en la conformacion de herramientas muy
creativas y dindmicas que hacen llamativas las paginas, con la integracion de
formatos que enlazan textos, sonidos e imagenes, bajo un criterio multimedia,
atrayendo la atencion de las personas que acceden a las mismas desde
motores de busqueda disponibles en la red y dados a conocer por la misma

empresa (Blogotec, 2008).

7.1.5. Componente Ecolégico

La pandemia obligé a las organizaciones a fortalecer sus estrategias de
diversificacion, a buscar alianzas, potenciar mercados locales e implementar
canales de venta en linea, en relacion con los mercados internacionales se
logré tener una mayor conciencia sobre la necesidad de tener un consumo
responsable que permita ingresos dignos, ademas de una produccion
sostenible, demostré que el Comercio Justo es un importante aliado de las

organizaciones, pues les permite hacer frente a necesidades urgentes y
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también fortalecerse para lograr resiliencia ante la crisis actual y otras como

el cambio climético (Ministerio de Produccién, 2020).

El COVID-19 ha creado conciencia en la poblacion mundial sobre los
beneficios que el consumo de frutas y vegetales aportan al organismo y al
sistema inmune de las personas. Sin embargo, su ingesta estd muy por
debajo de la recomendada por organismos de salud a nivel internacional
(PROECUADOR, 2021).

En este sentido, muchos de los productores de este segmento alimentario
han estado respondiendo a estas necesidades de conveniencia con frutas y
verduras precortadas y preparadas, a menudo en envases faciles de abrir,
por supuesto, esta conveniencia debe ir de la mano con las tendencias de
sostenibilidad y seguridad, que estan orientadas a temas relacionados con
el reciclaje, reduccion en el uso de plasticos de un solo uso, responsabilidad
y compromiso con el medio ambiente (PROECUADOR, 2021).

En la investigacion se analiza que los consumidores tienen afinidad por

adquirir productos mas sostenibles y ambientalmente amigable.

7.1.6. Componente Legal

En la investigacion realizada se identifican algunas barreras de entrada con
relacion a la implementacion del proyecto, encontrar la diferenciacién del
servicio que se ofertard ya que al ser comercializacion y venta del producto
gue no produce la empresa, debe darse un valor agregado a los
consumidores como informacién y capacitacion acerca de los beneficios del

fruto y formas de consumirlo.

La marca y fidelizacion del producto es un punto importante para la

comercializacién y ventas, actualmente los mercados son competitivos y
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constantemente deben estudiar los cambios en el comportamiento de los
consumidores sobre todo a raiz de la pandemia, para atraer a nuevos clientes

y fidelizar a los existentes.

El canal de distribucion y la forma de comercializar los arandanos dependeréa
del destino final del fruto, sea para consumo en freso o para el proceso en la

industria alimenticia, nutricibn o cosmético.

Politica Gubernamental en Ecuador con relacion a la tramitologia legal, que
méas adelante se realiza un resumen ejecutivo de los requisitos para la
conformaciéon y expendio de registros sanitarios para el funcionamiento y
comercializacién de la empresa. La normativa legal a considerar con relacion
a la contratacién de personal y los costos que implica el mantenimiento de la

némina.

Se considera también los costos de montar la operacidon para la
implementacion del proyecto y la inversion inicial que se debe realizar por
parte de los accionistas, asi como también el acceso a fuentes de

financiamiento para la operacion por parte de una institucion financiera.

Perspectivas econOmicas 2021

7.2.1. Anéalisis del sector:

La Agencia de Regulacion y Control Fito y Zoosanitario — Agrocalidad,
certificé la primera exportacion de arAndanos con destino a Paises Bajos, un
total de 144 blisteres del producto, cultivado por AASA Corporation en
Cayambe, seran enviados via aérea al pais de destino; Agrocalidad ha
brindado apoyo en la certificacion de las variedades a utilizar en la siembra
de los arandanos, asi como también la inspeccion y el visto bueno que

certifica que el producto cumple con los requisitos fitosanitarios del pais de
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destino, este primer envio busca abrir mercado para el arandano ecuatoriano
en el contexto europeo, lo cual aumenta el potencial de exportaciones de
productos no tradicionales para la reactivacion econdémica (Agrocalidad,
2021).

En el pais se fomenta el cultivo del arandano con el fin de abastecer el
mercado nacional y con miras a la exportacion ; el cultivo se realizara en las
provincias de Carchi, Imbabura, Pichincha, Cotopaxi, Tungurahua y Azuay,
gue son aptas para este cultivo no tradicional, Ecuador tiene iniciativas a
corto y mediano plazo para abarcar el mercado nacional y a la exportacion,
para esto debe cumplir los protocolos fitosanitarios y los respectivos permisos
(Fruticola, 2021).

Segun la Federacion de Productores y Exportadores de Arandanos (Fepexa),
hay 50 hectareas en produccién, que aun no son suficientes para cubrir el
mercado local, en un cultivo nuevo en el Ecuador por lo que se debe
incentivar a nuevos agricultores a que se sumen a la produccién de esta fruta

gue tiene una alta demanda (Fruticola, 2021).

7.2.2. Tamaino de la industria:

El Banco Central del Ecuador prevé que el Producto Interno Bruto (PIB) en
2021 registre un crecimiento interanual de 3,55% (USD 68.661 millones en
valores constantes afio base 2007), una recuperacion frente a la contraccién
de 7,75% de 2020. Esta actualizacion refleja un mayor crecimiento del PIB en
comparacion al 2,8% proyectado en mayo 2021 (Banco Central del Ecuador,
2021)

El crecimiento se debe al éxito del plan de vacunacion; al aumento del crédito

del sistema financiero nacional (USD 4.926 millones en el periodo enero-
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octubre de 2021); a la recuperacion de las exportaciones petroleras; al buen
desempeiio de las exportaciones no petroleras y al aumento en el flujo de
remesas. Estos factores impulsaron el consumo final de los hogares y la

inversion (Banco Central del Ecuador, 2021).

(Q:) Ecuador: Evolucion esperada del PIE
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Cuadro 2 Evolucion esperada del PIB

Fuente: Banco Central del Ecuador

En la economia del Ecuador el sector industrial y agropecuario juegan un papel de
suma importancia para el crecimiento econémico del pais, a pesar de que el
desarrollo de estos dos sectores no ha sido igual, es decir, cada uno ha crecido
conforme los gobiernos de turno le han dado el grado de interés, a pesar de ello, es
de vital importancia la correlacion del sector agropecuario-industrial para aportar de
modo importante a la economia ecuatoriana. Bajo este contexto, a continuacion, se
presenta una tabla estadistica que resume el desarrollo del sector agropecuario e
industrial periodo 2000-2018, la variacion de cada uno de los sectores y los datos
obtenidos a precios corrientes (Chuncho Juca, Uriguen , & Nervo, 2021).
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EVOLUCION DE LA PRODUCCION TOTAL DEL SECTOR AGROPECUARIO E INDUSTRIAL
$45.000.000

$40.000.000

20002001 2002 2003 2004 2005 2006|2007 2008 2005 2010 2011 2012 2013 2014|2015)/2016 /2017 2018
MAGROPECUARIO (543 585 552 $5.7 559 565(572|%75 $9.1 598510, /512, 512, $13, S15.|515. | 515.|516. S16.
® INDUSTRIAL $11. 513, S14, $15. 516. S18. $20.| 822, $27.1926. 528, 1532, 935, 538, 4L | 340, |S535, S41. S42

Cuadro 3. Evolucion de la produccion sector agropecuario e industrial

Fuente: CTU

7.2.3. Ciclos econémicos:

La produccion de arandanos en Ecuador es reciente, el fruto se cultiva en
climas de la Sierra y Costa en zonas de altas temperaturas en el dia y bajas
por la noche, la variedad biloxi es un tipo de ardndano liberado en el mercado
gue presta las condiciones climaticas en el pais para su produccién, su
siembra puede darse hasta en una altitud de 2800 metros, la cosecha de la
planta se realiza a los 6 0 7 meses de la plantacién, cuando el fruto adquiere

un tono azulado cerca al color negro (Lideres, 2018).

Una caracteristica de este fruto es que el rendimiento por planta va
escalando, al menos hasta el cuarto afio de la cosecha, en el primer afio
puede ser un kilo por planta, pero al cuarto puede alcanzar 3.5 kg, una planta
de ardndano puede cosechar de 10 a 15 afios (Lideres, 2018).

Una ventaja que tiene Ecuador y le favorece en la competencia con otros
mercados son las condiciones del medioambiente; un clima similar durante
todos los meses y la luminosidad que brinda la linea ecuatorial, esto permite
recolectar el fruto en cualquier época del afio, esto se logra dividiendo los

cultivos en lotes para que produzca todo el afio es decir cada lote se
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encuentra en las fases de: formacién, desarrollo, produccién y cosecha
(Lideres, 2018).

Con relacion a la importancia en el mercado, EEUU es el principal productor
consumidor exportador e importador de ardndanos en el mundo junto a

Canada abarcan el 90% del area productiva local.

Los principales paises productores europeos son: Francia, Holanda,
Alemania, Polonia y Espafia; los paises que demandan este tipo de frutos
son: Japon, ltalia, Inglaterra, Bélgica y Holanda.

Canada es el principal proveedor de arandanos congelados del mundo, pero
a diferencia de EEUU la produccién canadiense es mayoritariamente de tipo

silvestre.

Los principales paises productores de ARANDANOS en el mundo
(En miles de toneladas 1961-2018 )
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Cuadro 4. Principales productores
Fuente: CTU

El punto critico en este negocio es buscar los clientes, por esto este proyecto
se iniciara en primera instancia en un mercado local, en la parte

gubernamental para el productor existen altas restricciones para la



23

importacion de plantas y tecnologia para los sistemas de riego y sustrato, lo
gue se considera una barrera para el desarrollo de este negocio (Lideres,
2018).

7.2.4. Analisis de la competencia

7.2.4.1. Amenaza de Entrada Nuevos Competidores

Productores de arandano de la sierra ecuatoriana conformaron la
Federacion Ecuatoriana de Productores y Exportadores de Arandano
(Fepexa), con el objetivo de impulsar y fomentar la produccién de arandanos,
con los mas altos estandares de calidad y sostenibilidad ambiental (Plaza,
2021).

La organizacion, que agrupa a 22 productores ubicados en las provincias del
Carchi, Imbabura y Pichincha, busca posicionar esta fruta en el mercado
local y en la oferta agroexportadora ecuatoriana, los arAndanos pertenecen
al género Vaccinium, una fruta con sabor dulce y con grandes propiedades
beneficiosas para la salud por su alto nivel de antioxidantes. El cultivo se
inicié en el 2015 con los primeros emprendedores que desarrollaron ensayos
y pruebas piloto, confirmando que las condiciones climéticas ecuatorianas

son favorables para el cultivo (Plaza, 2021).

Al ser un fruto reciente en el mercado ecuatoriano, en la investigacion
realizada se identifican las siguientes empresas que cultivan y comercializan

arandanos en la Sierra Ecuatoriana;
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Empresas Forma Oferta Fecha de Apertura Ubicacion
Empresa
Ecuablue Cultivoy Comercializacion |Exportador de Arandanos 2018 Sierra Ecuatoriana _ Puembo
Ecuarandano Cultivoy Comercializacion |Local y vision de Exportar 2015 Sierra Ecuatoriana_Guayllambamba
Agricola Oro Azul |Cultivoy Comercializacién |Local y vision de Exportar 2015 Sierra Ecuatoriana _ Carchi
Bio arandano Cultivoy Comercializacion |Local y vision de Exportar 2017 Sierra Ecuatoriana _ Cayambe

Cuadro 5 : Competidores en Pichincha

Fuente: Elaboracién Propia

A través de agremiaciones o soporte del Gobierno para la comercializacion

del producto se trata de evitar contrabando y normar el precio del producto,

lo que se pretende es formalizar a los agricultores y productores informales.

7.2.4.2. Rivalidad entre competidores

Numero de Competidores : los arandanos como se ha indicado son nuevos en

el mercado ecuatoriano , por lo que existe oportunidad para la inversion en este

mercado se identifica que los productores consideran ser parte de agremiaciones

para conseguir beneficios por parte del gobierno y sobre todo fomentar la

produccion con los mas altos estandares de calidad para alcanzar en algun

momento la posicibn que Peru ; Chile y Argentina en Sudamérica como

productores y exportadores de esta fruta hacia Europa , Asia y principalmente a

Norte América .

Los primeros emprendedores de este cultivo iniciaron en el 2015 durante este

tiempo han identificado y aprendido el comportamiento de las diferentes

variedades de arandanos en suelo y clima ecuatoriano como Biloxi, Emerald y

Legacy.




25

7.2.4.3. Amenaza de llegada de nuevos productos sustitutivos

Se pueden considerar a los principales sustitutos de esta fruta a los frutos del
bosque como las fresas, la frambuesa y la mora, productos considerados de
competencia directa y complementaria, sin embargo se considera que las
manzanas , peras , uvas , mandarinas , son frutos que se pueden considerar
sustitutos pues los consumidores se guian por el precio, sin embargo los
arandanos por sus singulares propiedades nutricionales permiten a los
consumidores, la aceptacion en su canasta ; haciendo para los inversionistas un

mercado atractivo que esta en expansion nacional y mundial.

7.2.4.4. Posicion de fuerza de proveedores

La Empresa negociard con los pequefios agricultores, para fomentar la
comercializacion de arandanos en el sector en donde estara situado el centro de
acopio; se evidencia en la investigacion que existen algunos agricultores
informales, actualmente tienen plantaciones de otros berries sin embargo no
dejan de lado la posibilidad de cultivar arandanos, actualmente no existe una
guerra de precios, tienden mantener estructuras estables con relacién a precios

de distintos proveedores.

7.2.45. Posicion de Fuerza del cliente

Los arandanos pueden ser consumidos por hombres, mujeres y nifios de
cualquier edad, sin embargo, el grupo focalizado para el proyecto se considera
potencial; la empresa al ser intermediaria debe comercializar la colocacion de
los arandanos, en el siguiente cuadro se registran los potenciales clientes a los

gue se debe mercadear:
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Potenciales Clientes

Corporacion la Favorita C. A

Corporacion el Rosado S.A.

Tiendas Industriales Asociadas (TIA) S.A.

Mega Santa Maria S.A.

Coral Hipermercados

SIEIENESIENEY S

Micro Mercados en las Zonas Norte y Valles

Captacion de Clientes individuales por redes

6 |sociales

Cuadro 6: Potenciales Clientes

Fuente: Elaboracion Propia

Existe una alta probabilidad de integracion en el sector por ser un producto que
se cultiva recientemente en el mercado ecuatoriano, con relacion a la calidad del
producto, Ecuador es uno de los paises con altas bondades de produccién de
arandanos en cualquier temporada del afio, con impacto positivo en la calidad
del fruto. Hay interés por parte de los productores e inversionistas impulsar su

produccion y comercializacion para responder a nuevas demandas.

En la Empresa se pretende realizar un manejo adecuado de relaciones
comerciales con los clientes y captar correctamente las necesidades para

establecer soluciones.

7.2.4.6. Contexto Institucional

En contexto con el plan de negocio en el pais existen regulaciones que se
debe cumplir para la constitucion de la empresa y también relacionados con
proveedores. Las entidades gubernamentales que estan involucradas son :

Ministerio de Agricultura , Ministerio del Ambiente , Municipio de Quito ,
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Servicio de Rentas Internas , Notarias entre las principales como para poder
realizar la tramitologia legal correspondiente a constitucién de la empresa,
reserva del nombre , elaboracion de estatutos , permisos municipales ,
inscripcion de la compafia , documentos habilitantes, obtencién del Ruc,
conocimiento de Ley de defensa del consumidor y Ley para

emprendimientos.

7.2.5. Analisis del mercado/ investigacion del mercado/mercado

objetivo

El @mbito de estudio de mercado se considera la cuidad de Quito provincia
de Pichicha, se utiliza criterios de segmentacién geografica, demografica y
conductual, enfocando principalmente en conocer la aceptacion y
conocimiento del fruto, se utiliza el método cuantitativo con la herramienta

de encuestas para conocer aceptacion del producto.

El segmento objetivo se encuentra principalmente en los sectores valles y
norte de Quito, seguido por los sectores Sury Centro de la cuidad, personas
gue cuenten con la capacidad econdmica y que estén interesadas en el
producto para integrarlo a su canasta por el aporte nutricional que del fruto
en beneficio de la salud de su familia.

7.2.5.1. Poblacion Objetivo

El nicho de mercado al que esta dirigido el plan de negocios para la
comercializacién de arandanos a fin de conocer las necesidades para un
grupo objetivo de mujeres de 25 a 45 afios, en la ciudad de Quito en el afio
2022 con relacion a las expectativas del fruto referente a sus beneficios para

la salud.



7.2.5.2. Determinacion de la muestra

Para determinar la muestra se toma en consideracion las variables

demogréficas que se detallan en el siguiente cuadro:

Geograficas % Segmento

Provincia de Pichincha Total ( Ultimo Censo INEC 2010) 2.239.191
Mujeres ( Ultimo Censo INEC 2010) 1.150.380
Hombres ( Ultimo Censo INEC 2010) 1.088.811
Rango analizado de Mujeres ( Ultimo Censo INEC 2010) 924.483
Como referencia corresponde al 70% de mujeres en el rango analizado 70%
Total 805.266
Demograficas Segmento
Nivel Socio Econdmico Alto A ( 1,9%) ( Ultimo Censo INEC 2010) 1,90% 15.300
Nivel Socio Econdmico Medio B ( 11,2%) ( Ultimo Censo INEC 2010) 11,20% 90.190
Total 105.490

Conductuales Segmento

Compra del fruto 1 vez por semana 25,5% 25,50% 26.900

Compra del fruto 2 a 4 vez por semana 21,6% 21,60% 22.786
16,70% 17.617

toda la semana 16.7%

Segmento Objetivo corresponde a: 67.303

Cuadro 7: Determinacion de la Muestra

Fuente: Elaboracion Propia

La segmentaciéon conductual, corresponden a porcentajes de la encuesta
realizada para este proyecto por lo que se determina que el mercado
objetivo al cual va dirigido este proyecto corresponde a 67.303 personas,

en el siguiente cuadro se determina el tamafo de la muestra realizada para

la encuesta ejecutada:
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N 67.303
z 1,96
d 0,03
q 0,05
p 0,95

Cuadro 8: Calculo de la Muestra

5

Fuente: Elaboracién Propia

Resultados de la Encuesta

Se determiné que el tamafio de la muestra corresponde a 202 personas. La
encuesta fue realizada por mujeres entre las edades de 21 a 60 afios
residentes en la ciudad de Quito en los sectores Norte, Valles, Sur y Centro,
se formularon una serie de preguntas y los resultados se los expone a
continuacion. La fuente de informacién corresponde a la encuesta disefiada

y aplicada virtualmente a 303 personas de la ciudad de Quito.

Estructura de mercado

Con las respuestas obtenidas, se puede evidenciar que el rango que se
definioé para el proyecto esta en un 64% de las personas encuestadas. Sin
embargo, se cuenta con un importante segmento de edad que se encuentra
fuera del rango de estudio 34% que estan interesadas en el tema, para los
cuales también se integraran en la focalizacion de estrategias por
considerarse un grupo de atraccion referente a los integrantes del hogar

para el consumo de arandanos.

Edad

En la encuesta realizada con relaciéon a la frecuencia de consumo el 70 %

de mujeres consume el fruto por lo menos 3 veces por semana, que
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coincidio con el 70% del rango de mujeres analizado de acuerdo a los datos
consultados en el ultimo censo del INEN en el afio 2010.

307 respuestas

@ menos de 21 afios
@ 22 a 27 ahos

O 28333 afos

@ 34339 anos

@ 40 a3 45 afios

@ 46 a3 51 afos

@ 52 ab7 anos

@ 52 a 63 anos

@ mas de 64 afios

Gréfico 1: Edad
Fuente: Encuesta

7.2.5.6. Sector de Vivienda

Se determina que los sectores de las personas encuestadas son Norte,
Valles y Sur de la ciudad de Quito con un potencial de aceptacion del 99.7
%, el 70% de las personas encuestadas consumen el fruto al menos dos
veces por semana, informacién relevante para realizar los analisis

financieros méas adelante.

307 respuestas

@ Morte
@ Centro

@ Sur
@ Valles

Gréfico 2: Sector de Vivienda

Fuente: Encuesta
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307 respuestas

@ s
@ No

Gréfico 3: Aceptacion de fruto

Fuente: Encuesta

7.2.5.7. Preferencia de Consumo

La preferencia de los consumidores es como fruta para el consumo directo
con el 65.9% de aceptacion, la cadena de abastecimiento sera en
supermercados y mercados o plazas en los sectores Norte, Valles y Sur de
la ciudad. Los usuarios prefieren comprar el fruto en lugares de residencia
cercanos en donde suelen realizar la compra de su canasta, con lo anterior
se debe tomar en cuenta que los consumidores tienen necesidad de

conseguir facilmente el fruto en condiciones de calidad excelentes.
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;Con que frecuencia consume la fruta?

306 respuestas

@ 1 dia por semana

@ 2 - 4 dias por semana
@ 5 -6 dias por semana
@ toda la semana

@ no consume

Gréfico 4: Frecuencia de consumo del fruto
Fuente: Encuesta

Se investigd al grupo encuestado como le gustaria incluir los ardndanos en
su dieta nutricional, el 66% de la poblacién prefiere consumir el fruto para el
consumo directo, esto nos da una percepcion que las personas tienden a
contribuir a mejorar sus habitos alimenticios es decir nos encontramos ante

una poblacién proactiva en cuanto a prevencion de enfermedades

Como le gustaria incluir los ardndanos en su dieta nutricional ?

305 respuestas

@ Como fruta para el consumo directo
@ Jugos

@ Reposteria y panaderia

@ Ensaladas

@ Jaleas o mermeladas

@ Froducto congelado

@ Alimento en polvo

@ Fruta deshidratada

Gréfico 5: Introduccion de los ardndanos en dieta nutricional

Fuente: Encuesta
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7.2.5.8. Factores de Influencia

En cuanto a factores que influyen en la compra del mercado de frutas para
el hogar las encuestadas dan mayor importancia a la calidad del producto
76.7%, el precio con un 31.8% y la necesidad con un 21%, para nombrar
los mas importantes. Se considera que la fruta visualmente debe estan en
perfecto estado y presentacion para que sea atractivo a los consumidores y
relacionados con el precio competitivo, estos factores se tomaran en cuenta

para las estrategias de comercializacion.

;Cuando Usted realiza el mercado de frutas en que se basa para comprar ?

305 respuestas

En el precio 97 (31.8 %)

En la calidad 234 (76.7 %)

49 (16.1 %)

En la cantidad

En la necesidad 64 (21 %)

0 50 100 150 200 250

Grafico 6: Factores de influencia al realizar compra de frutas

Fuente: Encuesta

En cuanto a la promocion las personas encuestadas estan interesadas en
formar parte de redes sociales para el conocimiento y salud nutricional que

el fruto puede proporcionar para el bienestar familiar.

Se obtuvo una importante referencia en cuanto al precio del producto el
mismo que debe situarse en un rango de menos de $5 USD por 125

gramos del producto
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7.2.5.9. Perfil del Consumidor

De acuerdo a las encuestas realizadas se identifican las siguientes

caracteristicas demograficas a considerarse para el perfil del consumidor:

e Género: Mujeres

e Rango de Edad: 25 — 45 afios

e Zona Geogréfica: Distrito Metropolitano de Quito

e Interesadas en conocer buenos habitos alimenticios y nutricionales

para su familia

7.2.6. Analisis FODA
7.2.6.1. Fortaleza (INTERNO)

Poder de negociacion en el manejo de relaciones comerciales con los
clientes de forma adecuada para captar correctamente la necesidad de los
clientes y proponer una solucion adecuada para garantizar la fidelizacion.
Existen plataformas digitales que permitan realizar analisis de las
preferencias de los consumidores y analizar competencia.
Recursos necesarios, se cuenta con recursos econémicos para inicio del
proyecto.
Personal Capacitado, conocimiento técnico de posibles socios.

7.2.6.2. Oportunidad (EXTERNO)

Crecimiento de la demanda importante para el sector, en el pais se identifica

una tendencia positiva, desde hace unos 5 afos y con la llegada de la
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Pandemia por Covit 19, se acentla la preferencia por parte de los
consumidores por productos que aporten para su familia en una alimentacion

saludable para elevar el sistema inmune.

Programas de incentivo para emprendimiento por parte del Gobierno, Segun
el GEM Ecuador 2013, en el 2013 se obtuvo un indice de Actividad
Emprendedora Temprana (TEA) de 36%; en este afio aproximadamente 1
de cada 3 adultos habia realizado gestiones para crear un negocio o poseia
uno cuya antigiedad no superaba los 42 meses. Sin embargo, el 22.7%
afirmaron haber emprendido aprovechando una oportunidad, mientras
12.1% lo hicieron por necesidad. La tasa de emprendimiento por necesidad
al igual que el afio anterior, se encuentra considerablemente por encima del

promedio de la region 4.7% (Innovacion, 2020).

Condiciones favorables para el cultivo de ardndanos en Ecuador

El Gobierno Nacional tiene planes continuos de capacitaciéon a los

agricultores, productores y comercializadores de la fruta.

Debilidad (INTERNO)

Socios no cuentan con informacién relevante de fuentes primarias para el

desarrollo de planes estratégicos.

Plan de marketing que contemple esquema de promociones, servicio post

venta y marketing digital.



36

Es necesaria una inversion importante para la infraestructura que se requiere
para el centro de acopio, por lo que, se necesita consultoria de técnicos con

conocimientos en la materia para el estudio.

En primera instancia no se cuenta con el presupuesto necesario para poder

contratar el personal administrativo y operativo para la ejecucion.

Capacidad y tecnologia de frio en campos productores, comercializadoras y
en unidades moviles para una adecuada conservacion y transporte de la

fruta.

Precios controlados por los proveedores local. Precios dependen de oferta

y demanda del producto

7.2.6.4. Amenazas (EXTENO)

Desafortunadamente, somos uno de los paises con menor facilidad de hacer
negocios en el mundo. Ocupamos el puesto 129 de 190 paises en el indice
de Facilidad para Hacer Negocios 2020 del Banco Mundial. El excesivo
namero de tramites y los dias necesarios para abrir un negocio nos restan
competitividad en comparacién a nuestros paises vecinos. Mientras que en
Chile se requieren 6 tramites y 4 dias para abrir un negocio, en Ecuador se
necesitan 11 tramites y 49 dias (Lasso, 2021).

El actual presidente de la Republica en su plan de gobierno informa que el
primer paso para apoyar al emprendimiento sera simplificar la tramitomania
para el establecimiento y funcionamiento de los negocios. En Ecuador, como
en las naciones lideres en emprendimientos, cada emprendedor podra abrir
Su negocio en menos de una semana. Para esto, creara el proyecto de Ley

del Primer Emprendimiento que se enfocara en dos sectores diferentes: el
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primero, en las micro y pequefias empresas; y el segundo, en las medianas

y grandes empresas (Lasso, 2021).
Poder de negociacion con los productores locales de la fruta, existen algunos
tipos de ardndano que estan listos para la comercializacion de 4 a 7 meses

de ser sembrados.

Poder de negociacion con los clientes, el mercado exige el fruto en forma

fresca, pues el cliente tiene varias opciones de compra.

7.2.7. Definicion de la estrategia genérica especifica del negocio
Estrategia Ofensiva (Fortalezas + Oportunidades)

Desarrollar una planificacion en el portafolio de los servicios con relacion al
producto enfocada a las nuevas y principales necesidades y preferencias del

Cliente.

Capacitar a los productores informales de la zona a fin de brindar

oportunidades de mejoramiento en la calidad de produccion del fruto.
Establecer relaciones comerciales con los productores formales, con el
objetivo de general alianzas que permitan potenciar a la marca en un
mercado no potenciado.

Estrategias Defensivas (Fortalezas + Amenazas)

Hacer un andlisis de precios de los productores ya que actualmente algunos

son informales para contar con un margen adecuado de rentabilidad.
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Levantar y definir los perfiles de productores y clientes del fruto adecuados
al plan de comercializacion y ventas de la Empresa.

Establecer relaciones comerciales y brindar capacitacion permanente a los
productores y a los equipos que trabajan en sus plantas, para transmitir
informacion de requerimientos regulatorios gubernamentales con relacién a
la produccion del fruto, asi como requerimientos de calidad del mismo para
la oferta al cliente.

Estrategias de Reorientacion (Debilidades + Oportunidades)

Definir el plan estratégico de la empresa orientado al mercado objetivo.

Elaborar un plan de marketing enfocado al mercado objetivo que permita

incrementar el nivel de ventas y afianzar la relacién con el cliente.

Analizar diferentes fuentes de fondeo (Créditos, inversores).

Estrategias de Supervivencia (Debilidades + Amenazas)

Implementar el plan de marketing de forma integral y con seguimiento a

través de la medicion de kpi's.

Buscar un servicio de asesoria financiera integral para la optimizacion de

recursos y conseguir las fuentes mas adecuadas de fondeo.

Crear Alianzas Estratégicas entre productores y clientes corporativos en los

mercados de destino.
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8. RESULTADOS

Se presenta dentro de este apartado la informacion inicial de la naturaleza del
negocio que se desea implementar, presentando la filosofia del negocio, mision,
vision, objetivos y todos los lineamientos con relacion al mercado para el alcance

de un posicionamiento acorde y beneficioso para la empresa.

8.1. Naturaleza, filosofia del negocio y estilo corporativo

Andes Berry Ecuador es una empresa ecuatoriana que nace como una idea por las
tendencias actuales sociales y culturales de llevar un estilo de vida saludable,
dedicada a la y comercializacion de arandanos de excelente calidad con el

compromiso de cuidar el bienestar y la salud de nuestros clientes.

La empresa se fundamenta en brindar a los clientes una fruta que los beneficie en
los siguientes aspectos: el arandano es una fruta ideal para la reduccién del riesgo
de enfermedades cardiovasculares, revitalizan la memoria, previenen y ayudan a
frenar las infecciones urinarias, se consideran como uno de los alimentos ideales
dentro de las dietas de adelgazamiento y finalmente se ha verificado mediante

estudios que mejoran la salud ocular (Garcia , Garcia , & Cierdia , 2018).

Adicionalmente, la empresa presenta las siguientes oportunidades de mercado en

las que se enfoca:

e Llevar directamente de los cultivos a las manos de nuestros clientes los

arandanos frescos, mejorando el bienestar de cada consumidor.

e Proporcionar conocimiento constante a nuestros clientes de los valores
nutricionales y excelentes beneficios del fruto fusionado con la alimentacion

balanceada.
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e Establecer politicas de pecios justos para nuestros clientes y productores de
cultivos, garantizando estabilidad y bienestar de todos los actores

involucrados.

e Estamos comprometidos con el desarrollo de nuestro  pais  mediante
generacion de empleo y capacitacion a los agricultores que cultivan el fruto

en las plantaciones de nuestros proveedores aliados.

Se presentan los siguientes Valores Corporativos que permitan un accionar dentro

y fuera de la organizacion:

e Honestidad

e Compromiso

o Competitividad

e Puntualidad

e Trabajo en equipo

e Orientacion al cliente

¢ Responsabilidad social
8.2. Mision y vision.
8.2.1. Mision
Ofrecer un producto de calidad desde el procesamiento a la comercializacion
de fruta adaptandonos a las necesidades de cada cliente. Del mismo modo,
involucrar a nuestros proveedores y empleados trabajando en equipo para

lograr la excelencia.

8.2.2. Visién
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Clientes satisfechos con nuestro producto, mejoramiento continuo e

innovacion y la generacion de valor a nuestros grupos de intereés.

Objetivos de crecimiento y financieros considerando el analisis de la

industria.

Determinar el nivel de demanda de arandanos en mujeres de 25 a 45
afios estableciendo estrategias que permita posicionar el producto en

la ciudad de Quito en un 10% al grupo analizado para el afio 2022.

Analizar la industria del mercado nacional e internacional de
arandanos para el grupo objetivo propuesto en un periodo de 6

meses.

Determinar la comercializacién de arandanos para la ciudad de Quito
del grupo en referencia, con el 30% de los productores de las zonas

potenciales de la provincia de Pichincha para el afio 2022.

Identificar las estrategias de comercializacion y ventas de ardndanos
para el grupo en referencia con la finalidad de colocar el 100% del
acopio de la fruta para el grupo objetivo en la ciudad de Quito para el
afio 2022.
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Informacion legal

8.4.1. Tipo de Empresa

Andes Berry Ecuador se constituye como Compafiia Limitada basada en el Art

2 de la ley de compafiias que menciona los siguientes requisitos:

Reservar nombre en la Superintendencia de Compafias

Elaborar el estatuto social

Abrir una cuenta de integracion

Las compaiiias de responsabilidad limitada se constituyen con un
capital minimo de cuatrocientos délares.

Se requiere la apertura en cualquier banco con un monto minimo de
USD 400 con documentos de cada socio de la empresa, tal como
indica la SC.

La compafiia se constituirdA con dos socios; segun normativa
registrada en el primer inciso del Articulo 92 de la Ley de Compafiias,
reformado por el Articulo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales de
Responsabilidad Limitada, publicada en el Registro Oficial No. 196 de
26 de enero del 2006.

Elevar a escritura publica para la aprobacién de los estatutos, con un
costo de USD 2.000.

Posterior se obtiene los permisos de funcionamiento en el Municipio
de Quito valorados en USD 120, patente que tiene un costo de USD
16 segun el MSP.

Inscripcidn y Representacion, Andes Berry Ecuador sera inscrita en
el registro mercantil para realizar su primera junta de accionistas para
nombramiento de representantes que seran sus fundadores.

Inicio de Actividades econdmicas obtener un Registro Unico de
Contribuyentes en el SRI.
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e Los Gastos para la tramitologia legal de constitucion de la compafia
ascienden a USD 2700 en promedio.

e Para el pago de utilidades, la compafia procedera alineada al articulo
97 del cddigo de trabajo establece que el empleador o empresa
reconocera en beneficio de sus trabajadores el quince por ciento
(15%) de las utilidades liquidas. Para la determinacion de las mismas,
se tomara como base las declaraciones o liquidaciones del pago del

impuesto a la renta.

8.4.2. Legislacién vigente

De acuerdo con la Norma Técnica Ecuatoriana de Normalizacién (2012), menciona
los parametros que los arandanos deben cumplir para considerarse como frescos y

aptos para su comercializacion.

Es asi que el 80% de la produccion de arandanos se destina al mercado de las
exportaciones a paises extranjeros, que reconocen a este tipo de fruta como uno de
los mas frescos y de delicioso sabor del mercado, se recalca que el 20% restante
de la produccion se centra en el descarte del producto por no cumplir con los
requerimientos del mercado al que se encuentra dirigido el producto.

8.4.2.1. Ventajas de la comercializacion de arAndanos

e Producto de uso para la elaboracion de jugos, mermeladas, tortas y postres.

e Aceptacion del mercado como una fruta con sabor inigualable.

e Apoyo en la salud ocular.

e Existen agremiaciones de productores de arandanos que se estan integrando
para buscar beneficios para esta agrupacion.

e Usados frecuentemente para brindar a los nifios una revitalizaciéon en su

memoria.
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e Con este proyecto la Empresa contribuird a brindar empleos a los agricultores
en las plantaciones que no estan regularizadas.

e El arandano es una de las frutas mas codiciadas dentro del mercado, y la
empresa se direcciona al apoyo con el cuidado del medio ambiente, es decir
se propende a la comercializacién de un producto muy beneficioso para las

personas y a su vez amigable con el medio ambiente.

8.4.2.2. Desventajas de la comercializacion de arandanos

e Precio un poco alto por la calidad y el sabor del producto
e Variabilidad del porcentaje de azucar en la fruta
e Tramitologia para emprender es bastante compleja y de larga duracion, como

se realiz6 el andlisis en amenazas en el FODA.

8.5. Estructura Organizacional

Se presenta la estructura organizacion de la empresa, junto con los departamentos

de los cuales constara:
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Gerente General

Asistente

Jefe de
Jefe Técnico Comercializaciony|
Marketing

1

Trabajador 1 Trabajador 2 Trabajador 3 Trabajador 4 Trabajador 5

1

Figura 1: Organigrama estructural
Elaborado por: La autora

8.5.1. Estudio de los colaboradores

Gerente General

Responsabilidades

e Cumplir los acuerdos de la Junta Administrativa

e Vigilar el cumplimiento de los programas

e Coordinar Jefaturas

e Formular el proyecto del programa general

e Controlar cumplimiento de estandares de calidad
Perfil del colaborador

e Titulo de Cuarto Nivel en Carreras afines al cargo
e Cursos que avalen su direccionamiento estratégico

e Experiencia minima de 5 afios en cargos similares
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Jefe Técnico
Responsabilidades

o Evaluar y controlar a las plantaciones de proveedores.

o Programar Capacitaciones.

o Ejecucion y evaluacion de las principales actividades de la empresa
gue permitan su desarrollo diario.

o Dirigir las labores administrativas de su area.

. Reportar procesos de calidad en el estudio de plantaciones.

. Calificacion para determinacion de plantas proveedoras con la mejor
calidad de productos.

Perfil del colaborador

. Titulo de tercer nivel en administracion o carreras afines con
conocimiento en proyectos agricolas.

o Experiencia minima de 3 afios en cargos similares

. Proactividad

. Trabajo en equipo

Jefe de comercializacién y marketing

Responsabilidades

e Analizar metodologia de trabajo y manual de ventas

e Andlisis de Mercado para busqueda de Clientes

e Cumplimento del plan de marketing para lograr el mejor
posicionamiento comercial en la web y redes sociales.

e Determinar el potencial de compra de las diferentes categorias de
clientes

Perfil del colaborador

o Titulo de tercer nivel en Marketing con conocimientos en
comercializacion de productos.
o Experiencia minima de 3 afios en cargos similares

° Proactividad
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o Trabajo en equipo

Asistente
Responsabilidades

o Se encuentra bajo la supervision de la Gerencia, se encarga de
receptar pedidos de compra.

o Coordinar y concretar citas, reuniones de los ejecutivos con clientes
o Llevar agenda del Gerente

o Colaborar y trabajar con los ejecutivos administrativos de la empresa.
. Presentar reportes de funciones que se deleguen

o Manejar cierta informacion sobre la contabilidad de la organizacion

Perfil del colaborador

. Titulo de tercer nivel en administracion o carreras afines
o Experiencia minima de 1 afios en cargos similares
. Proactividad

o Trabajo en equipo

Trabajadores u Operarios

Responsabilidades

Uso correcto de la maquinaria para la calibracion, pesadoras,
empaquetadoras, etiquetadoras y cuarto frio; ejecucién de procesos de
manera confiable y significativa bajo el cumplimiento de normas y control de
calidad, para que la produccién de los ardndanos sea efectiva.
Responsabilidades

o Encendido de la maquinaria de manera que todo el proceso tenga
concordancia y se evidencie una consecucion en las actividades.

o Control de que los ardndanos se mantengan en perfecto estado al

pasar por los procesos dentro de la maquinaria.
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o Verificar al término de cada orden de produccion que la maquinaria
funcione de manera correcta.

Perfil del colaborador

o Titulo de bachiller o técnico
o Edad: 18 a 45 afios

o Buena presencia
Ubicacion

Andes Berry Ecuador se localizara en la ciudad de Quito, en Cumbaya Barrio
San Juan Aurora Estrada O5-5 y Medardo Silva que denota un lugar de
comercializacion y concurrencia de las personas muy afluente que permitira
el crecimiento progresivo de la Empresa presentado en la ubicacion

siguiente:

@ ps/e;
C E
Auro/a FS“’*J(/ T e S el L Q
cda de Cumbaya =
TALLER
MECANICO... REPUESTOS @
5 @
X
QY
s~ Academ Aneta Cumbaya @
@ Drivers' Academy =
Q S
ECUADOR Google (o =)

Figura 2: Localizacion

Fuente: Google Maps

Ademas, se recalca que la compaiiia se ubicara en Quito en la parroquia de
Cumbayd, ya que se tiene una propiedad en la que se va a adecuar la oficina

de comercializacion, es una propiedad en donde se implementara el centro
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de acopio, se considera que la ubicacion es estratégica para la ejecucion del

proyecto.

8.7. Ventaja competitivay propuesta de posicionamiento

La Empresa desarrollard una estrategia en el Estilo de Vida y salud de sus
clientes, es una estrategia muy conocida en la actualidad basada en los
intereses, la forma de vida, los valores y el comportamiento de los
consumidores, para dirigirse a ellos y conseguir que se identifiquen con el
producto (Rodriguez , 2020).

8.8. Estrategias de Mercado

8.8.1. Matriz BCG

La matriz BCG es una de las herramientas mas usadas dentro de la gestion
estratégica de una empresa que se encarga directamente de analizar el crecimiento
y la cuota de los productos ofertante de una empresa hacia el mercado. La matriz
se encuentra compuesta por cuatro cuadrantes: estrella, interrogante, vaca y perro,
es decir cada uno de los integrantes de la misma sus valores dependeran de la

cuota de mercado y del crecimiento del mismo.
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Figura 3: Matriz BCG
Fuente: Vega (2019)

Dentro de la presente investigacion, el producto estrella es el arAndano que viene
acompafiado de la inversion de varios recursos al inicio de la insercion del producto
en el mercado para que a futuro se conviertan en las vacas de la empresa.
Adicionalmente, los productos interrogantes dentro de la oferta de la empresa se
direccionan a aquellos productos que se pueden lanzar al mercado que generen a
largo plazo una rentabilidad, se debe evidenciar que este tipo de productos requiere
una inversién por parte de la empresa.

Posteriormente, los productos catalogados como vacas nacen directamente de los
productos estrellas que necesitan una inversion para la mantencion de su
posicionamiento en el mercado.

Finalmente, los productos perros son aquellos que se introdujeron al mercado con
inversion de la empresa, pero que no rindieron ningun tipo de beneficio para la
misma.

De acuerdo a la investigacion realizada en funcion a las preferencias de los
consumidores del mercado objetivo analizado, la distribucion sera a traves de
canales indirectos y directos este Ultimo en menor escala que el anterior, en donde
se referencia a un grupo de personas que buscan productos de calidad que
beneficien a su salud y la de su familia, quienes compran sus productos en cadenas

de supermercados, mercados y plazas en donde generalmente realizan sus
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compras. Por lo que se ha enfocado en la comercializacion inicial del producto para
la cuidad de Quito en los principales supermercados, micro mercados y plazas en

donde se expenden frutos frescos para el consumo.

En esta linea el objetivo de Andes Berry Ecuador es mantener convenios con los
distribuidores que conocen su mercado, quienes proporcionaran informacién de
requerimientos semanales, mensuales y anuales de demanda lo que permitira a la
Empresa tener un stock permanente y lineas de negociacién paralelas con los
proveedores de las plantaciones de arandanos ; organizacién que permitira a la
direccion mantener los inventarios al dia con el conocimiento de tiempos de entrega

de pedidos, fechas, medios de pago, condiciones y ventas.

La empresa aplicara estrategias de enfoque, pretende satisfacer las demandas del
nicho de mercado estudiado, en este caso el conocimiento del cliente es
fundamental por lo que se tiene estructurados objetivos que se mencionan en el

cuadro de KPIs més adelante con relacion a publicidad comportamental en linea.

En el caso de venta directa por redes sociales o clientes directos, los pedidos seran
captados en la empresa y atendidos hasta los tres primeros dias posteriores a la

compra del cliente.

En la encuesta realizada se obtiene el 77.7% del universo, que corresponde a un
grupo de mujeres, que les gustaria ser parte en redes sociales recibiendo
informacion sobre las bondades nutricionales de los ardndanos y su incidencia en
el cuidado de su salud; por lo que como parte de la estrategia de comercializacion

el conocimiento a nuestros clientes se la realizara por canales digitales.

Las herramientas de Automatizacion de Marketing involucran muchas
funcionalidades, como Landing Pages, Email Marketing y flujos de automatizacion
de email. Esto facilita y amplia la gestion de Leads y la madurez de éstos en el

embudo de ventas. Esto se traduce en un aumento en el volumen de Leads mas


http://www.rdstation.com/es/email-marketing/
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preparados que seran enviados para ventas y también en mejoras en la
productividad del equipo, ya que el proceso puede ser automatizado a través de

disparadores predeterminados. (Blog de marketing digital de resultados , s.f.).

Estrategia de Lanzamiento

Para el lanzamiento del producto se utiliza las estrategias genéricas de
Porter se opta por la estrategia de diferenciacion aplicando las siguientes

herramientas:

e Se atendera a un sector de un nivel econémico medio y alto

e Por ser personas que incluyen en su canasta familiar alimentos que
proporcionan bienestar y nutricion en beneficio de su salud

e Lograr posicionar la marca con una propuesta innovadora que se
destaca de la competencia.

e El producto por el plus de nutricion que lo acompafia presenta una

exclusividad que sera percibida por el cliente.

Estrategia de Posicionamiento

e Se espera lograr que la combinacion de calidad del producto y
capacitacion para la nutricion que se oferta a los clientes sea percibida
por ellos como unico para la fidelizacion de los consumidores.

e Se disefara una estrategia enfocada a méas beneficio mayor precio, la
compariia no solo ofertara el producto sino se preocupara por la salud y

nutricion de los clientes que llevan un estilo de vida saludable.
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Estrategia de Crecimiento

Uno de los retos mas importantes es hacer crecer el negocio, el fruto que se
comercializa puede ser utilizado en productos procesados para
complementacion nutricional y productos cosméticos, por lo que se
considera realizar alianzas con productores de marcas organicas en la

region para ofertar el fruto fresco para su procesamiento.

8.8.2. Producto o servicio

Las principales caracteristicas del arandano para la adquisicion de su preferencia

dentro del mercado se centran en:

El arandano es un fruto que crece silvestre en zonas frescas del hemisferio
norte. Es una baya globosa de color negro azulado que mide unos 6mm de

diametro.

El arandano es un fruto carnoso que crece silvestre en casi todo el hemisferio
norte. Es una baya globosa, de unos 6mm de diametro y de color negro
azulado. Su pulpa es aromatica, jugosa y de sabor algo acido. Contiene
numerosas semillas pardas de pequefio tamafio. En la parte superior tiene

una pequefia corona que lo distingue de la grosella negra.

El arAndano se puede consumir como fruta de mesa, aunque su uso principal
es la elaboracion de diversos productos derivados, como confituras,
mermeladas, purés, compotas, jaleas y zumos. También se preparan
ardndanos secos y congelados. En algunos paises se preparan ademas

sopas Yy fritos.
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e Los arandanos son un alimento rico en vitaminas Ay C, y aportan muy pocas
calorias, ya que contienen pocas grasas y proteinas. Son ricos en
antocianos, sustancias que tienen efectos beneficiosos sobre el aparato

digestivo.

Figura 4: Producto

Fuente: anénimo
8.8.2.1. Disefio

El logo de la marca esté inspirado en el arandano azul, Berry que es baya en inglés,
Andes ya que en Chile, Argentina y Peru son paises que son parte de la cordillera
de los Andes en donde este fruto es cultivado para exportacion con altos estandares

de calidad y Ecuador por ser el pais en donde se comercializara el fruto y su tierra

ndes \,
e

es mega diversa.

Figura 5: Disefio de Marca

Fuente: Elaborado por la autora
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8.8.2.2. Calidad

La calidad esta definida por algunos factores como:

Calidad visible se refiere a la apariencia de la fruta, un fruto de color azul uniforme,
presencia de cera en la superficie de la fruta (conocida como Blum) que el
consumidor relaciona a la fruta fresca; ausencia de defectos como dafio mecanico
y pudriciones, forma y tamafio de la fruta, fruta con firmeza adecuada calidad

organoléptica y calidad nutritiva (Dell Acqua , Moyano , & Galvan , 2019).

La calidad organoléptica esta determinada por un contenido adecuado de
azucares, acidos y compuestos volatiles responsables del aroma caracteristico de
la fruta. Por lo tanto, toda la operacion de pre cosecha y post cosecha deben ir
orientadas a maximizar la llegada del producto de calidad hasta el consumidor. Los
indices de calidad normalmente usados por la industria de fruta fresca son: color,
tamafo, forma, ausencia de defectos, firmeza y sabor (Dell Acqua , Moyano , &
Galvan, 2019).

Calidad Nutritiva el arandano tiene un bajo contenido calérico, es pobre en grasa
y en sodio. No posee colesterol, es rico en fibras minerales, destacandose su alta
concentracion de vitamina C. Posee propiedades antioxidantes que actian contra
los radicales libres, disminuyendo asi la probabilidad de contraer cancer y
enfermedades coronarias (Dell Acqua , Moyano , & Galvan , 2019) .

8.8.2.3. Empaque

En la linea de las preferencias de las personas que participaron en el estudio de
mercado en cuanto a la conciencia ambiental con el plastico, se pretende innovar
con un empague eco amigable, para realizar un marketing verde relacionado con

una de las mayores tendencias en los negocios:
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Figura 6: Empaque Clamshells

Fuente: Elaborado por la autora

Las nuevas investigaciones que se siguen produciendo, indican que los envases de
plastico biodegradables son el futuro y mas concretamente son una de las mejores

opciones para recipientes en el sector alimentario (Arapack, 2018).

8.8.2.4. Garantia y servicio postventa

Se ofrece una garantia de 48 horas después de la entrega del producto para
cambios en las bandejas que no se encuentren en perfectas condiciones, después
de la culminacién de este tiempo no se establecera ningun tipo de cambio o0 a su

vez devolucion.

8.8.2.5. Formas de pago

La forma de pago se establece de la siguiente manera:

e De contado
e Con tarjeta de crédito
e Cheque

e Crédito a 8 dias plazo
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e Crédito a 15 dias plazo

e Crédito a 1 mes plazo en compras superiores a los $5000

Fortalezas del producto:

« Fruta de calidad, apetecible y de sabor agradable para su preferencia en el
mercado

« fruto saludable con grandes cantidades de vitamina Ay C.

+ Alto valor antioxidante

« Altos méargenes de utilidad

Debilidades del producto:

« Exposicion del producto a algin conservante
« fruta de delicada manipulacion
» producto perecible a corto plazo

* Proceso de mantenimiento complicado
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8.8.3. Estrategias de distribucién

En el siguiente esquema se sefiala la ruta de circulacion para la

comercializacion del producto hasta llegar al consumidor.

Canales de Distribucidn

(mayoristas)

Proveedores de Cultivos
q Andes Berry Ecuador
de Arandanos Consumidores Finales

Canales de Distribucion
{minoristas)

Figura 7: Comercializacion del producto

Fuente: Elaborado por la autora

Los proveedores de las plantaciones, entregan el producto al centro de acopio de la
Empresa, posterior pasa por un proceso de control de calidad previo el pago, para

posterior proceso de empaque Y distribucién a los canales mayoristas y minoristas

En primera instancia el producto sera distribuido a través una empresa de transporte
refrigerado a los canales de distribucidbn mayorista, que nos permitira garantizar la
calidad del fruto manteniendo la temperatura del producto durante su traslado hacia

el canal de distribucion.

8.8.4. Estrategias de precios

El ardndano es un fruto que contiene comprobado beneficio nutricionales, por esta
cualidad es un producto muy apreciado; Andes Berry Ecuador al comercializar
arandanos frescos ofertara a precios muy similares a los existentes en el mercado

nacional.
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En la investigacion realizada se tiene una referencia en cuanto aceptacion de
precios del 71.8% de las personas encuestadas, que los 125 gramos del producto
deben estar considerado en un rango en precio menor a USD 5.00. Por lo que la
Empresa debe situarse en un mercado competitivo similar a lo que manejan los

competidores debido a que los consumidores generalmente conocen del fruto.

Para el analisis del precio optimo se tomara en cuenta, la competencia, el costo de
materia, empaque, transporte, personal encargado, que se lo analizara a detalle en

el capitulo financiero.

El valor referencial del arandano en una presentacion de 300 gramos es de 4.05
USD en promedio por lo que la Empresa ofertaré el producto a este valor, tomando
como referencia que esta en el rango referencial aceptado por las personas
encuestadas.

Andlisis de costos del producto o servicio:

Precio Cantidad Medida Costo Total

Clamshell arandano 1 unidad 0,05 0,05
Etiquetas 1 unidad 0,01 0,01
Transporte 1 unidad 0,02 0,02
Pallet 1 unidad 0,01 0,01
300 gramos arandano grande y pequefio 300 | gramos 3,96 3,96
Total 4,05

Tabla 1: Estrategias de precios

Fuente: Elaborado por la autora
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Objetivo:
67.303
60.573
300
1.817.181
1.817,18
454,30
72.687
6.057
1.514
454

Segmento Objetivo

90%

gramos al mes segun el andlisis de la encuesta
gramos al mes para todo el universo real definido
kilos mes conversién en tabla
kg semana

clamshell/afio

clamshell/mes

clamshell/semana

Kg/semana

91 Kg/dia

11 Kg/hora

38 clamshell/h
294 clamshell/h

50%
50%

Tabla 2: Tasas

Fuente: Elaborado por la autora

arandano (pequefio)
arandano (grande)

8.8.5. Estrategias de Promocion y Comunicacion:

La comercializacion de un producto es fundamental para conseguir los resultados

deseados en la empresa, por ello, es necesario disefiar estrategias que nos

permitan llegar a obtener metas en la empresa; cuando se habla de estrategias de

comercializacion o marketing se trata de métodos de comercializacion, formas de

comercializacion o estrategias de mercadeo (Emprende Pyme , s.f.).

El objetivo con relacion a las estrategias de comunicacidon y promocion es resaltar

el producto enfocado al mercado objetivo para que los clientes conozcan el producto

y el plus diferenciador que tiene a través de la difusion de bondades de la fruta en

la salud nutricional utilizando para esto redes sociales que son de aceptaciéon del

grupo objetivo encuestado y un folleto adjunto al empaque para la comercializacion

general de presentacion.

e Promover alianzas estratégicas con los principales supermercados del pais,


https://www.emprendepyme.net/comercializacion
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Disefio de la pagina Web, con el fin de promocionar el producto y dar a
conocer los beneficios de los ardndanos para la salud, actualizando el
contenido para los clientes y seguidores de la pégina con frecuencia
semanal.

Se coordinara alianzas con nutricionistas que seran entrevistados para su
aporte en charlas con relacion al complemento nutricional que Brinda los
arandanos y sus derivados al incluirlos en la dieta alimentaria; contenido que
sera compartido en redes sociales de la empresa.

Emplear el email marketing para la publicidad del producto hacia los clientes

Participacion en eventos nacionales en relacion a ferias agricolas,

deportivas, nutricionales.

Estrategia de experiencia al cliente, con relacion a este tema se pretende
tener un servicio virtual personalizado para los clientes, estableciendo

protocolos de atencion, para conseguir fidelizacion y aceptacion de la marca.
e
. o
L

08~

Figura 8: Material Promocional

Fuente: Elaborado por la autora
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8.9. Presupuesto:

Se han considerado los siguientes presupuestos en funcion a las Estrategias de

Marketing antes mencionadas

Estrategias de Distribucién:

Transporte Anual
Transporte logistico 3.360
TOTAL ANUAL TRANSPORTE 3.360

Tabla 3 Transporte
Fuente: Elaborado por la autora

Estrategias de Promocién y Comunicacion:

Promocidn y publicidad Anual

Redes Sociales 1.200
Pagina Web 1.200
Material Promocional 500
Investigaciones de Mercado 300
Eventos , Patrocinios y Degustaciones 500
TOTAL ANUAL PROMOCION Y PUBLICIDAD 3.700

Tabla 4: Promocién y publicidad

Fuente: Elaborado por la autora
8.10. Proyecciones de ventas:

En relacion a las vetas proyectadas, se considero el universo real del analisis de
estudio de mercado en donde se determina que la preferencia en el segmento

objetivo de estudio es del 90% para la elaboracidén se consideré los siguientes

supuestos:
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1.- EI 90% de preferencia de los consumidores por los ardndanos es de 60.573
personas de la ciudad de Quito, por lo que se requiere 18.171.810 gramos
mensuales de arandanos para cubrir la demanda total , considerando que en los
objetivos se planted posicionarse con el 10% del producto de Andes Berry
Ecuador en el grupo analizado y que cada persona al mes necesite 300 gramos
de ardndanos el total de kilos por semana que la organizacién debe entregar a

los puntos de distribucion local son de 1.514 clamshells por semana .

2.- Es decir al afio la empresa debe producir 72.687 clamshells.

3.- Partiendo de 454 kilos semanales se realiza la estimacion de calculos,
tomando en consideracion una merma del 20% en el producto, la organizacién
al mes deberia comprar 6.057 clamshells mensualmente a los productores de
las plantaciones.

4.- Se considera también que el producto va hacer mezclado entre arandano
grande y pequefio que llegue de la planta de produccion al centro de acopio, se
adquiere el 50% de fruto denominando grande y 50% del fruto pequefio en
relacion a los dos didmetros del fruto, considerando siempre la calidad ofertada

a los clientes para armar los clamshells.

5.- El precio a tomar en cuenta para la proyeccién es considerado un clamshells
de 300 g. que contienen el fruto en sus dimensiones consideradas en el punto
anterior cuyo precio es $ 4.00 el arandano pequefio y $ 5.00 el arandano grande,

negociacion que se realizara con la planta productora.

6.- Estas ventas se realizara en consideracion a las estrategias de
comercializacién que se pretende perseguir buscando alianzas y negociaciones
con las cadenas de supermercados mas importante a nivel local, hipermercados
y micro mercados de acuerdo a la preferencia de los clientes encuestados para

el estudio de mercado.
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7.- Por otra parte, con el estudio de mercado que se pretende realizar por lo
menos una vez al afio con una empresa experta al respecto se pretende abarcar

el mayor numero de clientes para el mercadeo correspondiente por redes

INGRESOS MENSUALES ARNO 1
Afio L
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
% Incremento mensual
en la cantidad 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,50% 2,50% 2,50% 2,50% 2,36%
Cantidad proyectada de 5381 5.488 5508 5.710 5.824 5.941 6.060 6.211 6.366 6.526 6.689 6.846
% Incremento en el precio
Precio de venta $ 4,05 | $ 4,05 $ 4,05 |$ 4,05 | $ 4,05 $ 4,05 | $ 4,05 | $ 4,05 | $ 4,05 $ 4,05 | $ 4,05 ' $ 4,05
TOTAL $21.792,00 | $22.227,84 | $22.672,40 | $ 23.12584 | $ 23.588,36 | $ 24.060,13 | $ 24.541,33 | $ 25.154,86 | $ 25.783,74 | $ 26.428,33 | $ 27.089,04 | $ 27.728,13

Tabla 5: Proyecciones de Ventas

Fuente: Elaborado por la autora

8.10.1.Punto de Equilibrio

Se determina que la Empresa llega a su punto de equilibrio en el afio 1, cuando
tenga unas ventas de $ 171.645 con un nimero de clamshells distribuidos de
42.382.



Ingresos 5 294,192
Costos 5 167.118
5

Utilidad Bruta 127.074

Gastos operativos 5 £0.233
Depreciacion 5 4,508
Utilidad Operativa 5

Gastos financieros 5
Utilidad antes de impuestos

Impuestos

UTILIDAD NETA

UTILIDAD MENSUAL 5 2.658

Punto de Equlibrio Clamshells requeridos 72.640

% CV PE -

CV Punto de Equilibrio Costos Fijos 5 74.141
Costo Variable Unitario 5 2,30

Precio de Venta Unitario | $ 4,05

Ventas 5 171645 Punto de Equilibrio unidades
Costo de Ventas 5 97.504

Utilidad Bruta 5 74.141

Costos Fijos 5 74.141

Utilidad 5 -

Tabla 6: Punto de Equilibrio

Fuente: Elaborado por la autora

Punto de Equilibrio
$300.000

$250.000
42382; $171.645

$200.000
$150.000

$100.000

$50.000 /

-
5000 10000 15000 20000 25000 30000 35000 40000 42382 45000 50000 55000 60000 65000

Unidades
m— \/entas Costos Fijos COStOS e PE

Figura 9: Punto de Equilibrio

Fuente: Elaborado por la autora
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Se parte de una base de 72.640 clamshells al afio que se debe producir para la

comercializacion, para hacer el pronéstico de las ventas, se estima un

crecimiento del 2% mensual en las ventas y posterior a partir del octavo mes se

considera un incremento de unos punto porcentuales que se evidencian en la

tabla, todo el primer afio se mantiene a un precio de USD 4.05; en los ingresos,

se considera un incremento del 4% que se lo relaciona con el crecimiento de la

industria y un 1% en el incremento en el precio a partir del segundo afio.

8.10.2.Proyeccion de afios futuros

Venta de arandano

TOTAL INGRESOS ANUALES VENTA ARANDANO

O O1A

Tabla 7: Proyeccién de ventas afios futuros
Fuente: Elaborado por la autora

294.192

324.594

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cantidad anual de clamshells de 300 g 72.640,00 75.545,60 78.567,42 81.710,12 84.978,53
Precio (300 g) S 4,05|$ 4,09|$ 4,13|$ 4,17|$ 4,21
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ $ 309.019 | $ $ $

358.137
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9. DISCUSION DE LOS RESULTADOS Y PROPUESTA DE SOLUCION

9.1. PROPUESTA DE SOLUCION AL PROBLEMA PLATEADO-
OPERACIONES

9.1.1. Gestion tactica de operaciones

Dentro del presente apartado se efectla la gestion de operaciones que se centra en
ser una practica que se constituye en planificar, ejecutar y monitorear cada una de
las actividades dentro de la empresa, que permita el correcto funcionamiento de los
principales canales de funcionamiento del area operativa y administrativa. Se

presenta la siguiente figura con relacién a la composicion de la gestion operativa:

[ Posicion de Mercado ‘

l

l Estrategia Corporativa ‘

[ ! |

Esfrategia Financiera ‘ l Estrategia de Operaciones ‘ ‘ Estrategia de Marketing

l Gestion de Operaciones
|

‘ Personas [ Plantas | Partes ‘ | Procesos
Materiales > AN I Productos >
Tnput Planificacion y control ‘ Output

Sistema de produccion

Figura 10: Gestion operativa
Fuente: Chacén & Rugel (2018)

El producto sera comprado a las plantaciones semanalmente, para cubrir la
demanda, en primera instancia se coordinara con proveedores de la zona y
pequefias plantaciones a las que se les comprara toda la produccion requerida para

cubrir la demanda. La Empresa para la comercializacién y de acuerdo al estudio
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realizado necesita adquirir 454 kilogramos de arandanos semanales para el

expendio.

El camion refrigerado para el transporte de las clamshells hay que arrendarlo, se
considera un rubro de entre $70 y $140 por dia. Se debe tomar en cuenta que se
cobrara $70 el flete y que se pagaran uno o dos al dia (ya sea el doble de fletes o

el doble de distancia).

El arAndano puede llegar a producir mas de 10Tm de arandano por Ha anual, pero
se toma en cuenta una produccion teérica de 6Tm por Ha anual que estd mas

ajustada a la realidad nacional.

Esto quiere decir que se deberian tener de proveedores por lo menos 7 Ha de
arandano anual para poder producir si se toma en cuenta que el productor promedio
tiene 2ha entonces se deberian tener entre 4 a 5 proveedores fijos fieles y buenos

para poder producir los niveles que se han establecido.

Se requiere hacer la adquisicion de tecnologia para el centro de acopio detalle que
se realiza mas adelante en el apartado necesidades y requerimientos, con un valor
estimado de USD 30.600.

Con relacion las estrategias de promocién y publicidad, se tiene planificado creacién
de una péagina web y redes sociales, las mismas que se administraran de manera
permanente por el jefe de Comercializacion y Marketing igualmente el material
promocional de lanzamiento de la marca, buscando espacios de degustaciones,
eventos, patrocinios, etc., un valor estimado que se podra visualizar en

presupuestos y flujos corresponde a USD 3.700 al afio.
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9.2. Descripcion del Proceso
9.2.1. Diagrama de Flujo y Descripcion Proceso

Recepcion de materia
Perima

L

FPesado y revision de
materia primma

Cumpile

requisitos> - Devolver ote

Almacenaje en cuarto Sellado de recioado

frio

I A———

Revision de
impurezas

Cumpie

requisitos= - Devolver jiote

Cafibracion por
tamano

.

Fesado v empagus

|

Eniguetado

I}

Enfriamienio
secundario

Il

Embargue
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Figura 11:: Flujograma de procesos

Fuente: Elaborado por la autora

9.2.1.1. Area de Recepcion de Materia Prima.

Inicia con el ingreso de los ardndanos por parte de los productores , mismos que
deben ser entregados en bandejas para berries, que permiten apilar una bajo la
otra, tienen de 5 a 7 cm de profundidad, conteniendo arandanos frescos;
preferiblemente , ya refrigerado , a los proveedores se les pide en una ficha de
operacion que cubran estos requerimientos, para esto existe una ficha técnica en la
gue se especifica, como debe llegar la fruta, el calibre, la temperatura, el briks, el
color , el porcentaje de impurezas , con tal % de plagas . En esta primera fase se
revisa que cumpla con los requisitos de materia prima una vez que pase todos estos

filtros, recibimos el ardndano y pasa el sello de recibido.

9.2.1.2. Ingreso a cuarto frio

Los arandanos deben mantenerse por debajo de 6 grados mejor si estan a 3 grados
centigrados, es decir al campo deben llegar entre 3 y 6 grados maximo, una vez
gue ya estén refrigerados, se realiza una segunda revision de impurezas en una
banda transportadora, para asegurar gue no existan impurezas, que los arandanos
estén frescos y limpios, ni con cuerpos extrafios ni impurezas, ni insectos, para esto

se requiere banda transportadora y recursos.

9.2.1.3. Calibracién por tamafio

Esto se realiza con una banda calibradora que tiene 3 cilindros, es decir esta
maquina separa el arandano en 3 diferentes calibres, aqui es el proceso en el que
se discrimina si recibimos arandanos, grandes, medianos o chicos; para el proyecto

se ha separado en dos grupos, grandes y chicos.
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9.2.1.4. Ingresa al proceso de pesado y empaque

Proceso manual de empacado de los clamshells y se empaca para asegurar que
vaya con el peso correcto, evidentemente al ser un proceso manual repetitivo y

considerando que hay que realizar 38 por hora, se debe hacer entre 5 personas.

9.2.1.5. Proceso de etiquetado

Hay que tomar en cuenta que tenemos dos tipos de etiquetas , etiqueta de la marca
, dellogo , que tienen el registro sanitario , el cdédigo de barras , esa etiqueta la debe
venir puesta desde el cddigo de los empaques , normalmente el proveedor de
empaques ofrece esas etiquetas , la empresa tiene una pistola etiquetadora
cotizada , esta pistola , registra dos datos : el lote y precio de venta al publico, eso
si va a ir cambiando con relativa frecuencia ,se registra una etiqgueta PVP y etiqueta
del lote , en ese lote también se envia la trazabilidad , eso puede ser tan sencillo
como un punto una linea, un simbolo por cada proveedor que se tenga , de esa
manera se asegura también la trazabilidad en esta etiqueta , que literalmente

ingresan 8 a 12 caracteres.

9.2.1.6. Proceso de Enfriamiento Secundario

En este proceso se requiera que este a 0 grados, para su conservacion, cuando el
ardndano se encuentra a 0 grados, se considera aun fruta fresca, cualquier
temperatura menor a 0 grados se considera producto congelado y pierde valor
significativamente por ser un producto congelado, luego el almacenamiento del
producto congelado que viene de un cuarto frio a lo que se llama un clamshell listo
para embarque.

Diferencia entre clamshell de cuarto frio y el listo para embarque, el listo para el

embarque va empacado en una caja de carton con 12 clamshells por caja, esto no
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esta considerado en los costos porque no es necesario, pero se diferencia en el
proceso como clamshell listo para el embarque.
9.2.1.7. Control de Calidad

El control de calidad se hace desde la recepcion de materia prima, se asegura una
fruta de color azul purpuareo intenso, cobertura sebacea natural y herida de cosecha

totalmente cicatrizada.

9.2.1.8. Embarque

Producto colocado en el camién , para subir esto en un camion y no perder cadena
de frio y por lo tanto no pagar mas en electricidad que lo planificado , se ha
considerado un rubro en la manga de despacho, que es un sistema en la que de
alguna manera , se hace que no pierda el frio , incluso se ponen unos
acolchonamientos en las puertas , se hace un trabajo para dejarlo sellado y que no
pase el aire ni el agua, entonces se hace una conexion entre la puerta del centro de
acopio y la puerta de despacho y el camién que estd embarcando , que
basicamente mantiene el frio y las caracteristicas de la planta y como el camién
también va refrigerado , se asegura no perder el sistema de frio hasta que llega al

producto final .
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9.2.2. Cadena de Valor

£ Infraestructura
8_ La Operacion de la Empresa se realizara en una propiedad de Cumbaya de 1100 metros , en donde se adecuara el centro de acopio para la recepciony
8 procesamiento de la materia prima y oficinas de comercializacion
]
E Desarrollo de la tecnologia
< - . _
% Innovar en el desarrollo para el conocimiento de los arandanos a los clientes
> -
E Abastecimiento
<
Gestidn de proveedores, gestion de activos para la operacién

Logistica de entrada Operaciones Logistica de salida Marketing y Ventas Servicio postventa
7] * Recepcion de 6rdenes de  * Control de Calidad * Almacenamiento del * Creacionde campafiasde * Recepcion de sugerencias
-g compra * Seleccion de Materia Prima Producto Final marketing de clientes por medio de la
© * Recepcion en centro de * Pesaje y almacenado de web y redes sociales
g acopio de arandanos de las materia prima * Recepcion de pedidos * Promocion del producto
E plantaciones. * Lavadoy seleccion de Ferias , degustaciones , * En las cadenas que se
v materia Prima * Distribucion del producto a promocion en redes sociales comercialice el producto ,
% * Pesadoy envasado las cadenas comercialeso |y BTL los ejecutivos de la
© * Empaquetado clientes individuales empresa captan
= * Gestion de medios digitales retroalimentaciones para
.E mejoramiento en calidad y
ét) entrega del producto

Tabla 8: Cadena de Valor

Fuente: Elaborado por la autora
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9.3. Necesidades y Requerimientos de Capacidad Instalada

Para el correcto funcionamiento de las actividades internas de la empresa se

presentan las principales necesidades:

9.3.1. Materias primas

Se presentan las principales materias primas e insumos que se requieren para la
comercializacion del producto final.

La principal materia prima que la empresa maneja se direcciona al ingreso de los
ardndanos a las bodegas de la empresa para su respectivo tratamiento y
conservacion para la entrega a los clientes.

Se estima que para el inicio de la operacion se deben adquirir 454 kilos de
arandanos de las plantas productoras, con una merma del 20%, al precio pactado

para los arandanos denominados grandes y pequefos respectivamente.

9.3.2. Tecnologia Requerida de acuerdo al proceso

Tecnologia Caracteristicas

Cuarto frio Debe encontrarse con una temperatura
aproximada de 6 grados, que permita su

conservacion para la venta al publico.

Calibracion por tamarfio Se realiza mediante el uso de una
calibradora, con aproximadamente 3
cilindros encargados de la distribucion de los

ardndanos por tamafio.

Proceso de pesado Pesado de acuerdo a las presentaciones de
los clamshells, de acuerdo al pedido de los

clientes.

Proceso de empaque Se realiza el sellado de cada una de las

tarrinas de empaque

Tabla 9: Equipos necesarios para la planta
Fuente: Elaborado por la autora
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9.3.3. Descripcion de equipos y maquinas

Equipos Caracteristicas

Calibradora

Pesadoras

Empaquetadoras
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Etiquetadoras

Enfriadoras

Bodega

almacenamiento




Embarque de bodega

Control de calidad

Terrenos

77
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Insumos Internos

Muebles de Oficina

Equipos de oficina

Figura 1: Equipos y Maquinaria

Fuente: Elaborado por la autora

9.3.4. Mantenimiento

El mantenimiento que se tiene contemplado corresponde a las maquinas del
proceso de recepcion, pesado y empaque y etiquetado y control de calidad; al 3ero
y 5to afio de inicio de la empresa, se debe realizar mantenimiento de las maquinas

0 reposicion si fuera el caso; sin embargo, en la investigacion que se realiza la
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limpieza de la maquinaria es cada vez que las maquinas paren una produccion

completa, de acuerdo a los pedidos de los clientes que se deben desarrollar.

9.3.5. Mano de obra operativa especializada requerida

La mano de obra operativa se manejara contemplada para el proceso de acopio de
la Empresa en primera instancia con 5 trabajadores fijos que se encargaran del

proceso operativo de planta.

Equipos necesarios para la planta

Proceso Equipos Mano de obra
Recepcion Traspaleta 1
Pesado y Empaque Empacadora en clamshell 3
Etiquetado y control de calidad Pistola etiquetadora 1
Mano de Obra en centro de operaciones 5

Tabla 10: Equipos necesarios para la planta
Fuente: Elaborado por la autora

9.3.6. Cuantificaciéon de los costos

En cuanto a costos , se estima también un incremento en funcién del supuesto
de incremento en ventas con un referencial del 5% (4% en funcion a crecimiento
en ventas porque en teoria voy a tener que comprar mas y un 1% por un posible
crecimiento en precios del producto por parte de los productores ) ; con relacion
a la electricidad , vamos produciendo mas y por ende incrementa el consumo lo
gque se considera un crecimiento del 2.5% , costo de los clamshells tiene la

misma légica del incremento en compras del 5% .

Dentro de los costos se considera la mano de obreros 5 fijos con un sueldo
basico, estan relacionados al proceso productivo por lo que se considera dentro

del costo.



9.3.6.1. Detalle de Inversiones

Equipos de oficina

DESCRIPCION

CANTIDAD VALORUNITARIO COSTO TOTAL

Computador Tratech Amd A6 Black Edition

2.000,
3.5GHZ Dual Core 4 2500,00 »2:000,00
| | HP atica M102W
mpresora laser mor‘1c‘>croma ica 1 $200,00 $200,00
23PPM Wifi 10K
Teléfono inaldmbrico 1 $80,00 $80,00
Dispensador de agua 1 $100,00 $100,00

Tabla 11: Equipos de Oficina
Fuente: Elaborado por la autora

Muebles de oficina

DESCRIPCION

CANTIDAD VALORUNITARIO COSTO TOTAL

Tabla 12: Muebles de Oficina
Fuente: Elaborado por la autora

Silla Ejecutiva Para Oficina 4 $100,00 $300,00
Archivadores aéreos 2 $80,00 $160,00
Archivadores 1 $120,00 $120,00

Silla Giratoria Oficinas 4 $30,00 $120,00
Estaciéon De Trabajo Tipo L 2 $200,00 $400,00
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Marca y registro comercial

DESCRIPCION COSTO TOTAL

Busqueda de marca $0,00
Busqueda de antecedentes de marca a nivel

nacional
Pago de tasa de solicitud de registro
correspondiente al valor

Documentacién requerida $10,00
Certificacion de autorizaciéon de marca

$16,00

$208,00

. . $72,00
origen ecuatoriano
Mantenimiento de |la marca se mantendra
hasta dos afos de acuerdo a la fecha que $1.331,89

fue emitida

Tabla 13: Marca y Registro Comercial
Fuente: Elaborado por la autora

Compaiia
Elevar a Escritura Publica estatutos $2.000,00
Permisos de Funcionamiento en el
L $120,00
Municipio

Patente $16,00

Inscripcién de Facturas $200,00

Licencia de funcionamiento $150,00

Registro Sanitario $200,00

Tabla 14: Costos de Constitucién de Empresa
Fuente: Elaborado por la autora

9.3.6.2. Detalle de Gastos

Gastos

Se realiza el calculo de los sueldos de los colaboradores administrativos, de
acuerdo a la actual normativa de incremento de sueldo base a USD 500; que se
tomd en cuenta para el andlisis y elaboracion de proyecciones, se proyecta un

ligero incremento de sueldos en el tercero y quito afo.
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Gasto
Sueldos personal Anual
Gerente General 12.944
Jefe Técnico 10.503
Jefe de Comercializacion 10.503
Asistente administrativo 8.062
TOTAL ANUAL SUELDOS PERSONAL 42.013

Tabla 15: Gastos Sueldo de Personal

Fuente: Elaborado por la autora

Alquiler de inmueble
se mantiene los dos primeros afios congelado y luego se incrementa segun la
inflacién, se ha considerado una inflacion proyectada del 2.5% para que se

incremente paulatinamente.

Alquiler inmueble Gasto Anual
Arriendo 14.400
TOTAL ANUAL ALQUILER INMUEBLE 14.400

Tabla 16: Alquiler inmueble

Fuente: Elaborado por la autora

Publicidad

Con Relacion a la publicidad, se parte de una inversion de 1.26% de promocion,
es decir el presupuesto de promocion y publicidad para el total de ingresos
proyectados en el afio 1, se considera bajo por ser el inicio del emprendimiento,
sin embargo, a medida que la operacién avanza, se ha considerado llegar al
quinto afio con un incremento de hasta un 2.21% de las ventas, esto en funcion

de que si la empresa se proyecta vender mas necesita publicitarse.
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Promocidn y publicidad Gasto Anual

Redes Sociales 1.200
Pagina Web 1.200
Material Promocional 500
Investigaciones de Mercado 300
Eventos , Patrocinios y Degustaciones 500
TOTAL ANUAL PROMOCION Y PUBLICIDAD 3.700

Tabla 17: Promocién y publicidad

Fuente: Elaborado por la autora

Servicios basicos
Se considera un porcentaje de incremento anual en funcién al consumo de la

planta del 1.5%.

Servicios basicos Gasto Anual

Luz 1.800
Agua 2.400
Telefonia 600
Internet 960
TOTAL ANUAL SERVICIOS BASICOS 5.760

Tabla 18: Servicios basicos

Fuente: Elaborado por la autora

Transporte
Con relacion al transporte, se ajusta para la proyeccién anual en funcion al

2.50% de inflacion, considerando un supuesto de cambio en tarifas anuales por

parte de las cargueras.

Transporte Gasto Anual
Transporte logistico 3.360
TOTAL ANUAL TRANSPORTE 3.360

Tabla 19: Transporte

Fuente: Elaborado por la autora
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9.4. Plan de Produccion

Un plan de produccion se caracteriza de manera principal por el enfoque en cémo
se realiza el proceso para la obtencién de un producto final, y que denote cada uno
de los departamentos que se encuentran activos dentro del mismo para la

produccion permitiendo un estimado de la capacidad productiva de las entidades.

El objetivo principal de la ejecucion correcta del plan de produccién se centra en
alcanzar una produccion de aproximadamente 72.687 unidades producidas para el
afio 1 con un valor a la venta de $4,05, permitiendo a la empresa el alcance un
aproximado en ventas de $294.383, consecuentemente se espera a corto y largo

plazo el alcance de més produccion de acuerdo a nimero de ventas.

Venta de arandano

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Cantidad anual de clamshells de 300 g 72687 72687 72687 72687 72687
Precio (300 g) $ 4,05|$ 4,05|$ 4,05|$ 4,05|$ 4,05
TOTAL INGRESOS ANUALES VENTA ARANDANO $ 294.383 | $ 294.383 | $ 294.383 | $ 294.383 | $ 294.383

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL INGRESOS ANUALES VENTA ARANDANO $ 294.383 | $ 294.383 | $ 294.383 | $ 294.383 | $ 294.383

0 OTA A

04

04

04

04

94

Tabla 20: Venta de Arandanos

Fuente: Elaborado por la autora

La empresa se enfoca en la comercializacion de arandanos frescos para la
alimentacion diaria y los beneficios que brinda de acuerdo a las necesidades que
los clientes necesitan, de acuerdo a las especificaciones que se mencionan a
continuacion, las compras que se va a realizar de acuerdo a las estrategias
planteadas es adquirir 50% de produccién de fruto con tamario grande y 50% fruto

pequeio sin que esto merme su calidad.
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9.5. Plan de Compras

Los principales proveedores que la empresa se encuentra en uso son los
productores del arAndano que se encuentran ubicados en la zona sierra del pais,
que se dedican netamente al cultivo de ardndanos.

Las compras se manejaran en funcidn a las estrategias establecidas para
requerimientos que la empresa necesita para la respectiva seleccion y posterior

comercializacion de los arandanos

Kilos de

Compras arandano Arandanos
Semanal 454
Merma 91
Compra total a la semana 545
Compra total al mes 2.181
Compra total al afio 26.167
Tamaiio Arandno Volumen al afio
Arandano (pequeiio) 50% 13084
Ardndano (grande) 50% 13084
Total kilos afio 26167

Tabla 21: Compra de Arandanos

Fuente: Elaborado por la autora

9.5.1. Capacidad de atencién de pedidos

La empresa Andes Berry Ecuador, cuenta con todos los recursos necesarios para
brindar la atencion prioritaria a cada uno de los pedidos solicitados por los clientes,
es decir la empresa cuenta con una persona encargada de la recepcion de cada
uno de los pedidos por parte de los clientes potenciales y consecuentemente
permite que la empresa maneje una calidad con relacion a los mismos en

concordancia con el servicio que se encuentra ofertando.
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9.5.2. Importancia relativa de los proveedores

La importancia de los proveedores dentro de Andes Berry Ecuador es muy
diversificada ya que de alguna manera inicia con ellos el proceso de produccion de
la empresa, es decir la importancia de sus contribucion es primordial para las
actividades que se deben realizar dentro de la planta, de igual manera la empresa
implementa con cada uno de los productores de ardndanos un contrato de 1 afio en
el que se mencionan cada una de las acciones de entrega de la produccién total del
arandano de cada uno de los proveedores, es decir este trabajo garantiza que las
empresas y los productores puedan establecer convenios de beneficio mutuo

generando productividad y crecimiento del negocio.

9.5.3. Pago a proveedores

El pago a los proveedores se lo realiza de contado a la entrega de cada remesa de
arandanos de acuerdo a las caracteristicas y convenio establecido con cada uno de
los clientes que se refieren al tamafio de los ardndanos.

Por otra parte, los proveedores que manejan los Clamshells, etiquetas, etc. se
manejard un pago del 75% de contado y el 25% restante en la siguiente entrega.
La produccion requerida para la operacion es pagada con un anticipo de 8 dias del

20% y el saldo 21 dias después de entregada la mercaderia en el centro de acopio.

9.5.4. Cobro alas cadenas de supermercados o retails

Segun la norma regulatoria para cadenas de supermercados y sus proveedores,
segun el articulo 12 plazos de pago estan regidos para la empresa que segun el
supuesto de ventas encajaria como una Pequefia Empresa el pago por parte de la
cadena deberia hacer es hasta los 30 dias. El plazo establecido se debera contar a
partir de la fecha de entrega — recepcion de la mercancia, la cual debe estar
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acompafiada de la respectiva factura (Ministerio de Coordinacion de Produccion,
2017).

9.5.5. Control de Calidad

El control de calidad es una herramienta de suma importancia de medicién de
acuerdo a si los respectivos aspectos del producto que la empresa oferta que deben
encontrarse dentro de varios parametros que denoten si el producto se encuentra

apto para el consumo humanao.

El plan de control de calidad se realizard a cada una de las remesas para

comercializacion con la aplicacién a plantillas de control para el efecto.

Es fundamental que los productores presenten un sistema de trazabilidad
documentado que le permita al posible cliente certificar la calidad del producto, los
productores deben registrar los pasos del ciclo productivo, es decir, desde su origen
hasta la ubicacién en un establecimiento comercial, la trazabilidad debe orientarse
a encontrar la calidad del producto que demanda el comprador, esto beneficia, ya
gue ante un reclamo se puede detectar con celeridad la anomalia y en qué momento
esta se produce en el ciclo de produccion de los arandanos (Forbes , Mangas Ramis
, & Pagano , 2009).

Esta trazabilidad se la registrara dentro del proceso de empacado, para lo que se

tiene una pistola etiquetadora con esta tecnologia para el efecto.
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9.6. KPI's de desempeiio de la gestion tactica
ESTRATEGIA
OBJETIVOS S DIGITALES |ACCIONES TACTICAS KPI'S
= Disefo y creacion de la pagina ] o
= NuUmero de visitas en cada
web de la empresa o
_ o canal de distribucion de
= Convertir a la pagina en la ]
_ y ] arandanos
primera opcion de busqueda en . N
. . = Total, de visitas al sitio web
. el primer ano de
Atraer a clientes SEO _ _ de Andes Berry Ecuador.
_ funcionamiento de la empresa. L o
potenciales, o .| = Posicion de la pagina web
= Establecimiento y seleccion o
O |dando a en los principales motores
<D‘: . adecuada de las palabras clave ) .
w |conocer a la|Contenido de busqueda existentes.
X o a emplear.
O |empresa como |nutricional
|_
O |la pionera en la
z R = Crear cuentas de la empresa ] _
comercializacio o = NOmero y porcentaje de
) en las principales redes _ _
n de arandanos. ) incremento de seguidores
_ sociales (Facebook, Instagram, )
Social en redes sociales.
) YouTube). ] ) )
media _ _ = NOmero de impresiones
= Organizar un calendario de ] )
B o * NUmero de reacciones en
campafas para publicidad en L
_ la publicacion.
redes sociales.
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ESTRATEGIA
OBJETIVOS S DIGITALES |ACCIONES TACTICAS KPI'S
= Creacién de contenido| = Numero de mensajes
publicitario orientado a las internos por red social
redes sociales, mencionando| = Numero de visitas
la pagina web de la empresa. alcanzadas en el sitio web
por medio de publicaciones
organicas realizadas en
redes sociales.
= NUmero de reproducciones
de videos.
= Posicionar anuncios de la
empresa Andes Berry Ecuador
SEM empleando las herramientas| = NuUmero de visitantes Gnico
de pago de Google. = Duracién media de la visita
Contenido
pagado
- ) = NOmero y porcentaje de
Social ) Creacuzn de un calendaru? de incremento de seguidores
media campanas de publicidad en redes sociales.

pagada para redes sociales

= Numero de impresiones
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OBJETIVOS

ESTRATEGIA
S DIGITALES

ACCIONES TACTICAS

KPI'S

Numero de reacciones en
la publicacion.
Numero de mensajes
internos por red social

NUmero de visitas
generadas a la pagina web
por medio de publicidad
organica publicada en

redes sociales.

CONVERSION

Lograr una tasa
de
de clientes del
26% del total de

visitas recibidas

conversion

en los diferentes
medios web de

la empresa

Inbound

Marketing

Identificar las métricas del usuario
(preferencias, rutas).

Medir de manera regular las campafas
de publicidad en los diferentes medios
con el fin de evaluar posibles
modificaciones.

Trabajo con personas reconocidas e
influencers con el fin de tener mayor

captacion de publico.

Empleo de las métricas

arrojadas por  Google
Analytics y de las redes
sociales con el fin de
determinar la efectividad
de las campafias hechas.
Numero de reacciones en
del

persona

la publicacion
influencer o

reconocida.
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ESTRATEGIA
OBJETIVOS S DIGITALES |ACCIONES TACTICAS KPI'S
» Organizar y actualizar de manera| = Tasa de conversion
constante el sitio web con el fin de tener| = ROI para la empresa
un mejor posicionamiento SEO. = Numero de leads
generados por medio del
influencer.
= Numero de conversiones
* Incluir fechas en las que se haran que se emplearon en la
Descuentos vy descuentos y promociones en los promocion.
promociones paquetes turisticos. = Tasa de conversion.
= Crear cédigos de descuento = Reporte de codigos usados
por los clientes
Lograr que el » Envio de emails por la| = NuUmero de clientes
% 75% de los B preferencia del servicio. antiguos
=~ ases de
2 clientes de Ila|Seguimiento datos » Envio de informacibn de| = NuUmero de nuevos clientes
E empresa post venta nuevas promociones y| = NuUmero de clientes
::IQLJ vuelvan a descuentos. referidos

contratar
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ESTRATEGIA
OBJETIVOS S DIGITALES |ACCIONES TACTICAS KPI'S
nuevamente el Mensajes » Realizar publicaciones con
servicio de las experiencias de los| = NuUmero de clientes nuevos
seguimient clientes con relacion a tiempo captados por la empresa
o] y calidad del producto.
= Promedio entregado por
_ = Escuchar sugerencias las encuestas realizadas.
y Recepcion . . o
Atencion a la q realizadas por diferentes| = Numero de opiniones y
e
cliente _ medios sugerencias
_ sugerencia . _ ]
personalizada = Elaboracion de encuestas de atendidas/namero total de
S
satisfaccion al cliente opiniones y sugerencias
= Reputacion online
Tabla 22: KPIS

Fuente: Elaborado por la autora
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Supuestos a considerar para la elaboracion del plan financiero

La Inversion Inicial para el proyecto es de $ 68. 403,89, la cual incluye los
costos de todas la maquinas y herramientas para el proceso de recepcion,
empaquetado, etiqguetado y venta de arandano. Ademas, considera las
adecuaciones en el terreno donde se desarrollara el proyecto y los

muebles para adecuar las oficinas del mismo.

Los ingresos se calcularon en base a la cantidad de clamshells de 300 g
gue se venderan al afio, de acuerdo al procesamiento de arandano
semanal (454 kg/semana). El precio de venta elegido fue de $ 4,05 por
empaque de 300 g.

Los costos se conforman de la electricidad requerida por las maquinas, el
costo de los clamshells y las compras anuales de arandano. El costo
unitario de cada clamshell es de $ 0,05 ctvs. y se comprara 50% de
arandano pequefio y 50% de ardndano grande; el costo por kilo es de $

4,00y $ 5,00, respectivamente.

Dentro de los gastos se incluyeron los sueldos mas beneficios de ley de
5 trabajadores fijos que se encargaran del desarrollo y control del proceso.
El sueldo para cada trabajador es de $ 425,00 considerados como mano
de obra directa. Asi mismo, se estableci6 un equipo de trabajo
administrativo conformado por: Gerente General, Jefe Técnico, Jefe de
Comercializacion y un Asistente Administrativo, cuyos sueldos se
establecieron de acuerdo a su nivel de responsabilidades y también se

incluyeron los beneficios de ley para cada uno.
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Por otro lado, dentro de los gastos se registra el alquiler del terreno donde
se estableceré el proyecto, el pago de servicios basicos, la promocién y
publicidad y el valor del transporte logistico para la venta de arandano.

En este caso se decidio solicitar un crédito por USD 21.537, es decir, el
29% de la inversion inicial se financiara con deuda y el resto con capital
otorgado por los accionistas. El crédito elegido es un Microcrédito para

Activo Fijo para Produccion con Cuota Anual Fija a un plazo de 5 afios.

Con relacion a las inversiones que se presupuestdé en el capitulo
correspondiente se resume en el siguiente cuadro el detalle a considerar

en los Estados:

Inversiones

Recepcidon S 1.500,00

Enfriamiento S 7.800,00

Seleccién y Calibre $ 10.000,00

Pesado y Empaque $  1.500,00 $  1.500,00
Etiquetado y control de calidad $ 800,00 $ 300,00 $ 300,00
Almacenamiento de P.T. $  7.800,00

Embarque S 1.200,00

Adecuaciones terreno S 30.000,00

Equipos de oficina S 2.380,00

Muebles de oficina S 1.100,00

Marca y registro comercial S 1.637,89

Compaifiia S 2.686,00

Tabla 23: Inversiones

Fuente: Elaborado por la autora

Para el afio 3 se considera realizar la compra de 3 balanzas 1 pistola
etiquetadora y al 5to afio una pistola etiquetadora.

Para el ejercicio se ha considerado una tasa de descuento del 13.31% y
una tasa impositiva del 36.25% (incluye el 15% trabajadores y luego el 25
de impuesto a la renta) se realiza el calculo mas adelante para la

explicacion.



9.7.1. Proyecciones de Ventas

Venta de arandano

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cantidad anual de clamshells de 300 g 72687 72687 72687 72687 72687
Precio (300 g) $ 4,05 $ 4,05 $ 4,05($ 4,05 $ 4,05
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL INGRESOS ANUALES VENTA ARANDANO $ 294.383 | $ 294383 | $ 294.383 | $ 294.383 | $ 294,383
O OTA A A 4 04 94.38 94.38 04
Tabla 24: Inversiones
Fuente: Elaborado por la autora
9.7.2. Costos por procesos
Costos procesos
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Compras arandano S 117.755|S$ 123642 |S  129.824|$ 136.316|S  143.131
Electricidad $ 16.098 | $ 16.500 | $ 16.913 | $ 17.336 | $ 17.769
Costo clamshells S 3.632|S 3.814|$ 4.004|$ 42041 S 4.415
MANO DE OBRA DIRECTA
ANO 1 ANO 2 :\\[o)} ANO 4 ANO 5
| $ 29.634 (S 33.159|$ 34.685 | $ 36.210 | $ 37.736
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL ANUAL PROCESOS $ 167.118|S$ 177.115($ 185.426|$ 194.066|$  203.051

COSTOS TOTALES ANUALES

167.118 $

177.115 $

185.426 $

194.066 $

203.051

Tabla 25: Inversiones

Fuente: Elaborado por la autora
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9.7.3. Gastos Operativos

Sueldos personal

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gerente General S 12.944 | $ 13.344 | $ 14.564 | $ 14.564 | $ 15.785
Jefe Técnico S 10.503 | $ 10.903 | $ 12.124 S 12.124 S 13.344
Jefe de Comercializacion S 10.503 | $ 10.903 | $ 12.124($ 12.124 (S 13.344
Asistente administrativo S 8.062 | $ 8.462 | $ 9.683 | $ 9.683[$ 10.903

Alquiler inmueble

ANO 2 ANO 3 ANO 4
Arriendo

S 14.400 | $ 14.400 | $ 14.760 | $ 15.129 | $ 15.507

TOTAL ANUAL ALQUILER INMUEBLE $ 14.400 $ 14.760 $ 15.129 $ 15.507

Promocién y publicidad

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Redes Sociales S 1.200|$ 1.400 | $ 1.800|$ 2.200($ 2.600
Pagina Web S 1.200|$ 1.300|$ 1.500| $ 1.700 | $ 1.900
Material Promocional S 500 (S 600 (S 800($ 1.000 | $ 1.200
Investigaciones de Mercado S 300($ 400 $ 600|$ 800($ 1.000
Eventos , Patrocinios y Degustaciones S 500 |$ 600 | $ 800|$ 1.000 | $ 1.200

1,26% 1,39% 1,69% 1,97% 2,21%

Servicios basicos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Luz S 1.800 | $ 1.827|$ 1.854|$ 1.882|$ 1.910
Agua S 2.400 | $ 2.436|$ 2.473|$ 2.510|$ 2.547
Telefonia S 600 | $ 609 | $ 618|$ 627 S 637
Internet S S S S S 1.019
TOTAL ANUAL SERVICIOS BASICOS $ $ . $ S $

Transporte

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

Transporte logistico $ 3.360 S 3.530 ] $ 3.618[$ 3.709
TOTAL ANUAL TRANSPORTE $ 3.360 $ 3.444 $ 3530 $ 3.618 $ 3.709

TOTAL GASTOS OPERATIVOS 69.233 $ 71.603 $ 78.219 $ 79.965 $

Tabla 26: Gastos Operativos
Fuente: Elaborado por la autora

9.7.4. Depreciaciones

Se realiza el calculo de las depreciaciones en base a la informacién técnica de
las inversiones, los calculos que no se toman en cuenta para las depreciaciones
son marca y registro comercial y el valor de la constitucion de la compafiia; se

considera ademas el supuesto de reinversiones al afio 3 y al afio 5.
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Valor contable afio 5

Valorde mercado afio 5  Diferencia

Tabla 27: Depreciacion

Fuente: Elaborado por la autora

9.7.5. Préstamo

El préstamo, se considera solicitarlo por USD 21.537, tomando la relacion deuda

capital establecido en politica del 29% de deuda vs 71 % de capital, se toma en

consideracion una tasa del 13.50% por ser un emprendimiento, generalmente

las Instituciones Financieras toman estas operaciones como de alto riesgo.

Amortizacidon préstamo

Préstamo 21.537
Plazo afios 5
Interés 13,50%
Pago capital 365
Pago interés 365

Intereses Amortizacion Saldo Final
1 2.907,45 3.290,62 6.198,07 | 18.246,08
2 2.463,22 3.734,85 6.198,07 | 14.511,23
3 1.959,02 4.239,05 6.198,07 | 10.272,18
4 1.386,74 4.811,33 6.198,07 5.460,85
5 737,22 5.460,85 6.198,07 0,00

Tabla 28: Préstamo

Fuente: Elaborado por la autora

Recepcién $ 150,00 | § 150,00 | $ 150,00 | $ 150,00 | $ 150,00 | $ 750,00 | $ 600,00|$  -150,00
Enfriamiento $ 780,00 | $ 780,00 | $ 780,00 | $ 780,00 | $ 780,00 [ $ 3.900,00 | $ 3.120,00|$  -780,00
Seleccidn y Calibre $ 1.000,00|$ 1.000,00|$ 1.000,00 [$ 1.000,00 |$ 1.000,00 | S 5.000,00 | $ 4.000,00 |$  -1.000,00
Pesado y Empaque $ 150,00 | $ 150,00 [ $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 1.800,00 | $ 1.200,00|$  -600,00
Etiguetado y control de calidad $ 80,00 | $ 80,00 [$ 110,00 | $ 110,00 | $ 140,00 | $ 880,00 S 560,00|$  -320,00
Almacenamiento de P.T. $ 780,00 | $ 780,00 | $ 780,00 | $ 780,00 | $ 780,00 | $ 3.900,00 | $ 3.120,00|$  -780,00
Embarque $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 600,00 | $ 480,00|$  -120,00
Construccion $ 150000|$ 1.500,00|$ 1.500,00 [$ 1.500,00 |$ 1.500,00 [$ 22.500,00 [ $ 18.000,00($  -4.500,00
Equipos de oficina $ 238,00 ($ 238,00 $ 238,00 ($ 238,00 [ $ 238,00 [ $ 1.190,00|$ 952,00|$  -238,00
Muebles de oficina $ 110,00 | $ 110,00 [ $ 110,00 [ $ 110,00 [ $ 110,00 | $ 550,00 | $ 440,00|$  -110,00
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9.8. Estados Financieros Proyectados

9.8.1. Estado de Resultados

Se puede evidenciar que con los supuestos considerados se podria tener una
utilidad moderada.

Se ha realizado andlisis vertical y horizontal, en donde se puede apreciar con
relacion a los costos que se mantiene en una banda del 56.9%, estable, es decir
gue no se disparan mantienen una paridad bastante fija, no se considera realizar
nuevas lineas de producto.

Con relacion a los gastos, respecto a las ventas, igualmente se tienen un
crecimiento estable en relacion al manejo no se considera incrementos.

En el analisis horizontal se evidencia el crecimiento que se establecié con

relacion al incremento en 4% de las ventas y el precio 1%

Estado de Resultados Proyectado

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos S 294192 309.019|$  324.594|S  340.953|$  358.137
Costos S 167.118| $ 177.115 | $ 185.426 | $ 194.066 |$  203.051
Utilidad Bruta S 127.074 $ S 139.168 $  146.887 $ 155.087
Gastos operativos S 69.233 | $ 71.603 | $ 78.219|$ 79.965 | $ 86.605
Depreciacién $ 4.908 $ 4.908 $ 5.088 $ 5.088 $ 5.118

Utilidad Operatlva 52.933 55.393 55.861 61.835 63.363

2.907 2.463 1.959 1.387 _

Utilidad antes de impuestos 50.026 S 52.929 $ 53.902 $ 60.448 $ 62.626

M 18.134 19.187 19.539 21.912 22.702

UTILIDAD NETA S 31.891 $ 33.743 $ 34.363 $ 38.535 $ 39.924

UTILIDAD MENSUAL S 2.658 | $ 2.812|$ 2.864 | $ 3.211|$ 3.327

Tabla 29: Estado de Resultados Proyectado
Fuente: Elaborado por la autora



Estado de Resultados Proyectado

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS ANO1-2 ANO2-3 ANO3-4 ANO4-5

Ingresos 5,0% 5,0% 5,0% 5,0%
Costos 56,81% 57,32% 57,13% 56,92% 56,70% 6,0% 4,7% 4,7% 4,6%
Utilidad Bruta 43% 43% 43% 43% 43% 3,8% 5,5% 5,5% 5,6%
Gastos operativos 23,53% 23,17% 24,10% 23,45% 24,18% 3,4% 9,2% 2,2% 8,3%
0,0% 3,7% 0,0% 0,6%
4,6% 0,8% 10,7% 2,5%

Depreciacion
Utilidad Operativa

18% 18% 17% 18% 18%

1% 1% 1% 0% 0% -15,3%  -20,5%  -29,2%  -46,3%
Utilidad antes de impuestos 17% 17% 17% 18% 17% 5,8% 1,8% 12,1% 3,6%

6% 6% 6% 6% 6% 5,8% 1,8% 12,1% 3,6%
11% 11% 11% 11% 11% 5,8% 1,8% 12,1% 3,6%

UTILIDAD NETA

Tabla 30: Analisis Vertical y Horizontal
Fuente: Elaborado por la autora

9.8.2. Estado de Situacion o balance general

El estado de situacion financiera este atado a un Estado de Flujo de Efectivo
para analizar el efectivo registrado en el balance.

Se determina que en relacion al efectivo a partir del afio 3 se incrementa en
consideracion al afio 0, porque el negocio genera ganancias, esto en relacién al
incremento de ventas a considerar y se puede analizar una reinversion en
nuevos equipos o compra del terreno en donde esta ubicado el centro de acopio,
y la otra opcion seria el pago de dividendos a partir del afio cuatro y cinco en
donde se tiene un monto importante de efectivo.

Cuentas por cobrar, de las ventas anuales la empresa tiene 30 dias, de acuerdo
a la normativa de pagos de supermercados y retails.

En inventarios, debe estar alrededor de 2 dias maximo el producto en el centro
de acopio ya que corremos el riesgo de deterioro del mismo, por lo que tengo
inventarios bajos por la ciclicidad del producto.

Propiedad planta y equipo, se registra de inversiones establecidas, en cuanto a
propiedad, planta y equipos.

Proveedores, el pago es al contado con relacién a las plantaciones en primera
instancia hasta, solo se toma en consideracion el pago a los proveedores los

clamshells se ha pactado pagar a 21 dias
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Impuestos por pagar , se deja dentro de este segmento ya que termino el afio y

no pago aun impuesto a la renta ni participacion a trabajadores , estos dos rubros

, quedan como impuestos por pagar , que se pagan en marzo y abril del siguiente

afio por eso quedan como por pagar , sueldos, una parte quedan por pagar que

es la parte que se aporta al IESS , al cierre de mes se cuenta con unos dias

para pagar a la institucién ya que el sueldo como tal esta pagado al empleado ,

por eso siempre queda como sueldos por pagar .

La deuda, esta atada a la amortizacion del préstamo y va reduciéndose hasta

llegar al 5to afio.

En Capital se tiene, el aporte de los socios; utilidades retenidas del Estado de

Resultados.
Estado de Situacion
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVOS 70.120,59 117.602,75 148.678,82 179.232,95 196.079,04 211.448,93
ACTIVOS CORRIENTES 6.040,59 58.430,75 94.414,82 128.256,95 150.191,04 170.378,93
Efectivo 5.197,63 33.071,79 67.778,10 100.278,09 120.802,42 139.509,52
Cuentas por Cobrar - 24.516,00 25.751,61 27.049,49 28.412,78 29.844,79
Inventarios 842,96 842,96 885,11 929,37 975,83 1.024,63
ACTIVOS NO CORRIENTES 64.080,00 59.172,00 54.264,00 50.976,00 45.888,00 41.070,00
Propiedad, Planta y Equipo 64.080,00 64.080,00 64.080,00 65.880,00 65.880,00 66.180,00
Depreciacién acumulada 4.908,00 9.816,00 14.904,00 19.992,00 25.110,00
PASIVOS 21.716,70 37.307,51 34.641,05 30.832,62 28.410,97 23.818,87
PASIVOS CORRIENTES 180,00 19.061,43 20.129,81 20.560,44 22.950,12 23.818,87
Cuentas por pagar proveedores 180,00 211,87 222,46 233,58 245,26 257,53
Impuestos por pagar 18.134,29 19.186,93 19.539,49 21.912,33 22.701,88
Sueldos por pagar 715,27 720,42 787,37 792,52 859,47
PASIVOS NO CORRIENTES 21.536,70 18.246,08 14.511,23 10.272,18 5.460,85 0,00
Deuda a largo plazo 21.536,70 18.246,08 14.511,23 10.272,18 5.460,85 0,00
PATRIMONIO 48.403,89 80.295,23 114.037,77 148.400,32 167.668,06 187.630,06
Capital 48.403,89 48.403,89 48.403,89 48.403,89 48.403,89 48.403,89
Utilidades retenidas 31.891,34 65.633,88 99.996,43  119.264,17 139.226,17
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 70.120,59 117.602,75 148.678,82 179.232,95 196.079,04 211.448,93

Tabla 31: Balance General Proyectado

Fuente: Elaborado por la autora



9.8.3. Estado de Flujo de Caja
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVIDADES OPERATIVAS 31.164,77 38.441,16 38.539,05 44.603,40 44.429,95
Utilidad Neta 31.891,34 33.742,54 34.362,55 38.535,49 39.923,99
+ Depreciacion 4.908,00  4.908,00 5.088,00 5.088,00 5.118,00
-ACxC - 24516,00 - 1.23561 - 1.297,88 - 1.363,29 - 1.432,00
- A Inventario PT - - 42,15 - 44,26 - 46,47 - 48,79
+ A Cuentas por pagar 31,87 10,59 11,12 11,68 12,26
+ A Impuestos por pagar 18.134,29  1.052,64 352,56 2.372,84 789,54
+ A Sueldos por pagar 715,27 5,15 66,95 5,15 66,95
ACTIVIDADES DE INVERSION - - 1.800,00 - 300,00
- Propiedad, Planta y Equipo i - - 1.800,00 - - 300,00
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO - 329062 - 3.734,85 - 4.239,05 - 24.079,07 - 25.422,85
+ A Deuda a Largo Plazo - 3.290,62 - 3.734,85 - 4.239,05 - 4.811,33 - 5.460,85
- Dividendos 19.267,74 - 19.962,00
Incremento Neto en Efectivo 27.874,16  34.706,31 32.499,99 20.524,33 18.707,10
Efectivo Principio de Periodo 5.197,63 33.071,79 67.778,10 100.278,09 120.802,42
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO  33.071,79  67.778,10 100.278,09 120.802,42 139.509,52

Tabla 32: Estado de Flujo de Efectivo
Fuente: Elaborado por la autora



FLUJO DE EFECTIVO

ARNO 0 ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
I. Flujo de efectivo operativo
Cantidad 72.640 75.546 78.567 81.710 84.979
Precio 4,05 4,09 4,13 4,17 4,21
Costo variable unitario 2,30 2,34 2,36 2,38 2,39
Ventas 294.192 309.019 324.594 340.953 358.137
(-) Costos Variables 167.118 177.115 185.426 194.066 203.051
(-) Costos fijos 69.233 71.603 78.219 79.965 86.605
(-) Depreciacién 4.908 4.908 5.088 5.088 5.118
(=) UA.L 52.933 55.393 55.861 61.835 63.363
(-) Impuestos 18.134 19.187 19.539 21.912 22.702
(=) U. Neta 34.799 36.206 36.322 39.922 40.661
(+) Depreciacién 4.908 4.908 5.088 5.088 5.118
Flujo de efectivo operativo (FEO) 39.707 41.114 41.410 45.010 45.779

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Il. Capital de trabajo neto
Capital de trabajo Inicial -5.861
Cambios en el capital de trabajo -33.509 -34.916 -33.411 -19.544 -19.319
(+) Recuperacién Capital de trabajo 146.560
Cambio neto capital de trabajo -5.861 -33.509 -34.916 -33.411 -19.544 127.241
Ill. Gastos de capital
Inversién Inicial -68.404
Valor de rescate después de impuestos 35.589
Total gastos de capital -68.404 - - - - 35.589
(=) Free Cash Flow -74.264,48 6.198,07 6.198,07 7.998,07 25.465,81 208.608,90
IV. Flujo del Inversionista
(+) Préstamo 21.537
(-) Pago Capital 3.291 3.735 4.239 4.811 5.461
(-) Pago Intereses 2.907 2.463 1.959 1.387 737
(+) Escudo Fiscal 1.054 893 710 503 267
Total Flujo del Inversionista -52.728 1.053,95 892,92 2.510,14 19.770,44| 202.678,07
PUNTO DE EQUILIBRIO CONTABLE 42.381,54 43.820,43 47.030,93 47.312,96 50.259,20
PUNTO DE EQUILIBRIO DEL EFECTIVO 39.575,95 41.009,46 44.158,49 44.482,63 47.454,83

Tabla 33: Estado de Flujo de Efectivo

Fuente: Elaborado por la autora
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Se determina el punto de equilibrio para el ejercicio en funcion a la proyeccion

del flujo

FLUJO DE EFECTIVO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PUNTO DE EQUILIBRIO CONTABLE 42.382 43.820 47.031 47.313 50.259
PUNTO DE EQUILIBRIO DEL EFECTIVO 39.576 41.009 44.158 44.483 47.455

Punto de equilibrio contable:

cantidad de clamshells que debo realizar para que la utilidad sea 0

0

Punto de equilibrio del efectivo:

cantidad de clamshells que debo realizar para que el flujo de efectivo sea

Tabla 34: Punto de Equilibrio

Fuente: Elaborado por la autora
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9.8.4. Analisis de relaciones financieras

9.8.4.1. CAPMyWACC

TASA DE DESCUENTO
Indicador Valor FUENTE
Tasa libre de riesgo Rf 1,58%|Yahoo Finance B
Beta desapalancada 0,63|Damodaran . —
Beta de capital 0,89 [Formula ﬂcapltal =1+ (1 tc) — ,Bdesapalancada
Prima de Riesgo (Rm-Rf) 6,71%|Damodarn S
Riesgo Pais (Rp) 7,69%|BCE

CAPM =Rf + B x (Rm —Rf) +Rp

[capm= | 15,25%|

WACC = % Recursos propios * CAPM + % Deuda * Tasa de Deuda * (1 — Tasa de impuestos)

[wacc= | 13,31%|

Tabla 35:; Tasa de Descuento, CAPM, WACC
Fuente: Elaborado por la autora

WACC Para Andes Berry Ecuador para realizar una inversién espera un retorno
minimo de 13.31%

CAPM el retorno minimo requerido que el accionista espera sobre la inversion
es del 15.25%
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9.8.4.2. Indices Financieros
INDICES FINANCIEROS FORMULA ANO1 | ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RENTABILIDAD
MARGEN SOBRE VENTAS Utilidad neta / ventas 10,84% 10,92% 10,59% 11,30% 11,15%
MARGEN BRUTO Utilidad Bruta / ventas 43,19% 42,68% 42,87% 43,08% 43,30%
MARGEN OPERATIVO UAII/ Ventas 17,99% 17,93% 17,21% 18,14% 17,69%
ROA Utilidad neta / Activos 27,12% 22,69% 19,17% 19,65% 18,88%
ROE Utilidad neta / Patrimoniq 39,72% 29,59% 23,16% 22,98% 21,28%
ACTIVIDAD
ROTACION CTS POR COBRAR Ventas / CxC 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
PERIODO MEDIO DE COBRO 365 / rotacion 30,42 30,42 30,42 30,42 30,42
ROTACION INVENTARIO Costo vts / inventario 198,25 200,11 199,52 198,87 198,17
DIAS INVENTARIO 365 / rotacion 1,84 1,82 1,83 1,84 1,84
ROTACION C X P Costo ventas / C X P 788,79 796,17 793,83 791,26 788,47
PERIODO MEDIO DE PAGO 365 / rotacion 0,46 0,46 0,46 0,46 0,46
CICLO DE EFECTIVO 31,80 31,78 31,79 31,79 31,80
LIQUIDEZ
CAPITAL DE TRABAJO NETO AC - PC 39.369 74.285 107.697 127.241 146.560
RAZON CIRCULANTE AC/ PC 3,07 4,69 6,24 6,54 7,15
PRUEBA DEL ACIDO AC - INV/ PC 3,02 4,65 6,19 6,50 7,11
APALANCAMIENTO
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO Pasivo / Activo 32% 23% 17% 14% 11%
Tabla 36: indices Financieros
Fuente: Elaborado por la autora
Indices FREE CASH FLOW FLUJO INVERSIONISTA Referencia
VNA s 142955 | $ 114126 VAN = 0 = aceptar el proyecto
El Valor Actual neto y actualizado de los flujos de la
inversién , nos indica que su valor es positivo , por ello
S 68.690 | $ 61.398 | . . ) .
la inversidn es aconcejable desde el punto de vista
VPN econémico
TIR es positiva , y su resultado nos indica cual es
maximo coste de capital que soporta el proyecto de
31,14% 35,38%|inversion , por ello la inversidn es rentable . Mayor a la
tasa de descuento calculada 13,31% wacc para el FCF y
TIR capm FI115,25%.
IR 1,92 2,16 |Mayor a 1, se acepta el proyecto.
PRI 4,21 4,38 |El periodo de recuperacion es al afio 4

Tabla 37: indices de Valoracién de la Empresa

Fuente: Elaborado por la autora
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indices de Rentabilidad, en la investigacion realizada el margen sobre ventas
del sector se encuentra en un 10% en promedio, con relacién al margen bruto,
la empresa en los afios proyectados, tiene un margen en promedio del 10.96%
Margen Operacional, con relacion al afio 5 luego de descontar el costo de ventas
y gastos operativos la empresa obtiene un margen operacional del 43.30%
Ebitda, con cada délar que la empresa maneja quedan disponibles 17 délares
para cubrir los compromisos de impuestos, el servicio de la deuda, incremento
de capital de trabajo, la reposicién de activos fijos y pago de dividendos.

La empresa tiene una liquidez bastante comoda, tanto es asi que se determina
que a partir del 4 o 5 afio se podria reinvertir para no incrementar el flujo de
efectivo.

ROA para el andlisis se considera que el ROE es superior al ROA. Es decir, que
parte del activo se ha financiado con deuda, con esta ratio se demuestra que en
la empresa ha crecido la rentabilidad financiera. Con respecto a los activos
totales las ventas corresponden al 18.88% es decir que cada délar invertido en
activos totales genero 18.88 USD de utilidad neta.

ROE de la empresa en el afio 5 se estima serd del 21.28%, nivel que

consideramos aceptable para un accionista en el Ecuador en el sector comercial.

indices de Eficiencia o Actividad

Con relacién a rotacion de cuentas por cobrar en el afio 5 La Empresa cobra a
sus clientes en promedio 12 veces al afio, es decir cada 30 dias, propio de su
actividad comercial.

En el analisis de la rotacion de inventarios se puede observar que la Empresa en
promedio en los 5 afios analizados rotd 198 veces al afio, es decir, tardo en
promedio 2 dias en rotar su inventario.

La empresa no se apalanca en sus proveedores, pues maneja dias mas bajos
de cuentas por pagar, que dias de cuentas por cobrar, esto se debe al tipo de
negociaciones que maneja con las plantaciones que proveen el arandano vs
cobros que se debe realizar a los retails.

Por la operacion de la empresa no se tiene en primera instancia crédito de cara

a los proveedores, solamente con relacion a los clamshells se tiene una rotacion
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de 0.46 considerada marginal por lo que se maneja un ciclo de efectivo de 31

dias entre pagos y cobros, datos que estan acorde a las politicas definidas.

Liquidez

Con relacion a la liquidez se puede apreciar que se va incrementando a medida
que pasan los afios, para el periodo 4 y 5 como ya se ha mencionado se
considerara la compra de un furgon con refrigeracion para el transporte del
producto o compra del terreno en donde inicialmente se tiene planificado
implementar la planta.

En cuanto a, razon corriente, por cada $1 dolar de deuda- pasivo corriente que
tiene la empresa, tiene al quinto afio 7,15 ddlares para cubrir esos pasivos
corrientes en el corto plazo, por eso la recomendacién de analizar la reinversion
a partir del tercer afio.

Empresa no depende de sus inventarios para cubrir sus obligaciones del corto
plazo al ver sus resultados de prueba acida al 5to afio. Relacién: por cada $1
dolar tiene 7,11 délares para cubrir esos pasivos de corto plazo.

Apalancamiento
La empresa mantiene un nivel de endeudamiento muy bajo, cubre sus
obligaciones sin ningun inconveniente y las obligaciones financieras que tiene

son a corto plazo.

9.9. Impacto Econémico

El presente proyecto de investigacion presenta una nueva vision de alcance de
acuerdo con los objetivos que desea incorporar al mercado al que se dirige,
permitiendo a la empresa el logro de objetivos de caracter econémico que
permitan medir la correcta rentabilidad de la empresa de manera que los mismos
sean de caracter cuantificable y medible para la resolucion de conflictos
netamente de caracter econdmico, es decir que permitan a la empresa una

estabilidad de acuerdo con las necesidades de la misma.
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9.10. Impacto regional

Para la region es muy importante la viabilidad del presente negocio ya que aporta
de manera sustancial el crecimiento del sector y del producto a nivel de la
provincia y del pais permitiendo la continuidad de acciones que beneficien el

sector.

9.11. Impacto social

Para la sociedad el contar con el alcance de un producto de muchos beneficios
naturales al ser una fruta de un sabor exquisito y que aporta beneficios buenos

a la salud.

9.12. Impacto ambiental

Los principales efectos para el impacto ambiental se presentan:
e La huella de carbono
e Contaminacion del agua

e Residuos solidos

9.13. Generacion de empleo

La empresa presenta una propuesta de empleo fijo durante 1 afio para los
productores de arandanos que denoten una contribucion al mejoramiento de la
calidad de vida.

Adicionalmente, se presenta una propuesta de empleo para aquellos que laboran
dentro del area interna de la empresa de acuerdo con las especificaciones del
Ministerio de Trabajo al igual que el cumplimiento de las normativas que la ley

exige para la afiliacion y demas pagos.
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10.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Andes Berry Ecuador es una empresa consolidada que desea brindar al
mercado un producto fresco, saludable y accesible para las personas que
desean mantener una vida mucho mas saludable, y que al mismo tiempo
les permita a las personas el aprovechamiento de las vitaminas y

beneficios que los arandanos brindan al mercado.

De acuerdo al analisis de mercado se considera una adaptacion y
preferencia del producto por parte de los compradores potenciales para

que generen a la empresa un beneficio econdmico.

Las estrategias de marketing son una parte fuerte e importante de la parte
interna y externa de una empresa, ya que mediante ellas se plantea la
ejecucion, control y planificacion de las inversiones a corto y largo plazo
de las proyecciones a nivel de compras con relacién al ingreso por las

ventas espe radas.

El objetivo con relacion a las estrategias de comunicacion y promocion es
resaltar el producto enfocado al mercado objetivo para que los clientes
conozcan el producto y el plus diferenciador que tiene a través de la

difusion de bondades de la fruta en la salud nutricional.

El producto sera distribuido a través una empresa de transporte
refrigerado a los canales de distribucion mayorista, que permitira
garantizar la calidad del fruto manteniendo la temperatura del producto

durante su traslado hacia el canal de distribucion.
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En la investigacion realizada se tiene una referencia en cuanto aceptacion
de precios del 71.8% de las personas encuestadas, que los 125 gramos
del producto deben estar considerado en un rango en precio menor a USD
5.00. Por lo que la Empresa debe situarse en un mercado competitivo
similar a lo que manejan los competidores debido a que los consumidores

generalmente conocen del fruto.

La tramitologia para implantar un negocio, es complicada, en funcién al
tiempo y costos razén por la que muchos negocios no llegan a la

regularizacién correspondiente.

Las ventas se toman en consideracion a las estrategias de
comercializacibn que se pretende perseguir buscando alianzas y
negociaciones con las cadenas de supermercados mas importante a nivel
local, hipermercados y micro mercados de acuerdo a la preferencia de los
clientes encuestados para el estudio de mercado.

De acuerdo con la gestion tactica se presenta el respectivo del disefio de
procesos internos que maneja Andes Berry Ecuador, que presenta una
propuesta diferente de como se maneja la misma de manera interna para
el correcto mantenimiento de los arandanos desde el momento de la
entrada a la misma, su insercion a los cuartos frios, pesaje, etiquetado,
etc., que denotan el compromiso de la empresa con relacion a la calidad

ofertada a los clientes.

Finalmente, se presenta un andlisis de acuerdo al pago a los proveedores
y como se ejecutara el control de calidad junto con los principales KPIs
para la correcta ejecucion de la gestion interna de las empresas, las que
tienen que ser gestionadas por los integrantes de la empresa para la

consecucion de sus metas y objetivos.
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La empresa aplicara estrategias de enfoque, pretende satisfacer las
demandas del nicho de mercado estudiado, en este caso el conocimiento
del cliente es fundamental por lo que se tiene estructurados metas para

conseguir resultados planificados en la tabla de KPlIs.

Se contabiliza una inversion inicial para la implantacion del proyecto con
un valor de UDS 68.403, se tiene planificado realizar un préstamo por el

29% de la inversion y el 71% es aportacion de los socios.

El pago a los proveedores se lo realiza de contado a la entrega de cada
remesa de arandanos de acuerdo a las caracteristicas y convenio
establecido con cada uno de los clientes que se refieren al tamafio de los

arandanos.

La produccion requerida para la operacion es pagada con un anticipo de
8 dias del 20% y el saldo 21 dias después de entregada la mercaderia en

el centro de acopio.

Andes Berry Ecuador es una Pequefia Empresa, el pago por parte de las
cadenas de supermercados de acuerdo a la norma Regulatoria para
cadenas de supermercados deben realizar hasta los 30 dias.

Se determina que la Empresa llega a su punto de equilibrio en el afio 1,
cuando tenga unas ventas de $ 171.645 con un namero de clamshells
distribuidos de 42.382.

Para los costos por procesos se obtiene un valor para el afio uno de
$137.485; mientras que para los gastos operativos se refleja un valor
anual de $69.233; posteriormente se presenta el valor de los ingresos
para el primer afio de $294.192; con una utilidad neta para el primer afio
de $ 31.891.



111

De acuerdo con la ejecucion del plan financiero se recalca la viabilidad del
presenta proyecto teniendo en cuenta un alcance de utilidad que se
alcanzara en el afio 1 de un valor de $2.658, para el afio 2 de
aproximadamente $2.812, para el afio 3 un total de $2.864 para el afio 4
se completa un valor de $3.211 y finalmente para el afio 5 se proyecta un

valor de aproximadamente $3.327.

El punto de equilibrio en el primer afio se obtiene en 42.382 unidades
comercializadas y ventas con un valor de $ 171.645.

Se ha realizado dos escenarios para el analisis de los indicadores desde
el Free Cash Flow y desde el flujo del inversionista.

Se presenta un valor del célculo para el VAN de $ 68.690 en free cash
Flow y de $61.398 en andlisis de flujo del inversionista, el valor es positivo

por lo que la inversion es aconsejable.

TIR 31.14% en Free Cash Flow y 35.38% en Flujo del inversionista es
mayor a la tasa de descuento WACC 13.31 y CAPM 15.25%; se acepta el

proyecto.

El indice de Rentabilidad es superior a 1 por lo que es factible, 1.92 Free

Cash Flow y 2.16 en Flujo del inversionista.

Desde el afio 1, el proyecto genera rentabilidad, ya que los ingresos
generados cubririan en su totalidad los costos y gastos, dejando una
utilidad neta. Entre los factores que provocan este comportamiento esta
el nivel de ventas que se espera cada afio (72.640 clamshells vendidos);
es importante destacar que estos resultados se generarian incluso con
precios de venta pesimistas; por lo que, si los precios suben, el margen

de rentabilidad seria mayor.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa cumplir el mantenimiento tanto de la
maquinaria como de las instalaciones de cada uno de los departamentos
de la empresa, que requieren cada una de las actividades de bioseguridad
que como empresa se deben cumplir para la mantencion del producto en
excelentes condiciones y de acuerdo con la seguridad de la salud de los

colaboradores de igual manera.

Se recomienda la funcionalidad de los altos directivos para la medicion de
cada uno de los resultados financieros expuestos y que permitan que los
mismos puedan emitir un informe que denote el cumplimiento de los
objetivos planteados y junto con ello la solucion y toma de decisiones a

los problemas que se presenten.

Se recomienda puntualizar la compra de arandanos de excelente calidad
para que no se generen perdidas al momento de la insercién de los

mismos dentro del area de pesaje.

Se recomienda el uso y control progresivo de las redes sociales y las
plataformas digitales que permitan un posicionamiento de merado mucho

mas amplio que el que la empresa maneja actualmente.

Buscar alianzas con nutricionistas, chefs, gimnasios influencers, para
potenciar los beneficios de los arandanos en beneficio de la salud de los

consumidores.
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