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RESUMEN EJECUTIVO

E! presente trabajo de titulacion pone en consideracién, un proyecto para
transformar una empresa de producciéon artesanal de quesos, en una de
caracter industrial, a ser implementada en el mediano plazo. Su localizacién
actual esta en el canton Pedro Vicente Maldonado, provincia de Pichincha,
kilometro 4 de la via el Progreso, al noroeste de la capital.

El principal objetivo de este plan, es demostrar que la elaboracién de caracter
manual, no es competitiva, y que, mediante la implementacién de tecnologia,
se padria alcanzar una rentabilidad al menos igual al costo de oportunidad de
capital o mayor.

Para cumplir con tal propésito, se llevd a cabo un estudio de campo para
obtener informacién sobre este tipo de negocio, el cual se detalla a
continuacion:

e Analisis del sector e industria, definiendo varios factores de caracter
politico, econdmico, tecnoldgico y ambiental, influyentes en el desarrollo
de la empresa.

» Definicibn del negocio, para establecer limitantes de estudio y
determinar el ambiente micro y macro econémico del mismo.

« Se profundiza en el andlisis de los procesos de produccion, con la
finalidad de poder conocer el valor agregado que aporta cada uno de
estos en el producto final.

¢ Como herramienta que permita de determinacion de resultados
aceptables, el proyecto toma en consideracién la asignacion de costos
mediante la metodologia del costeo basado en actividades.

Ademas, para efectos de analizar el mercado meta, se lleva a cabo una
encuesta a un segmento de clase media y media baja, con la cual se pretende
determinar el grado de aceptacion del producto.

Adicionalmente, se propone un plan estratégico de marketing, que comprende
las' estrategias que tendran que ser implementadas, para conseguir la



aceptacion y posterior comercializacion del producto, ofreciendo un articulo
diferenciado de alta calidad.

Al momento de estudiar la competencia, se percibe que ninguna de las
empresas industrializadas elaboran un producto similar al propuesto, lo que se
convertiria en una ventaja para el negocio.

Para determinar la rentabilidad que pueda ofrecer el proyecto, se ejecuta un
estudio financiero, el cual, a una tasa de descuento del 30%', arroja resultados
positivos en cuanto a Valor Actual Neto se refiere, correspondiéndole una Tasa
Interna de Retorno equivalente al 32%. Estos resultados obtenidos, permiten
ademas establecer que, el negocio ofrece un rendimiento adecuado para el
pais y logra ser competitivo.

Con un reflexivo analisis FODA, se consideran diferentes estrategias, las
cuales serian de gran utilidad el ponerlas en practica, para intentar mejorar
situaciones que puedan presentarse debido a factores endégenos, como
exogenos a la compania; y de esta manera poder mermar los factores criticos
del éxito mencionados.

Finalmente, el proyecto proporciona una serie de conclusiones vy
recomendaciones, las cuales deberian ser tomadas en consideracion el
momento de la implementacion del mismo.

" 13% de riesgo pais, 9,5% de inflacion y una rentabilidad adecuada del 7,5%
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INTRODUCCION

En el Ecuador, la produccion agricola ganadera, desde el principio de la
republica ha sido un pilar fundamental de la economia en general y la de los
ecuatorianos en particular. Esta actividad se ha desarrollado con mayor
énfasis en la zona de la sierra ecuatoriana a nivel de todas las provincias, Yy,
posteriormente se generalizd en el ambito de las regiones: costa, oriente e
insular.

Este impulsor de la economia, ha alcanzado gran desarrollo tecnolégico y de
produccién en la mayoria de las provincias centrales de pais, y, en algunos
sectores de la costa, especificamente en la industria de procesamiento de
lactegs y sus derivados.

Cabe recalcar ademas que, la produccion agricola ganadera a nivel del resto
de zanas, se la realiza en forma artesanal u ofrecen a la venta la materia prima
directa, en este caso la leche, a las pocas industrias dedicadas al
procesamiento de sus derivados.

Las labores realizadas por las pocas procesadoras de lacteos que actuan en el
pais son limitadas, pues no cubren toda la region; y, aquellas que prestan el
servicio y que no tienen mayor competitividad, operan a su conveniencia,
perjudicando a los grandes productores. Ademas, no brindan un
asesoramiento tecnoldgico, para que el pequerio explotador agricola ganadero
mejore su produccion para beneficio de este sector, como para el industrial.

De otro lado, es muy cierto que en el Ecuador se ha tenido gran avance por
parte de la empresa privada, o por un reducido sector para mejorar la calidad
del ganado vacuno, para que se adapte a las condiciones climatologicas de las
distintas regiones del pais.

Considerando estos antecedentes, el proyecto de esta investigacion tiene como
objetivo la creacion de una planta industrial lactea dedicada a la produccion de
quesos, con la mas alta tecnologia: obteniendo la materia prima del
noroccidente de la provincia de Pichincha, debido a que es una zona
primordialmente agricola —ganadera, y, cuya producciéon de este liquido es
principalmente artesanal (generada por pequeros y medianos productores para
consumo local) o es adquirida por una o dos grandes industrias lacteas que
operan en dicha region como son Nestlé y Visanleche.



Uno de los inconvenientes es, no contar con ninguna informacién de cual es la
produccion real artesanal, y tampoco se tiene referencias exactas de qué
cantidad de materia prima produce o es capaz de producir la regién. Lo que se
puede recalcar es que, en la actualidad gran parte de este material en estado
natural es adquirido por Nestlé para producir elaborados en diferentes
presentaciones como son: polvo, envase tetra pack, entre otras; y, por
Visanleche para pasteurizarla y enviarla posteriormente a la ciudad de
Guayaquil para preparar algunos derivados lacteos.

La materia prima obtenida en esta regidn, es de buena calidad y apta para el
consumo humano, ya que su territorio esta situado en una excelente zona
geografica para el crecimiento de la industria ganadera; y, el clima se presta
tanto para el mejoramiento, mantenimiento y desarrollo de pastizales
adecuados para la generacidn lechera, como también para la expansion y auge
del ganado vacuno, con el propésito de fabricacién de lacteos.

Con lla utilizacion de la mas alta tecnologia, se espera que la produccién de
quesos sea de mejor calidad y con menor costo, beneficiando tanto a
productores como consumidores; para lo cual se utilizara la filosofia justo a
tiempo (producir la cantidad exacta a consumir, con tendencia a inventarios
minimos o de cero).



CAPITULO 1

1.1. LA LECHE:

No cabe duda alguna que, la leche materna es considerada como el alimento
primario irremplazable del hombre, pero también otras distintas, de origen
animal, han tenido histéricamente una importancia capital para la subsistencia
del género humano. La costumbre de los diferentes pueblos de utilizar una u
otra variedad de esta sustancia, ha dependido siempre del tipo de mamifero
prevaleciente en una regiéon dada. Asi, por ejemplo, en ciertos paises orientales
es habitual el consumo de la producida por solipedos y/o camélidos, mientras
que en otros, la mas corriente es la de los bévidos y bovinos. En Occidente, si
bien la mas consumida es la de vaca, aun hay determinadas regiones donde
suele ser normal el consumo de otras, como la de ovinos.

La leche esta formada por 7/8 de agua y 1/8 de sdlidos, que constituyen su
parte nutritiva. La composicion de la misma normalmente es la siguiente:

Agua 87.0%
Lactosa 4.8%
Grasa 4.0%
Proteina 3.5%
Sales minerales 7.0%

Esta quiere decir que, en cien kilogramos de leche se encuentra 87 litros o
kilogramos de agua pura y 13 kilogramos de sustancias solidas®.

Pero, la misma también puede contener microorganismos nocivos para el
organismo, debido a que los pequefos productores no aplican tratamiento
alguno durante su proceso productivo, por lo cual, la primera medida para
eliminarlos es hervirla antes de ser consumida (someterla al calor de 72 grados
centigrados). 3

En el caso del liquido manipulado a escala industrial, el hervido es innecesario
porque ya se la ha sometido al calor requerido para eliminar las bacterias que
pudiera contener, y, ademas, las medidas higiénicas prescritas para las
distintas etapas de su manipulacién, desde que se la ordefia hasta que se la
envasa, estan estrictamente controladas.

José Dubach, ABC para la queseria rural del Ecuador, Proyecto Queserias Rurales, Junio 1980
“ Joseé Dubach, ABC para la queseria rural del Ecuador, Proyecto Queserias Rurales, Junio 1980



Tomando como base el ano de 1990, la industria pecuaria nacional (incluyendo
ganado porcino, caprino y aves de corral) contribuyé a la produccién interna
bruta agropecuaria en un 30%, lo que equivale a aproximadamente el 5.3%
del producto interno bruto total (PIB). EIl ritmo de crecimiento de este sector,
ha sido de 3.0% anual, similar al incremento del PIB agropecuario,
constituyéndose en uno de los rubros mas dinamicos de toda la década, a
pesar de la recesién de 1999/2000.% (ver Anexo 1)

El sector pecuario en el pais es uno de los componentes mas importantes
dentro de la produccion agropecuaria, pues el uso de la tierra dedicada a
pastas para ganaderia bovina crece a un ritmo del 1% anual. En la actualidad,
casi la tercera parte del territorio nacional (31%) se destina a actividades
relacionadas con el campo; de este porcentaje, mas de la mitad (63%)
corresponde a explotaciones ganaderas: es decir, que el 20% de la superficie
total det_! pais tiene un uso para estos fines, principaimente para la ganaderia
bovina.

Se ha podido constatar que este tipo de produccidbn ha evolucionado
paulatinamente, de una explotacion extensiva a una explotacién de tipo
intensiva, proceso dinamizado principalmente durante el ultimo quinquenio.

La poblacion vacuna se ha incrementado en casi un 25% desde 1990 y la
produccion lechera se ha concentrado en la sierra con un 75% del total de la
misma, donde se situan los mejores hatos bovinos. En la Costa se produce un
19% y la diferencia, es decir el 6%, en las regiones oriental e insular. De todas
maneras, se puede ver que permanece casi invariable la estructura regional de
produccién, manteniéndose la primera de las regiones, como la de mayor
especializacién en la produccion de leche a nivel de finca.® (ver Anexo 2)

La generacion lechera, segun el Ministerio de Agricultura y Ganaderia, destina
el 32% de su produccion bruta para la manutencién de sus crias. La leche
cruda para el consumo humano e industrial abarca un 76% de la misma. De la
leche fluida se destina un 25% para el sector industrial (19% para el proceso de
pasteurizacion y 6% para productos lacteos), y un 74% para consumo y uso en
estado natural (39% para consumo humano y 35% para industrias caseras de
quesos frescos). El 1% restante se comercia en el pais vecino de Colombia.’

La superficie que dispone actualmente el Ecuador apta para el desarrollo de
potreros, es de 5092.000 hectareas que corresponden al 18.85% del area
total, de las cuales estan situadas en la sierra ecuatoriana el 37%, es decir

wwiv sica.gov.ec/panorama macroeconomico
wwiv.sica.gov.ec/panorama macroeconémico
wwiw. sica.gov.ec/produccion y distribucion regional
wwiw. sica.gov.ec/produccion y distribucion regional

-~ D 0 A



1°885.200 hectareas. En esta zona esta localizado el 49% del ganado del
pais con 2'428.000 cabezas, de las cuales 828.000 son vacas madres.® (ver
Anexa 3)

El hato ganadero lechero correspondiente a esta zona es de 482.000 animales,
con una produccién diaria de 2'574.000 litros. Los rendimientos de leche a
nivel nacional se han incrementado modestamente entre los afios 1974 al
2000, debido a que pasaron de 3.9 litros por cabeza al dia, a 4.4 litros.® (ver
anexao 4)

De acuerdo al ultimo censo agropecuario efectuado el ano 2000, ha habido un
proceso de concentracion de los productores agropecuarios en relacion a las
denominadas UPA’s (Unidades Productivas Agropecuarias), lo que quiere decir
que, en la actualidad, ia distribucién de fincas productoras de este elemento se
encuentran integradas en un 75% por pequenas y medianas explotaciones de 1
hasta menos 100 hectareas y el 25% a las grandes, es decir mas de 100
hectdreas'®. (ver Anexo 5)

Actualmente, la tercera parte del territorio nacional se destina a las actividades
relacionadas con el campo, constituyéndose la produccion pecuaria una de las
mas dindmicas en el pais, con mayor proporcion la ganaderia bovina.

La produccion de leche y sus derivados, constituye una de las actividades
principales que se encuentran en capacidad de permitir la recuperaciéon y
dinamizacion del sector agropecuario del pais, convirtiéndose en una de las
alternativas para las regiones en crisis, donde la produccién agricola se ha
visto afectada, debido a su escaso aporte en generacidn de empleo y
flexibilidad en los sistemas productivos. Es asi que, con la implementacién de
mejoras en el sector, algo mas del 25% de la poblacién ecuatoriana que reside
en el area rural y que estd estrechamente vinculada con la actividad
agropecuaria'’, podria mejorar sus condiciones actuales.

En la provincia de Pichincha, las principales razas de animales que pertenecen
al género lechero son las siguientes: Holstein Friesian, Brown Swis, Jersey,
Gyr-Holando, Sahiwall y Normanda.'*

Holstein Friesian: desciende del Bos primigenius y es originario de la provincia
de Frisia en Holanda, cuyo ambiente es humedo y templado, condicién éptima
para la produccion de leche. Raza caracterizada por sus manchas negras y

. www sica.gov ec/los hatos lecheros tecnificados: un reto para la costa
www sica.gov.ec/evolucion de los rendimientos diarios de leche
www sica gov.ec/UPA
wwiv.inec.gov.ec/censo/contenido
www sica.gov.ec/los hatos lecheros tecnificados: un reto para la costa



blancas definidas. Este tipo de ganado predomina en la sierra y en cantidades
menores en la costa y oriente."?

Brow Swiss o Pardo Suizo: es la segunda raza en produccién. Existen dos
tipos: el norteamericano que es netamente lechero y el suizo, que tiene doble
proposito, esto es que incluye ademas la industria carnica Por su rusticidad es
facilmente adaptable, especialmente con propdsitos de explotacion lechera, en
el tréaico, lo que ha hecho que su adaptacion sea facil en cualquier region del
pais.

Jersey: es originaria de la isla de Jersey ubicada en el canal de la Mancha. En
Norteamérica es la segunda raza mas productora de leche después de la
Holstein Friesian. Es el tipo de ganado que mas grasa produce, adaptandose
muy bien al trépico y su produccién de liquido con respecto a su tamano, es
aventajada. Se lo encuentra en mayores proporciones en la sierra ecuatoriana
y en cantidades menores en la costa.’

Sahiwal — Friesian: es un ganando muy bien adaptado a la regidn tropical, de
doble proposito y con buen rendimiento lechero. Se ‘encuentra en el litoral
ecuatoriano.'®

Segun la ultima informacién obtenida en 1998, existen en el pais alrededor de
25 plantas de produccion de derivados de la leche con una capacidad de 504
millones de litros anuales.'’

El 90% de estas industrias estan ubicadas en el callejon interandino, en la parte
centro norte de la sierra, region donde esta situada la provincia de Pichincha, la
que ha dado mayor aporte a la produccién dentro del grupo de provincias de la
sierra, con un 20%."®

Durante el dltimo quinquenio, se han establecido otras empresas de esta
naturaleza, tales como: PARMALAT CEDI, INDUSTRIAS LACTEAS TONY,
CHIVERIAS, ALPINA, REY LECHE Y la Planta Pulverizadora de la Asociacion
de G1a9naderos de la Sierra y el Oriente (AGSQO), implementada durante el
2002.

b www sica.gov.ec/los hatos lecheros tecnificados: un reto para la costa

wwaw.sica.gov ec/los hatos lecheros tecnificados: un reto para la costa
www.sica.gov.ec/los hatos lecheros tecnificados: un reto para la costa
www sica.gov.ec/los hatos lecheros tecnificados: un reto para la costa
www.sica.gov ec/plantas de procesamiento de leche
wwhw sica.gov.ec/plantas de procesamiento de leche
www sica.gov ec/plantas de procesamiento de leche
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Cuadro N°. 1 @\W QW

ECUADOR - PRINCIPALES INDUSTRIAS LACTEAS Y CAPACIDAD

INSTALADA
(Millones de litros anuales)
B CAPACIDAD INSTALADA EN

INDUSTRIA | UBICACION LITROS
PASTEURIZADORA CARCHI TULCAN 17
PRODUCTOS GONZALEZ SAN GABRIEL 15
PASTEURIZADORA FLORALP IBARRA 7
NESTLE (INDECA) CAYAMBE 81
LEANSA SANGOLQUI 9 .
HERTOB C. A. (MIRAFLORES) CAYAMBE 19 -~
PASTEURIZADORA QUITO QuITO 55 ~
GONZALEZ CIA. LTDA. CAYAMBE 15~
PASTEURIZADORA (PARMALAT) LASSO 37
PASTEURIZADORA INDULAC LATACUNGA 66
PASTEURIZADORA LACTODAN LATACUNGA 16
DERILACP! SALCEDO 3
PROCESADORA MUU SALCEDO 2
INLECHE (INDULACS9 PELILEO 20
PORLAC RIOBAMBA 9
LACTEOS SAN ANTONIO AZOGUES 16
PROLACEM CUENCA 13
COMPROLAC LOJA 12
INDULAC GUAYAQUIL 43
NESTLE (BALZAR BALZAR )
VISANLECHE (INDULAC) LA CONCORDIA 15
PLUCA GUAYAQUIL 4
LA FINCA LATACUNGA 4
CHIVERIAS GUAYAQUIL 4
LA AVELINA LATACUNGA 37
TOTAL 504
Fuente: SICA

Elaboracion: La autora

1.2. EL QUESO:

Aunque el verdadero origen del queso es desconocido, su existencia se
mernciona ya en los tiempos biblicos. Si bien es cierto que han transcurrido
muchos siglos desde su forma de elaboracion artesanal hasta la moderna
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produccion industrial, lo que no ha cambiado es el proceso basico de su
fabricacion puesto que, la leche, dejada durante cierto tiempo al aire libre es
contaminada por vias naturales, se coagula y fermenta, transformandose de
esta manera en queso. Las multiples variedades de este bien con que se
cuenta hoy, se consiguen no solo utilizando como antanfo, diferentes
clases de leche tales como: de vaca, oveja o de cabra, y/o combinaciones de
éstas, si no también manipulando la accién de los microorganismos.”

Pero también hay algunos que no se obtienen por fermentacion, si no por el
simplé sistema de prensado para extraerles el suero que contienen. Estos, son
de bajo contenido graso y los unicos que contienen vitamina C.

Su valor nutritivo es incuestionable, pero hoy se tiene mayor conciencia de sus
componentes y, en consecuencia, de los tipos y cantidades que conviene
consumir para obtener una dieta sana y equilibrada. El contenido de grasas
que se calcula basandose en las registradas en el residuo seco del mismo,
generalmente oscila entre 22% y el 47%. La cantidad de éstas, varia segun la
clase de leche con que haya sido elaborado, si se trata de la denominada
entera o del tipo parcial o completamente desnatada.?!

En cuanto tiene relacion con el contenido de proteinas, su intervalo va desde
un minimo de 7% a un maximo del 34%, pero tratandose del de calorias, éste
se considera alto, por lo cual el consumo suele excluirse de los regimenes de
adelgazamiento y de las dietas especiales, para combatir la obesidad. Otros de
sus componentes, son el calcio y el fosforo, en diferentes proporciones,
nutrientes apreciados para el buen funcionamiento organico.?

De la amplisima variedad de este articulo, presente en el mercado occidental,
la mayoria se procesa en forma industrial. La ventaja que ofrece este sistema
de elaboracion estriba sobre todo, en la cantidad de produccidén, que es mayor
a los fabricados artesanalmente, aun cuando estos ultimos siguen siendo
mejares en sabor.

r Jas¢ Dubach, ABC para la queseria rural del Ecuador, Proyecto Queserias Rurales, Junio 1980
_ Jasé Dubach, ABC para la queseria rural del Ecuador, Proyecto Queserias Rurales, Junio 1980
"~ Fundas de leches

NS
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1.3. MATERIALES UTILIZADOS EN SU ELABORACION:

El queso es una conserva obtenida por la coagulacién de la leche y por la
acidificacion y deshidratacion de la cuajada. Es una concentracién de los
solidos de su material principal con la adicién de®:

e Cuajo para obtener su coagulacion.
¢ Fermentos bacterianos para la acidificacién de la cuajada
e Sal de comida al gusto del consumidor

e Cloruro de calcio para mejorar la disposicion a la coagulacion.

Un kilo de esta conserva en presentacion blanda o dura contiene:

Cuadro N°. 2

QUESO | BLANDO J DURO |
GRASA .‘ 240 gramos ‘ 315 gramos ]‘
PROTEINA | 205 gramos | 275gramos |
Fcﬁﬁﬁdﬁm_ -T ~ 25gramos | ~ 25gramos
SALES MINERALES } 20 gramos [ 25 gramos
AGUA ‘ 500 gramos | 350 gramos
SAL DE COCINA TL 10 gramos ~ 10gramos |
VITAMINAS ‘ ABDEK %’1 " ABDEK |

el

=

Fuente: ABC para la Queseria Rural del Ecuador

Elaboracion: La autora

Estas cifras pueden variar segun el tipo de elaborado.

El producto se puede conservar por varios anos, siempre y cuando sea
preparado con técnicas modernas, pues si se utilizan fermentos en cantidades
exageradas, éste podria adquirir un sabor amargo, perjudicando de esta
manera su calidad;, por lo que seria Optimo aplicar higiene y tecnologia
adecuadas, para evitar el uso de conservadores y preservantes.

Es un producto con un valor nutritivo parecido al de la carne, y que, debido a
la cantidad de proteinas, sales, minerales, grasas y vitaminas que contiene,
favorece el crecimiento y fortalecimiento de dientes y huesos en los nifios.

* Jasé Dubach, ABC para la queseria rural del Ecuador, Proyecto Queserias Rurales, Junio 1980



12

Entre los tradicionales, el de tipo fresco es el mas conocido y popular en los
Andes, mientras que, el quesillo es uno de caracteristicas blandas y poco
salado™ que se elabora en fincas pequefias. Para la produccién de este
ultimo, la leche recién ordefiada y todavia tibia, se corta en un balde con una
pastilla de cuajo; la cuajada que se obtiene se coloca en una canasta o un
tamiz, para que escurra el suero lentamente, prensandola levemente con la
mano. Este tipo de producto, es el mas popular entre los campesinos del
Ecuador. El auténtico quesillo casi no se encuentra en los mercados, debido a
las dificultades de transportarlo y por su corto tiempo de conservacién (su
preservacion es de una semana o mas segun la cantidad de sal agregada).

La desventaja del productor artesanal es que, no pasteuriza la leche y tampoco
utiliza en su elaboracion ninguna clase de cultivos bacterianos. Varias de estas
qgueserias estan mal instaladas, con pisos que no dejan correr el suero
facilmente y muchos de los equipos no estan en correctas condiciones para
poder producir.

Los productos elaborados en las condiciones anotadas, faciimente se
contaminan durante el proceso de elaboracién y almacenamiento. La falta de
una acidez adecuada de la leche hace mas perecibie el mismo, agravandose el
problema por las demoras en su entrega durante las épocas de lluvia y el
transporte por caminos largos y en malas condiciones en zonas calidas. Por lo
tanto es alta la posibilidad de que se presenten casos de infeccidbn con
bacterias patdgenas, que pueden ser transmisoras de enfermedades. Debido a
estas deficiencias y dificultades, se busca mejorar la calidad e introducir nuevos
tipos de mas larga conservacion.

Con el fin de tratar de eliminar las deficiencias anotadas anteriormente, han
venido especialistas de Europa, generalmente contratados por hacendados,
pero a pesar de contar con estas asesorias, muchas queserias que producian
el de tipo maduro, han fracasado en la venta, ya que el consumidor solo
conaocia el queso fresco. Por esta razon se han desarrollado principalmente
industrias productoras de estos ultimos.

. Enciclopedia Salvat diccionario, Salvar Editores, S.A., Barcelona, 1972, Tomo 10
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1.4. ANALISIS DEL ENTORNO:

1.4.1. ENTORNO POLITICO:

El Ecuador, a través de los anos ha estado inmerso en un entorno de
inestabilidad politica, escandalos de corrupcion y una creciente crisis
financiera, pero a pesar de todo con la llegada del nuevo gobierno en 1998, se
consolidaron las reformas comerciales y de cuenta de capitales, se implemento
una reforma impositiva y de aduanas.

Asimismo en el campo monetario se le dio independencia al Banco Central. No
obstante, en 1998 la situacién fiscal se volvié muy fragil, producto del derrumbe
de las precios del petroleo y de los gastos que se originaron por la
reconstruccién del pais luego del Fenomeno del Nifio. Ello se combind con un
entorno de crisis financiera internacional que ahuyenté los capitales del pais,
situacion que a su vez hizo colapsar el sistema de bandas cambiarias y llevé a
un sistema financiero dolarizado que operaba en un entorno de débil regulacién
y supervision.

Confrontado por el deterioro de la situaciéon fiscal y el peligro de una
hiperinflacion, el ejecutivo decidié buscar una alianza politica con partidos de
centro-izquierda que le permitiera aumentar los ingresos tributarios. Esta
alianza llegoé al acuerdo de establecer el impuesto a la circulacion de capitales,
eliminar los escudos fiscales, fijar impuestos al patrimonio de las empresas y a
los vehiculos, y eliminar las exenciones arancelarias y algunas de las del IVA.

Esta situacion dio lugar a que varias empresas liquidaran y muchos se queden
sin fuente de trabajo, por lo que la demanda en general fue decayendo poco a
poco lo que afecté a varios sectores; sin embargo el negocio de quesos no fue
uno de ellos.®

Con este nuevo sistema, se espera que el futuro del pais sufra
cambios positivos importantes, bajando las tasas de interés y la inflacion, para
poder obtener inversiones extranjeras en el corto plazo, ser mas competitivos y
de esta manera poder recuperar el desarrollo econémico que tuvo el Ecuador
varios anos atras.

Con este antecedente se puede asumir que los principales factores politicos
que afectarian al negocio son:

25

~ www.sica.gov.ec
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e La inestabilidad politica, producto de los desacuerdos entre sus
gobernantes, generando como principal problema el empobrecimiento
de las naciones, creando inestabilidad tanto politica como social,
perdiendo de esta manera inversiones internas como externas,
produciendo desconfianza intemacional y subdesarrollo. Ademas puede
generar un desabastecimiento de materia prima.

e La duda de que el gobiemo en turno cumpla con las leyes
internacionales, lo cual puede provocar un desfase en la balanza
comercial.

e Los continuos levantamientos populares, que exigen un verdadero
cambio. Las huelgas y paros, las cuales provocan un estancamiento en
la produccion y por ende un aumento en los costos.

e  El riesgo pais, es otro de los factores primordiales que podria influir
negativamente en el negocio.

e Los gobiernos intermedios y locales deben buscar soluciones para el
bien comun, gestionando con otros paises de bases mas sélidas para
obtener administraciones de flujos de capitales internacionales, y, de
esta manera alcanzar un desarrollo armonizado.

1.4.2. ENTORNO ECONOMICO:

En términos econdmicos se puede decir que Ecuador ha sido no solo un
reformador tardio en el contexto regional, si no ademas un reformador timido.
Asi, mas alla de las continuas politicas de estabilizacién implementadas como
respuesta a los permanentes shocks externos que afectan al pais, recién a
partir de 1992 se dan algunas de las llamadas reformas estructurales. La
presencia de varios fendmenos externos como catastrofes naturales afecta
gravemente la actividad y la infraestructura productiva, la region sufre una
disminucion significativa en el flujo del comercio, la caida de los precios de los
bienes primarios y una mayor vulnerabilidad a la competencia en mercados
internacionales.

El pais vino atravesando una dramatica reduccion de la capacidad de compra
por parte de la poblacion, y un alto nivel de endeudamiento del sector
productivo con el sistema financiero nacional. Este particular ha deprimido
fuertemente la demanda de bienes y servicios, desalentando la inversion,
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reduciendo peligrosamente su capacidad de pago y generando el cierre de
empresas, con graves efectos en el empleo.

Luego del colapso econémico en 1999, el gobierno decidid establecer la
dolarizacién completa de la economia en el 2000. Como era previsible, bajo un
entorno de constantes crisis econdmicas, politicas y sociales, la economia
ecuatoriana tuvo un mal desempeno durante la década de los noventa. El PIB
per-capita cayé a una tasa media anual de casi 0.43% y los avances que se
hicieron en materia de reformas estructurales fueron completamente
contrarrestados por la aguda crisis econémica de 1999, lo que significd una
contraccion de la produccion en mas del 7%.%

Comao se menciond anteriormente, la informacion sobre plantas de produccion
de derivados de leche, entre las mas importantes, 25 establecimientos con una
capacidad instalada total de procesamiento de 504 millones de litros anuales
son l0s que proporcionan miles de puestos de trabajo para poblaciones rurales.
Estas pequenas unidades productivas son la via de solucion para problemas de
pobreéza y marginacion en areas camperas, manteniéndose desde los 90s
una poE)Ylacién econdmicamente activa correspondiente al 30% del total de la
misma.”

El PIB agropecuario representa el 17% del total, manteniéndose desde 1990,
con un crecimiento del 2% promedio anual. La ganaderia es el sector que
tiene mayor participacion, frente al petréleo y la manufactura, que contribuyen
con el 14% y 15%, respectivamente. Para el afio 2000 el sector decrece en 1%
en promedio, frente a una disminucién en el PIB total del 3% anual; siendo uno
de los sectores que a pesar de haber sido golpeado por la crisis no cae
abruptamente.?® (ver Anexo 1)

1.4.3. ENTORNO TECNOLOGICO:

El analisis de rendimientos productivos resulta particularmente importante,
porque da cuenta de la evolucion del nivel de tecnologia aplicada a la
produccion, puesto que la misma tiene como objetivo principal, optimizar la
productividad de los factores econémicos, por lo tanto, a mayores réditos de
estas, es de esperarse un mayor nivel tecnolégico.

Pichincha pasa a ser la segunda provincia de mayor rentabilidad a nivel
nacional, por motivos similares a los implementados en la provincia del Carchi

6 _ -
__ www bce.fin.ec/indices econdmicos
"‘ www sica.gov ec/plantas de procesamiento de leche
~ www sica gov.ec/principales indicadores econémicos
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(mejoras en razay manejo en finca), puesto que el numero de litros por unidad
animal se eleva, a pesar de que se mantiene la participacién porcentual en el
hato Bovino.”

La producciéon ganadera en el Ecuador histéricamente, dado el modelo de
desarrollo adoptado para la agricultura, ha sido basicamente de caracter
extensivo, es decir que, el incremento de la produccion se ha basado en la
incorporacion de mas unidades de factor, principalmente pastizales y numero
de cabezas, mas no en un mejoramiento de los rendimientos por unidad de
agente, lo cual se evidencia en la baja productividad tanto en leche, como
carne.

En los ultimos tiempos y al entrar al nuevo milenio, las sociedades mundiales
estan siendo sujetas e influenciadas por la tecnologia de la informacion, lo que
ha conllevado a un desarrollo tecnoldégico de mas facil acceso. Esta genera
una igualdad en las sociedades para poder desarrollarse y competir
economicamente en todo nivel y en cualquier parte del mundo.

A todo este conjunto de procedimientos que se pueden desarrollar a nivel
mundial, es lo que se ha denominado en la actualidad como globalizacién.
Este proceso se ha venido impulsando de la misma forma como se han venido
generando las sociedades, pero muy lentamente, ya que no se contaba con
los medios de informacidén necesarios. Pero a pesar de esta situacion, se
podia notar su progreso en sitios geograficamente establecidos por sociedades
mas antiguas y organizadas.

Algunas empresas lacteas no han surgido debido a que han sido
incompetentes, y entre los supuestos factores que parecen tener incidencia en
esta situacidn, se puede citar: costos de produccién elevados debido a su
escala productiva, baja calidad de los productos, presentaciones deficientes,
dificultades para encontrar empaques atractivos a precios bajos, costos de
transporte, procesos y tecnologias inadecuadas.®

En Latinoamérica en sus mas de quinientos afos de historia de colonizacion,
han existido factores comunes como por ejemplo que, constituyen sociedades
colanizadas y posteriormente independizadas por lideres regionales; que con el
pasar de los tiempos se han ido independizando y liberando y creando sus
propias economias, monedas y reformas estructurales; pero lamentablemente
siempre conservando una semejante idiosincrasia.

28

~ www sica.gov.ec/produccion diaria y estructura regional
30 . . sk .
" www sica.gov.ec/niveles tecnolégicos en finca
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Con los desarrollos tecnologicos actuales y de facil acceso a la informacion, los
paises latinoamericanos deben integrarse a esta tendencia denominada
globalizacién y adoptar todo este conjunto de procedimientos para crear,
innovar, cambiar y salir del subdesarrollo y de esta manera estar integrado y
competir con cualquier sociedad en el mundo.

Las productoras de queso actualmente han comprendido que una de las
formas de desarrollo es la capacitacion y educacion de sus empleados, ya que
el conocimiento crea nuevas formas de gestién, creatividad, innovacién y
modernas tecnologias.”

En base a un estudio realizado por el proyecto para la Reorientacion del Sector
Agropecuario con una muestra representativa compuesta por las provincias de
Canar, Guayas, Manabi y Pichincha, se observé que del total de unidades de
produccion bovina investigadas, el 3% utilizaban sistemas productivos
tecnificados, 10% estaban semi tecnificados y 87% poco tecnificados>?

Cuadro N°. 3

UNIDADES DE PRODUCCION BOVINA (UPB) SEGUN NIVEL

TECNOLOGICO
(EN PORCENTAJE)
F NIVEL TOTAL ‘ CANAR GUAYAS MANABI PICHINCHA
TECNOLOGICO |

TOTAL 1_000"/0 12.2% 20.2% 43.9% 2_3,7%
TECNIFICADO 3.4% 03% | 0.9% 0.4% 1.8%
SEMITECNIFICADO |  10.4% | 02% |  15% 6% | 24%
POCO 86.5% 11.7% 17.8% 37.5% 19.5%

TECNIFICADO | |

Fuente: Ministerio de Agricultura y Ganaderia

Elaboracion: La autora

__ www.sica.gov.ec/niveles tecnoldgicos en finca
> www sica.gov.ec/niveles tecnolégicos en finca
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1.4.4. ENTORNO AMBIENTAL.:

Hacia fines de la década del setenta comenzaron a formularse politicas y
regimenes especificos acotados a los residuos toxicos. Este tipo de legislacion
apunto principalmente a evitar que determinados sobrantes provenientes de las
actividades industriales, agricolas y ganaderas, entren inadecuadamente en
contacto con el ambiente. A diferencia de los sistemas de control de la
contaminacién del agua y del aire, las politicas de control de los remanentes
peligrosos tienen como objeto la llamada “contaminacion cero”. Esta se logra a
partir del agotamiento de las instancias de tratamiento y disposicién final en
celdas de alta seguridad de aquellos desperdicios que no logran ser
neutralizados definitivamente.®

En consecuencia, debido a la ponderacion politica y juridica de la peligrosidad
de determinados residuos, la legislaciéon que regula su manejo, se caracteriza
por ser particularmente rigurosa tanto desde la perspectiva civil, como penal.

Pera, actualmente persisten en muchas empresas de lacteos los problemas
con relacién al manejo de desechos peligrosos; la limpieza de estos sitios es
lenta, debido a la falta de recursos. A pesar de los avances logrados en la
recoleccion de informacion y datos, aun se cuenta con un miserable e
inadecuado panorama que permita la eliminaciéon de los retales toxicos, sin que
exista hasta el momento ninguna agencia que lleve el seguimiento del monto
de quimicos importados para ser usados en fabricas de esta naturaleza. Es
casi seguro que estos restos son eliminados ilegalmente, pero no se conocen
los detalles acerca de cuanto de éstos son vertidos en quebradas, guardados
ilegalmente en algun sitio en particular, aventados a los canalones o enviados a
los tiraderos municipales de desechos sdlidos, que no son adecuados para
residuos toxicos.>*

Otras impactos agregados que se generan en las industrias y agroindustrias
que procesan leche, se generan ya sea bien por vertimientos puntuales a las
aguas provenientes del lavado de tanques o por el uso masivo de empaques
no biodegradables (plasticos, polietilenos, mezclas de aluminio y plastico),
para todos los insumos y productos que se arrojan después de su uso 0O
consumo, y, solo en el mejor de los casos terminan en los rellenos sanitarios
de grandes ciudades.

Los gobiernos empezaron a intervenir en estos problemas en el afio de 1980,
mediante el establecimiento del procedimiento de consentimiento
fundamentado previo, conocido como PIC. Este procedimiento voluntario
ha sido vigilado por la UNEP y |la FAO. los cuales exigen a los exportadores, la

www.sica.gov.ec/impacto ambiental de una planta de industrializacion de productos lacteos
www.sica.gov.ec/impacto ambiental de una planta de industrializacién de productos lacteos
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presentacion de una lista de sustancias peligrosas para poder obtener la

autorizacion previa a su exportacion y por ende antes de proceder con la
¢ . .9 o

comercializacion.

Al prevenir las exportaciones indeseadas de productos quimicos téxicos, en
particular a paises en desarrollo, se los protegera contra los riesgos de
sustancias toxicas y elevara los estandares mundiales para la proteccion de la
salud humana y el medio ambiente.

Ademas, se promueve la cooperacion, solicitando a los gobiernos desarrollados
que ofrezcan asistencia técnica a paises en desarrollo y paises con economias
en transicion, es asi por ejemplo, Suiza ha ayudado a varias industrias
queseras, con tecnologia para obtener el sumo cuidado en calidad e higiene de
todo el proceso de elaboracion de los diversos productos, y supervision
periddica, asistencia técnica y control de calidad permanente.

También se han acordado medidas sanitarias y fitosanitarias necesarias para
proteger lavida y la salud de las personas y los animales, a condicion de que
esas medidas no se apliguen de manera que constituyan un medio de
discriminacion arbitraria injustificable o una restriccién encubierta del comercio
internacional. Para esto, al evaluar el riesgo, se debe tomar en cuenta los
testimonios cientificos existentes, los procesos y métodos de produccion
pertinentes, tanto de inspeccion, muestreo y prueba; la prevalencia de
enfermedades o plagas concretas, la existencia de zonas libres de plagas, las
condiciones ecolégicas y ambientales pertinentes, entre otros.

1.4.4.1. Impactos sobre el suelo: La operacién de la planta procesadora de
leche, no causa alteraciones sobre el suelo, por lo tanto, esta actividad no
atenta contra la geologia en sus aspectos estructurales y de recursos
minerales.

1.4.4.2. Impacto sobre el aire: Al desembarcar el producto en la planta, se
producen desprendimientos de polvo a la atmésfera los cuales caen
rapidamente al suelo, por lo que no son de consideracion ni de caracter toxico.

1.4.4.3. Impacto sobre los trabajadores: El polvo disperso en el ambiente
puede producir varios efectos colaterales, al igual que los efectos del calor,

o www.sica.gov.ec/impacto ambiental de una planta de industrializacion de productos lacteos



20

humedad y temperatura, factores que pueden provocar ambientes
inconfortables de trabajo.

1.4.44. Exposicién al ruido: La exposicion continua a vibraciones y ruidos
producidos por diversos equipos e instrumentos pueden lesionar los musculos
y nervios.

1.4.4.5. Accidentes de trabajo: Estos se pueden presentar por mala
maniobra con los vehiculos, al momento de desembarque del producto, y en
los diferentes procesos para la obtencién de los derivados lacteos.

Para evitarlos, los trabajadores deben ser instruidos en normas de seguridad
industrial e higiene, debido a que en numerosas ocasiones ellos cuentan con
los equipos correspondientes, pero por comodidad o simplemente por no
creerlo necesario, no los emplean.

1.4.4.6. Enfermedades: Se debe tener mucho cuidado con los desperdicios
de caracter organico, como con los restos de grasas, granos, comida y los
depdsitos de agua; ya que al entrar a un grado de descomposicion atraen a los
insectos como mosquitos, moscas y cucarachas, ademas de roedores que son
los transmisores de enfermedades.

1.4.4.7. Impactos sobre los alrededores: La operacién de la planta de
procesamiento de leche no causa ningun impacto sobre los alrededores de la
misma.

1.5.. DEFINICION DEL NEGOCIO:

El negocio que se analiza engloba la elaboracion y comercializacién del queso
tipo manaba®, el cual es utilizado en el arte culinario por la gran mayoria de
familias que habitan en la regién costera.

o Expresion que denota algo o alguien de la provincia de Manabi
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Se elaboraran dos presentaciones en su tamano (250 y 500 gramos) con la
mas adecuada tecnologia, brindando al consumidor final la mejor calidad y al
alcance de la economia de las familias ecuatorianas.

La camercializacién estd enfocada a la provincia de Pichincha, abasteciendo
principalmente las ciudades de Quito, Santo Domingo de los Colorados, y, los
cantones Pedro Vicente Maldonado, Los Bancos y otras poblaciones aledanas
a la zona.

Este producto pertenece al sector ganadero y la industria en la que se halla
corresponde al sector alimenticio.

SECTOR GANADERO

INDUSTRIA ALIMENTICIA
ENFOCADA A LA
ELABORACION DE

NEGOCIO QUESOS

ELABORAR Y
COMERCIALIZAR
QUESOS PARA
LOS SEGMENTOS
MEDIO Y MEDIO
BAJO

Fuente: La autera

Elaboracién: La autora

1.6, ELEMENTOS DE LA CADENA DE GENERACION DEL VALOR DEL
PRODUCTO GENERICO:

El gueso en si tiene varios componentes que uUnicamente varian en su
cantidad, ya que este va de acuerdo con el tamafo, el sabor y la consistencia
del mismo.
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1.6.1. MANO DE OBRA:

Basicamente se organiza con dos trabajadores dedicados a la produccién: un
supervisor de planta u operario principal y un quesero ayudante o altemo, mas
un empleado encargado de la contabilidad, que ejecutara su trabajo a medio
tiempo. Se cuenta ademas con un gerente, quién se encargara ademas del
laboratorio, una secretaria recepcionista y el chofer; totalizando seis personas

Se ha procedido a una clasificacion de lo que se denomina MOD (mano de
obra directa) que se relaciona exclusivamente con la produccion, en donde se
ubica al operador principal y al ayudante; y MOl (mano de obra indirecta) que
estd vinculada con la producciéon pero que, no manipula directamente las
maquinas que elaboran el producto, en la cual esta ubicado el supervisor y el
chofer, este ultimo en la proporcion relacionada con las tareas de adquisicion
de materia prima.

En cuanto a la mano de obra directa, el operario supervisor se dedicara a la
produccion y despacho del producto, ademas se encargara de llevar el kardex,
cuentas e inventarios. El ayudante, se ocupara de la produccion y de la
limpiéza de la planta e insumos.

El personal de la planta trabajara 261 dias al afo, es decir, de lunes a viernes
incluyendo los dias feriados. Se laboraran de 4.5 a 6 horas diarias, debido a
que la produccién de este articulo no requiere de mas tiempo. Sin embargo, al
momento de existir una diversificacidn, se requerira un horario completo de 8
horas diarias e incluso sabados y domingos.

El célculo del costo de obreros y trabajadores se ha definido sobre ia base de
la tabla salarial correspondiente, considerando al mismo como un valor variable
y no fijo, accién que consiste en relacionarla unicamente por volumen de
produccion; es asi como, el salario determinado en cuadros adjuntos se
relaciona para el numero de articulos que deberan elaborarse diariamente,
constituyéndose de esta manera un costo de mano de obra por unidad
producida. Los dias feriados seran considerados como horas extras, las cuales
seran pagadas con el 100% adicional, conforme a la ley. Si los trabajadores de
la planta presentaran alguna anomalia, seran reemplazados por medio de
tercerizacion. (ver Anexo 30)

Los sueldos de: gerente, secretaria y contador, por su naturaleza son
considerados como gastos fijos, debido a que laboran en la parte administrativa
de la empresa y no tienen contacto directo con el proceso de produccion.
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El personal que labora en este tipo de empresa, debe estar previamente
capacitado en el area, en cuanto se refiere al manejo de maquinas, ya que para
operar este tipo de equipos, se requiere de un entrenamiento previo. Los
empleados de la planta contaran con un seguro médico, el cual cubrira posibles
eventualidades de riesgo o siniestro.

1.6.2. MATERIAS PRIMAS Y SUMINISTROS:

En este punto, la politica de la empresa es de clasificar lo que es materia prima
directa (MPD) y materia prima indirecta (MPl). En cuanto a la primera, tiene
coma caracteristica a aquellas que se pueden identificar, medir y cuantificar de
maneéra facil en la elaboracion del producto; por lo tanto, se deduce en este
caso como materiales directos a la leche, cuajo, saly fermento lactico.

La leche, por sus caracteristicas antes mencionadas se la deberda adquirir
diariamente. La cantidad necesaria alcanza los 1.425 litros para elaborar 400
quesos de 500 gramos y 150 de 250. Por ésta, se pagara un valor de USD 20
centavos el litro. En cuanto al resto de materiales se aprovisionara con el
caracter de trimestral.

En este tipo de industria, no es posible aplicar métodos técnicos definidos que
permitan la adquisicion de lotes econdmicos 0 mantenimiento de inventarios,
en razon de que, la adquisicion de la materia prima principal se la debe realizar
con el caracter de diario, debido a las caracteristicas de perecibilidad de la
misma.

Con respecto a los materiales indirectos, estan considerados las fundas o
envolturas del producto. Estas se las adquirird en forma anual, debido a que
las empresas que las elaboran las venden unicamente por cantidades mayores
a las 80.000 unidades por un valor de USD 6.90.
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ECUADOR: COSTOS ESTIMADOS DE PRODUCCION DE UN LITRO DE

LECHE (1999-2001)

1999 2000 2001 Contribucion Promedio
| | RUBROS DEL COSTO uUspD uUsbD usob %
INSUMOS * 0,1325 0,08 0,103 57,43%
Semillas * 0,0065 0,004 0,005 2,80%
Fertilizantes * 0,0206 0,012 0,016 8,92%
Herbicidas * 0,0028 0,002 0,002 1,23%
IAlimentacion Ganado * 0,0569 0,035 0,044 24,69%
Inseminacion Artificial * 0,0039 0,002 0,030 1,69%
Sanida¢l Animal * 0,0183 0,011 0,014 7,92%
Combustibles * 0,0067 0,004 0,005 2,89%
Lubricantes * 0,0016 0,001 0,001 0,70%
Repardaciones y mantenimiento 0,0043 0,003 0,003 1,87%
Transporte de leche 0,0005 0,000 0,000 0,22%
Arriendo Magquina 0,0001 0,000 0,000 0,04%
Veterinario 0,0027 0,002 0,002 1,17%
Electrigidad 0,0052 0,003 0,004 2,24%
Teléfono y gastos administrativos 0,0016 0,001 0,001 0.,69%
Contral lechero 0,0005 0,000 0,000 0,20%
AGSQ 0,0001 0,000 0,000 0,03%
Otros servicios 0,0030 0,000 0,000 0,12%
MANQO DE OBRA 0,0371 0,022 0,029 16.07%
DEPRECIACION MAQUINARIA 0,0158 0,010 0,012 6,86%
DEPRECIACION INFRAESTRUCTURA 0,0117 0,007 0,009 5,09%
IMPUESTOS 0,0028 0,002 0,002 1,23%
GASTOS FINANCIEROS 0,0054 0,003 0,004 2,34%
IGERENCIA-ADMINISTRACION 0,0253 0,015 0,020 10,98%
COSTO TOTAL 0,2300 0,140 0,180 100,00%

Fuente: Ministerio de Agricultura y Ganaderia

Elaboracién: La autora

1.6.3. HERRAMIENTAS Y EQUIPOS:

En cuanto a maquinas industriales, en el pais no existe ninguna fabrica que se
especialice en la elaboracién de las mismas, contandose unicamente con
lo relacionado con los

escasos distribuidores que a la vez asumen con

servicios de post venta.

% Fuente Primaria: informacion obtenida durante la investigacion
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En cuanto se refiere a herramientas tales como: balanzas, moldes, estantes,
pipas, entre otros, a nivel nacional existen pequenos productores que se
especializan en la fabricacion y distribucion de las mismas.

1.6.4. PROVEEDORES:

La provision de insumos estd a cargo de pequefas empresas que
comercializan los mismos (leche, cuajo, envolturas, entre otros), las cuales
deciden sus politicas de venta, otorgando algunas de ellas, crédito a clientes
frecuentes.

Es muy importante buscar alianzas estratégicas con empresas representativas
del pais, para que suministren los elementos que se necesitan para cumplir
con el proceso productivo. El! negociar la adquisicidon de significativos
volumenes de empaques, insumos, etiquetas, aditivos, entre otros, permite la
reduccion de costos.

1.6.5. CANALES DE DISTRIBUCION:

Una de las estrategias de comercializacion para las ciudades de Quito y Santo
Domingo de los Colorados, sera la de mantener contactos con propietarios de
distribuidores de gran capacidad, los que se transformaran en principales
puntos de venta y por medio de los cuales, se lograra introducir el producto en
las cadenas de supermercados y tiendas mas importantes de la ciudad y de
otras localidades; ademas, una de sus funciones sera expandir el mercado y
atender de una forma oportuna a los clientes frecuentes. Este centro controlara
también, calidad, cantidad y precio.

En caso de que la empresa decida ampliarse a una diversificacién de la
produccion, la fabrica comercializara en forma directa y sin intermediarios; v,
los distribuidores, personas naturales o empresas, seran los encargados de
transportar los productos al punto de venta final, por lo que, recibiran un
porcentaje de comisidon o descuento por concepto de fletes, permitiendo de
esta manera una especie de tercerizacion de esta actividad. Con esta
estrategia, se tratara de cubrir aquellos espacios potenciales de mercado, que
no puedan ser atendidos en forma directa por la empresa.



26
1.6.6. CONSUMIDORES:

Los consumidores estan ubicados de acuerdo a variables demograficas, y se
los ha agrupado en diferentes categorias:

e Familias

e« Pequenas empresas que utilizan este tipo de producto para elaborar
otros articulos.

¢ Hoteles y residenciales
e Complejos recreacionales

e |nstituciones educativas

1.6.7. OTROS COSTOS:

La empresa cuenta con un vehiculo que es utilizado para la distribuciéon del
producto en las zonas anteriormente citadas, y para transportar la materia
prima principal, desde las haciendas vecinas hasta el lugar donde se encuentra
ubicado el negocio.

Para la limpieza del lugar se requieren varios insumos, tales como:
detergentes, escobas, palas, fundas de basura, entre otros.

En cuanto se refiere al consumo de agua, la mayor parte de ésta es utilizada
para la limpieza de la empresa, por lo que se tomara la proveniente de un pozo
existente en la finca, mientras que, para la elaboracion del producto, se usara
agua potable.

1.7. ESQUEMA __ DE __ DISTRIBUCION __ESPECIFICO __ PARA
COMERCIALIZACION HASTA EL USUARIO FINAL:

El presente esquema, muestra la relacion existente de la industria con el
usuario final y el principal canal de distribucién disponible para el efecto.
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Diagrama de comercializacion del producto genérico:

FABRICANTE U $ | DEMANDA
OFERENTE DE GENERADA POR
QUESOS < LOS USUARIOS

*

FAMILIAS

I

PEQUENAS
EMPRESAS

|

HOTELES Y
RESIDENCIALES

l

COMPLEJOS
RECREACIONALES

INSTITUCIONES
EDUCATIVAS

Elaboracion: La autora

El grafico presenta los dos grupos que interactuan en el mercado, los oferentes
y los consumidores finales. Estos se encuentran interrelacionados directa o
indirectamente, ya que los demandantes pueden acudir a los fabricantes u
oferentes, con una necesidad especifica (comprar al por mayor o menor).

1.8.. ANALISIS DE LA INDUSTRIA:

El presente analisis se enfoca en la matriz de Porter, en la que se establece la
rivalidad entre los competidores existentes, bajo los parametros de amenaza
de nuevas incorporaciones, productos sustitutos y por el poder de negociacion
con los proveedores y compradores.



DIAGRAMA DEL ANALISIS DE LA INDUSTRIA:

Amenaza de nuevos competidores:

En cualquier momento podrian incorporarse
nuevos competidores, debido a que las barreras
de entrada a este negocio son escasas,
especialmente si se dedican a la fabricacion

artesanal.
Rivalidad entre los
Poder de competidores existentes:
negociacion con los La rivalidad se da Gnicamente a
proveedores: nivel de pequefios artesanos
En cuanto a los ubicados en la provincia de
proveedores de leche, Manabi, sin organizacion
estos tienen un poder | —— | debidamente definida ni <—
de negociacion bajo, legalizada, ni marca de su
pues en la zona producto registrada; pero si la
existen varias empresa se dedicara a elaborar
haciendas, las cuales otro tipo de producto, tendria
pueden proveer este como principales rivales a
producto Parmalat, El Salinerito,
Productos Lacteos Gonzalez,
Vita Leche, Productos del
Kiosko, Floralp, Dulac’s, entre
otros.
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Poder de
negociacion de los
compradores:

Los compradores
tienen un bajo poder
de negociacion, pues
el nicho de mercado
es sumamente amplio
en cuanto a la
variedad de quesos
existentes.
Actualmente existen
varios micro
empresarios
interesados en este
tipo de producto.

Amenaza de productos sustitutos:

En el mercado hay gran variedad de producto de todo
tipo, sabor y consistencia, los cuales brindan las mismas
caracteristicas de lo ofertado por el negocio, sobre todo
para el arte culinario. Entre estos podemos mencionar
los: maduros, de soya, de cabra, mozarrella, fondué,
entre otros.

Fuente: Michael E. Porter, Estrategia Competitiva, Pagina 24

Elaboracion: La autora
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1.8.1. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES:

Entre las principales empresas productoras, en la provincia de Pichincha se
encuentran: Leansa, Vita Leche — Pasteurizadora Quito, Floralp, El Caserio
Alpina, Quesos San Pablo, entre otras.*

Las empresas mencionadas ofrecen a mas de quesos, varios productos
lacteos, como son: mantequilla, yogurt y crema, por |0 que el negocio no
tendria en especial un competidor directo dentro de la provincia, por el tipo de
producto que es ofrecido. Sin embargo, en la provincia de Manabi hay varios
productores artesanales, los cuales se dedican a la elaboracion de este
articulo, pero la gran ventaja para el negocio es que ninguno de estos lo
distribuye fuera de este sector, en razdén de que su produccién abastece
unicamente el consumo interno, puesto que, los productores de leche, prefieren
venderla en su estado natural debido a que obtienen un mejor precio.*

Hay algunas familias en la ciudad de Quito, que a través de amistades obtienen
este tipo de producto, el cual lo utilizan para consumo propio o para la venta en
pequefias cantidades.*

1.8.2. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES:

En el afo de 1998 se registraron entre los principales, 25 establecimientos
productores de queso en nuestro pais, sin contar las micro empresas ni
tampoco los pequerios productores, debido a que no existe informacion acerca
de su participacién en el mercado. Estos cuentan con una capacidad instalada
total de 504 millones de litros anuales.*'

El 90% de estas empresas se concentran en la parte centro norte de la sierra
ecuatoriana, lo que corresponde a las provincias de Pichincha, Cotopaxi,
Imbabura y Carchi quienes estan dedicadas a la produccién de leche y sus
derivados como son: quesos, yogurt, crema, entre otros.

www sica.gov.ec/plantas de procesamiento de leche
EL COMERCIO (Sabado 12 de Abril del 2003) Pagina Bl
Fuente Primaria: informacion obtenida durante la investigacion
www.sica.gov.ec/plantas de procesamiento de ieche

2888
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1.8.3. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS:

El producto se comercializa en la ciudad de Quito en pequenas cantidades
(ventas por libras), se puede encontrario unicamente en los mercados
municipales; mientras que, en las ciudades de la costa se prefiere comercializar
la leche en lugar de procederla a elaborar, ya que a cambio reciben un mejor
precio.

Pero a pesar de ser un producto unico en el mercado, por su sabor y
consistencia, y que no se iguala a ningun otro tipo existente, se lo considera
dentro de la categoria de los denominados frescos, por lo que dentro de este
entorno si existen productos sustitutos del mismo, como son el de soya,
mozarrella, de cabra, fresco, quesillo, entre otros, los cuales ofrecen las
mismas caracteristicas que el apodado manaba.

Actualmente este tipo de conserva es muy solicitado por aquellos que utilizan la
harina de yuca, pues al acompanarla con ésta, el sabor de los productos
elaborados, es distinto y no se compara a ningun otro si se utilizara otro tipo de
componente. Ventajosamente, la oferta es minima, debido a que en el
mercado no se puede encontrar este producto en suficientes cantidades, quiza
porque es fabricado unicamente por pequerios artesanos de la zona, cuya
produccion alcanza a abastecer parte del mercado local.

1.8.4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES:

Como proveedores basicos que abastecen los materiales para su elaboracion,
se contemplan a pequefos y medianos hacendados, ubicados en la zona, y
como surtidores de los insumos adicionales, se encuentran diversas companias
las cuales ofrecen productos quimicos agropecuarios.

Se podria determinar que el poder de negociacién de los proveedores de leche
es bajo, debido a que existen varias haciendas ganaderas en la region, las
cuales prefieren vender la misma en su estado natural, puesto que el producto
en su estado natural es aparentemente mas rentable. Ademas, como se
explicé anteriormente, Nestlé y Visanleche son las empresas que abarcan la
zona para abastecerse de éste.

Estos proveedores tienen la politica de ventas al contado y el precio base por
litro desde el afio 2001 es de USD 0.18, valor que se sigue manteniendo hasta
la fecha, el cual se conoce por fuentes primarias. Pero este importe puede
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variar de acuerdo a su calidad, por la cual se podria desembolsar hasta USD
0.23 por litro.*?

La estacionalidad de los precios promedio del liquido en estado crudo a favor
del productor, registra su mayor crecimiento en el mes de abril, debido al
aumento de la demanda del producto para la elaboracién de quesos y leche
pasteurizada (Semana Santa); y también en la estacion de verano, por la
disminucién de su oferta ocasionada por la poca disponibilidad de pastos para
la alimentacién del ganado.

Es imprescindible la optimizacion de los recursos humanos y técnicos en el
desarrollo de la produccion, comercializacion e industrializacién lechera, no
solamente con el animo de buscar mejoras econdmicas en el sector, sino
también para que ofrezcan su producto con una calidad superior y a un menor
precip, para que de esta forma puedan cubrir la demanda nacional, exista la
suficiente oferta para la produccidon de derivados e impulse posteriormente su
exportacion.

1.8.5. COMPRADORES:

De las investigaciones realizadas por la Organizacion Mundial de la Salud,
desde 1993 hasta 1999, se concluye que en el pais hay un consumo aparente
de 112 kilogramos anuales por persona (equivalentes a 25 libras), en lo que se
refiere a leche y lacteos®, de los cuales se estima que el 10% corresponde a
quesos. Considerando que el ano tiene 52 semanas, se podria afirmar que,
cada individuo consume aproximadamente 221 gramos semanalmente, o que
si seria factible.

“: Fuente Primaria: informacién obtenida durante la investigacion
™~ www.sica.gov.ec/estadisticas de la comunidad andina
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Cuadro N°. 5

(1993 - 1999)
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ECUADOR l UNIDAD | 1993 ‘T1994 1985 I 1996 | 1997 | 1998 | 1999 [ PROMEDIO
1 |Ptoduccion milesTM | 119 131 038 130 131 132 133 1,30)
1
2 |importaciones milesTM | 100 220 160 3,10 4.801 660 1,20 2.90
[ | I [
3 |Oferta Total (1) + (2) miles TM . 119 131 138 130 131 133 133 131
miles ‘ ‘ ‘
4 |Poblacién personas | 1098 ,11.22‘ 11,46 11.70| 11.94{ 1218 1241 11,70,
5 |Consumo Aparente ‘ o(J J ‘
| |Per Capita (3)/(4) * | KgJpersona | 109,00/ 117,00 121.00 111,00 110,00 109.00 107,00} 112,00
‘ {
6 |Margen de Dependencia \ % | 0,08% 0,17%| 0,12% 0.24%J 0,37%, 0,50%| 0,09%| 0,22%

Fuente: Comunidad Andina de Naciones

Elaboracién: La autora

La deduccion establecida anteriormente, motiva a la empresa privada a
desarrollar nuevas industrias de produccion lechera y sus derivados, sobre la
base de un incremento de la ganaderia con razas lecheras de alto rendimiento
para hacer rentable su inversién. Pero actualmente, como resultado de la poca
competencia de las industrias, la demanda ecuatoriana se ha acostumbrado al
consumo de bienes y servicios ineficientes y de mala calidad; puesto que
prevalece el concepto de precio y no de calidad.

Adicionalmente, se debe considerar como un indicador decisorio, el hecho de
que el indice estacional a nivel del consumidor, presenta sus picos mas altos
en los meses de mayo y octubre, situacién que obedece principalmente a que
la demanda se extiende por el ingreso escolar, particular que las industrias
lacteas aprovechan para incrementar sus precios ex - fabrica en esta
temporada. (mayo para la region costa y octubre para la sierra)

De otro lado, el tipo de queso manaba es apetecido por varias familias
ecuatorianas, en especial las costefias, debido a que el producto es muy
conocido en el sector y apetecido por su sabor y contextura, el cual es utilizado
para elaborar deliciosos platos, lo que permite asegurar una demanda
adectuada.

Actualmente, existen varios negocios dedicados al arte culinario y a la venta de
comida costefa, los cuales utilizan este producto.
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Sin embargo, el mercado oferta una gama sorprendente de productos, los
cuales se diferencian en su sabor, aroma, contextura; por lo que se podria decir
que el poder de negociacion de los compradores es bajo debido a que el nicho
de mercado es amplio.

1.9. BARRERAS DE ENTRADA:

Las barreras de entrada que presenta este tipo de negocio son relativamente
escasas, ya que por el tipo de capacitacion requerida, en cualquier momento
personas naturales o empresas, podrian ingresar a la industria sin encontrar
como obstaculo a la competencia ya instituida, pero es el caso de que
tropezara con barreras en aspectos de inversion, know How, disponibles en
aquellas empresas que cuentan con tecnologia de punta y equipos modernos;
de lo contrario, las barreras no seran numerosas. Por lo tanto, esta es una
gran oportunidad para el negocio, pues si éste ingresa al mercado y posiciona
su producto, se podra crear una barrera de entrada para de esta manera poder
reducir el numero de potenciales competidores o nuevas incorporaciones.

1.10. BARRERAS DE SALIDA:

El negocio presenta una barrera de salida, la cual se podria considerar la mas
importante y probablemente la Unica, como es la de no poder incursionar en
otro tipo de empresa si éste liquidara, debido a que la maquinaria y equipos
invertidos en el mismo, se utilizan exclusivamente para elaborar este tipo de
producto, y por lo tanto, la inversion realizada seria de dificil recuperacion.
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CAPITULO 2

ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL PARA EL PRODUCTO:

2.1. ANALISIS DE LA DEMANDA:

En el Ecuador se han llevado a cabo tres censos agropecuarios, los cuales no
disponen de informacion real acerca de cuanto, como o dénde adquirir este
producto, por lo que los datos que proporciona el Ministerio de Agricultura y
Ganaderia son aproximados®. Por tal razén, para poder alcanzar una idea
mas certera acerca de este tema, se realizd una encuesta, en la cual se
pusieron a consideracion once preguntas, a una muestra de 107 personas, las
mismas que se detallan a continuacion: (ver Anexos 6, 7 y 8)

1) ¢Le gusta el queso?

El resultado obtenido de los encuestados, determina un 100% de aceptacién en
cuanto a esta pregunta se refiere. Se considera un margen de error del 10%,
por posibles distorsiones en las respuestas, debido al animo de quien haya sido
indagado al momento de realizar la misma.

Con estos datos se pudo establecer que, gran parte de la poblacion que habita
en la provincia de Pichincha consume esporadicamente esta conserva, por lo
que se tendria una posible apertura en este tipo de negocio.

Grafico N°.1

PORCENTAJE DE PERSONAS QUE GUSTAN
DEL QUESO

0%

BNO
osi

100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: La autora

" www.sica.gov.ec
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2) ¢(En qué lugar lo adquiere?

El 36% de la poblacion adquiere el producto en locales grandes como
supermercados, el 31% los compra en las tiendas de barrio, el 14% es
abastecido por los carros repartidores o por varios distribuidores; el 8%
restante en micro mercados y mercados y el 2% en delicatesens.

A partir de esta informacién, se podria establecer cual seria el canal de
distribucion mas idéneo en cuanto respecta a este tipo de producto.

Gréfico N°. 2
EN QUE LUGAR LO ADQUIEREN
1% OSUPERMERCADO
14% BMICROMERCADO

% - OTIENDA
QIMERCADO
8% B DELICATESEN
w DOTROS SITIOS

BENO CONTESTA
31% 8%

Fuente: Encuesta
Elaboracién: La autora

3) ¢Qué cantidad compra por semana?

La mayoria de los encuestados consumen dos 0 mas unidades por semana,
representando un 44%, una unidad el 36% y uno y medio el 12%. En un menor
porcentaje lo adquieren en pequefnas cantidades inferiores a un producto, esto
es el 8% restante (un 6% medio producto y apenas el 2% compra % del
mismo).

Estos porcentajes nos ayudarian a definir cuales podrian ser los posibles
volimenes de produccién y demanda en el sector.
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Gréfico N°. 3
CANTIDAD DE QUESO QUE COMPRAN POR
SEMANA
2% 6% —— —
1/4 QUESO
' ®1/2 QUESO
44% 1 QUES
b O a9 |O1QUESO
01172 QUESO
A 020 MAS
12%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: La autora

4) ¢Qué tipos de queso compra?

El denominado manaba es catalogado como fresco®, por lo que se puede decir
que se tendria un alto porcentaje de aceptacion en el mercado, debido a que el
46% de la poblacién encuestada lo consume.

Muy de cerca le sigue el tipo mozarrella, el que es apetecido por el 24% de los
habitantes y un 18% adquiere el costefio. En un porcentaje muy inferior a los
anteriores estan: el quesillo, maduro, de soya, encerados o crema, con un 4%
cada uno.

Grafico N°.4

TIPOS DE QUESOS QUE ADQUIEREN

4%

18% OFRESCO
EMADURO
‘ 46% B QUESILLO
OMOZARRELLA
24%, WA EHCOSTENO
BOTRO
4% 4%

Fuente: Encuesta

Elaboracién: La autora
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5) ¢Coémo lo consume en su casa?

Se prefiere utilizarlo como componente de las comidas (36%) y sanduches
(30%), lo que permite establecer una concordancia con la pregunta anterior,
pues el tipo fresco, se lo utiliza acompafado con estos alimentos. Un 15% lo
degustan sdlo, el 12% en bocadillos y el 7% en otros como: pizzas, lasafnas y
humitas.

Con esta informacidn obtenida, se puede confirmar que este producto es el que
tiene mayor aceptacion en el mercado ecuatoriano, por lo que el negocio
obtendra una gran ventaja en cuanto a este particular respecta.

Grafico N°. 5
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6) ¢Cuanto cuesta el queso que usted compra?

Con estos datos se podria establecer que la relacidn entre precios es
directamente proporcional al nivel de ingresos econémicos. Por tal motivo, el
intefrogante enfoca a la clase media y media baja, particular que permite
observar, cual es su nivel de consumo.

Se podria ademas, tener perspectivas de ampliar el mercado a la clase alta, ya
que el 16% de la muestra paga por este producto un valor mayor a los USD
2.50.

Después de la crisis del 98, varias familias ecuatorianas quedaron afectadas, y
mas aun cuando el sucre fue sustituido por el délar americano, situacion por la



cual se perdi6 el poder adquisitivo de compra, los salarios se vieron
disminuidos y la mayoria de la poblacién no alcanzaba a adquirir al menos los
productos basicos que conforman una canasta familiar.

Pero, con las migraciones, varias familias han podido subsistir y otras inclusive
han mejorado su posicion economica. Pero también se estima que, la
poblacion busca los productos mas econdmicos y alcanzables al tamarfno de su
economia, la mayoria de las veces sin fijarse en la calidad de los mismos, es
decir, la tendencia es hacia un mercado sensible a los precios; por lo que el
tema de costos adquiere una gran preponderancia para el éxito de proyecto.

Con el andlisis realizado y después de conocerse los resultados de las
encuestas efectuadas, se constata que el 19% adquiere el producto con un
precio que fluctia entre USD 1.00 y USD 1.50, mientras que el 11%
desembolsa hasta USD 2.00 por unidad.

No abstante, el 53% de los encuestados adquieren quesos de hasta USD 2.50,
mientras que el 16% restante esta dispuesto a pagar un precio superior, lo que
permite concluir que el ingreso econdmico de algunos hogares, ha ido
mejorando paulatinamente como se mencioné anteriormente.

Grafico N°. 6
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7) ¢Ha escuchado hablar del queso de Manabi?

La respuesta determina que, el 78% de la poblacién tiene conocimiento del
mismo, lo que constituye una gran ventaja competitiva para la futura empresa,
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ya que al momento del posicionamiento en el mercado, no se requerira de
mayar esfuerzo publicitario, particular que haria necesario minimos sacrificios
econdmicos, para dar a conocer el producto a aproximadamente un 19% de
potenciales consumidores.

Grafico N°. 7
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8) ¢Lo ha probado?

El conocer que un 73% de la poblacién si ha consumido este producto, se
convierte en otra de las ventajas favorables para este tipo de negocio, debido a
que ya no habria una barrera de entrada para posicionarse en el mercado, y
ademas, en cuanto se refiere a marketing, cabe recalcar que el costo de la
publicidad seria menor.

Sin embargo, un 23% no lo ha degustado, lo que podria constituirse en un
mercado potencial para una futura comercializacion y expansion de la empresa.

Grafico N°.8
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9) Después de degustar el producto, ;cémo lo calificaria? Del 1 al 10

Los encuestados concedieron una acogida favorable al producto, expresada en
una calificacion muy satisfactoria; es asi que el 18% otorgd un puntaje de 10
sobre 10 y un 16%, con 9, lo que conlleva a concluir que es un articulo de
consumo masivo que cumple con las expectativas deseadas (excelente). El
15% lo ubico en el casillero 8, el 13% enel 7; el 11% enel6y el 9% en el 5; es
decif muy bueno y bueno.

El 18% consideré como un producto que no cumple con sus expectativas, por
lo que no aprueba su salida al mercado, debido a que su calificacion se
encuentra en el rango de 4 hacia abajo. Sin embargo, este porcentaje no es
muy significativo para el negocio, puesto que el 82% que constituye la
mayoria, acepta favorablemente su consumo, lo que garantiza el poner en
funcionamiento este proyecto.

Grafico N°.9
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Elaboracion: La autora

10) ¢Qué le cambiaria?

Como se menciond anteriormente, se tiene una aceptacion positiva del
producto; es asi que, el 42% de los encuestados no presentd objecion alguna;
sin embargo, el 34% se pronuncid en el sentido de que el contenido de sal era
muy elevado, lo cual tiene una explicacidon, cuando esta conserva es elaborada
artesanalmente, se coloca en la misma una porcibn mayor de este
componente, para evitar que se madure en poco tiempo, debido a la gran
cantidad de bacterias que se encuentran en la materia prima.
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Al 14% no le agrado su sapidez, entendiéndose que esto se debe a que en la
elaboracion artesanal, no se adiciona ninguna clase de fermento por lo que el
producto sabe a leche recién ordefiada, y no adquiere el sabor caracteristico
del tipo fresco, al que estd acostumbrado el consumidor.
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11) ¢£Si este queso estuviera en el mercado, lo adquiriria?

La demanda primaria es aquella que reconoce las oportunidades de
crecimiento que tiene un producto, para lo cual es necesario identificar el tipo
de segmento al que esta dirigido el negocio.

Por las caracteristicas del elaborado, se defini6 como potenciales
consumidores a los individuos pertenecientes a los niveles socioeconémicos
medio y medio bajo; y, mediante la encuesta, se pretendid confirmar el interés
por consumir este producto por parte de estos segmentos que habitan la
provincia de Pichincha, obteniéndose como resultado, una gran aceptacion.

Si el producto estuviese disponible para su venta en el mercado, el 95% de los
encuestados lo adquiririan, lo que permite concluir que, la demanda del mismo
estaria garantizada en el volumen de produccidn previsto, lo que permitiria a su
vez que el negocio obtenga una rentabilidad adecuada sobre la inversién
propuesta.
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Grafico N°.11
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2.2. CONTROL DE INVENTARIOS:

Algunas empresas en el pais han liquidado por varias razones, pero la principal
es el precio de sus productos, el mismo que en la mayoria de las veces no
resulta competitivo, debiéndose esto a que no se conoce las técnicas de
asignacion correcta de costos y gastos, lo que hace que a la postre se traslade
al cansumidor final, sus negligencias e ineficacias.

Este analisis, permite considerar que el presente proyecto tratara de enfocar de
manera técnica este punto, ya que si bien es cierto no son las unicas
herramientas a utilizar, pero si las mas importantes y confiables para ayudar a
decidir si el proyecto en estudio es rentable o no y en qué punto se podria
estar fallando.

En primer lugar se aplicara la metodologia denominada Justo a Tiempo, la cual
consiste en elaborar la produccion absolutamente necesaria; y, se
complementara con el proceso basado en actividades, para eliminar todas
aquellas que no agreguen valor alguno, para de esta manera poder disminuir el
costo de produccion.

El control de inventarios que llevara a cabo, corresponde al sistema perpetuo,
donde mediante kardex se registraran en forma permanente los ingresos,
egresos y saldos del producto. Ademas se contara con el método de
valoracion de inventario PEPS (primeras entradas, primeras salidas); es decir,
los primeros productos elaborados deberan tener prioridad en la venta.



43

2.3. COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION:

Son todos los desembolsos destinados a la produccidn con excepciéon de la
materia prima y mano de obra directa, los cuales se han clasificado en fijos,
variables y semivariables. Estos ultimos se proceden a separarios en sus
partes fija y variable, conforme lo determinan las técnicas correspondientes.

Ademas se ha procedido a la asignacion de costos de servicios a produccion,
lo cual consiste en prorratear el costo de ciertas actividades que corresponden
tanto al area administrativa como a la de elaboracién. Para esto, se han
tomado en cuenta dos actividades que corresponden a limpieza y nomina, las
cualés después de haber separado lo que es gasto y costo se han distribuido
en los diferentes procesos de produccion mediante el método algebraico. (ver
Anexo 21)

Grafico N°.12
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Adicionalmente, el proyecto implementa el sistema de costeo basado en
actividades, el cual consiste en definir una tasa predeterminada por cada una
de estas, en lugar de hacerlo por costeo tradicional (un solo bolsdn de costos),
método con el cual, todos los productos recibirdn un costo justo sin
sobrevaluarlos o subvaluarlos. Para el efecto se ha dividido los CIF
predeterminados para la capacidad predeterminada (se han tomado en cuenta
varios generadores de costos, cada uno relacionado con su respectiva
actividad). (ver Anexo 27)

Durante el proceso existe la posibilidad de que haya productos danados, los
cuales se consideraran como costo si son por causas exogenas a la empresa,
pero si los motivos corresponden a factores enddgenos controlables, éstos se
lo registrara contablemente como pérdida. De igual manera se hara con los
productos defectuosos; pero si éstos demandan un costo muy significativo para
devolverlos al reproceso, por no cumplir con la calidad requerida, se los
vendera a un precio menor, para de esta manera no tener una pérdida
significativa.



44

2.4. INVERSION:

La implementacién de la empresa requiere de una inversion que alcanza los
USD 52.780,95, para proceder a adquirir los bienes muebles e inmuebles que
se precisan para el negocio, entre los cuales podemos mencionar: terreno,
construccion, vehiculo, maquinaria y equipos, muebles de oficina, gastos de
constitucion y publicidad. (ver Anexo 17)

Ademas se contara con un capital de trabajo de USD 5.400 para cubrir gastos
tanto de materia prima como de mano de obra durante los primeros quince dias
de produccion

El financiamiento se ha previsto hacerlo mediante el requerimiento de un
préstamo de USD 20.000, pagaderos mensualmente por un periodo de 5 anos
a una tasa de interés del 24% anual®*, o en su defecto se buscara una tasa
preferencial a través de los organismos crediticios que existen para el efecto
(Camara de la Pequena Industria). (ver Anexo 29)

Se hace necesario recalcar la importancia que tiene en el costo de produccion,
la asignacion de depreciaciones y amortizaciones respectivas, para o cual se
ha tomado en cuenta el periodo de vida util correspondiente a cada uno de los
activos fijos conforme lo determina la ley de impuesto a la renta vigente, es asi:
para la construccidon 20 anos, maquinaria y equipos 10 afios, vehiculo,
termoquin y gastos de constitucion 5 afos, y los equipos de computacién 3
afnos. (ver Anexo 18)

Para el calculo de costos y gastos para los anos posteriores a la
implementacion del proyecto, se ha tomado en cuenta un indice referencial del
8,0%, calculado sobre la base del comportamiento de la inflacién
predeterminada para el pais en los proximos afos, situacidn que estaria de
acuerdo con las politicas previstas por el estado.

Una vez realizados los célculos respectivos de los costos de produccion y los
gastos administrativos y de venta, se concluye que el producto tendra un precio
de venta unitario de USD 1,02 para el queso de 500 gramos y USD 0.53 para el
de 250, determinandose una utilidad para el negocio del 30% en cada uno, es
decir su costo de produccidon oscilara entre USD 0,71 y USD 0,37
respectivamente. (ver Anexo 23)

Una vez definido el flujo de caja correspondiente a un periodo de 5 arnos, se
establece que arroja un resultado de valor actual neto de USD 1.924,37 y una

" Tasa vigente en el Banco del Pichincha
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tasa intema de retorno de 32%. Se considera como tasa de descuento el
30%, la misma que se establece en base a un 13% de riesgo pais*, 9,5% de
inflacién y una rentabilidad adecuada del 7,5%. (ver Anexo 22)

" www bee fin.ec/resumen
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CAPITULO 3

3.1. DEFINICION DE LA EMPRESA:

Es uno de los objetivos de este proyecto, su implementacion en el mediano
plaza. La localizacién seleccionada es una hacienda que esta ubicada en el
cantdn Pedro Vicente Maldonado, kildmetro 4 de la via a Progreso, al noroeste
de la capital, la misma que cuenta con los siguientes factores, que se
consideran fortalezas o ventajas comparativa y competitivas

¢ El 21% de la produccién de leche es propia del lugar.

e El 79% restante de la materia prima se |la obtendra de haciendas
aledanas.

* EIl terreno se encuentra cerca de la carretera, por lo que existe facil
acceso al mismo.

» Los servicios basicos son mas econémicos con relacion a otros
cantones de la provincia.

» La infraestructura puede ser de tipo rustico y los materiales para su
construccion, se los consigue en la misma localidad.

» Se dispone de las aguas del rio “La Abundancia”, las mismas que seran
muy Utiles para la limpieza de la construccion y de algunos instrumentos
utilizados en el proceso.

Actualmente, el negocio instalado corresponde a una organizacién de caracter
unipersonal que se dedica a la elaboracion de quesos a un nivel de
tecnificacién artesanal; cuya produccion se entrega en La Concordia. Este tuvo
sus inicios hace aproximadamente veinte afios atrds y cuenta con una
produccion propia de materia prima de mas o menos, 300 litros por dia.

La instalacién fisica corresponde a un pequeno galpon de construccion rustica
artesanal con materiales de la zona, como son: madera de laurel, cafna guadua,
guayacan y pambil; y el techo de zinc. Posee los instrumentos basicos para
una produccion artesanal como son: pipas, moldes, prensas, cubas, bidones,
mesones de madera, baldes y otros.

Ademas cuenta con las instalaciones basicas de energia eléctrica y agua
potable.
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Una guesera debe mantener una estructura lo mas funcional posible, es decir,
debe permitir un trabajo facil y rapido a los obreros durante la elaboracién del
producto.

Por esta razén, es indispensable que cuente con diversos espacios con
diferentes ambientes independientes, debido a que cada zona de trabajo tiene
una actividad especifica:

e Zona de recepcion
e Sala de elaboracion
e Cuarto frio

e Oficinay bodega

3.1.1. ZONA DE RECEPCION:

Debe estar ubicada en un extremo de la sala de elaboracion, para evitar que
las heces y microbios que se encuentran adheridos a los botes de leche, no se
distribuyan contaminando el ambiente de produccion, principalmente en épocas
lluvipsas.

En este lugar debe haber un tanque con agua caliente y detergente, para lavar
los recipientes después de que el liquido componente del producto, sea
trasladado al siguiente paso de su proceso.

3.1.2. SALA DE ELABORACION:

Debe ser una camara con condiciones higiénicas estrictas y antisépticas, con
ventanas lo suficientemente amplias para contar con luz natural y ventilacion
necesarios en este proceso; las paredes pueden ser de madera o adobe, el
techo de teja o zinc y el cielo raso alejado de la cubierta para mantener una
suficiente ventilacidn natural que evite la concentracidon del calor debido a las
condiciones climéaticas de la zona.

El piso debe ser de cemento o baldosa, para que al limpiarlo diariamente, las
aguas servidas evacuen sin dificultad. Ademas, debe contar con una
inclinacién en el centro donde estara ubicado el desague, el mismo que debe
estar cubierto con una malla para evitar el ingreso de insectos y roedores.
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Adicionalmente, las paredes deben necesariamente estar cubiertas con
azulejo, hasta una altura de un metro sesenta para facilitar la limpieza del lugar.

El techo de tejas es ideal debido a su caracteristica de aislar el calor durante el
dia y el frio por la noche. Si este es de zinc, es preferible colocar un tumbado o
cielo raso debajo del mismo, debido a que es un buen transmisor de calor y
pésimo aislante.

La puerta de entrada debe ser ancha y doble para facilitar el ingreso de los
equipos a ser utilizados. Es preferible que su giro sea hacia fuera para no
disminuir espacio en la sala de elaboracion.

Es importante que se permita la entrada de luz natural durante el dia, puesto
que, los rayos solares exterminan los microbios del aire y el piso.

Los equipos de produccién, deben estar colocados de tal manera que el obrero,
no tenga que movilizarse continuamente, debiendo tener a su alcance los
elementos necesarios para la elaboracion de los productos.

Uni¢camente el personal autorizado, podra transitar en el area de produccion, 1o
qgue evitara que se produzca una constante contaminacion.

3.1.3. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA:

La organizacion estara definida por un ordenamiento de tipo jerarquico,
conforme se demuestra en el siguiente grafico:
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Gréfico N°.13

Elaboracion: La autora

3.2. | DEFINICION DEL PRODUCTO:

La produccion que la empresa esta dispuesta ofrecer a sus consumidores,
consiste en la elaboracién por dia de: 150 quesos de 250 gramos y 400 de 500
gramos, que corresponde a la capacidad a ser instalada en relacion con el
segmento de mercado al cual se desea dirigir.

Las caracteristicas de este producto, de calidad y sabor, fueron ya definidas
hace varias décadas, desde la época colonial de la provincia de Manabi,
desconociéndose a ciencia cierta, de donde las grandes haciendas empezaron
a fabricarlo con las singularidades propias de éste; y, que actualmente se lo
conoce como manaba. Don Maximo Zambrano, introdujo esta préactica en la
zona, comenzando la produccion desde1969. Posteriormente, se inicid la
competencia por parte de otros productores del sector, oriundos la mayoria de
la provincia de Manabi®

Este producto, que es elaborado actualmente en las provincias costeras del
norte del pais, unicamente por algunos artesanos ubicados en estas zonas, es

& Fuente Primaria: informacion obtenida durante la investigacion
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catalogado como de tipo fresco; pero su consistencia y sabor no se comparan a
ningun otro, debido a que su proceso de fabricacion es distinto al de otros tipos.

Para la fabricacion de un queso fresco se utiliza como base la leche
descremada, mientras que para el manaba, la entera, lo que le da su
caracteristica de consistencia. En cuanto a su sabor, es un tanto mas salado
gue el comun, accion que se utiliza para evitar que en los alimentos a cocer y
que contengan este producto, se agregue demasiada cantidad de sal. Para
realzar su sapidez, los consumidores acostumbran a envolverlo en hoja de
verde.

3.2.1. VENTAJAS:

e Cuenta con la materia prima propia de la regién, y un conocimiento
artesanal que no ha sido explotado industrialmente hasta el momento.

e Se tiene el apoyo de pequefios y medianos productores lacteos en
calidad de proveedores, quienes tendran un mercado seguro para
vender su produccién en todas las épocas del ano.

« Este tipo de producto es relativamente nuevo y no muy conocido, por lo
que resulta atractivo en este mercado.

« Es muy apetecido por la poblacion conocedora, principalmente por los
habitantes de las zonas costefas que residen en el sector de la sierra
y/o que han emigrado al extranjero.

¢ Actualmente, la aparicion de cadenas de comida rapida, cuya modalidad
ha sido tomada de paises extranjeros, en lo referente a ofrecer “yogurt y
pan de yuca’, requieren este producto para adicionar el sabor
caracteristico a este ultimo. )

¢ Varios m“igrantes que se encuentran en Espafa, desearian obtenerlo en
ese pais

» Este producto es de dificil adquisicion para el segmento de mercado que
lo consume en la capital

" Fuente primaria: informacion obtenida durante la investigacion
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e Es obtenido con dificultad por parte de empresas que lo usan como
materia prima, como por ejemplo Yogurt Amazonas.

3.2.2. DESVENTAJAS:

e En esta reqgion es un producto nuevo, debido a que su oferta es
minima y entra a competir con marcas tradicionalmente conocidas.

e Aliniciarse la empresa, la capacidad de produccién sera limitada.

e Si no cumple con el estandar sanitario requerido (normas HACCP),
sera dificil exportarlo; y mas aun en la actualidad, debido a que su
produccién es artesanal. (ver Anexos 9y 10)

3.3. ANALISIS FODA:

En ¢l presente anélisis se evalua al negocio tanto interna como externamente:

3.3.1. De éste, se desprende que las principales FORTALEZAS que tiene la
empresa son:

¢ Trabajar con enfoque al proceso, es decir, disponer de una secuencia
ordenada del proceso de produccion, desde la etapa de planificacion
hasta la venta.

+ Existe un “know how” suficiente: alto contenido técnico en los procesos
de produccion.

» La empresa demuestra una buena capacidad de adaptacion a los
cambios.

» No existe la posibilidad de creacion sindicatos.
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El obrero del sector, cuando es bien remunerado trabaja eficientemente.

Es un producto diferenciado: por su valor nutritivo y alta calidad, se
diferencia de los otros productos, generando confianza en el
consumidor, y con la posibilidad de incrementar los niveles de demanda
a nivel nacional.

Disponer de una tecnologia de punta, permitiendo mejorar la
competitividad, aumentando la productividad y contando con mejor
calidad del producto a menores precios, a nivel de consumidor.

La utilizacion de tecnologias limpias, y la definicion de precios mas
bajos, permitira superar a la competencia en una mayor participaciéon en
el mercado.

Con un proceso de produccion adecuado, se disminuyen los probables
indices de contaminacion, respetando de esta manera el medio
ambiente.

innovacién en la presentacion del producto, haciéndolo mas atractivo,
logrando de esta manera un mayor numero de clientes.

Mejor calidad del producto en relacion con los rivales, debido a que se
aplica el mas alto grado de higiene en cuanto a su elaboracién; y cuenta
con el registro sanitario correspondiente.

Alto poder de negociacién de alianzas estratégicas con companias de
productos complementarios.

Amplia cobertura geografica y capacidad de distribucion, debido a que
se utilizan canales de distribucién abiertos.

Aplicacion de costeo basado en actividades.

La implementacion de la metodologia Justo a Tiempo, permitira
disminuir probables pérdidas en la produccidon debido a que sus
inventarios tienden a cero.



e Al aprovechar las economias de escala, su costo tendera a ser uno de
los mas bajos del mercado.

e Parte de los recursos financieros son propios, por lo que se
desembolsaria una menor cantidad de intereses, lo que permitira ser
mas competitivo.

e Se implementara el método Kaizen con cambios continuos de
mejoramiento, intentando cada vez menores costos sin perjudicar la
calidad.

e Definicidn de entrar al mercado de la zona como nuevo competidor.

¢ Enfoque al cliente: una de sus politicas es la de ampliar la linea de
productos de la compafia, para satisfacer una mayor gama de
necesidades del cliente; ya que al implementar la estrategia de la
diversificacion, ademas se intenta buscar mejores margenes de
contribucién unitarios, con la finalidad de disminuir el punto de equilibrio.

o Establecimiento de relaciones de colaboracién con proveedores.

3.3.2. En contraposicion se encuentran las principales DEBILIDADES que se
reflejan en:

e Poca experiencia y conocimiento del mercado nacional

e Ausencia de una profundidad administrativa, ya que en el pais
lamentablemente los profesionales nacionales no tienen experiencia
en empresas lacteas.

¢ Linea de productos limitada en relacion con los rivales, debido a que
la comparniia unicamente produce un tipo de elaborado.

e La imagen de marca o reputacién son débiles, puesto que es una
empresa que se inicia en el mercado.

e Red de agentes o de distribucion mas débil, con relacion a la
competencia, ya que esta ultima ha permanecido un tiempo mayor en
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el negocio y cuenta con experiencia en el mercado, a pesar de que se
cuenta con canales de distribucion amplios.

Dentro de las variables externas se encuentran las siguientes:

3.3.3. OPORTUNIDADES:

Apertura de mercados tanto interno como externo.

La produccién y venta de leche y sus derivados, han mostrado
incrementos en los ultimos anos, a pesar del relativo estancamiento
de la economia en épocas de crisis.

Contar con una carretera cercana y de primer orden, permite la
reduccidn de costos y gastos en cuanto se refiere a transporte de
materia prima.

La carretera estda en buenas condiciones, lo que favorece el
transporte del liquido y del producto.

Se presentan grandes expectativas en relacion con los incrementos
de la demanda frente a una oferta que cada vez disminuye, debido a
los altos costos que representa la elaboracion de manera artesanal.

El precio de |la materia prima es menor en esta zona.

El considerar la ubicacion del negocio en un cantén de la provincia de
Pichincha, donde se dispone de servicios basicos como: luz, agua y
teléfono.

Los servicios basicos son mas econdmicos, en comparacion a otros
cantones de la provincia.

Se utiliza el agua de rio para hacer la limpieza (paredes, techos,
pisos, entre otros).
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» Por la ubicacién de la fabrica, los impuestos prediales son mas bajos.

e Tendra la oportunidad de aperturarse con mayor facilidad hacia
nuevos mercados geograficos, porque emplea politicas de expansion
nacionales e internacionales para ser lider en el mercado.

e Disminucién de barreras comerciales en mercados extranjeros
atractivos, ya que mediante la competitividad, se podra llegar a mas
plazas y cubrir mas segmentos.

e Capacidad para crecer rapidamente, debido a considerables
incrementos en la demanda, puesto que la poblacién aumenta en el
pais a una tasa de crecimiento del 2,9%, buscando ademas nuevas
alternativas de mercado.

e Cercania a proveedores, siendo este uno de los requerimientos del
JIT: se encuentra en la region sierra, la cual, segun el tercer Censo
Agropecuario, aporta con la mayor produccion lechera en el pais.

3.3.4. También se consideran como principales AMENAZAS las siguientes:

e Probable ingreso de competidores potenciales, en caso de
presentarse minimas barreras de entrada, ya que las leyes en el pais
son permisibles.

e Altas tasas de interés para los préstamos.

* Peligro de deslaves en invierno, los cuales impedirian la salida del
producto.

* La competencia puede captar la oferta disponible, pagando mejores
precios a los ganaderos y/o productores de la materia prima.

 El mercado local no es suficientemente grande, para que pueda
consumir el producto en caso de que factores exégenos, no permitan
su distribucién normal.
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¢ Presion constante de los empleados, para mejorar continuamente los
salarios.

e Cambio en los gustos del consumidor, lo que hace que se alejen del
producto porque se pueden afianzar a marcas conocidas. O de otro
lado, otras empresas pueden producir mayor diversidad de productos
en calidad de sustitutos.

e Pérdida de ventas debido a productos sustitutos, por la variedad
existente en el mercado.

3.4. FACTORES CRITICOS DEL EXITO:

Estos factores fueron definidos mediante un andlisis comparativo entre los
diferentes sectores del pais, tales como desarrolio de la regién, ubicacion
geografica, estadisticas, disponibilidad de servicios, proveedores,
consumidores, competencia, estudio de mercado, clima, infraestructura
disponible, entorno, definiendo ventajas comparativas y competitivas, que
permitan tomar una decision adecuada.

3.4.1. FORTALEZAS CRITICAS DEL EXITO:

« Trabajar con enfoque al proceso, es decir, disponer de una secuencia
ordenada del proceso de produccién, desde la etapa de planificaciéon
hasta la venta.

¢ Existe un “know how” suficiente: alto contenido técnico en los procesos
de produccion.

¢ La empresa demuestra una buena capacidad de adaptacién a los
cambios.

» Es un producto diferenciado: por su valor nutritivo y alta calidad, se
diferencia de los otros productos, generando confianza en el
consumidor, y con la posibilidad de incrementar los niveles de demanda
a nivel nacional.
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e Disponer de una tecnologia de punta, permitiendo mejorar la
competitividad, aumentando la productividad y contando con mejor
calidad del producto a menores precios, a nivel de consumidor.

e La utilizacion de tecnologias limpias, y la definicion de precios mas
bajos, permitira superar a la competencia en una mayor participacién en
el mercado.

¢ Innovacion en la presentacion del producto, haciéndolo mas atractivo,
logrando de esta manera un mayor numero de clientes.

¢ Mejor calidad del producto en relacién con los rivales, debido a que se
aplica el mas alto grado de higiene en cuanto a su elaboracion; y cuenta
con el registro sanitario correspondiente.

e La implementaciéon de la metodologia Justo a Tiempo, permitira
disminuir probables pérdidas en la produccion debido a que sus
inventarios tienden a cero.

e Se implementara el método Kaizen con cambios continuos de
mejoramiento, intentando cada vez menores costos sin perjudicar la
calidad.

o Enfoque al cliente: una de sus politicas es la de ampliar la linea de
productos de la compafiia, para satisfacer una mayor gama de
necesidades del cliente; ya que al implementar la estrategia de la
diversificacion, ademas se intenta buscar mejores margenes de
contribucién unitarios, con la finalidad de disminuir el punto de equilibrio.

3.4.2. DEBILIDADES CRITICAS DEL EXITO:

e Ausencia de una profundidad administrativa, ya que en el pais
lamentablemente los profesionales nacionales no tienen experiencia
en empresas lacteas.

e Linea de productos limitada en relacion con los rivales, debido a que
la compania unicamente produce un tipo de elaborado.
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La imagen de marca o reputacion son débiles, puesto que es una
empresa que se inicia en el mercado.

Red de agentes o de distribucibn mas débil, con relacién a la
competencia, ya que esta ultima ha permanecido un tiempo mayor en
el negocio y cuenta con experiencia en el mercado, a pesar de que se
cuenta con canales de distribucion amplios.

3.4.3. OPORTUNIDADES CRITICAS DEL EXITO:

Contar con una carretera cercana y de primer orden, permite la
reduccion de costos y gastos en cuanto se refiere a transporte de
materia prima.

Se presentan grandes expectativas en relacion con los incrementos
de la demanda frente a una oferta que cada vez disminuye, debido a
los altos costos que representa la elaboracién de manera artesanal.

El precio de la materia prima es menor en esta zona.

Los servicios basicos son mas econémicos, en comparacion a otros
cantones de la provincia.

Tendra la oportunidad de aperturarse con mayor facilidad hacia
nuevos mercados geograficos, porque empiea politicas de expansion
nacionales e internacionales para ser lider en el mercado.

Disminucion de barreras comerciales en mercados extranjeros
atractivos, ya que mediante la competitividad, se podra llegar a mas
plazas y cubrir mas segmentos.

Capacidad para crecer rapidamente, debido a considerables
incrementos en la demanda, puesto que la poblacién aumenta en el
pais a una tasa de crecimiento del 2,9%, buscando ademas nuevas
alternativas de mercado.
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e Cercania a proveedores, siendo este uno de los requerimientos del
JIT: se encuentra en la regién sierra, la cual, segun el tercer Censo
Agropecuario, aporta con la mayor produccion lechera en el pais.

3.4.4. AMENAZAS CRITICAS DEL EXITO:

e Altas tasas de interés para los préstamos.

e La competencia puede captar la oferta disponible, pagando mejores
precios a los ganaderos y/o productores de la materia prima.

e El mercado local no es suficientemente grande, para que pueda
consumir el producto en caso de que factores exégenos, no permitan
su distribucion normal.

e Cambio en los gustos del consumidor, lo que hace que se alejen del
producto porque se pueden afianzar a marcas conocidas. O de otro
lado, otras empresas pueden producir mayor diversidad de productos
en calidad de sustitutos.



3.5. MATRIZ FODA:

Cuadro N°. 6
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 FORTALEZAS:

1. Trabajar con enfoque al proceso.

2. Existe un “know how” suficiente.

3. La empresa demuestra una buena
capacidad de adaptacion a los
cambios.

4. Es un producto diferenciado.

5. Disponer de una tecnologia de
punta.

6. La utilizacion de tecnologias
limpias, y |2 definicién de precios mas
bajos, permitira superar a la
competencia en una mayor
participacion en el mercado.

7. Innovacion en la presentacion del
producto.

8. Se aplica el mas alto grado de
higiene en cuanto a su elaboracién; y
cuenta con el registro sanitario
correspondiente.

9. Implementacién de la metodologia
Justo a Tiempo.

| DEBILIDADES:

1. Ausencia de una profundidad
administrativa, ya que en el pais
lamentablemente los profesionales
nacionales no tienen experiencia en
empresas lacteas.

2. Linea de productos limitada en
relacién con los rivales.

3. La imagen de marca o reputacion
son débiles, puesto que es una
empresa que se inicia en el mercado.

'4. Red de agentes o de distribucion
mas débil, con relacion a la |
competencia, ya que esta Ultima ha
permanecido un tiempo mayor en el
negocio y cuenta con experiencia en
el mercado, a pesar de que se cuenta
con canales de distribucién amplios.

en relacion con los incrementos de la
demanda frente a una oferta que cada
vez disminuye.

3. El precio de la materia prima es
menor en esta zona.

4. Los servicios basicos son mas
econdémicos.

5. Tendra Ia oportunidad de
aperturarse con mayor facilidad hacia
nuevos mercados geograficos.

6. Disminucion de barreras
comerciales en mercados extranjeros
atractivos.

# Capacidad para crecer
rapidamente, dehido a considerables
incrementos en la demanda.

8. Celcania a proveedores, siendo
uno de los requerimientos del JIT. ‘

10. Se implementara el método
Kaizen.
| 11. Enfoque al cliente.
OPORTUNIDADES: ‘
1. Contar con una carretera cercana y | ESTRATEGIAS FO: ESTRATEGIAS DO:
de primer orden.
2. Se presentan grandes expectativas | F1, F2, F3, F4, F5, F6, F7, F8, F9, | D4yO01.

F10, F11 y 02, OS, 06, 07.
F3, F4y 03,
F6, F10y O4.

F6, F9 y 08.

| D1, D2, D3, D4y 02, 05, 06, 07
D2y 03, 04.
D2y 07.

AMENAZAS:

1. Allas tasas de interés para los
préstamos.

2. La competencia puede captar la
oferta disponible, pagando mejores
precios

3. El mercado local no es
suficientemente grande, para que
pueda consumir el producto en caso
de factores exdgenos. |
4. Cambio en los gustos del
consumidor. O de otro lado, otras
empresas pueden producir mayor
diversidad de productos en calidad de
sustitutos. ‘

ESTRATEGIAS FA:

F3, F4, F5, F6, F7, F8, F9, F10 y A1.
F2yA2.

F1, F9y A3.

F2, F3, F4, F5, F6, F7, F8, F9, F10,
F11y A4,

ESTRATEGIAS DA:
D2, D3, D4y Al.

D3, D4y A2.

D4y A3.

D1,D2, D3,D4y A4.

Eilaboracion: La autora
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3.5.1 ESTRATEGIAS FO:

F1, F2, F3, F4, F5, F6, F7, F8, F9, F10, F11 y 02, 05, 06, 07. Penetracion en el mercado y
desarrollo del mercado.

Se hara contactos con mayoristas y distribuidores a fin de abrir el mercado
regional y, especialmente, el mercado de la ciudad de Quito.

F3, F4y03. Integracién hacia atras y diversificacion concéntrica.
Ampliar la linea de productos en la empresa a menores precios.

e, F10y o4. Desarrollo del producto.

Mediante la aplicacion de Kaizen, se tendera a introducir mejoras continuas
que permitan la elaboracion de productos con mejor calidad y precios
competitivos.

F6, F9 y08. Integracion hacia atras y diversificacién concéntrica.

Mejores precios a favor de proveedores, permitira contar con la lealtad de éstos
y con materia prima en cantidad y calidad deseadas, con lo que se alcanzara a
cumplir con el objetivo de elaborar una diversificacidon de productos y la
satisfaccion del consumidor.

3.5.2. ESTRATEGIAS FA:

F3, F4, F§, F6, F7, F8, F9, F10 y A1. Penetracion en el mercado y desarrollo del mercado.
Se tratara de llegar al mayor numero posible de consumidores, con el fin de
obtener los ingresos suficientes para finiquitar la deuda en el menor tiempo
posible y alcanzar una rentabilidad adecuada.

F2y A2. Integracion hacia atras e integracion horizontal.
Mediante alianzas estratégicas, compartir un know how para obtener un
proveedor de materia prima cautivo.

F1,Fay A3. Integracion hacia adelante y penetracion en el mercado.
Ampliar los canales de distribucidn para cubrir mayores sectores,

F2, F3, Fa, F5, F6, F7, F8, F9, F10, F11 y M. Desarrollo del producto, diversificacion
coneeéntrica y diversificacion horizontal.
Agregar productos nuevos relacionados a la linea propia de produccion.

3.5.3. ESTRATEGIAS DO:

pay01. Penetracién en el mercado.
Buscar nuevos nichos de mercado por medio de un mayor esfuerzo en la
comercializacion, a través de canales de distribucion.
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D1, D2, D3, D4 y 02, 05, 06, 07. Penetracion en el mercado, desarrolio del mercado y
desarrollo del producto.

Campana publicitaria de imagen y posicionamiento, que permita dar a conocer
el producto en el menor tiempo posible.

p2y03,04. Diversificacidn concéntrica.
Ofrecer una linea amplia de productos a precios mas convenientes.

p2yo7. Diversificacion concéntrica.
Agregar productos nuevos, con mayores margenes de contribucién unitarios,
para incrementar los ingresos.

3.5.4. ESTRATEGIAS DA:

D2, 03, D4 y A1l. Penetracibn en el mercado, desarrollo del producto y
diversificacion concéntrica.
Tratar de aumentar el nivel de ventas, implementando politicas de cobros en
efectivo, ya que al obtener mayores ingresos, el flujo de caja sera positivo,
permitiendo cumplir con obligaciones pendientes, manteniendo a la vez un
capital de trabajo operativo.

D3, D4y A2. Penetracion en el mercado y desarrollo del producto.
Mejorar la produccion en cuanto a calidad, para de esta manera ser
competitivos.

D4y A3. Penetracion en el mercado.
Ampliar los canales de distribucion, buscando nuevas zonas geograficas.

D1,02,D3,D4y AL. Desarrollo del mercado y diversificacion concéntrica.
Al ampliar el mercado se lograra ofertar una mayor gama de productos.



3.6. MATRICES EFE Y EFI:

Cuadro N°. 7
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MATRIZ EFE
OPORTUNIDADES PESO | CALIFICACION | PESO PONDERADO
1. Conlar con una carretera cercana y de primer orden. 0,07 4 0,28
2. Se presentan grandes expectativas en relacién con los incrementos
de la demanda frente a una oferta que cada vez disminuye. 0,24 4 0,96
3. El precio de la materia prima es menor en esta zona. 0,03 3 0,09
4. Los servicios basicos son més econémicos. 0,07 4 0,28
5. Tepdra la oportunidad de aperturarse con mayor facilidad hacia
nuevos mercados geograficos. 0,04 2 0,08
5. Disminucion de barreras comerciales en mercados extranjeros
tractivos. 0,05 2 0,10
Capacidad para crecer rdpidamente, debido a considerables
incrementos en la demanda 0,05 2 0,10
8 Certania a proveedores, siendo uno de los requerimientos del JIT. 0,10 2 0,20
AMENAZAS
1. Altas tasas de interés para los préstamos. 0,07 3 0,21
2. La gcompetencia puede captar la oferta disponible. 0,05 0,15
3. El mercado local no es suficientemente grande, para que pueda
iconsumir el producto en caso de factores exdégenos. 0,15 1 0,15
4. Cambio en los gustos del consumidor. O de otro lado, otras
mpresas pueden producir mayor diversidad de productos en calidad de
ustitulos 0,08 3 0.24
1,00 2,84
Elaborgcion: La autora
Cuadro N°. 8
Matriz EFI
FORTALEZAS PESO | CALIFICACION | PESO PONDERADO
1. Trabajar con enfoque al proceso. 0,06 3 0,18
2. Existe "know how" suficiente 0,05 2 0,10
3. La empresa demuestra una buena capacidad de adaptacién a los
icambips. 0,06 3 0,18
4. Es un producto diferenciado. 0,06 0,18
5. Disponer de una tecnologia de punta. 0,18 0,54
6. Utllizacion de tecnologias limpias, y definicion de precios mas bajos,
ermitira mayor participacion en el mercado. 0,08 2 0,16
. Innpvacién en la presentacion del producto 0,03 3 0,08
B. Se aplica el mas alto grado de higiene en cuanto a su elaboracion y
cuenta con el registro sanitario correspondiente. 0,09 3 0,27
9. Implementacion de la metodologia Justo a Tiempo 0,08 2 0,16
10. Existira enfoque al cliente. 0,06 3 0,18
11. Se implementara el método Kaizen. 0,08 2 0,16
DEBILIDADES 0,00
1. Ausencia de una profundidad administrativa 0,04 2 0,08
2. Linea de productos limitada en relacion con los rivales 0,08 2 0,16
3. La imagen de marca o reputacion son débiles. 0,03 2 0,06
4. Red de agentes o de distribucion mas débil con relacion a la
icompetencia. 0,02 2 0,04
| 1.00 2,54

Elabofacion: La autora
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Gréfico N°. 14

Matriz EFE y EFI
EFI
FUERTE PROMEDIO DEBIL
4 3 2 1m
| I ]! ALTO
3
EFE ®
v \"} Vi MEDIO
2
Vil Vill X BAJO
1 Elaboracién: La autora

V: Retener y Mantener:

La penetracion en el mercado y el desarrollo del producto, son dos
estrategias comunmente empleadas para este tipo de divisiones.

PENETRACION EN EL MERCADO:

Tratar de conseguir una mayor participacién en el mercado para los
productos o servicios presentes, en los mercados actuales, por medio de un
mayor esfuerzo en la comercializacion.

e Cuando los mercados presentes no estan saturados con su producto
0 servicio concretos.

e Cuando se podria aumentar notablemente la tasa de uso de los
clientes presentes.

e Cuando las partes del mercado correspondientes a los competidores
principales, han ido disminuyendo al mismo tiempo que el total de
ventas de la industria han ido aumentando.
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e Cuando la correlacion de las ventas en ddlares y el gasto para
comercializacién en ddlares ha sido histéricamente alta

e Cuando aumentar las economias de escala ofrece ventajas
competitivas importantes.

DESARROLLO DEL PRODUCTO:

Tratar de aumentar las ventas mejorando los productos o servicios presentes
o desarrollando otros nuevos.

e Cuando la organizaciéon cuenta con productos exitosos que estan en
la etapa de madurez del ciclo de vida del producto; en este caso la
idea es convencer a los clientes satisfechos de que prueben
productos nuevos (mejorados) con base en la experiencia positiva
que han tenido con los productos o servicios presentes de la
organizacion.

e Cuando la organizacion compite en una industria que se caracteriza
por la velocidad de los avances tecnolégicos.

e Cuando los principales competidores ofrecen productos de mejor
calidad a precios comparables.

e Cuando la organizacién compite en una industria de gran crecimiento.

e Cuando la organizacion tiene capacidad muy soélida para la
investigacion y el desarrollo.
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3.7. MATRIZ MPC:

Cuadro N°. 9

EL MANABA SALINERITO GONZALEZ
1 PESO | CALIFICACION | PESO P. | CALIFICACION | PESO P. | CALIFICACION | PESO P.
1. Contar con una carretera cercana y de
primer orgen. 0,0 4 0,160 1 0,040 4 0,160
2. Se presentan grandes expectativas en
relacion con los incrementos de la
idemanda frente a una oferta que cada vez
disminuye. 0,1 4 0,400 2 0,200 4 0,400
3. El precio de la materia prima es menor|
esta zpbna. 00 3 0,003 3 0,003 1 0,001
4. Log servicios basicos son mas
leconomigos 0,0 4 0,160 2 0,080 1 0,040
5. Tendréa la oportunidad de aperturarse
con mayor facilidad hacia nuevos
Imercados geograficos. 0,0 2 0,020 2 0,020 3 0,030
6. Disminucion de barreras comerciales
len mercados extranjeros atractivos. 0,0 2 0,040 1 0,020 3 0,060
7. Capacidad para crecer rapidamente,
|debido a considerables incrementos en la
[demanda 0,0 2 0,040 2 0,040 2 0,040
E Cerc#ma a proveedores, siendo uno de
os requérimientos del JIT. 0,1 2 0,140 4 0,280 2 0,140
Allas tasas de interés para los
préstames. 0,0 3 0,120 3 0,120 3 0,120
10. La gompetencia puede caplar |a oferla
disponible 0,0 3 0,060 3 0,060 3 0,060
11 El mercado local no es

suficientemente grande, para que pueda
lconsumir el producio en caso de factores
lexogenas 0,1 1 0,100 1 0,100 4 0,400
12. Cambio en los gustos del consumidor.
O de olro lado, otras empresas pueden
producic mayor diversidad de productos en

[calidad de sustitutos. 01 3 0,210 4 0,280 4 0,280
13 Tra?ajar con enfoque al proceso. 0,0 3 0,090 2 0,060 4 0,120
14. Exigte "know how" suficiente. 0,0 2 0,040 1 0,020 3 0,060
15. La empresa demuestra una b
lcapacis i de adaptacion a los cambios 0,0 3 0,090 3 0,090 4 0,120
16. Es un producto diferenciado. 0,0 3 0,090 2 0,060 2 0,060
17. Disponer de una tecnologia de punta. 0.1 3 0,150 1 0,050 3 0,150

18. UMilizacion de tecnologias limpias, y
definicién de precios mas bajos, permitira

imayor participacion en el mercado. 0,1 2 0,100 1 0,050 2 0,100
19.  Innovacion en la presentacion del
producto. 00 3 0,003 3 0,003 2 0,002
;2. Se aplica el mas alto grado de higiene
cuanto a su elaboracion y cuenta con el
regnsud sanitario correspondiente 0,1 3 0,180 2 0,120 3 0,180
21.  Implementacion de la metodologia
JJusto & Tiempo. 01 2 0,100 0 0,000 0 0,000
22. Expnra enfoque al cliente. 0,0 3 0,080 4 0,120 3 0,090
23. Se implementara el método Kaizen. 0,1 2 0,100 0 0,000 0 0,000
24.  Ausencia de una profundidad
ladministrativa. 0,0 2 0,020 0 0,000 2 0,020
25, Linea de productos limitada en
elacion con los rivales 0,0 2 0,080 4 0,160 3 0,120
26 La imagen de marca o reputacion son
débil 0,0 2 0,020 4 0,040 4 0,040
27 RQd de agentes o de distribuciéon mas
idébil en relacion con la competencia. 0.0 2 0,020 3 0,030 4 0,040
1,0 2,630 2,050 2,830

Elaboracién' La autora
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3.8. MISION:

Elaberar derivados lacteos de alto nivel nutritivo para satisfacer la demanda del
mercado objetivo, ofreciendo un alimento que cumpla con las caracteristicas y
necesidades de la poblacion, aplicando la mas alta tecnologia y respetando el
medio ambiente en su produccidn, para hacer de nuestro producto el mejor y al
alcance de las familias ecuatorianas.

3.9. VISION:

Llegar a ser una de las mejores y mas sofisticadas productoras y
comercializadoras de queso en el Ecuador y Espafia, en un plazo no mayor a
cinco afios, tratando de cubrir al menos el 5% de los potenciales consumidores
de estos mercados.

3.10. VALORES:

Los valores que se deben considerar para una empresa que se dedicara a la
produccion de alimentos de consumo humano, como es la fabricacion de
guesos, es la de seleccionar un personal profesional calificado, que a mas de
contar con valores éticos profesionales como son: honestidad, puntualidad,
compromiso y fidelidad a la compafia que se van a deber, respondan a
estandares de alta calidad y eficiencia, cumpliendo con necesidades de
multifuncionalidad y disponibilidad permanente.

Las empresas modernas necesitan de un personal, que a mas de tener un alto
grado profesional, dispongan de una excelente actitud y compromiso para las
funciones asignadas y no asignadas dentro de la compania.

Estas cualidades, hacen que los trabajadores adquieran una actitud de trabajo
con percepcion de pertenencia a la companiia a la que se deben, lo que genera
excelentes grupos de empleo, proporcionando eficiencia y un agradable
ambiente de trabajo.

Estas actitudes y comportamientos, incentivadas con una capacitacion
continua, con un sentido de responsabilidad y de preocupaciéon en todos los
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aspectos, busca el crecimiento individual de cada persona que opera en la
compania, fortaleciendo aun mas un sentido de pertenencia y mayor
compromiso de trabajo. Ademas la empresa, analizando proyecciones de
crecimiento, tendra como objetivo a mas de cumplir con los mandatos de ley,
premiar y estimular el desempefio y compromiso eficiente del personal a su
cargo.

Es importante sefalar que, en este negocio, es importante mantener
excelentes relaciones y politicas de incentivos a la fidelidad y compromisos
adquiridos con haciendas o fincas proveedoras de materia prima, en este caso
la leche, y crear politicas de incentivos a la lealtad, produccién y calidad.

3.11. OBJETIVO GENERAL:

Demostrar que la produccidon de quesos artesanal no es competitiva y que,
mediante la implementacién de un proyecto industrial, se puede alcanzar una
rentabilidad al menos igual al costo de oportunidad de capital o0 mayor.

3.12. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

¢ Comprobar que la correcta utilizacion de un sistema de costos
adecuado, permitira ser competitivos en el mercado de quesos.

¢ Demostrar que los procesos artesanales de produccion de quesos
imperante en la zona noroccidente del Ecuador, no son competitivos
ante un proyecto de caracter industrial.

3.13. GRADO ATRACTIVO DEL MERCADO:

En citas anteriores se determina que, en el pais existen 25 principales
industrias lacteas, las cuales procesan 504 millones de litros anuales; de éstas,
4 corresponden a la provincia de Pichincha, con una capacidad de transformar
174 millones de litros al afio. Nestlé y Visanleche no producen quesos, lo que
permite establecer que el resto de empresas utilizan 98 millones de litros
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anuales para esta linea. Por lo tanto, si para elaborar uno en presentacion de
500 gramos, se requieren 4 litros de leche aproximadamente, concluyéndose
que, con la materia prima disponibie en el sector, la elaboracién de quesos es
de aproximadamente 24’500.000 unidades al afio.*

] ESTABLECIMIENTOS QUESEROS EN PICHINCHA | 4
PRODUCCION TOTAL EN LIBRAS ‘ 12'250.000 = (24'500.000 unidades)
l CONSUMO APARENTE KG/PERSONA j 12 |
| PQOBLACION PICHINCHA ] 2388817
‘ DESEMPLEO ‘ 252886 |
SUBEMPLEO 152.792 \
i TOTAL 1 1983.139 '
INDICADORES 2002 |
CRECIMIENTO POBLACIONAL 35% |
} INFLACION ANO 2002 o 10.7%

3.13.1. TAMANO TOTAL DEL MERCADO:

Considerando la totalidad de la poblacién de la provincia de Pichincha, es decir
2'388.817 o 100%, a la cual se disminuye el segmento de individuos que no
estan dispuestas o simplemente no pueden degustar queso (16.98%), entre
ellos subempleados y desocupados,; se obtiene como resultado un 83.02% de
personas que si estarian dispuestos a degustar este producto, lo cual
representa 1°983.139 potenciales consumidores.>'

3.13.2. INDICE ANUAL DE CRECIMIENTO DEL MERCADO:

La conclusién de este indice se ha determinado a través del crecimiento de'la
poblacién en la provincia, que se obtuvo del censo en el 2002 y fue del 3,5%, el
cual es muy importante para las decisiones que pueda tomar la empresa, ya

50 . .
www.sica.gov.ec/plantas procesamiento de leche
www.inec gov.ec/censo
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que entre mayor poblacion exista, las perspectivas de produccién y desarrollo
seran superiores en el futuro.>

3.13.3. MARGEN DE UTILIDAD HISTORICO:

Conforme la informacién ofrecida por el Ministerio de Agricultura y Ganaderia,
se concluye que, las ventas de este producto en el pais son significativas y
tienen un buen crecimiento; y, por ende, para la empresa este dato es muy
importante para la toma de decisiones.

3.13.4. INTENSIDAD COMPETITIVA:

De lo expuesto en lineas anteriores se concluye que, es necesario satisfacer a
1'983.139 de probables consumidores, para lo cual, las empresas existentes
tienen una capacidad para abastecer 490.000 personas (producen 33.562
libras de queso diarias frente a un consumo de 25 libras al afo por individuo),
por lo que, habria una demanda aun insatisfecha de un 75.3% del mercado
potéencial (1'493.139 personas que faltan / 1°983.139 que estan en posibilidades
de consumir la conserva). De este porcentaje, se ha considerado un 0.096%
que seria la capacidad que la empresa estaria en condiciones de suplir en un
principio. Esta posible oferta, resultaria un paliativo, puesto que aun hay un
mercado muy grande que falta satisfacer.

3.13.5. REQUERIMIENTOS TECNOLOGICOS:

La poblacién rural no esta interesada en saber que marca de queso esta
consumiendo, mas, situacion contraria sucede con los habitantes de las zonas
urbanas la que representa un 79.4% del total poblacional. De esto se
desprende que, el estimativo de las personas que podrian fijarse en la marca
seria el 59.78% (1'493.139 personas que faltan satisfacer * 79.4% vy dividido
para 1'983.139). Si se ofrece un producto de mejor calidad, seria mas
apreciado en el mercado y su consumo aumentaria.

°* www inec.gov ecicenso
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3.13.6. VULNERABILIDAD INFLACIONARIA:

El factor inflacion, que en el afno 2002 alcanzé un 9.17%> se considera no
muy relevante ni decisorio, puesto que la afectacion no es significativa en el
costo del producto, por ende en su precio, pues su incidencia es de mas o
menos US 20 centavos.> Con las expectativas econémicas para el futuro del
pais 'y con el proceso de dolarizacién imperante, se considera que este factor
tendra un comportamiento similar, permitiendo una postura de costos y precios,
de caracter estable.

3.13.7. IMPACTO AMBIENTAL.:

A pesar de que la empresa tiene un bajo costo ambiental, este particular es de
capital importancia para la misma, ya que contaminar el ambiente es un tema
de actualidad muy tomado en cuenta, pues, podria causar danos catastréficos,
comp la contaminacion de rios.

3.14. PUNTOS FUERTES DE LA COMPANIA:

3.14.1. PARTICIPACION EN EL MERCADO:

Las encuestas realizadas sobre el tema, determinan que un 90% de los
potenciales consumidores estarian dispuestos a adquirir el producto, lo que
implica grandes expectativas para implementar |la empresa. No obstante, se
considera en un plano no muy optimista, que se podria alcanzar hasta un 10%
de participacidén a pesar de que, cuando el negocio es nuevo éste tendria un
valor de cero.

3.14.2. CRECIMIENTO DE LA PARTICIPACION:

Si con la empresa en marcha se pudiese cubrir el 0.096% del mercado restante
e Iinsatisfecho, esta situacidn representaria un aproximado de 1.433

" www bce fin.ec/resumen
54 X
www .inec gov.ec/censo



consumidores abastecidos por la misma (1'493.139 personas que faltan
satisfacer por 0.096%). Al dividirlo para la poblaciéon ya cubierta de 490.000,
entréga como resultado un 0.29% de crecimiento en participacion propia.

3.14.3. CALIDAD DEL PRODUCTO:

Al compararlo con otros productos, tanto su calidad como su marca deberan
ser superiores para poder competir y alcanzar metas establecidas.

3.14.4. RED DE DISTRIBUCION:

En el caso de alcanzar un mayor mercado con canales de distribucién
eficientes, se debera ampliar la produccién y por ende abarcar un segmento
supérior de mercado.

3.14.5. EFICIENCIA EN LA PROMOCION:

En la realidad, este producto no requiere mayor publicidad, ya que al destinarlo
a la venta, el consumidor que lo adquiriere, va conociéndolo. Esto se debe a
gue es un articulo necesario en la alimentacion diaria de las personas.

3.14.6. CAPACIDAD PRODUCTIVA Y EFICIENCIA PRODUCTIVA:

Cuando la empresa inicie su proceso de produccion y hasta el momento en
que el producto sea conocido en el mercado y alcance su posicionamiento, se
estima se producird una capacidad ociosa, sin que exista la posibilidad de
establecer stocks, puesto que ademas, es un alimento perecible y sus pérdidas
pueden ser muy grandes. Por esta razén se implementara la metodologia Justo
a Tiempo antes mencionada.
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3.14,7. COSTOS UNITARIOS:

Segun el estudio realizado, una queseria no es una empresa que requiera de
mayor infraestructura, por lo que sus costos por depreciacion son realmente
bajos y competitivos en el sector.

3.14.8. PROVEEDORES DE MATERIAL:

Este punto, al igual que el desempefio en investigacion y desarrollo son de
gran importancia para la empresa, ya que sin material o un previo estudio del
mercado no podria surgir la empresa.

3.14.9. PERSONAL ADMINISTRATIVO:

Para elaborar este producto se requiere de personas que tengan conocimientos
previos, y si no fuera el caso, capacitandolas es suficiente. En cuanto al
personal administrativo se debe contar exclusivamente con el indispensable,
quien debe tener basta experiencia sobre el asunto.
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CAPITULO 4

41. PROCESOS A SEGUIR EN LA ELABORACION DE QUESOS:

Grafico N°. 15

ol
i A8 e we

Desuerado Despacho

T

Pasteurizacion Corte y Batido

Coagulacion

e

uente: ABC para la queseria rural del Ecuador
Elaboracion: La autora
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4.1.1. RECEPCION DE LA LECHE:

El liquido debe transportase lo mas pronto posible al lugar de procesamiento,
para de esta manera evitar su acidificacion. Posteriormente, debe pasar por
controles que permitan determinar si presenta mal olor o estéd contaminada por
sustancias extranas, insectos o impurezas, (en este caso la materia prima no
debe ser recibida). De esta manera, se habra hecho un control de calidad
previo.

Ademas, su contenido microbiano debe presentar estandares permitidos por
las normas de calidad, debiendo controlarse la presencia de antibiéticos que
inhiben el crecimiento del cultivo bacteriano necesario en la fermentacién del
liquido, situacion que impediria su coagulacidon. Para prevenir, se debe
transportarla en cisternas isotermas a una temperatura no menor a 4 o 6
grados centigrados. Segun las normas HACCP, se debe sugerir una hoja de
verificacion, para controlar su calidad.

Posteriormente, sera filtrada a través de una tela de trama compacta para
tamizar algunas impurezas, y sera colocada en una tina de acero inoxidable de
doble pared.

4.1.2. ANALISIS:

En algunas ocasiones, al realizar un ordefio sin higiene, la materia prima puede
estar expuesta a una gran contaminacion y variedad de microbios, los cuales la
acidifican y pueden dar como resultado un producto malo, tanto en su sabor
como consistencia (se forman grietas).

Estos microorganismos, al consumir la lactosa producen &cido lactico,
reproduciéndose en forma sorprendente, lo que hace que el liquido se
transforme en cuajada. Es materialmente imposible evitar esta situaciéon, aun
en el caso de que se tomen medidas posteriores, tales como cortarles el
alimento y suspender la oxigenacioén, lo que evidentemente produce la muerte
de estos.

Al momento de recibirla, se toma una muestra para verificar su pureza. En
primer lugar se colocara en un recipiente limpio y se agitara, posteriormente se
pesara y por Ultimo debera ser calentada a 65°C y no menos de 15 minutos.>

" José Dubach, ABC para la Queseria Rural de! Ecuador, Proyecto Queserias Rurales, junio 1980
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Ademas, se utilizan diferentes reactivos para determinar mastitis, acidez,
reductasa, grado de densidad, grasa y fermentacion. Estas pruebas son muy
impartantes para controlar su calidad y es preferible realizarlas a diario.

También se preparan los cultivos de bacterias lacticas, los cuales garantizan la
buena fermentacion del producto y evitan que este se hinche.

4.1.3. PASTEURIZACION:

Este paso consiste en calentar el liquido (no ebullirlo) a una temperatura de
63°C. durante 30 minutos o de 73°C. por 15 segundos, para de esta manera
poder dejarlo libre de microbios que pueden afectar la salud humana. Si es
hervido completamente, se puede quemar y perder de esta manera su valor
nutritivo. La pasteurizacion no tiene lugar en la fabricacion artesanal de
quesos, ya que estos se elaboran con leche cruda.®®

Después se la enfriara hasta la temperatura requerida para cuajar, la cual
varia dependiendo del tipo de queso, entre 32°C y 36°C.>

4.1.4. MADURACION:

Una vez que la materia prima ha llegado a la temperatura de coagulacién, se
agregara el llamado fermento lactico (1 litro por cada 100 de leche), el cual
transformara la lactosa en acido lactico y controlara la fermentacion del
producto. “Es necesario que la leche tenga un éptimo de acidez para lograr un

buen desuerado de la cuajada”.®®

Si esta fresca al momento de recibirla, es necesario dejarla por lo menos una
hora con este fermento antes de cuajar; pero si la materia prima presenta
signos de haber sido ordenada varias horas antes de su recepcién, se afnadira
el cuajo inmediatamente después de haber agregado el fermento.

Ocasionalmente la acidez supera los 21°D*, entonces es necesario afadir
agua. Tanto el exceso como la falta de acidez, pueden dafiar el producto.®

* José Dubach, ABC para la Queseria Rural del Ecuador, proyecto queserias rurales, junio 1980

José Dubach, ABC para la Queseria Rural del Ecuador, proyecto queserias rurales, junio 1980
8 José Dubach, ABC para la Queseria Rural del Ecuador, proyecto queserias rurales, junio 1980
%% Gtados Dornic de acidez: medida de acidez de una solucion
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También se puede adicionar:

e Cloruro célcico, el cual contribuye a su acidificacién y acelera el proceso
de coagulacion.

¢ Nitrato potasico, que inhibe el crecimiento bacteriano, el cual produce
gases perjudiciales para el sabor y aroma.®’

4.1.5. COAGULACION DE LA LECHE:

Esta es una de las etapas claves del proceso y la base de la conversién de la
leche en queso. Esta transformacion se produce por la coagulacién de la
caseina (tiene mayor grasa y agua), que engloba parte de la grasa y otros de
los componentes de la materia prima.

Con el cuajo se formaran coagulos, los cuales regulan la humedad del producto
y controlan la fermentacion en el proceso de maduracion, para de esta manera
poder obtener una mejor contextura: tipo blando o seco.

El liguido se cuaja a 32°C. durante 30 minutos, pero si la temperatura aumenta,
la humedad sera mayor y por lo tanto el producto resultara mas blando.®?

Podemos distinguir dos tipos de coagulacién: la acida (que se emplea
preferentemente para la elaboracion de requesén) y la enzimatica (que es la
gue interesa, ya que es la que se emplea para elaborar este producto).

La goagulaciéon enzimatica se produce cuando se afiade al material un cuajo de
tipo quimico y no natural, compuesto por un 18-20% de cloruro sodico,
benzoato sédico y enzimas como la renina y la pepsina. La valoracion de este
tipo de coagulante se basa en su poder o fuerza, que depende del contenido
enzimatico; y, se denomina titulo (cantidad de liquido que coagula un volumen
de cuajo determinado a 35°C en 40 minutos). Se suelen utilizar 20 o 30
miliitros del mismo por cada 100 litros de materia prima. Puede tardar en
cuajar de 45 minutos a tres horas. Como resultado de la coagulacion
enzimatica, se forma una masa que retiene gran cantidad de agua entre sus
poros, base que sirve para obtener el producto final.®®

® José Dubach, ABC para la Queseria Rural del Ecuador, proyecto queserias rurales, junio 1980

6l Jogé Dubach, ABC para la Queseria Rural del Ecuador, proyecto queserias rurales, junio 1980

- Jose Dubach, ABC para la Queseria Rural del Ecuador, proyecto queserias rurales, junio 1980
Fuente primaria: informacién obtenida durante la investigacion
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4.1.6. CORTE Y BATIDO:

Esta operacion, consiste en dividir con un instrumento denominado lira, la masa
de la cuajada hasta obtener granos, con el fin de eliminar el suero a través de
los mismos. Si se desea elaborar un producto de tipo blando, es necesario
cortar la cuajada en particulas grandes como del tamario de un capuli, ya que
necesitan tener mas suero en su interior; y para los duros, deben ser mucho
mas pequenas, como del tamano de un arroz.

Se deében llevar a cabo dos tipos de operacién para la fase de corte de manera
subsecuente:

e La primera consiste en cortar la cuajada con la lira, de tal forma que al
final queden pequefios cuadrados dentro del recipiente metalico, y
después de dejarlo en reposo durante 5 minutos, el suero se ira
eliminando poco a poco.

e En segundo lugar, de forma continuada se procedera con el mismo
instrumento antes citado a cortar en pequefos cuadrados
repetidamente, por un lapso entre 7 a 10 minutos, con el fin de
obtener pequefios trozos del tamafio de un arroz, los cuales deben
ser manejados cuidadosamente, pues corren el peligro que se
pulvericen, lo que puede causar pérdidas en el rendimiento del
producto.

Después de haberse aplicado uno u otro método, se batiran los granulos en
una forma muy rapida, para de esta manera poder eliminar el suero. La
produccion de elaborados del tipo blando requiere de un menor tiempo de
batido con relacion a los duros.

4.1.7. DESUERADO:

Continuando con el proceso, una vez batida y agitada la cuajada, los pequerfios
trozos quedaran en el fondo (por su peso) y lentamente se sacara parte del
suero, separando a su vez la proteina, misma que se puede utilizar como
alimento para el ganado porcino o bovino. Si se cuenta con una maquina
descremadora, es posible separar la crema y elaborar mantequitla.
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4.1.8. MOLDEADO:

En esta etapa de la produccién, se completa el desuerado, dandole al producto
su forma definitiva, introduciendo los granos de la cuajada en un molde que
puede ser de plastico, madera, metal u otros materiales inocuos, que debe
tener perforaciones para dejar escapar el suero.

No debe aplastarse la masa, sin embargo si fuese necesario, se la puede
presionar levemente utilizando piezas de la forma de los moides, con el apoyo
de las yemas de los dedos. Después de transcurrir pocos minutos, el suero
empieza a escurrir, debiendo entonces el producto ser volteado, para que
continte el proceso de eliminacion de liquidos.

4.1.9. SALADO DEL QUESO:

Para este proceso se suele utilizar sal fina, seca y bien molida, la cual puede
ser extendida por la superficie flotante del producto y por 6smosis incorporarse
al mismo o en su defecto puede ser directamente incorporada a la masa. Otra
forma de salar el queso es mediante un bafio de salmuera durante un periodo
entre 1 a 24 horas, (agua con sal) para de esta manera dar lugar a la
formacion de la corteza (sale el suero y entra la sal).

La salmuera se obtiene disolviendo 10 kilos de sal en 30 litros de agua hervida
y caliente, lo que da una salinidad de 20-22 grados Baumé®. Se deja enfriar la
soluciéon hasta 12 grados C. y se coloca en ella los productos. Cuando tiene
una acidez superior a 40 grados D%. se debe cambiar a una nueva mezcla.
Cuando ésta baja a 18 grados Baumé, debe agregarse sal hasta que el
salimetro marque otra vez la salinidad inicial®

Este sistema es cada vez mas utilizado en razén de que necesita menos mano
de obra, y porque con este proceso, todos adquieren aproximadamente el
mismo contenido de sal. Con la implementacion de esta etapa, se impide la
proliferacion de microorganismos y se mejorara el aroma y su sabor.

’ Unidad de medida de concentracion de un soluto en un solvente
*" Grados Domic de acidez
% José Dubach, ABC para la Queseria Rural del Ecuador, proyecto queserias rurales, junio 1980
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4.1.10. DESMOLDADO Y EMBALAJE:

En la siguiente fase de produccion, el elaborado sera retirado de sus
respectivos moldes y se lo colocara en un empaque de plastico, el cual debera
ser herméticamente sellado. Se tomara las precauciones necesarias que
permitan identificar: fechas de elaboracién y caducidad, numero de registro
sanitario, entre otros.

Cuadro N° 6

ETAPAS DE ELABORACION DEL PRODUCTO

ETAPAS DE ELABORACION

QUESO FRESCO

Cantidad de leche 500 litros
Temperatura coagulacion 37°C.
Fermento lactico 0,15 litros
Tiempo de coagulacion 30 minutos
Cortar y batir 10 minutos

Tamano del grano

Capuli grande

Reposar 3 minutos
Sacar el suero 175 litros
Agua caliente 100 - 150 litros
Temperatura del agua 35°C
Temperatura del suero 35°C

Ajua y batir 5 minutos
Tiempo total 48 minutos
Diametro del moltde 4 pulgadas

Volteo inmediato

si

Prensado

S|

Segundo volteo

a los 30 minutos

Prensado

si

Tercer volteo

Después de 60 min. Cortar cada molde en dos

quesos y sumergirlos rapidamente a la
salmuera.

Tiempo de salmuera 1 hora
Tiempo de maduracion no
Rendimiento (numero litros leche para 500 gr de queso) 4 litros

Fuente: ABC para la queseria rural del Ecuador

Elaboracién: La autora
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CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING:

5.1. OBJETIVOS DE MARKETING:

5.1.1. OBJETIVOS GENERALES:

« Obtener el nivel de ventas propuesto por el negocio.
e Buscar nuevos nichos de mercado.
e Alcanzar la meta de rendimiento sobre inversion deseada.

5.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

« Conseguir una venta de por o menos el 95% del total de la produccién.
« Lograr un reconocimiento de la marca en el mercado a corto plazo

5.2. RESUMEN DEL MERCADO:

Dentro del sector ganadero, estan consideradas como principales 25 empresas
productoras de lacteos, las cuales no abastecen el mercado local, existiendo un
75.3% de demanda insatisfecha.®’

El negocio elaborara 143.550 articulos anuales, los cuales representan un
0.096% de la demanda insatisfecha.

El futuro de este tipo de producto esta determinado por los cambios en gustos y
preferencias de los posibles consumidores potenciales y también por el entorno
en el que se desenvuelve el sector. Al basarse en las encuestas de mercado
escrutadas, se infiere que el porcentaje de los posibles integrantes de mercado
meta o personas que estan interesadas en consumir este tipo de producto es
del 850%. (ver Anexo 8)

& www sica.gov.ec/plantas de procesamiento de leche
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Se considerd un segmento de clase media y media baja, en el cual no se
tomaran en cuenta desempleados ni subempleados.

5.3. DEFINICION DEL PRODUCTO:

El negocio se encargara principalmente de la elaboracién del queso manaba, el
cual tendra un proceso de fabricacion industrial con una de las mas altas
tecnologias existentes y condiciones de calidad, para lo cual se implementaran
todos los procesos conocidos en cuanto a analisis de materia prima y registros
sanitarios se refiere, lo que permitira poner a disposicion del mercado potencial,
un producto de caracter competitivo en precio y calidad.

A este producto se lo puede considerar como un bien de comparacion, debido
principalmente que se trata de un recurso tangible, que el consumidor puede
relacionar con otros, respecto a su calidad y precio antes de adquirirlo. Los
habitos de compra de estos bienes inciden en las estrategias de distribucién y
promocion tanto de la empresa fabricante como de los distribuidores.

Este es de tipo fresco, el cual se diferencia de sus competidores en sabor y
consistencia. Tiene dos presentaciones: una de 500 y otra de 250 gramos, y
tendra forma rectangular. Es un producto perecible y por lo tanto de consumo
rapido (tiempo maximo de conservacion 1 mes en refrigeracion)

Contara con un empaque o envoltura transparente. En el centro del mismo
estara un logotipo, el cual sera lo suficientemente grande y atractivo, trabajado
a tres colores basicos representativos para llamar la atencion del cliente
potencial: rojo, verde y azul. Este protege la mercancia durante el embarque,
evitando ademas que se estropee o altere su composicion y calidad.

La estructura del logo es semiformal, cuyo isotipo (dibujo) es representado por
un hombre tipico manaba ofreciendo en su mano el producto. Este ayuda a
identificar y diferenciar el mismo, evitando su sustitucion por articulos de la
competencia.

Este saldra al mercado bajo la denominacién de “El Manaba” y su eslogan
sera “En la diferencia esta el gusto”. Ademas contara con fecha de elaboracion
y caducidad y numero de registro sanitario.



5.3.1. DISENO DEL PRODUCTO:

Grafico N°. 20

Queso de 500 gramos .

T

6.5 cm de alto

“El Manaba”
Queso fresco *

Pl
A/ 8.0cm

Queso de 250 gramos.

“El Manaba” +
Queso fresco

Elabaracion: La autora



84

5.4. COMPETENCIA:

Como se menciondé en paginas anteriores, este tipo de producto no tiene
competidores directos fuertes, a mas de aquellos pequefios hacendados que
lo elaboran en cantidades minimas y de forma artesanal.

No abstante, cabe mencionar que éste esta considerado como de tipo fresco,
a pesar de que su sabor y consistencia no se asemeja al mismo, lo que permite
establecer una marcada diferencia con los existentes en el mercado y que
corresponden a la competencia.®

Por tal motivo, y para efectos comparativos, a continuacién se muestran los
precios de varios quesos elaborados por als%unas empresas, que dentro de este
segmento podrian ser competencia directa™:

Cuadro N°. 10

Precios de varios Quesos Elaborados por algunas Empresas

MARCA DE QUESO [ PESO EN GRAMOS PRECIO VENTA PUBLICO USD

CASERO [ 400 1.75

CORDOBES 480 B 224

FEDAC B 450 212

GLORIA 700 3.56

GONZALEZ 500 2.30

GUERRERO 400 1.75

FLORAL - 500 232

PARMALAT 500 2.56

QUESINOR 500 213

SAN ALFONSO i 400 1 1.66

REY QUESO 500 211 ]
SIBERIA 700 1 3.35 I

Fuente: Supermaxi
Elabotacion: La autora

La ventaja comparativa de algunas de éstas, es que por estar ya posicionadas
dentro del mercado, sus productos son muy apetecidos por los habitantes de la
provincia; y ademas han diversificado su negocio elaborando otros articulos de
consumo masivo tales como son yogurt, mantequilla, queso crema, entre otros.

Basicamente casi todas estas empresas emplean la misma materia prima, sin
embargo este negocio se diferencia no solo en calidad sino también en precio;
por lo que se podria decir que no tendria competencia directa dentro del
mercado ecuatoriano en cuanto a los parametros en referencia.

Fuente Primaria: informacion obtenida durante la investigacion
69
Supermaxi
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5.4.1. PANORAMA DE LA COMPETENCIA:

5.4.1.1. PUNTOS FUERTES:

Presencia de imagen en el mercado.

o Canales de distribucion establecidos.

e Puntos de venta conocidos por el publico.
e Posicion financiera fuerte.

« Posicionamiento de marca ya establecido.

5.4.1.2. PUNTOS DEBILES:

« Precios elevados.

« No todos, realizan analisis de laboratorio sugeridos por las normas de
calidad.

« Todos los productos son parecidos.

« No hay diferenciacién especifica

5.5. POSICIONAMIENTO:

Una de las conclusiones obtenidas en el estudio del mercado potencial llevada
a cabo para definir la implementacion de la empresa y la puesta de este
producto en el mismo, es que se debe enfatizar en la diversificacion futura del
negocio para obtener una mayor rentabilidad;,debido a que otros articulos
elaborados como el yogurt, tienen mas acogida dando a la misma una mayor
presencia en el mercado y adicionalmente rindiendo un mayor margen de
utilidad.

Fuente Primaria: informacion obtenida durante la investigacion



Partiendo de lo planteado se concluye que, para lograr posicionar la marca y el
producto es necesario considerar los factores que distinguen a nuestro articulo
y servicio frente a los que ofrece la competencia, los que se tornan en
garantias para el cliente; y estos son:

» Diferenciacion del producto como costerio 0 manaba

e Segun las encuestas y degustaciones, el elaborado obtuvo una
considerable aceptacion.

¢ Lacalidad y el sabor difieren de los demas similares en el mercado.
e Es mas durable en refrigeracion.

e Se considera el mas adecuado en todos los usos.

Existen tres aspectos de valor para el cliente y son’":

1) Psicologico: el cliente debe sentirse a gusto con el producto que
adquiere, ya que éste le brindara vitalidad y serd sobre todo muy
estético en su presentacion.

2) Funcional: Debe percibir los aspectos diferenciantes que tiene el
producto en cuanto a su uso.

3) Econdmico: Debe estar satisfecho con la relacién entre el precio que
paga por el producto ofrecido y las caracteristicas brindadas por el
mismo.

5.6. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO:

El producto a ofrecerse y que esta definido en el presente estudio, estara
ubicade en la fase de introduccion, debido a que se lo puede considerar como
una de caracter nuevo en cuanto a su sabor y consistencia; ya que cuando a

L Stanton, Fundamentos de Marketing, Etzel-Walker, 1999, 11va edicion
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un articulo conocido se lo incluye una caracteristica adicional, entonces pasa a
pertenecer a esta categoria.

Para este tipo de articulos, en la actualidad existe una minima competencia
directa; sin embargo, si es muy prometedor, numerosas companias tomarian la
decisién de ingresar rapidamente a la industria; o las ya existentes podrian
dedicarse a elaborar un similar.

A esta etapa se la conoce como la pionera’?, debido a que pasd previamente
por la fase de desarrollo que, entre otras cosas comprende la seleccion de
ideas, creacion del prototipo y pruebas de mercado.

Gréafico N°. 16
Ciclo de Vida del Producto

JOLUMEN DE VENTAg

> QEMPQ

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ  DECLINACION

Elabaracion: La autora

Este ciclo de vida presentado, evolucionara de acuerdo al posicionamiento que
logre el producto en la mente de los consumidores del segmento objetivo,
determinado a su vez por el seguimiento de la estrategia de marketing y metas.

5.7. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION:

El segmento a ser alcanzado se lo ha definido de acuerdo a:

5.7.1. UBICACION:

El negocio en su inicio abastecera unicamente a la provincia de Pichincha,
ubicando a los clientes dentro de los sectores urbanos y rurales de los 9
cantones existentes en la misma.

2 Stanton, Fundamento de Marketing, Etzel-Walker, 1999, 11va. edicion
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DEMOGRAFIA:

Las variables mas importantes en este punto, para determinar los potenciales
consumidores son:

1)

2)

3)

Edad.- Se ha estimado todas las edades debido a que, el queso es
considerado como uno de los productos con un alto valor nutritivo, que
ayuda al fortalecimiento de los huesos, y aporta minerales necesarios
para el desarrollo fisico y mental del ser humano.

Tamano familiar.- Se ha tomado en cuenta un promedio de cuatro
personas por familia.

Estilo de Vida.- Para segmentar al mercado esperado, se ha escogido
dos grupos de personas que por sus caracteristicas de estilo de vida y
sus comportamientos de compra pueden ser potenciales clientes’:

e Actualizadores: Disponen de bienes superiores, receptivos a
nuevos productos, distribucion y tecnologia.

e Triunfadores: Siempre estan interesados en productos de calidad,
leen articulos de negocios y se autosuperan.

Clase Social.- Se ha considerado la clase media y media baja por la
calidad y precio y del producto. Se tiene grandes expectativas de llegar
al estrato social alto en el corto plazo.

Habitos de Consumo.- En el pais, este bien es muy apetecido por la
poblacién debido a sus caracteristicas especificas y propias, lo que hace
que una gran mayoria lo consuma. Varias familias lo utilizan a diario
para elaborar diversos platillos o envian a sus hijos en sus loncheras
debido a que es considerado un producto sano que ayuda al crecimiento
y fortalecimiento de los huesos.

™ Stanton, Fundamento de Marketing, Etzel-Walker, 1999, 11va. edicién
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5.8. CANALES DE DISTRIBUCION:

Comao se menciond anteriormente, la comercializacion del producto se lo hara a
través de dos distribuidores, para que sean los mismos quienes realicen el
reparto a las grandes cadenas de supermercados y tiendas mas importantes,
permitiendo de esta manera que se agregue valor a esta empresa, debido a
que se tendra un mayor porcentaje de ventas y una entrega mas segura y
directa a cada uno de los futuros clientes. De esta manera, los costos de
distribucion en los que deba incurrir seran relativamente mas bajos que los que
tendria, si utilizara unicamente a intermediarios, 1o que le permite tener un
control absoluto en la venta, promocién y parte de la distribuciéon.

Estas controlaran las perchas en forma directa, mientras que en cuanto se
refiere a los pequefios vendedores como tiendas de barrio, se realizara un
muestreo de control que estara a cargo de los vendedores, quienes tendran su
propio territorio de distribucién.

A las cadenas de supermercados grandes como Supermaxi, Mi Comisariato,
Comisariatos Santa Maria, Magda Espinoza, entre otros, se hara un despacho
de pedido una vez por semana y se recibirad una orden de abastecimiento por
igual periodo o se distribuira de acuerdo a convenios que se mantenga con
cada una de éstas.

Al momento de existir la diversificacion, se contara con distribuidores que se
encargaran de visitar los pueblos aledafos y pequefos negocios como tiendas,
micromercados y delicatesens, ofreciéndoles a éstos el 2.6% de descuento en
cada producto. No hay fuerza de distribucion directa, por lo que cada
distribuidor definira sus propias politicas y establecera la frecuencia de visita.

5.9. COSTO DEL PRODUCTO:

El costo unitario de este producto varia debido al tamafio y presentacion del
mismo, por lo que su precio se establece de acuerdo a estos parametros,
determinandose el valor a nivel de distribuidor de USD 1.02 para el queso de
500 gramos y USD 0.53 para el de 250.
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En este precio estan incluidos todos los costos y gastos requeridos para la
elaboracion de dicho Producto; y ademas una rentabilidad adecuada del 30%
(13% de riesgo pais’™®, 9,5% de inflacién y una rentabilidad adecuada del
7,5%),

5.10. PROYECCIONES DE VENTAS:

Al ser este un proyecto nuevo, no se cuenta con una informacion certera
acerca de las ventas pasadas y lamentablemente tampoco existen datos de
venta de la competencia, razén por la cual, se tomara en cuenta la actual
demanda establecida a través del estudio de mercado realizado para el efecto.

Para el primer afno se tiene como objetivo alcanzar un volumen de ventas de un
total de 143.550 productos, debido a que se elaboraran 550 articulos diarios:
400 de 500 gramos y 150 de 250 gramos.

Para los afos posteriores se ha tomado en cuenta el incremento de la
poblacién en la provincia de Pichincha, el cual se considera del 3,5% anual’®,
conforme lo establecido por el ultimo censo de poblacion llevado a cabo en el
pais.

Cuadro N°. 11

Proyecciones de Venta del Producto

2004 2005 ] 2006 2007 2008

\VENTA DE QUESOS ANUALES 143.550 148.574 153.774 159.156 164.726

Elaborgacion: La autora

5.11. ESTRATEGIAS DE LANZAMIENTO:

Se colocara un anuncio del producto en una revista que circule en todo el pais
(Revista Vistazo).

il —

74 s . P
__ www.bce. fin.ec/resumen
" www.inec.gov.ec/censo
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Ademas se reproduciran dipticos con recetas de comidas tipicas ecuatorianas
y se promocionara en los principales supermercados de Quito y Santo Domingo
de los Colorados, con degustaciones del producto.

En las tiendas, minimercados, delicatesens, entre otros, se colocaran colgantes
y afiches donde se informara acerca del producto.

5.11.1. RELACIONES PUBLICAS:

El contacto directo con los puntos de venta estara a cargo del gerente y de la
secretaria en el primer afo, debido a que los niveles de transaccion requieren
gue se lleve a cabo de esta manera.

En el segundo afio se espera que el producto sea totalmente conocido e
incarporado en el mercado; y al ser un articulo de calidad, éste se dara a
conocer por si mismo.

5.11.2. PUBLICIDAD:

Estara encargada de informar al cliente potencial sobre la calidad que presenta
el producto, haciendo énfasis en los factores criticos de compra antes
mencionados para posicionarlo como estético, de buen sabor, econdémico,
higiénico, de primera necesidad ante los beneficios que éste presenta.

En base a la estrategia genérica que, tiene como pilar la diferenciaciéon del
articulo, es necesario hacer énfasis en un tipo de publicidad que sefale
claramente los beneficios distintivos que la empresa le puede ofrecer al
consumidor potencial a través de su producto y servicio. Este se dejara
completamente en manos de una agencia publicitaria, misma que se encargara
del disefo y la parte creativa.

Como material POP® se utilizaran los colgantes y afiches, pero se tomara en
mayor consideracion aquellos que tenga un valor agregado y no solo uno que
cumpla con funciones de comunicar la existencia del producto y las ventajas
con relacidn a la competencia. Se colocara en el empaque textos de interés
para los consumidores como: recetas, mensajes, consejos; lo que hace del
material promocional mas llamativo y diferente.

76
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Otra forma de impulsarlo, es a través de cadenas de supermercados en ciertas
fechas estratégicas mediante un acuerdo en las que se permite al consumidor
miraf, observar y conocer mas de cerca el producto a través de una promotora,
la que estard dando a conocer las ventajas del articulo en relacién con la
competencia. Este tipo de promociéon por lo general viene acompanada de
rebajas en el precio.

En las grandes cadenas de supermercados, las empresas productoras no
estan en capacidad de escoger la ubicacion en perchas de sus productos, ni a
que altura o espacio; ésta estara determinada por sus propias politicas. De
igual manera funciona en las tiendas mas pequenas, por lo que se podria
establecer con éstas, politicas de preferencia.

Los ggstos publicitarios en los que se incurriran se describen en la siguiente
tabla’":

Cuadro N°. 12

Gastos Financieros

[ GASTOS INCURRIDOS
VALOR EN USD
DiseAador grafico B 1.000
| Materigl POP 700
Promatora 500
Publicacién en revista | 800
TOTAL i i [ 3.000

Elaboracion: La autora

5.12. ESTRATEGIAS DE MARKETING:

1) Definir la demografia:

« Proyectar la demografia en la poblacion de la provincia de Pichincha
(edad, ingresos, estilo de vida)

¢ Realizar |la seleccion.
¢ Proyectar una muestra.

¢ Sobre la muestra, se obtiene la informaciéon requerida que permita
acceder a una base de datos.

"' Fuente Primaria: informacion obtenida durante la investigacion



93

2) Establecer los canales de comunicacion mas adecuados: medios
impresos, demostracion fisica.

3) Crear un sistema de premios por respuesta de compra (ofertas)

4) Establecer con precisién los medios adecuados para obtener el mayor
porcentaje de respuesta dentro de nuestro grupo objetivo.
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CAPITULO 6

6.1. ANALISIS FINANCIERO:

El estudio financiero de este negocio se elabora sobre la base de un flujo de
caja con un horizonte a 5 afnos. Para el efecto, se procede a determinar los
posibles ingresos que genere la venta de los productos, asi como la definicion
de los egresos, para lo cual se realizaron varios presupuestos como son: los de
MPD, MOD, CIF, gastos generales y costos financieros por cuenta de pagos
de intereses del préstamo a realizar (USD 20.000 a 5 arios al 24% anual™®).

Para que este modelo se ajuste lo mas posible a la realidad, se ha considerado
en las proyecciones de inversiones, costos, gastos y ventas un parametro de
inflaciéon estimada considerando posibles situaciones politico - econémicas que
pueden suceder en el pais durante el periodo de estudio. Por tal motivo, se ha
tomado en consideracién 2 indices principales que son: riesgo pais 13%’° e
inflacion 9.5%%.

Bajo los antecedentes y supuestos mencionados, el analisis financiero llevado
a cabo arroj6 como resultado un VAN (Valor Actual Neto) positivo de USD
1.924,37 y una TIR (Tasa Interna de Retorno) del 32% para el producto;
cumpliendo de esta manera con la expectativa creada por la autora del
presente proyecto. (ver Anexo 22)

El analisis de punto de equilibrio, se realizd tomando en cuenta la formula
siguiente: costos fijos / (margen de contribucién * porcentaje de participacion
en la mezcla). Su resultado es USD 18.526,84 (equivalentes a 84.352
productos, es decir 57.316 quesos de 500 gramos y 27.036 de 250) lo cual se
puede interpretar como el nivel de ventas necesario para poder cubrir los
costos y gastos fijos y variables y que, en el presente caso si es posible
alcanzarlo y superarlo. Tan es asi, que el proyecto genera una rentabilidad que
se ¢onsidera adecuada para nuestro medio. (ver Anexo 26)

Los gastos se incrementan a partir del segundo afio pero en una proporcién no
significativa, debido principalmente a que se debe adquirir algunos equipos,
cuya vida util es de un afio. Entre estos tenemos: lira, pala, pipetas, cajas de
transporte, lienzo, tubos de ensayo, vasos de precipitacion. (ver Anexo 17)

78 . .
Tasa vigente en el Banco del Pichincha
.
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Con el flujo de caja se ha determinado que la situacion del negocio es muy
aceptable, debido a que en el primer afio se genera ya un superavit, por lo que
se contaria con recursos suficientes que permita soportar un endeudamiento
de USD 20.000 para adquirir la maquinaria y equipos previstos a una tasa del
24% por un plazo de 5 anos. (ver Anexo 22)

Para realizar un analisis de liquidez a largo plazo, es decir la capacidad para
responder obligaciones en un periodo de al menos 5 arios, se calcula por un
lado un indice o razon y por otro, el ratio de apalancamiento financiero que
relaciona el total de pasivos sobre el patrimonio, el cual mide el nivel de
endeudamiento asumido por la entidad en relacién al patrimonio; y el total de
pasivos sobre el activo total, el que mide el nivel de deuda asumido en relacion
a ios activos. En este caso, la razén pasivo / patrimonio del negocio es de
56%, lo que se encuentra dentro de lo normal, y por ello, presumiblemente no
enfrentaria dificultades con los acreedores. El resultado de la segunda razén,
es decir pasivo / total de activos es de 36%.

6.2. INDICES DE RENTABILIDAD:

Entre los indices de Rentabilidad cabe mencionar los dos mas importantes:

1) El indice de rentabilidad / patrimonio, el cual mide la tasa de rendimiento
sobre la inversion de los accionistas. En este caso fue del 33%.

2) La razén rentabilidad / activo total, mide el rendimiento sobre la inversion
total de la empresa (ROIl). Esta fue de 21%, indice que nos permitira
determinar su calidad, una vez que se haya comparado con los del sector.

Como conclusién del presente andlisis se desprende que el proyecto de este
negocio es financieramente viable.
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CAPITULO 7

ESTRATEGIAS:

7.1. ESTRATEGIAS DE PRODUCCION:

1) Estrategia de planeacién y control de operaciones:

Se fijara un stock adecuado de materiales necesarios a utilizar, para
de esta manera producir lo deseado, no debiendo abastecerse de
excedentes, considerando que se trata de insumos de caracter
perecible.

Se adquiriran maquinas y equipos modernos para elaborar una
mayor cantidad productos en menor tiempo.

2) Estrategia de administracion de la fuerza de trabajo:

Se tendra que emplear un numero determinado e indispensable de
personal de planta y administrativo, el que debe cumplir con los
parametros de seleccion adecuados y se fijaran de acuerdo a sus
aptitudes personales sus remuneraciones, considerando vy
observando las leyes laborales.

Ademas, se incentivara al personal, para lograr del mismo mayor
apoyo laboral.

3) Estrategia de utilizacion de maquinaria y equipos:

Como alternativa se debe considerar que con la mayoria de
maquinarias y equipos se podria diversificar el negocio elaborando
otros productos como son el yogurt, la mantequilla, crema de leche,
entre otros.
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4) Estrategia de calidad:

La calidad debe estar acorde con las técnicas de produccion y los
materiales utilizados para satisfacer los requerimientos de los
clientes potenciales.

5) Estrategia de liderazgo en costos:

Porque el costo unitario del producto es menor debido a que se
practicara economias de escala y contara con una tecnologia de
punta.

7.2. ESTRATEGIA DE MERCADEO:

1) Estrategia de promocion:

Para que nuestro segmento objetivo conozca la empresa y el
producto se elaboraran dipticos o ftripticos en los cuales se
implementaran algunas recetas culinarias.

Ademas se realizaran degustaciones en los principales
supermercados de la provincia.

2) Estrategia de distribucion:

Se estableceran alianzas comerciales con empresas que puedan ser
medios de conexion indirecta con los clientes o se incorporaran
canales directos entre el negocio y clientes por medio de las mega
tiendas.

3) Estrategia de plaza:

El negocio podria ver la posibilidad de empezar su diversificacion de
mercado, ampliando su alcance, por fuera de la provincia de
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Pichincha, desde el primer afo, incrementandose nuevos productos
como: mantequilla y yogurt.

4) Estrategia de consultoria:

e Contratar a una empresa especializada en publicidad y marketing
para determinar nuevos nichos de mercado.

7.3. ESTRATEGIA DE INVESTIGACION Y DESARROLLO:

1) Estrategia de innovacion de procesos:

e Periddicamente se debe innovar los procesos productivos, los cuales
permitiran mayor calidad en el articul<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>