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RESUMEN

El presente plan de negocios se enfoca en el desarrollo de un producto de la
categoria confituras perteneciente a la industria manufacturera, con la
elaboracion de una jalea de un fruto ancestral de la zona andina, que se conoce
como Chigualcan, para ser exportado hacia el estado de California- Estados
Unidos. Con el objetivo de impulsar el mercado organico ecuatoriano y promover
las relaciones bilaterales entre Ecuador y Estados Unidos, el plan de negocios
se enfoca en el mercado americano ya que su cultura alimenticia ha tenido un
gran cambio en la dltima década. Ademas, la poblacion estadounidense valora
en gran proporcion los productos realizados con responsabilidad social
empresarial y que se preocupa por la salud y la nutricién de las personas. El
presente documento hace revision de varios temas en general con el objetivo de
conocer la viabilidad comercial y financiera del proyecto. Primeramente, se
analiz6 el entorno externo del pais mediante un analisis PEST. Posteriormente,
se analizo la industria mediante el analisis PORTER. Por otro lado, se realiz6 un
analisis cualitativo y cuantitativo, para lo cual se seleccioné un mercado objetivo
basado en hombres y mujeres de entre 18 y 60 afios que consuman alimentos
organicos en el estado de California. En el plan de marketing se utiliza la
estrategia de diferenciacion, ya que la jalea de Chigualcan se elabora con frutos
ancestrales, responsabilidad social, y bajo impacto ambiental. Los gastos de
marketing es un pilar fundamental para el ingreso y la aceptacién del producto
en el mercado americano. Para hacer realidad este proyecto se debe
implementar una planta de productos alimenticios en la cual se producira
aproximadamente 350 unidades diarias, con una capacidad usada inicial del
70%. Finalmente, se determina que el proyecto es rentable gracias a la viabilidad
financiera que se puede visualizar segun las siguientes variables: Valor Actual
Neto de $10.065,99, Tasa Interna de Retorno de 22.37% y Recuperacion del

Capital Inicial en 3,8 afios.



ABSTRACT

The present business plan focuses on the development of a product of the
confectionery category belonging to the food industry. With the elaboration of a
jelly of an ancestral fruit of the Andean zone, this is known as Chigualcan. The
product will be exported to the state from California- United States. The principal
objective is promoted Ecuadorian organic market and promoting bilateral
relations between Ecuador and the United States. The business plan seeks on
the American market since its food culture has undergone a great change in the
last decade. In addition, the American population values in great proportion the
products made with corporate social responsibility and that cares about the health
and nutrition of people. The document reviews several topics in general with the
objective of knowing the commercial and financial viability of the project. First, the
external environment of the country was analyzed through a PEST analysis.
Subsequently, the industry was analyzed through the PORTER analysis. On the
other hand, a qualitative and quantitative analysis was carried out, for which a
target market was selected based on men and women between 18 and 60 years
old who consume organic foods in the state of California. The differentiation
strategy is used in the marketing plan, since the Chigualcan jelly is made with
ancestral fruits, social responsibility, and low environmental impact. Marketing
expenses is a fundamental pillar for the entry and acceptance of the product in
the American market. In order to make this project a reality, a food product plant
should be implemented in which approximately 350 units will be produced dalily,
with an initial used capacity of 70%. Finally, it is determined that the project is
profitable thanks to the financial viability that can be visualized according to the
following variables: NPV of $ $10.065,99, IRR of 22.37% and RIC in 3,8 years.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo

En los ultimos 10 afos, el consumo por productos organicos ha tenido una
tendencia creciente a nivel mundial. Los consumidores cada vez tienen mas
conciencia al momento de seleccionar los alimentos que van a adquirir, y evitan
consumir productos con alto porcentaje de componentes quimicos (Agrimundo,
2017). El consumo en Estados Unidos es el motor que impulsa la economia
mundial. Varios paises, sobre todo aquellos que se encuentran en vias de
desarrollo, dependen en gran medida de las exportaciones de sus productos a

dicho mercado.

En la actualidad, la mala alimentacion es uno de los factores mas importantes
gue provoca problemas de salud. Enfermedades como el sobrepeso, diabetes,
hipertension y colesterol, muestran un incremento en los ultimos 20 afios. El 30%
de la poblacion mundial tiene sobrepeso; Estados Unidos se mantiene como pais
lider debido a que tiene la mayor cantidad de personas obesas en el mundo con

un estimado de 79,4 millones (Instituto de Métricas y Evaluacion de Salud, 2016).

Uno de los mercados que trata de contrarrestar la comida chatarra es el de las
confituras, el cual ha tenido un crecimiento significativo en los ultimos 20 afios,
debido a este factor se decide realizar un producto conocido como Jalea de
Chigualcan que se elabora a partir de un fruto ancestral que ha sido casi olvidado
por la poblacién ecuatoriana. Su nombre sera “Native Jam” y lo caracterizara su
proceso de produccion que es totalmente organico. Es importante tener en
cuenta que el gobierno ecuatoriano apoya totalmente al sector agricola mas adn
si los proyectos para exportacion de productos son guiados por emprendedores,
asi lo afirma el Global Entrepreneurship Monitor (GEM), informe global que mide

el emprendimiento.

El presente proyecto tiene interés de despertar el consumo de productos

elaborados con frutos ancestrales y exéticos de la zona andina



1.1.1 Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la produccion y exportacion de jalea de

Chigualcan hacia California-Estados Unidos.

1.1.2 Objetivos Especificos

Realizar un analisis de la industria para conocer como los factores

externos pueden influir en el presente plan de negocio.

e Realizar un estudio exploratorio sobre la produccién de jalea de
Chigualcan en el Ecuador.

e Realizar un analisis de mercado para verificar la aceptacion de la jalea
de Chigualcan en el estado de California- Estados Unidos.

e Analizar todos los requerimientos necesarios para introducir un
producto orgénico al mercado estadounidense.

e Proponer un plan de estrategias basandonos en el marketing mix para
la introduccion de la jalea de Chigualcan en California.

e Analizar todo el plan financiero para determinar si es viable este

emprendimiento mediante un flujo de caja proyectado.

e Concluir si el plan de negocios es viable operativa y financieramente.

2. ANALISIS ENTORNOS

El andlisis de entornos permite identificar las variables macroeconémicas que
pueden afectar directamente a la empresa, a su vez, estas variables se deben
tener en cuenta al momento de implementar una estrategia. Ademas, permite
visualizar en qué estado se encuentra la empresa para poder contrarrestar las

amenazas de estos factores.
2.1 Andlisis del entorno externo
“La Clasificacion Industrial Internacional Unificada (ClIU) de las Naciones Unidas

cataloga las actividades econémicas en una serie de categorias, su principal

proposito es ofrecer un conjunto de categorias de actividades que se pueda



utilizar para la reunion y difusiébn de datos estadisticos de acuerdo con esas
actividades” (ONU, 2009)

La elaboracion de compotas, mermeladas y jaleas, purés y otras confituras de
frutas o frutos secos se encuentra justificada en la clasificacion C1030.16 del
CIlIU (INEC, 2012).

Tabla No 1: Clasificacion Industrial Internacional Unificada ClIU

C: Industrias manufactureras
C10: Elaboracion de productos alimenticios
C103: Elaboracion y conservacion de frutas,

legumbres y hortalizas.
C1030.16: | Elaboracién de compotas, mermeladas y
jaleas, purés y otras confituras de frutas

o frutos secos.
Tomado de: INEC 2012

2.1.1 Entorno externo

Es un instrumento de planificacién estratégica para definir el contexto de una
compafia. Este se encarga de analizar los factores: Politicos, economicos,

sociales y tecnolégicos de la organizacién (Susana Nadal, 2018).

2.1.1.1 Entorno Politico

Ecuador: Ecuador se ha caracterizado por ser uno de los paises menos estables
en América del Sur a lo largo de la historia. Si bien es cierto, el movimiento
Alianza Pais ha contrarrestado esta tendencia al permanecer 11 afios seguidos
con sus lideres en el poder nacional. EI modelo del socialismo del siglo XXI en
la regién esta perdiendo fuerza, y esto se puede evidenciar en los paises de
Venezuela, Brasil, Bolivia, Argentina (Romo, Maria Paula, 2015). Este factor
representa una oportunidad para las empresas ecuatorianas ya que la

estabilidad politica evita realizar cambios dentro de la organizacion.

El candidato de Alianza pais, Lenin Moreno, fue electo presidente de la republica
del Ecuador luego de vencer a Guillermo Lasso el 2 de abril del 2017. Una de
sus prioridades es realizar una cirujia para eliminar la corrupcion. Ecuador se
encuentra dentro de los tres paises mas corruptos de Latinoamérica después de

Venezuela y Paraguay respectivamente. La imagen del pais se ha visto afectada



por escandalos de corrupcién como el caso de Odebrech, en el cual se involucré

al exvicepresidente Jorge Glass Espinel (LOopez Andrés, 2017)

Ecuador en los udltimos 15 afios ha firmado varios acuerdos comerciales con
diferentes paises, con el fin de obtener preferencia arancelaria total o parcial
para el intercambio de bienes y servicios. Uno de ellos y sin duda el mas
importante es el acuerdo multipartes con la Unién Europea. El hecho de
pertenecer a bloques econémicos con acuerdos comerciales permite al pais ser
mas competitivo, ya sea por la reduccion de tramites en el ambito comercial o
por la disminucién de aranceles (ProEcuador, 2017). Este factor representa una
oportunidad para las empresas ya que se puede importar materias primas de

mayor calidad y de esta manera mejorar la produccién nacional.

Las nuevas leyes tributarias han tenido un impacto negativo en el ambito politico,
ya que estas medidas se han calificado como un desincentivo para la creacion
de nuevos negocios. Segun el Servicio de Rentas Internas en el afio 2017,
existieron 30 impuestos que gravaban la economia de los ecuatorianos. Este
factor representa una amenaza para las microempresas que estan ganando

participacién en el mercado.

Estados Unidos: Este pais es uno de los mas importantes a nivel mundial, es
por esto que se la conoce como la primera economia del mundo. Donald Trump
candidato por el Partido Republicano, se mantuvo firme en su camino hacia la
presidencia, en la que se midié directamente con la candidata Hillary Clinton. La
toma de poder por parte de Donald Trump todavia deja incertidumbre en los
mercados globales teniendo en cuenta que ciertas decisiones podria tener
impacto y repercusiones en la mayoria de paises. Una de las caracteristicas
esenciales dentro de la campafa del presidente Trump es su deseo de reforzar
el proteccionismo (Maiquez Miguel, 2018). El tema de su campafa presidencial
fue “Make America Great Again”. Este factor se considera una amenaza ya que

el gobierno americano podria impedir el ingreso de productos latinoamericanos.

El factor politico norteamericano es analizado por todo el mundo, ya que su
transparencia gubernamental es un factor critico de éxito que trae varios

beneficios como la confianza en inversores extranjeros.



Entre Ecuador y EE. UU existi6 un tratado sobre la promocion y la proteccion de
inversiones (SICE. OAS, 1993), su objetivo era mitigar factores de incertidumbre
en el aspecto juridico y politico que pueden afectar a los proyectos de inversion.
Lastimosamente en Mayo del 2017, Rafael Correa dio por finalizado este tratado.
Este factor representa una amenaza en un futuro en el caso que se decida

invertir y expandir la linea de productos organicos.

2.1.1.2 Entorno Econémico

Ecuador: La tasa de crecimiento del PIB se ha mantenido positiva desde el afio
2004, destacando el alto dinamismo de la economia no petrolera. Para el afio
2017, el valor que agrego este segmento fue del 3,6%, valor considerable e
histérico desde el siglo XX. Sin embargo, en el afio 2016 existié un decrecimiento
del 1,6% del PIB, esta situacion se presentd por primera vez en la ultima década
teniendo en cuenta como principales factores la caida del precio del petrdleo, la
apreciacion del délar y el terremoto ocurrido el 16 de abril del afio 2016, segun

el gobierno ecuatoriano (Banco Mundial, 2016).

Ecuador registré una inflacién anual de 1,72% en el afio 2016 en comparacion al
3,97% del 2015, esto segun el reporte del IPC publicado por el banco mundial
(Banco Mundial, 2017). Por otro lado, la canasta familiar no ha tenido un

crecimiento significativo que distorsione el dinamismo de precios.

El desempleo en el Ecuador ha ido disminuyendo de manera significativa en los
ultimos 5 afos, en el afio 2017 se redujo a un 4,4% comparado con el 5,7%
registrado a mediados del afio 2016. Esto equivale a 94.000 personas que han

logrado salir de la zona de desempleo.

Ecuador es uno de los paises con la tasa de desempleo mas baja de toda la
region (INEC, 2017). Sin embargo, existe una porcion importante de la poblacion
gue se encuentra desempleada, por lo que uno de los principales objetivos del
gobierno de Lenin Moreno es reducir el desempleo mediante el plan de insercién
laboral, el cual se encargara de otorgar incentivos tributarios a 250 mil empresas
con el fin de reactivar la economia. La empresa se va a beneficiar con este

incentivo ya que participa en el nuevo cambio de la matriz productiva.



Las exportaciones de Ecuador hacia el mundo han tenido una fuerte variacion
en los ultimos 5 afios permitiéndole ubicarse en el puesto 69 de las mayores
economias exportadoras. Estados Unidos es el principal socio comercial de
Ecuador (Embajada de Ecuador, 2017).

Estados Unidos: De acuerdo con el banco mundial la mayor economia del
mundo es Estados Unidos, con un valor de 18 billones de ddlares y con una
cuarta parte (25%) de la economia del mundo. En los ultimos 5 afios ha tenido
un crecimiento promedio inferior al 3% de su PIB, el factor causante de esta
problemética fue la brusca caida en el gasto de los consumidores, la cual

representa dos tercios de la actividad econdmica del pais (Banco mundial, 2017).

El desempleo ha ido disminuyendo de manera significativa en los ultimos 8 afos.
Se espera que en el afio 2018 la tasa de desempleo llegue a ser la mas baja en
los Ultimos 18 afios. Los sectores que tienen mayor participacion en la expancion
de la fuerza laboral son: El sector de alimentos y bebidas con mas de 53.000
puestos de trabajo, el sector profesional y de negocios con mas de 49.000
puestos de trabajo y el sector sanitario con mas de 39.000 puestos de trabajo,
segun el informe mensual de diciembre del 2017 publicado por el Departamento
de trabajo (IndexMundi, 2017).

Estado Unidos es socio clave para todo el mundo en el &mbito comercial, ya que
el pais norteamericano es netamente dependiente de las importaciones, de igual
manera es el mayor comprador de Ecuador. (Ver Anexo 1: Exportaciones de

Ecuador hacia Estados Unidos).

Estados Unidos ha renovado el Sistema General de Preferencias para 3000
productos ecuatorianos. Es importante tener en cuenta que EE. UU dia a dia
buscaréa realizar acuerdos comerciales con el fin de mantenerse como nacion
lider en el ambito comercial. El producto que se va a comercializar pertenece a

las conservas de frutos y al SGP (Ministerio de Relaciones Exteriores, 2017).

2.1.1.3 Entorno Social- Cultural

Ecuador: Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, Ecuador tiene
una poblacibn de 16.609.683 habitantes al 2010. De esa poblacién



aproximadamente 5,5 millones viven en la Sierra, 6,5 millones en la Costa, 600
mil habitantes en la Amazonia y en la Regién Insular 17 mil. Las principales
ciudades son Guayaquil y Quito con 2°350.915 y 2°239.191 habitantes
respectivamente (INEC, 2011).

Las personas que se dedican a realizar actividades agricolas usualmente son de
escasos recursos. Es por esta razén que la mayoria de las personas que se
dedican a la actividad agricola no tienen un nivel de estudio alto. El 14% de las
personas que conforman este sector solamente han finalizado la secundaria y el
11% ha logrado asistir Gnicamente a la primaria (Foros Ecuador, 2015). Este

factor representa una amenaza por la falta de educacién al personal.

La migracién es un fenbmeno que tiene mucho impacto en el mundo, en Ecuador
el niumero de ecuatorianos que han salido del pais en busca de oportunidades
asciende a 2,5 millones, esto se debe a las fuertes crisis econémicas que ha
vivido en el transcurso de los ultimos 20 afios (SENAMI, 2017). De esta manera,
se podria percibir mas aceptacion en el mercado estadounidense por la gran

cantidad de hispanos.

Estados Unidos: Su poblacion se encuentra por encima de los 323 millones de
habitantes, aproximadamente el 15% corresponde a inmigrantes. El segmento
gue cuenta con un mayor porcentaje de poblacion en Estados Unidos equivale a
las personas que estan en un rango de edad de 25 a 54 afios con un 39,99%,
representando a 63.452.792 hombres y 63.671.631 mujeres (CIA, 2015).

Se puede mencionar que el consumidor estadounidense se muestra muy abierto
a adquirir productos extranjeros. El consumidor estadounidense tiene un poder
adquisitivo alto y es muy diverso en sus intereses y sus gustos (Santander Trade,
2016). Por otro lado, desde el afio 2000 el 80% de los estadounidenses compran

alimentos organicos segun la OTA (Organic Trade Association).

Desde hace 150 afios, el ingreso de inmigrantes ha tenido una tendencia
creciente, esta cifra alcanza los 80 millones de personas y representa el 25% de
la poblacion total estadounidense para el afio 2015. California es el estado con
mayor numero de hispanos, alrededor de 15,2 millones (SantanderTrade, 2016).



La proteccion del medio ambiente es un factor critico para Estados Unidos. Por
eso, el reciclaje de periddicos, botellas, latas y demas empaques, tienen un

control estricto sobre los contenedores de basura.

2.1.1.4 Analisis Tecnologico

Ecuador: Latecnologia se ha convertido en un aspecto importante en los ultimos
20 afnos, en los cuales el gobierno se ha involucrado directamente para dar
mejoria a este factor. El gobierno invierte aproximadamente el 1,88% del PIB en
este sector. Por otro lado, la ayuda tecnoldgica que recibe el sector agricola se
beneficia para mejorar su productividad. Este factor representa una oportunidad

para la empresa ya que podria obtener ayuda tecnolégica.

Segun el INEC, el uso de internet alcanz6 el 31% de la poblacion ecuatoriana en
el afo 2011, de este porcentaje las personas de entre 16 a 24 afios son quienes
hacen un mayor uso de este servicio. Ademas, Pichincha es la provincia que mas
uso le da al internet. El uso de computadoras y celulares cerré el afio 2011 con
80% y 32% de la poblacion respectivamente (INEC, 2012).

Segun el Global Competitiveness Report, Informe que compara y califica la
capacidad tecnoldgica del alrededor de 138 paises. El Ecuador cerr6 el afio 2017
en el puesto 97 (Weforum, 2018). En el afio 2014, Ecuador se encontr6 dentro
de los 10 paises con mejor tecnologia logistica en Latinoamérica, factor
importante para el proceso de exportacion del producto, mientras que a nivel
global se posicioné dentro de los 80 paises (Banco Mundial, 2014), Ecuador ha
tenido una evolucién en ciertos aspectos logisticos como son: Infraestructura,

Puntualidad de entrega, Aduanas, Facilidad de embarque y Servicios logisticos.

El cambio de la matriz productiva en Ecuador tuvo una serie de ventajas para los
exportadores ecuatorianos. Se realizan charlas dictadas por las embajadas de la
mayoria de paises para actualizar el &mbito tecnolégico ecuatoriano. Con el
objetivo de potencializar la comercializacion de bienes y servicios entre Ecuador
y el mundo, se dotara maquinaria de Ultima tecnologia principalmente para dar
valor agregado a los productos alimenticios y de esta manera fomentar la

agroindustria. (Camara de comercio Ecuatoriano, 2017).



Estados Unidos: Segun el Global Competitiveness Report, Informe que
compara y califica la capacidad tecnolégica del alrededor de 138 paises. Estados

Unidos cerro el 2017 en el puesto 3 de 160 paises (Weforum, 2018).

En el afio 2016, el 43,3% de la poblacion mundial tuvo acceso a internet. De lo
cual, Estados Unidos se ha convertido en un pais lider en tecnologia gracias a
sus 137 millones de usuarios que tienen acceso a internet. Se encuentra
posicionada en tercer puesto después de China e India (IndexMundi, 2016). Este

factor representa una oportunidad para dar a conocer el producto.

En el ambito logistico Estados Unidos se encuentra dentro de los 10 paises con
mejor tecnologia logistica a nivel mundial, superado Unicamente por paises
europeos que son lideres en logistica internacional (Banco Mundial, 2014),
Estados Unidos tiene un alto rendimiento en: Infraestructura de transporte,
puntualidad de entrega, facilidad de acordar embarques, procesos de despacho
en aduanas y calidad de servicios logisticos. Este factor representa una

oportunidad para mejorar el tiempo de entrega del producto hacia los clientes.

2.1.2 Analisis de la industria (Porter)

El andlisis de la industria permite realizar un estudio de la empresa tomando en
cuenta los factores y aspectos de la industria a la que pertenece. El andlisis de
la industria es fundamental para la elaboracion del plan de negocios ya que

permite plantear estrategias competitivas y moldearlas para su propio beneficio.

Para la ejecucion del andlisis de la Industria se utiliza el modelo de las 5 Fuerzas
competitivas de Porter, en el cual, se toma en cuenta al sector manufacturero

para realizar el presente plan de negocios.

2.1.2.1 Amenazade entrada de nuevos competidores

La alta exigencia del mercado estadounidense dificulta la entrada de productos
alimenticios, debido a sus estrictos controles de ingreso de mercancias. Esto se
debe a las distintas normas o estandares de calidad que debe cumplir un
producto. Entre estos se encuentra el certificado fitosanitario, plaguicidas y

analisis de contaminantes, normas sobre categoria, calidad y normativa de
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etiquetado. Ademas, La USDA (Departamento de agricultura de los Estados

Unidos) tiene un control muy riguroso para la entrada de productos agricolas.

La facilidad de realizar negocios en Estados Unidos, segun datos del Doing
Bussiness es complicada, esto se debe a que el mercado se encuentra
diversificado con multiples productos elaborados por empresas multinacionales,

(Doing Bussiness, 2017).

Por otro lado, la gran cantidad de demanda en un mercado de aproximadamente
323 millones de personas, se vuelve atractivo para el ingreso de nuevos
productos al mercado estadounidense, es por este factor positivo que se

determina que la amenaza de entrada de nuevos competidores es media.

2.1.2.2 Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores es bajo ya que la obtencion de la
materia prima, en este caso del Chigualcan, se encuentra en varias comunidades
en las cuales no explotan al producto en abundancia. Esto ayudaria a tener una
gran variedad de proveedores de distintas zonas del pais ya que en varias zonas

la fruta termina descomponiéndose (Rolando Collahuazo).

Es importante realizar integracion hacia atrds para implementar autocultivos
especializados, con el fin de no depender directamente de los proveedores.
Ademads, el abastecimiento de envases y etiquetas se maneja con varias
empresas en el ambito nacional. Por lo cual no representa una amenaza por

parte de los proveedores.

2.1.2.3 Amenazade productos sustitutos

El mercado de confituras en los Estados Unidos se encuentra liderado con
productos que provienen de Francia con una participacion del 26%
aproximadamente. La amenaza de productos sustitutos se considera baja ya
gue la jalea no tiene productos sustitutos con mayor porcentaje de participacion
en el mercado de confituras. Las gelatinas, manjares y flants no son apetecidos

por esa poblacion.
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2.1.2.4 Poder de negociacion de consumidores

Se considera que la amenaza por parte de los clientes es media, debido a que
las cadenas de supermercados controlan los precios de entrada, los margenes
de ganancia y el volumen de pedido. Por otro lado, se trata de introducir un
producto con sabor Unico en ese mercado, considerando que es un producto
dificil de copiar por su sabor que nace de un fruto ancestral de la region andina.

Esto permitiria tener un alto porcentaje de negociacion por parte de la empresa.

2.1.2.5 Rivalidad entre competidores

El nivel de rivalidad se considera alto ya que el mercado posee varias marcas
de mermeladas posicionadas en la mente del consumidor. Estados Unidos es
uno de los principales destinos para la exportacion de productos
latinoamericanos. Dia a dia sus empresas van innovandose para ganar mas
participacion de mercado dentro de la industria. Por ejemplo, JM Smucker
Company presenta su estrategia de crecimiento en un 50% con adquisiciones de

nuevos productos y el resto con innovacion. (Reforma, 2016).

2.2 Matriz EFE

La matriz de evaluacién de factores externos (EFE) permite que los estrategas
resuman Yy evalluen informacion econdémica, social, cultural, demografica,

ambiental, politica, legal y competitiva (David, 2008).

Tabla No 2: Matriz EFE

] . | PUNTUACIO
FACTORES EXTERNOS CLAVE :ONDERACIO EALIFICACIO N
PONDERADA
OPORTUNIDADES
Tendencia d d duct
en/ gnaa e consumo de productos 0,15% 4 0,6
1| organicos en USA
Apoyo por parte del gobierno
. . , 0,07% 3 0,21
2 | ecuatoriano(Industria agricola)
Buen posicionamiento en productos o
3 | exportados a Estados Unidos 0,05% 2 01
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Dotaaonlde maquinaria de ultima 0,06% 4 0,24
4 |tecnologia
5 | Logistica 0,08% 3 0,24

Car.mtlda(.:i de supermercados en 0,09% 3 0,27
6 | California

AMENAZAS

El porcentaje de arancel que cuenta
1 129 2 2

nuestro producto (30%) 0,12% 0,24
2 | Crisis econdmica Ecuador 0,08% 3 0,24
3 | Competencia nacional e internacional 0,09% 3 0,27
4 | Barreras de entrada 0,10% 2 0,2
5 Dificultad d‘e ingresar productos a 0,11% ) 0,22

Estados Unidos

TOTAL 1 2,83

El resultado de 2,83 es beneficioso, la evaluacién de factores externos supera la
media de 2,5 lo cual signfica que la empresa podria sobrepasar sus amenazas y
utilizar las oportunidades para su beneficio y crecimiento. Es importante recalcar
gue se tomo los factores mas criticos para la industria con el objetivo de obtener

un resultado 6ptimo y real.

2.2.1 Conclusiones analisis de entornos

e En Ecuador existe un interes en promover la reactivacion econémica.
Esto ha permitido que las relaciones comerciales entre Ecuador y
Estados Unidos mejoren de tal manera que las exportaciones
ecuatorianas han incrementado en un 19% en base al afio 2015, por
lo que se considera que hay una apertura a que mas productos

provenientes del Ecuador ingresen al mercado norteamericano.

e En Ecuador se viene implementando varias leyes con el fin de ayudar
a las microempresas a internacionalizar sus productos. Los
emprendedores de productos agricolas se ven beneficiados con
apoyos tributarios, legales, desarrollamientos tecnoldgicos, y otras

facilidades que facilitan su ejecucion.
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La tendencia por el consumo de productos organicos, tanto en
Estados Unidos como en el Ecuador, ha ido incrementando de tal
manera que ha llegado a un 80% en el pais norteamericano.
Ademas, el mercado estadounidense se encuentra ubicado en el
primer lugar a nivel de importacion de papaya ( familia de
Chigualcan), por lo cual la presente idea de negocios podria tener

buena aceptacion por parte de la poblacién americana.

Es importante tener en cuenta que para entrar al mercado americano
se debe presentar un producto de alta calidad con normas
fitosanitarias que garantiza al consumidor el buen producto que se
va a ofrecer. Ademas, se debe pasar por una serie de requisitos muy

importantes que impone el estado como es el etiquetado.

En el mercado americano se puede presenciar varias marcas de
mermeladas que se encuentran posicionadas en la mente del

consumidor ya sea por la calidad del producto o su presentacion.

El Chigualcan es una fruta muy tradicional que poco a poco se ha ido
dejando en el pasado; Su historia, sus beneficios, su aplicacion en
distintas actividades gastronémicas, son factores que la poblacion
ecuatoriana y americana desconocen, por lo que uno de los objetivos
principales es potencializar su consumo en el extranjero y dar a

conocer a la poblacion sobre este producto exatico.

En el mercado de los Estados Unidos existe una gran diversificacion
de productos, lo cual hace competitivo el mercado. Es importante
tomar este factor como un recurso beneficioso con el fin de mejorar
como productor y exportador, enfocandose en la calidad y de esa

manera poder competir con productos americanos.
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e Es importante tener en cuenta que en ningun pais, fuera de
Latinoamérica, se cultiva el Chigualcan. La mayoria de frutos
ancestrales gue son tipicos de la zona andina no requieren cuidado
alguno, ya que por su condicion climética y su ubicacion geografica

su crecimiento se logra de manera silvestre.

3. ANALISIS DE CLIENTE

Objetivo de la investigacion

Determinar la aceptacién de una mermelada Premium, con importantes factores

diferenciadores, en el mercado norteamericano.
Hipotesis

¢ El consumidor californiano esta dispuesto a comprar productos organicos de
frutos ancestrales, elaborados con responsabilidad social y bajo impacto
ambiental, a un precio superior que productos fabricados de manera industrial

por multinacionales de alimentos?
Disefio de la investigacion

En el presente andlisis del cliente se utilizaron fuentes de informacién primaria a
través de investigacion cualitativa con la elaboracion de 2 entrevistas a expertos
enfocandose en 2 factores esenciales, el proceso de produccion de un producto
similar al que se va analizar y la introduccion de productos hacia los mercados
internacionales, y 2 entrevistas a clientes potenciales en Estados Unidos. En lo
gue concierne a la investigacion cuantitativa se empled una encuesta de modo

virtual a personas que residen en Estados Unidos.

3.1 Investigacion cualitativa

La presente investigacion se realiza con el objetivo de conocer las percepciones
y preferencias del cliente en base al producto planteado. Para profundizar el
tema se utiliza la herramienta de “entrevistas a expertos” con el fin de recopilar

informacion relevante para el plan de negocios.
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3.1.1 Entrevista a expertos
(Ver Anexo 2 preguntas realizadas)

Entrevista N° 1. Rolando Collaguazo, 38 afos, habitante y presidente de la

Comunidad de Yunguilla.

El Chigualcan es una especie muy comun de toda la franja andina debido
a que crece de manera silvestre, sin embargo, por todos los problemas de
deforestacion ha ido desapareciendo. Hoy en dia, ya no se puede
encontrar con facilidad este fruto, pero existen varias comunidades que
vienen haciendo grandes esfuerzos por conservar y reproducir la especie
con el objetivo de incentivar el cultivo de esta, entendiendo que seria una
oportunidad para mejorar los ingresos econémicos de los pobladores de

las comunidades.

El cultivo del Chigualcan es bajo en nuestro medio, ya que no se tiene
cultivos comerciales a gran escala, ni se ha incursionado en la agro
industrializacion en lo referente a obtener su aroma, sus esencias 0 sus
propiedades medicinales. ElI Chigualcan pertenece a la familia
Vasconcellea sp. En términos mas generales se puede decir que

pertenece a la familia de las papayas.

AuUn no se tiene un proceso productivo definido para el cultivo de este
fruto, ya que en el Ecuador sigue siendo una especie silvestre. El instituto
nacional de investigaciones agropecuarias manifiesta que a partir del
presente afio se dedicara a realizar un informe general acerca del
Chigualcan. Ademas, ellos cuentan con ingenieros agronomos, quimicos,
y conocedores del tema para realizar un estudio a profundidad y a su vez

apoyar a las comunidades que optan por producir este delicioso fruto.

Para el proceso de elaboracidn se necesita una marmita industrial,
tanques de almacenamiento, una embotelladora, una balanza, una

etiquetadora y equipo de frio.
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La ventaja que tiene esta materia prima es que al momento de realizar el
proceso de coccion el azlcar no se pierde por lo cual no hace falta
implementar ningun saborizante. Se puede realizar un proceso de

conservacion natural para que dure hasta 6 meses.

Entrevista N° 2: Francisco Mufioz, 53 afios, Ingeniero en administracion de

empresas y Master en comercio exterior y negociacion internacional.

En la actualidad aproximadamente el 30% de las frutas que son

exportadas desde Ecuador tienen lugar de destino Estados Unidos.

Existe siempre obstaculos al momento de internacionalizarse como por
ejemplo los obstaculos de transporte, de suficientes vuelos aéreos a
distintas ciudades. En si el &mbito logistico es muy complicado para todas
las empresas que estan empezando con las exportaciones. Es
recomendable contratar los servicios profesionales de empresas
especializadas en tramites aduaneros y todo lo que engloba la

exportacién de empresas PYMES.

El idioma se considera que es un factor indispensable para la
negociacion, muchas personas dirian que no es un factor indispensable
pero si es muy importante debido a que se debe estar preparado para
poder comercializar, a veces puede se puede presentar entrevistas con
personas (especialmente gerentes de supermercados) con los que es

necesario hablar inglés, puesto que no son bilingles.

La competencia en los Estados Unidos es realmente alta debido a que
Ecuador y varios paises consideran a Estados Unidos como primera
opcién al momento de buscar un lugar de destino para los productos
alimenticios. Es importante tener en cuenta que la competencia va a ser
alta especialmente con Colombia y paises de Centro America, que en

algunos casos tienen moneda depreciada con relacion al délar.
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El consumidor estadounidense es uno de los pocos, en los que en sus
compras diarias, siempre tienen previsto consumir frutas por lo que ayuda
mucho a que consuman productos ecuatorianos Yy sean apetecidos ya
que el clima tropical ayuda a producir fruta de excelente calidad. Los
consumidores estdn marcando tendencia en los productos organicos,
hace aproximadamente 5 afios no se podia visualizar este fendmeno ya
gue se mantenian con la comida rapida, bien es cierto que sigue siendo
la comida principal de la mayoria de los americanos, pero su cultura

alimenticia esta teniendo un giro completamente saludable.

Partiendo desde la siembra, el crecimiento de la planta, la produccion del
producto, es importante saber todos los procesos: siembra, produccion,
Post cosecha, comercializacion y basicamente tener un back up siempre
del consumidor es importante para saber que gustos esta teniendo y estar
siempre a la vanguardia con todos los tipos de productos que necesite el

consumidor al cual se desea llegar.

3.1.2 Entrevista a clientes

Nombre: Jairo Negrete

Trabajador en Green House Market

La mayoria de las personas quieren tener una vida saludable, es por esto
gue acuden a tiendas organicas para realizar un aproximado del 25% de
sus compras. A este factor se encuentra ligado la mala alimentacion que

tiene la poblacion americana.

En Estados Unidos el mercado de confituras es altamente competitivo.
Aproximadamente, el 90% de los hogares lo consumen y existen varias

marcas con alta presencia y un claro posicionamiento en el mercado.
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Es muy dificil realizar una segmentacion del consumidor usando variables
geograficas o demograficas, sin embargo, se pueden utilizar variables
psicogréaficas y de conducta para identificar segmentos preferenciales,

caracteristicas y comportamiento de los consumidores.

Nombre: Danilo Molineros

Ciudadano ecuatoriano que reside en California desde el afio 2015

Los consumidores americanos buscan una alimentacion saludable,
balanceada de alto contenido nutricional que les aporte fibra y vitaminas,
en este sentido las ventajas del producto que se busca promover estan
enfocadas en satisfacer las necesidades de los consumidores, por ello
ofrecer un producto de alto valor nutricional se convierte en una atraccion

muy fuerte para la poblacion estadounidensa.

La poblacion estadounidensa tiene gran aceptacion por las jaleas, debido
a su rapida digestion. Por otro lado, es un alimento que se lo puede
consumir en el transcurso del dia. Los nifios y jovenes tienen un gran
indice de consumo por estos productos. Las caracteristicas del producto
gue se piensa introducir al mercado son tomadas en cuenta por los

adultos y personas mayores que valoran mas el factor “green food”.

3.2 Investigacion cuantitativa

Al ser un trabajo académico de investigacion se opté por definir una muestra no

probabilistica de 13 encuestas, por conveniencia a personas ecuatorianas que

residen en Estados Unidos y normalmente consumen productos organicos, con

los siguientes resultados (Ver Anexo 3)

Estructura demografica: El 69,2% de los encuestados fueron mujeres y 30,8%

hombres con edades comprendidas entre 15 y 60 afios, siendo el 69,2%

personas con edades entre 18 y 25 afios.
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Comportamiento del consumidor: EI 100% de los encuestados han consumido
mermelada, de igual manero todos ellos afirman que compran una vez al mes.
El 61,5% de los entrevistados no conocen nada sobre el fruto Chigualcan, aun
asi, el 100% estaria dispuesto a comprar este producto luego de conocerlo. El
53,8% de las personas prefieren que le llegue publicidad por medio de Facebook.

Los encuestados prefieren el sabor y la calidad antes que el precio.

Producto: En la pregunta del top of mind (4), la marca recordada y consumida

en primer lugar en el estudio fue Smucker’s con un 46,2%.

Plaza: El 53,8% de los encuestados prefieren encontrar el producto en cadenas
de supermercados, seguido por el 23,1% de los encuestados que prefieren

encontrar estos productos en tiendas pequefas.

Precio: El 61.6 % de los encuestados estas dispuestos a pagar desde 2 USD
hasta 4 USD por el producto de 250 ml. El 23,1% estéa dispuesto a pagar un valor

mas alto.

3.3 Conclusiones del analisis del cliente

The JM Smucker Company se encuentra posicionada como la empresa lider en
esa industria ya que presenta varias marcas como: Smuckers, Knott’'s,
Dickinson’s entre otras, las cuales alcanzan un 39% de participacion del
mercado de untables dulces. Para evitar la agresividad de los competidores se
recomienda penetracion con diferenciacion, es decir, llegar a los nichos de
mercado con productos organicos elaborados con bajo impacto ambiental y

responsabilidad social.

La poblacion estadounidense valora los productos organicos que son elaborados
de manera artesanal. Ademas, la relacién que tienen las empresas con la
responsabilidad social es muy aceptada por la conducta americana. Por otro
lado, los frutos ancestrales, exéticos, diferentes por lo general tienen preferencia

gue los productos cotidianos.
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4. OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

El entorno politico actual del Ecuador determina que existe apoyo al momento
de crear empresas que se dediquen netamente al sector agricola, debido a este
factor, es importante la implementacion de acuerdos comerciales para
diversificar las exportaciones ecuatorianas, aumentar la inversion extranjera y

sobre todo aumentar el porcentaje de productos ecuatorianos en el mundo.

Estados Unidos por su alto indice de consumo y el poder adquisitivo de su
poblacién, es un mercado atractivo en volumen y valor. Por otro lado, el Sistema
General de Preferencias incluird a 3000 productos ecuatorianos para que se

beneficien con disminucién de tasas arancelarias, ya sea parcial o total.

El entorno social manifiesta que los habitos de consumo a nivel mundial han
percibido cambios importantes a partir del siglo XXI, por lo tanto, varias empresas
han ido implementando técnicas de buenas practicas para mejorar la produccion
de alimentos, con el objetivo de que los consumidores se sientan mas tranquilos
y opten por preferir alimentos saludables para mantener una dieta sana y

equilibrada.

En lo que se refiere al entorno social de Estados Unidos, el comportamiento del
consumidor ha tenido un cambio notorio ya que en la actualidad la tendencia de

consumo de productos organicos es creciente.

El andlisis de la industria determiné que el mercado de productos organicos en
Estados Unidos es muy complejo debido a todos los controles que necesita un
producto para tener libre circulacion, por lo tanto, es importante mantener
alianzas con los principales distribuidores con el fin de que no se presente
barreras de entradas como son las normas y reglamentos técnicos. Por ejemplo,

normas de etiquetado, embalaje y requisitos sanitarios y fitosanitarios.

El comportamiento que tiene el consumidor norteamericano es fundamental para
la introduccion de la mermelada de Chigualcan. Aromas, sabores, frutos
ancestrales, productos orgénicos, son caracteristicas que buscan en los

productos mas demandados.
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Por todo el andlisis realizado en el presente plan de negocios se crea la
posibilidad de implementar una marca con distintos productos, pero con
diferentes sabores ancestrales y exoticos que expanda la idea verde que tiene

el negocio.

Primeramente, se introducira al mercado estadounidense la jalea de Chigualcan
como producto estrella. Posteriormente, se analizard que productos tienen
mayor acogida para ir introduciendo en el mercado, sin dejar a un lado el factor
diferenciador que destaca la marca Native. Como oportunidad de negocio a
futuro, se piensa en introducir el producto estrella “NativeJam” al mercado
asiatico y europeo, debido a que su poblacién comparte el mismo grado de
aceptaciéon sobre los productos 100% organicos y a su vez exoticos.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

Para seleccionar la estrategia general de marketing de la empresa se ha tomado
en cuenta las estrategias genéricas de Porter, las cuales permiten que una
empresa tenga un mejor desempefio que otras, estas estrategias son liderazgo
en costos, diferenciacion y enfoque o alta segmentacion; y, la estrategia que mas
se adapta en este caso es la estrategia de diferenciacién, la misma que de
acuerdo con Porter (1980, p. 43) “consiste en la diferenciacion del producto o
servicio que ofrece la empresa, creando algo que sea percibido en el mercado

como unico”.

Con esta estrategia se busca llegar a un segmento de mercado con
caracteristicas similares a las cuales dirigir el producto, el cual se va a diferenciar
de la competencia por ser elaborado con frutos ancestrales de manera artesanal,
responsabilidad social, y bajo impacto ambiental. Este aspecto permite generar
diferenciacion con la competencia que sea percibida y valorada por los
consumidores que prefieren productos organicos y libres de componentes

artificiales.
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Estrategia de internalizacion

La internacionalizacion, corresponde a la estrategia que debe asumir una
empresa para comercializar sus productos en mercados diferentes a su pais de
origen (Czinkota, 2012).

La estrategia de internacionalizacién que se ajusta a las condiciones del proyecto
es la de exportacion, la cual tiene como ventajas, evitar costos de operacion en
fabricas extranjeras y la generacion de economias de escala mediante la
generacion de volumen de venta. Ademas, su ventaja se concentra en el trabajo
artesanal, frutos seleccionados, cosecha exclusiva, para la obtencién y

exportacion de un producto premium.

El mecanismo para implementar la estrategia de ingreso a través de la
exportacion directa consiste en que la empresa venda su produccion a
intermediarios o distribuidores en Estados Unidos, para que estos distribuidores

se encarguen de la venta de la jalea en el Estado de California.
Estrategia de posicionamiento

Segun lo menciona Kotler & Armstrong (2013, p. 279) el posicionamiento “abarca
la union de todos los beneficios que diferencian y posicionan una marca de

otras”.

Para crear un adecuado posicionamiento, se identificara las necesidades del
mercado, asi como las ventajas competitivas del producto que se va a promover,

en base a esto se elegira la estrategia de posicionamiento general.

De acuerdo con las entrevistas, los consumidores buscan una alimentacion
saludable, balanceada de alto contenido nutricional que les aporte fibra y
vitaminas, productos elaborados con responsabilidad social y bajo impacto
ambiental. En este sentido las ventajas del producto que se busca promover
estan enfocadas en satisfacer las necesidades de los consumidores por ello se

ofrecera un producto de alto valor nutricional y con responsabilidad social.
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Considerando estos atributos y beneficios se selecciona la estrategia de
posicionamiento “Mas por mas” en este posicionamiento segun Kotler &
Armstrong (2013, p. 273) se debe ofrecer el mejor producto o servicio por un
precio mas alto, para asi cubrir los costos mas elevados de la materia prima de

origen organico.

5.1.1 Mercado objetivo

Tabla No 3: Segmentacién de mercado

Numero
Fuente
personas
Public Policy
Poblacion de Estados Unidos 323.995.528 | — Institute of
California
Segmentacion Public Policy
g e Poblacion del estado de California 39.144.818 | — Institute of
Demogréfica .
California
Public Policy
Edad comprendida entre 18 y 60 afios 13.610.000 | - Institute of
California
Segmentacion . Encuesta
Consumo de jalea y mermelada (100%) 13.610.000 .
Conductual aplicada
Seg_mentfeu_non Paoblacion que consume productos organicos 10.888.000 FAO
Psicogréfica | (80 %)

Tomado de : Public Policy — Institute of California/ FAO.

El mercado objetivo del proyecto lo constituyen 10.888.000 personas que residen

en el estado de California.
5.1.2 Propuesta de valor

Para determinar la propuesta de valor se emplea el modelo Canvas de acuerdo

al siguiente esquema:

SOCIOS CLAVES: RECURSOS CLAVES:

Productores de chilguacan Personal calificado para la elaboracion del
producto

Proveedores de insumos y materiales de

empaque Cadena de abastecimiento de materias
primas.

Ferias de alimentos en los Estados Unidos.

- . Magquinaria para elaborar la jalea
Oficinas Comerciales de Ecuador en los EU. q P Y
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Asistencia a ferias internacionales para difundir
el producto

Logistica interna y externa para abastecimiento
y entrega del producto en el mercado de destino.

(ACTIVIDADES CLAVES: \(ESTRUCTURA DE COSTOS:

Compra de materia prima y empaques

Gastos de mano de obra y produccion
Gastos administrativos
Gastos logisticos

/\Gastos financieros

~

_/

PROPUESTA DE VALOR: OFRECER

JALEA DE CHIGUALCAN (FRUTO

AL MERCADO DE CONSUMIDORES
INTERESADOS EN ADQUIRIR PRODUCTOS ALIMENTICIOS ORGANICOS, UNA
ANCESTRAL), ELABORADO CON

RESPONSABILIDAD SOCIAL Y BAJO IMPACTO AMBIENTAL, CON SABOR UNICO

EN EL MERCADO PARA CONSUMIRLA A CUALQUIER HORA DEL DIA.

ﬂELACION CON LOS CLIENTES: \

Redes sociales y pagina web

Informaciéon del producto en las oficinas
comerciales del Ecuador en EU

Empresas que distribuyen el producto en los

(CANAL ES:

Supermercados.

naturales y organicos

\

Tiendas especializadas en productos

~

\Estados Unidos J

/SEGMENTO DE CLIENTES:

Hombres y mujeres entre 18 y 60 afios que
residen en el estado de California

.

/INGRESOS:
Ingresos generados en ventas

Capital de trabajo
Aporte accionistas
Crédito bancario

N

/
S

Figura No 1: Modelo Canvas

5.2 Marketing mix

Es un andlisis de mercadotecnia en el cual se lleva a cabo un estudio de variables

para determinar estrategias internas adecuadas y cumplir con los objetivos de la

organizacion a través del analisis 4Ps, que son Producto, Precio, Plaza y

Promocion.

5.2.1 Producto

El producto se refiere al grupo de caracteristicas reales o percibidas que permite

a los consumidores satisfacer sus necesidades, sean estos bienes duraderos o

no duraderos (Czinkota, 2012, p. 138).
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En este sentido, el producto que se busca ofrecer a los consumidores es la jalea
de Chigualcan, un producto que venda nutricion y salud elaborado con alimentos
ancestrales cultivados artesanalmente, destinado a un mercado que aprecian los
alimentos orgénicos y saludables. El grupo de caracteristicas que define a la
jalea de Chigualcan se remiten a los beneficios de salud que acompafan a su
consumo.Luego de un pequefio estudio de mercado se considerd6 que se
empezaria por la categoria de confituras, especificamente con jalea de

Chigualcan.

5.2.1.1 Atributos del producto

El Chigualcan es una fruta endémica originaria de las tierras altas de América
del Sur, en Ecuador también se le conoce con el nombre de Chamburo. El
Chigualcan tiene un contenido de agua del 80 al 85 %. El 10 % es azlcar y el
resto esté representado por fibras, vitaminas y minerales. Su nombre cientifico

es Vasconcellea sp y pertenece a la familia de las papayas.

Ademas, posee antioxidantes y ayuda a perder peso ya que es una fruta baja en
calorias. Es rica en papaina y pepsina, enzimas digestivas presentes en la
papaya que ayuda a la digestion de grasa y proteina animal. Sus cualidades
medicinales tienen una serie de aplicaciones, a nivel respiratorio, el fruto posee
ciertas cualidades pectorales, por lo cual es recomendado su consumo en casos

de afecciones catarrales y problemas de las vias respiratorias altas.

Para la piel el latex de la planta es utilizado para algunas enfermedades
dermatolégicas, como lo es el caso de las verrugas y otras erupciones cutaneas.
También suele utilizarse en aplicaciones en la garganta para casos de faringitis
o laringitis (Huachi & Paredes, 2015). La composicion de vitaminas y minerales
incluye calcio, fésforo, hierro, caroteno, tiamina, riboflavina, vitamina B1, B2, B3,
niacina y acido citrico. En 100 gramos de fruto de Chigualcan se encuentran los

siguientes componentes:
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Tabla No 4: Composicion nutricional Chigualcan

Agua 83 gramos
Proteina 0,15 - 0,30 gramos
Grasa 0,21 -0, 61 gramos
Fibra 0,7 — 0,9 gramos
Cenizas 0,64 — 0,68 gramos

Tomado de: Huachi y Paredes (2015)

Native Jam tiene como una de sus caracteristicas principales el proceso de
origen. La naturaleza y el medio ambiente es el punto de origen para Native Jam,
por lo que se debe mantener los mas altos estandares de calidad en el proceso
de produccion con métodos organicos. Esto significa que no se utilizara ningan
tipo de quimico, en ningun proceso dentro de la cadena de valor, para la
obtencién del producto final.

Por otro lado, la calidad que muestra Native Jam esta directamente ligada con
los procesos de produccion. El conocimiento, la responsabilidad social y el
cuidado que se aplica en los procesos, dan como resultado un producto de alta

calidad, 100% ecuatoriano catalogado como producto PREMIUM.

5.2.1.2 Logotipo

La marca comercial de la linea de confituras es Native Jam, este nombre busca
resaltar los frutos ancestrales cultivados en las zonas andinas, lo que le hace un
fruto exclusivo y Unico. En la siguiente figura se refleja la marca comercial y el
logo con la forma de la fruta en color café y fondo blanco, para resaltar del
logotipo las letras son en color naranja y en la parte central junto a la imagen el
slogan: “Exdéticamente delicioso”, que comunica la imagen deseada para la

marca. En la parte inferior se contextualiza el nombre de la marca “Native Jam”.
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Exotically Delicious

Figura No 2: Logotipo de la marca Native Jam

5.2.1.3 Envase del producto

El producto serd empacado en un envase de vidrio transparente para que se
pueda apreciar la jalea, el tamafio del envase es 250 gramos que es una media
en la industria de alimentos para este tipo de productos. Para el empaque y
envasado de la jalea se cumplira con los principios de Buenas Précticas de
Manufactura, para garantizar la inocuidad del producto. La siguiente figura

muestra el empaque:

Figura No 3: Envase de Jalea Chigualcan (Native Jam)

5.2.1.4 Etiquetay soporte

La etiqueta cumple con la funcion de informar al consumidor las caracteristicas
del producto, ademas contiene la certificacion de contenido nutricional, la cual es
un requisito en el mercado estadounidense. La siguiente figura muestra la

etiqueta y en el lugar del envase donde se dispone la informacion:
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Figura No 4: Etiqueta del envase (Native Jam)

La Administracion de Alimentos y Medicamentos (FDA) es el organismo
responsable de garantizar que los alimentos vendidos en Estados Unidos sean
seguros y saludables, para lo cual debe cumplir con los requisitos legales
publicados en elCédigo de Regulaciones Federales. Este menciona que se debe
colocar la etiqueta en los envases de forma frontal o lateral en la parte de mayor

exposicion al consumidor en el momento de la compra (Proecuador, 2013).

La etiqueta contendrd la siguiente informacion: Logotipo de la marca, detalle de
los ingredientes, informacion nutricional del producto, forma de preparacion y de
conservacion, numero de identificacion del fabricante, lugar de fabricaciéon y
origen de producto, fecha de expiracion, nimero de lote y peso neto del producto.
Ademas, se podra visualizar varios sellos que representan las distintas
certificaciones que daran un valor agragado al producto, estas son: Gluten free,

100% organic, Super foods, Demeter Biodynamic Certification.

5.2.2 Precio

La estrategia de precio se constituye en el resultado final de los recursos que
gestiona una empresa concerniente a la fabricacion del producto (Kotler, P. y
Keller, K., 2012). Par determinar el precio se debe analizar la estructura de

costos y gastos del producto, el cual se detalla en el siguiente punto.
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5.2.2.1 Costo de venta

Para sacar el costo del producto se tiene que analizar todas las variables que se
involucra en el procesamiento de este, entre los cuales estan: el costo de materia
prima, que en este caso seria el valor de compra de los insumos que forman

parte de la preparaciéon de la mermelada.

Tabla No 5: Estructura de costos

Costo materia prima 1,35
Mano de obra directa 0,30
Costos indirectos fabricacién 0,13
Costo de produccién 1,77
Gastos generales 0,21
Gastos salarios 0,75
Gastos financieros 0,02
Gastos depreciacion 0,01
Costo de venta 2,77
Margen de utilidad (18%) 0,52
Precio 3,29

En base a esta informacion, el costo de produccion de la mermelada se establece
en un precio de $ 1,77 por envase. A este valor se adiciona los gastos generales,
salarios, financieros y depreciacion para obtener un costo de venta de $ 2,77, se

adiciona el margen de utilidad de 18%, para obtener un precio de $ 3,29.
5.2.2.2 Estrategia de entrada

Para la estrategia de entrada se utilizara una estrategia de precios orientada a la
competencia, ya que como es un producto premium gue no es habitual en las
tiendas de California, se puede iniciar con un precio mas alto de lo que cuesta el
promedio de la competencia, con el fin de ofrecer al consumidor un valor
percibido mas alto que los productos competidores. Ademas, se debe tomar en

cuenta que es un producto no tradicional y endémico de la region andina.

El precio promedio de las jaleas Premium en el mercado de California es $ 7,00
por un envase de 250 gramos, el precio de entrada de la jalea de chilguacan se

puede marcar en $ 8,97 délares americanos.
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Este es el valor que paga el consumidor final que adquiere la mermelada en las
cadenas de supermercados, este incluye la rentabilidad del distribuidor
mayorista, distribuidor y la rentabilidad del punto de venta, que son los
supermercados ubicados en el Estado de California.

5.2.2.3 Estrategia de ajuste

Para mantener los costos de materia prima controlados es importante negociar
con los proveedores de la mermelada, mediante la firma de contratos de largo
plazo, con bonos extras para el fabricante conforme aumente el volumen de
produccion, de esta manera, se establece mejores condiciones para el fabricante

y se garantiza la produccion sostenida de mermelada.
5.2.3 Plaza

De acuerdo con Kotler & Keller (2006), la plaza o distribucion es una herramienta
del marketing mix que permite a la empresa definir el lugar, el medio y el

momento ideal para entregar el producto al cliente final.
Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucion en la cual se basa las operaciones de la empresa
es la distribucién intensiva, esta estrategia consiste en “distribuir los productos a
través del mayor numero posibles de puntos de venta” (Kotler & Armstrong, 2013,
p. 435) con el fin de asegurar la venta del producto, a través de esta estrategia
se busca mantener disponible el producto en la mayor cantidad de puntos de
venta proporcionando gran participacion en el mercado debido a la elevada

exposiciéon de la marca.

En base de esta estrategia se contactara a mayoristas y distribuidores de
productos alimenticios en Estados Unidos con el fin de negociar la distribucion
del producto y por su intermedio llegar a los puntos de venta y a su vez llegar a

los consumidores finales.

De acuerdo con informacion obtenida de Proecuador (2013), los principales
mayoristas y distribuidores de productos alimenticios en los Estados Unidos son

las siguientes:



Tabla No 6: Principales organizaciones de mayoristas y distribuidores en Estados Unidos

Datos de interés

UNITED STATES

Direccioén Teléfono Contacto
Empresa
ALBEMARLE LAND Magnolia, AR, 71753, UNITED SCOTT
OFFICE STATES (870) 235-6221 BOTTLEBERG
5955 E 14th St
DOOR TO DOOR ; EVARISTO
SERVICES LLC Brownsville, TX, 78521, UNITED (956) 831-5225 PEREZ JR
STATES
15333 JOHN F KENNEDY BLVD ALBERT A
E TS EXPRESS INC HOUSTON, TX, 77032-2351, (713) 880-1900 MASSOUD

(PRESIDENT)

505 FRISCO AVE

CORPORATION

DALLAS, TX, 75240-6321,
UNITED STATES

NOR_JOELMC/:IPORTS L METAIRIE, LA, 70005-4215, (504) 833-9275 NO(I(R;I://IVA'\\I\éVRE)BB
UNITED STATES
20 TRI STATE RD
AII;rl\ljlo-'Sl'-lr\ngLC BERRYVILLE, AR, 72616-3108, (870) 423-4911 II‘:AngDN
UNITED STATES
6250 LYNDON B JOHNSON
KATHLEEN
TUESDAY MORNING FWY (214) 891-9434 MASON

(PRESIDENT)

Tomado de: (Proecuador, 2013)

Estructura del canal y nivel de distribucion

El canal de distribucion utilizado por la empresa para llegar con la jalea a los

consumidores finales es el indirecto, este canal se caracteriza por la utilizacién

de intermediarios en la cadena de distribucion hasta llegar al consumidor final,

en este caso la empresa exporta el producto a Estados Unidos donde los

mayoristas colocan el producto a través de distribuidores en los diferentes puntos

de venta (supermercados, tiendas gourmet y organicas) donde el consumidor

tendra disponible el producto final.

Jalea de
Chigualcan

Mayorista en
Estados Unidos

Distribuidor en
Estados Unidos

Supermercadorsy
Tiendas gourmet

Estado California

Figura No 5: Canal de distribucion (Native Jam)
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5.2.4 Promocioén

La promocion en los negocios internacionales es de mucha importancia debido
a las distancias geograficas y psicolégicas que separan a una empresa de sus

intermediarios y clientes (Czinkota, M. y Ronkainen, I., 2012).
Estrategia promocional de comunicaciéon

En base al canal de distribucion indirecto la estrategia de promocién que mas se
adapta al tipo de proyecto es la estrategia de empuje “PUSH”, que de acuerdo
con Kotler & Armstrong (2013) esta estrategia consiste “empujar el producto a
traves de los canales de distribucidbn hasta hacerlos llegar hasta
los consumidores finales”, se selecciona esta estrategia de empuje, con el fin de
apoyar tanto a los mayoristas como a los distribuidores en la comercializacion
del producto, para ello es necesario realizar una serie de actividades
promocionales enfocadas en la cadena logistica con el fin de que los
intermediarios traslade la promocién al punto de venta y estos a su vez atraigan

a los consumidores finales.

El principal aspecto que se debe considerar en la propuesta de publicidad es
comunicar a las empresas distribuidoras las ventajas nutricionales y riqueza
histérica del chilguacan, para lo cual es necesario construir un canal de
comunicaciéon basada en la generacion de una pagina web y redes sociales, que
permitan interactuar constantemente con los consumidores. En base a la
descripcion de la estrategia de promocion se establecen las siguientes

actividades publicitarias:

Relaciones publicas: Se promocionara el producto mediante la asistencia de la
empresa a ferias de productos alimenticios en los Estados Unidos con la finalidad
de contactar con los distribuidores y mayoristas y tener un acercamiento con el
consumidor final, las principales ferias de productos alimenticios en los Estados

Unidos, se presenta en la siguiente tabla:
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Tabla No 7: Ferias de alimentos en los Estados Unidos

Ne° Actividad Fecha Lugar
1 Winter Fancy Food 19 al 21 de enero San Francisco
2 Summer Fancy Food 29 de junio al New York
1 de julio
3 Amause Bouche at Firefly 14 de octubre Portland
Coffeehouse
4 ACS Conference & Competition 29 de Julio al 01 de agosto Sacramento

Tomado de: (Proecuador, 2013)

Para asistir a estas ferias en los Estados Unidos, la empresa debe considerar los

siguientes aspectos promocionales:

e Informacion nutricional detallada del producto
e Muestras gratis de mermelada

e Videos de presentacion de la empresa

El principal aspecto que se debe considerar en la propuesta de publicidad es
comunicar a las empresas distribuidoras las ventajas nutricionales y riqueza
historica de la jalea de Chigualcan, para lo cual es necesario construir un canal
de comunicacion basada en la generaciéon de una pagina web y redes sociales,
gue permitan interactuar constantemente con los consumidores. En base a la
descripcion de la estrategia de promocion se establecen las siguientes

actividades publicitarias:

Publicidad: Para la publicidad del producto se disefiara una estrategia de
medios digitales, como un canal de comunicacién e intercambio de datos, con el
fin de atraer a posibles compradores, usuarios y seguidores, los cuales podran
recibir informacion sobre la riqueza histérica del chigulacan, asi como las
practicas de cultivo organico y responsable con el medio ambiente para ello la
empresa dispondra de una pagina web que permita dar a conocer el producto a

los usuarios, las caracteristicas y beneficios del producto.
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Contratar campafias publicitarias en redes sociales como Facebook y Twitter y
buscadores web con las palabras claves relacionadas a los beneficios del

consumo de chigualcan.

Fuerza de ventas: La fuerza de ventas es el personal de la empresa que se
encarga de colocar el producto en los mayoristas de alimentos, ademéas debe

promocionar el producto en ferias de alimentos en el mercado de destino.

Promocion en ventas: Disponer de impulsadores de ventas en los
supermercados para que se encarguen de promocionar el producto, entregando
degustaciones del producto. Estas acciones deben ser coordinadas con los
mayoristas y los puntos de venta para una mayor de exposicion del producto en

el mercado estadounidense.

5.3 Proyeccion de costos del Plan de Marketing

Tabla No 8: Gastos de publicidad

ITEM Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Pagina web $560,00 $644,00 $740,60 $851,69 $979,44
Soporte $200,00 $203,80 $207,67 $211,62 $215,64
Flyers $480,00 $489,60 $499,39 $509,38 $519,57
Roll ups $390,00 $429,00 $471,90 $519,09 $571,00
Publicidad $700,00 $875,00 $1.093,75 | $1.367,19 $1.708,98
Facebook
Publicidad $700,00 $875,00 $1.093,75 | $1.367,19 $1.708,98
Instagram
Degustaciones $1.240,00 $1.860,00 $2.790,00 $4.185,00 $6.277,50
Ferias $2.600,00 $3.900,00 $5.850,00 $8.775,00 $13.162,50
internacionales

$6.870,00 $0.276,40 | $12.747,06 | $17.786,16 | $25.143,61

Para la proyeccién de costos del marketing mix se utiliza como criterio la inflacion
promedio del Banco Central del Ecuador, la misma que se ubica en 2,21%, de

acuerdo a eso, se establece el costeo de marketing.



35

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Misién

Producir alimentos de alta calidad con frutos nativos de la zona andina, creciendo
e innovando en armonia con la comunidad y el medio ambiente. Recuperar frutos
ancestrales proporcionando satisfaccion y salud a los consumidores, clientes,

proveedores, empleados y socios.

6.1.2 Visioén

Ser reconocida en el afio 2025 como una de las mayores empresas de alimentos
organicos en el Ecuador. Liderar la produccion de alimentos con frutos
ancestrales de origen nativo con un compromiso y responsabilidad social
empresarial. Convertirnos en una empresa competitiva en el mercado

internacional.
6.1.3 Objetivos de la organizacion

Para plantear los objetivos se considera la metodologia Smatrt, la cual plantea
gue sean especificos, medibles, alcanzables, realistas y oportunos (David,

2008). Por lo tanto, los objetivos de Native Jam son los siguientes:

6.1.3.1 Objetivos de mediano plazo

e Obtener un margen de rentabilidad neto sobre ventas de 4% desde el afio
2019 hasta el afio 2022.

e Incrementar las exportaciones hacia el mercado estadounidense en 3%

promedio hasta el afio 2020.

e Mantener los gastos generales y administrativos de la empresa hasta en un

25% de las ventas a partir del afio 2020 en adelante.
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6.1.3.2 Objetivos de largo plazo

e Lograr que la rentabilidad sobre el capital aportado por los socios para el
2022 sea el 7%.

e Recuperar la inversion inicial de los accionistas en el 100% a partir de afio
2023.

e Liderar la industria de alimentos organicos en el Ecuador para el afio 2025.

6.2 Plan de Operaciones

6.2.1 Procesos requeridos para el funcionamiento de la organizacion

La empresa requiere de tres tipos de macroprocesos necesarios para el buen
funcionamiento de la empresa, estos son: Estratégicos, Claves y Soporte, tal

COmMo Se muestra a continuacion:

PROCESOS ESTRATEGICOS

PROCESOS CLAVES

LOGISTICA
ABASTECIMIENTO PRODUCCION INTERNA Y COMERCIALI
EXTERNA

PROCESO DE SOPORTE

NECESIDAD CLEINTE

L
[
=
|
-
(&)
a
<
a
%)
LLl
[S)
m
=

GESTION GESTION

FINANCIERA ADMINISTRATIVA

Figura No 6: Mapa de procesos

Macroprocesos estratégicos: Se orientan al establecimiento de las politicas y
directrices que la empresa debe seguir con el fin de cumplir con los objetivos, asi
como la mision y vision de la empresa. Estan conformados por la planificacion

estratégica y la gestién de calidad.
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Macroprocesos claves o misionales: Se ligan al proceso de produccién desde
la transformacion de la materia prima hasta el producto final. Este proceso lo
conforman los siguientes procesos: Abastecimiento, Produccion, Logistica y

Comercializacion.

Macroprocesos de soporte o apoyo: Se refieren a los procesos que como su
nombre lo indica sirven de apoyo para aquellas actividades que permiten la
operatividad de la empresa, estos procesos se refieren a la gestion financiera y

administrativa de la empresa.

6.2.2 Cadena de valor

De acuerdo con la definicion de Porter (1980), la cadena de valor es una
herramienta que permite a las empresas identificar aquellas actividades que
generar valor para la empresa y sus clientes, en base a esto la empresa define
su cadena de valor y con ella las actividades primarias y secundarias que le
permitan agregar valor y establecer una ventaja competitiva frente a la

competencia, como se muestra a continuacion:

INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL: Equipar el area de produccion, la mizma gue contara con el érea

almacenamiento de la materia prima e insumcs, drea para la transformacidn de la materia prima en el producto
final, instalacion de Iz oficina administrativa asi como su equipamiento.

GESTléN DE RECURSOS HUMAMNOS: gestidn de reclutamiento, seleccion y contratacion de personal

idéneo para ocupar cada cargo. Capacitacidn del personal en manejo de buenas practicas de manufactura,
comercializacion, manejo de inventarios, gestion de calidad v servicio post venta.

DESARROLLO TECNOLC)G'CO: Investigacion de mercado para disefiar un producto con nuevos insumos

w materias primas, disefio de procesos para optimizar los recursos de la empresa.

ACTIVIDADES SECUNDARIAS

ABASTECIMIENTO: Compra de la materia prima e insumos requeridos para la elaboracion del producto
final, compra de maquinaria y equipos para el drea de produccidn y suministros € insumos de oficina.

LOGISTICA DE

ENTRADA

Seleccicn vy
negociacion con
proveedores, Compra
de la materia prima
Control de calidad de
la materia prima,
Almacenamiento de
insurmnos, materia
prima, control de
inventario

OPERACIONES

Proceso de produccdn
de la mermelada,
control de calidad de
preducte final,
envasado, etiguetado
de acuerdoa
requerimientos de
autoridades
americanas.

LOGISTICA DE
SALIDA

Proceso de
exportacion del
producto hacia
Estados Unidos,

procesamiento de
pedidos, transporte
adecuado y oportunc
del producto listo
para exportacion

COMERCIALIZA
CION

Gestidn de marketing
a traves de publicidad,
promocion, relaciones
publicas para la venta
¥ negociacion con
mercado
internacional

SERVICIOS POST
VENTA

Control de calidad
del producto,
seguimiento a
reguerimientos de
distribuideres en
Estados Unidos,
satisfaccion de
clientes

ACTIVIDADES PRINCIPALES

Figura No 7: Cadena de valor
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La descripcion de las principales actividades de la cadena de valor se presenta

a continuacion:

v Abastecimiento: Se refiere a la compra del chigualcan y demas ingredientes
para la elaboracion de la jalea, la recepcion de la materia prima e insumos,
manejo y verificacion de su buen estado, contacto con los proveedores,

almacenamiento del producto y control de calidad de producto final.

v Produccion: Se vincula a toda la actividad de transformacién del chigualcan 'y
demés ingredientes en la jalea de chigualcan, elaborada bajo estrictos
procesos de calidad y manejo de buenas practicas de manufactura,
cumpliendo con los requerimientos del consumidor estadounidense y las
normas establecidas por las autoridades locales e internacionales en cuanto

a las certificaciones del producto.

v Logistica interna y externa: Se refiere al control de la materia prima,
almacenamiento e inventario del producto final, tramites y actividades
necesarias para la exportacion del producto hacia los Estados Unidos,
contacto y negociacion con los distribuidores, transporte del producto hacia el
aeropuerto, proceso de exportaciéon y entrega del producto final en el pais de

destino.

v' Gestién comercial: Se vincula a las actividades comerciales de la empresa,
manejo de la gestion de marketing mediante actividades de publicidad,
promocion de ventas, fuerza de ventas, relaciones publicas y marketing
directo con el fin de llegar con el producto al consumidor final en los Estados

Unidos.
6.2.3 Ciclo de operaciones

El ciclo de operaciones del proceso de produccion de la jalea de Chigualcan se
establece en un diagrama de flujo (ver Anexo 4)

6.2.4 Equipos, insumos, maquinaria e infraestructura requerida

La maquinaria y equipos requeridos por la empresa para la produccion de jalea

a base de Chigualcan se describen en la siguiente tabla:



Tabla No 9: Descripcion de maquinaria para la produccion

ftem (5 . ir:jt;?j?ai) uﬁﬁ;?o Costo Total
Tanques de almacenamiento 3 1500 4.500,00
Marmita industrial 1 2500 2.500,00
Balanza industrial 2 180 360,00
Llenador envases 1 16500 16.500,00
Banda de transporte 1 8500 8.500,00
Esterilizador envases 1 3500 3.500,00
Mesas de trabajo acero inoxidable 2 500 1.000,00
Manillas acero inoxidable 2 10 20,00
Espatula acero inoxidable 4 9,5 38,00
TOTAL: 36.918
Tabla No 10: Descripcion de equipo y mobiliario de oficina
jtem (Eﬁgt;(;zg) Costo Unitario Costo Total
Escritorios 5 250 1.250,00
Sala espera 1 500 500,00
Sillas 10 75 750,00
Mobiliario general oficina 5 350 1.750,00
Mobiliario areas comunes 2 250 500,00
TOTAL: 4.750,00

6.2.5 Capacidad de produccion

La capacidad maxima de produccion de la empresa es de 500 envases de jalea
de chigualcan por dia, se tiene previsto para los cinco primeros afios de
funcionamiento de la empresa una capacidad usada de produccion por dia de

70%, como se muestra a continuacion:



Tabla No 11: Capacidad instalada

Produccién unidades

Capacidad maxima produccion dia 500
Capacidad méaxima produccién mes 11.000
Capacidad maxima produccién afio 132.000
Uso de la capacidad produccion 70%
Capacidad usada produccion x dia 350
Dias de trabajo x mes 22
Capacidad usada produccion mes 7.700
Capacidad usada produccion afio 92.400

6.3 Estructura Organizacional

6.3.1 Estructura Legal de la empresa
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La estructura legal de la empresa Native Jam se constituira bajo la figura de

Compafiia Limitada, segun lo dispuesto en la Ley de Compaiiias vigente en el

Ecuador. Para el aporte de capital se requerira de tres socios, quienes aportaran

el 60% de la inversion inicial, en partes iguales de 20%, el 40% restante se

planea obtener un crédito bancario, de esta manera se establece en la escritura

de constitucion de la empresa.

Los permisos requeridos para la formacion de la estructura legal y operacional

de una empresa son los siguientes:

limitada en los registros en linea de la Superintendencia de Compaifiias.

Constitucion mediante escritura publica de la empresa como compafia

e Obtener el Registro Unico de Contribuyentes en el Servicio de Rentas

Internas

e Calificar como empleador en el registro laboral en el Instituto Ecuatoriano

de Seguridad Social.

e Solicitar la Licencia Unica de Actividades Econémicas en el Municipio de

Quito. Esta licencia incluye las autorizaciones para funcionar de parte del

Cuerpo de Bomberos, permiso ambiental, Intendencia General de Policia,

entre otros.
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e Obtener de la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigencia
Sanitaria, ARCSA el permiso de funcionamiento y registro sanitario para

empresas productoras de alimentos.

e Solicitar la emision del Certificado de Buenas Practicas de Manufactura

para Alimentos emitido por el ARCSA.

e Solicitar la calificacion como exportador en el Ministerio de Industrias y

Productividad.

e Solicitar ante la Agencia de Aseguramiento de la Calidad del Agro el
respectivo certificado fitosanitario para la exportacion al mercado

estadounidense. (Superintendencia de Compaiiias, 2016)

En lo que respecta a los requisitos que se deben cumplir para la exportacion de

productos alimenticios hacia los Estados Unidos son los siguientes:

-Cotizacion de exportacion: incluye el objeto de la exportacion, formas de pago,
lugar de entrega de la mercaderia, producto y forma de embalaje de acuerdo con
el INCOTERM seleccionado en la negociacién con el exportador.

-Factura comercial: descripcion del producto, cantidad, valor en dolares
americanos y yenes, pais de origen, nombre de la empresa vendedora y

ubicacion de la empresa

-Declaracion de exportacién: emitida por el Servicio Nacional de Aduana.
-Certificado de origen: emitido por el Ministerio de Industrias y Productividad.
-Emisién de clave de Ecuapass. (Proecuador, 2013)

6.3.2 Disefio Organizacional

La estructura organizacional de la empresa Native Jam es la funcional, este tipo
de estructura permite que cada cargo realice sus respectivas funciones y

respondan a un jefe inmediato, el organigrama propuesto sigue una estructura
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vertical que complementa la estructura funcional, como se demuestra en la

siguiente figura:

Gerente General

Figura No 8: Estructura organizacional de la empresa.

6.3.2.1 Descripcion de funciones de los cargos de la empresa

En la siguiente tabla se describen las funciones para los cargos disefiados en el

organigrama:

Gerente General

% Perfil académico: Graduado en Comercio Exterior y/o Administracion de
Negocios. Experiencia minima de 5 afos.

% Sueldo mensual: $ 3.000

% Funciones: Responsable por el cumplimiento de objetivos empresariales.
Asistencia a ferias internacionales para promocionar los productos de la
empresa. Formular politicas para el desempefio de la empresa y
precautelar el uso de los recursos organizacionales. Aprobar los estados

financieros.
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Asistente administrativa financiera

% Perfil académico: Estudios superior en carreras administrativas,
financieras. Experiencia minima de 2 afos.

% Sueldo mensual: $ 900

% Funciones: Gestionar los recursos financieros y operativos de la empresa
en base a las politicas formuladas por la Gerencia General. Encargado
del control de las cuentas por cobrar y pagar. Supervisar al personal de la

empresa. Generar la n6mina mensual. Elaborar los estados contables.

Jefe comercial

% Perfil académico: Graduado en Comercio Exterior, administrador de
empresas y/o Negocios Internacionales. Experiencia minima 3 afios

% Sueldo mensual: $ 1.800

% Funciones: Brindar apoyo a las tareas de la Gerencia General. Establecer
contacto con proveedores y clientes en base de las disposiciones de las
jefaturas de la empresa. Cumplir con la prima mensual de ventas

establecidas por gerencia. Buscar nuevos nichos de mercados.

Asistente de comercio exterior

% Perfil académico: Graduado en Comercio Exterior y/o Negocios
Internacionales. Experiencia minima 2 afios

% Sueldo mensual: $ 700

% Funciones: Encargado del proceso de exportacion del producto. Elaborar
el plan comercial de la empresa bajo la supervision de la Gerencia
General. Preparar la documentacion necesaria para el proceso de

exportacion.

Supervisor de operaciones

% Perfil académico: Estudios superior en Ingenieria de Alimentos y/o
Agroindustria. Experiencia minima de 2 afios.

% Sueldo mensual: $ 500



44

% Funciones: Encargado de la compra de materia prima e insumos. Verificar
la elaboracion del producto. Ejecucion de los procesos de control de
calidad. Programar el mantenimiento de la maquinaria.

Operarios

R

% Perfil académico: Bachiller. Experiencia minima de 6 meses.

% Sueldo mensual: $ 386

% Funciones: Encargado de todas las actividades de produccion segun las
disposiciones del supervisor de operaciones. Mantenimiento regular de la
maquinaria.

Logistica

X4

Perfil académico: Bachiller. Experiencia minima de 6 meses.

L)

>

Sueldo mensual: $ 386

o
25

X3

%

Funciones: Encargado del almacenamiento de la materia prima, producto
final y embalaje del producto para la entrega en la compafia de carga

internacional. Dar soporte externo en las actividades de la empresa.

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos

El proyecto esta orientado a la produccion y comercializacion de jalea. Los
ingresos son la fuente que permite la entrada de flujos a la empresa, su
proyeccién se centra en el numero de productos elaborados y presupuestados

gue se va a vender y el precio de los mismos.

En cuanto al volumen de produccién, este depende de la capacidad instalada de

la empresa, misma que contempla los siguientes parametros:

En base a esta capacidad se define el volumen de ventas, que se detalla en la

siguiente tabla donde también se proyecta el precio:
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Tabla No 12: Volumen y precio de ventas

\ ANO1 ARNO 2 ARO 3 \ ARO 4 ARO 5
Proyeccion
demanda
proyecto 92.400 95.283 98.256 101.322 104.483
Precio
mermelada 3,29 3,36 3,44 3,51 3,59

El crecimiento que permite el sector es de 3,12% anual, segun el Banco Central
del Ecuador, la capacidad instalada de la organizacion y los estimados de ventas

guardan coherencia con este crecimiento.

Los precios son establecidos en base a lo que permite el mercado y su
proyeccion considera la inflacion promedio del sector durante los Ultimos cinco

afos, que segun datos del Banco Central del Ecuador es de 2,21% anual

Los ingresos proyectados anuales se presentan en la siguiente tabla resumen:

Tabla No 13: Ingresos anuales

Ingresos
anuales 303.996 320.399 337.708 355.964 375.162

La empresa otorgara créditos a 30 dias por el 40% de las ventas, el 60% restante
serd al contado, esto le permite a la empresa contar con flujos de entradas
asegurados para el mes siguiente, la liquidez de la empresa es superior a la del
sector, como se analizaran en los indices financieros, lo que favorece a la politica

de cuentas por cobrar.

7.1.2 Proyeccion de costos

Los costos de la empresa consideran la adquisicion de materias primeras, el
pago de mano de obra y la cancelacion de costos indirectos de fabricacion. El
costo de produccion unitario promedio es de $1,35; la proyeccion de estos costos
considera la inflacion del 2,21% anual.

En lo que respecta al volumen de ventas, este es el mismo estimado dentro de

la proyeccién de ingresos.
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La proyeccion de costos totales considera el costo unitario proyectado por el
volumen de ventas, los resultados esperados para un horizonte de tiempo de 5

afnos se presentan en la tabla siguiente:

Tabla No 14: Costos totales anuales

Costo
materiales e

insumos 179.382 186.774 192.126 197.427 200.857

En lo que respecta a la politica de pago a proveedores, el 50% es al contado y
el porcentaje restante es con crédito directo a 30 dias, lo cual permite a la
empresa apalancar en un 10% las compras mes a mes, favoreciendo con ello a

la politica de cuentas por cobrar analizada antes.

En cuanto a los inventarios, el 20% de productos terminados se orientaran a las
ventas del siguiente mes y el 20% de las compras mensuales seran destinadas

a la produccion del mes subsiguiente.
7.1.3 Proyeccion de gastos

Al ser una empresa de produccion y ventas, se consideran costos de produccion

y gastos ligados con actividades administrativas, de ventas y financieras.

La proyecciéon de gastos se la efectia tomando como referencia la inflacion del
2,21%, misma con la que se trabajo la proyeccion de precios y costos; para
mayor facilidad se han divididos los gastos en: gastos operacionales, que

consideran gastos salarios y gastos generales.

Ademas de los gastos de personal y generales, se incluyen los gastos de
depreciacion y amortizacion, estos, a diferencia de los anteriores no consideran

la inflacion, sino que son calculados en base a lo que establece la ley.

En lo que respecta a gastos no operaciones, este incluye el pago de intereses
(gastos financieros). En la siguiente tabla se presenta un resumen de los gastos

esperados para un horizonte de cinco afos.



Tabla No 15: Gastos totales anuales

Afo 1

Afo 2

Gastos sueldos 74.018 80.750 81.779 84.358 86.222
Gastos generales 27.210 30.402 33.257 38.656 46.367
Gastos de

depreciacion 1.123 1.125 1.125 493 493
Gastos de intereses 2.054 1.670 1.250 791 289

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversion inicial

La inversion inicial en cuanto a propiedad planta y equipo es de $51.378, que

contempla:

Tabla No 16: Inversion inicial

‘ PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 51.378,00
EQUIPAMIENTO 41.668,00
EQUIPO DE COMPUTACION 4.710,00
INSTALACIONES 5.000,00

Ademas de inversion en activos fijos, la empresa requiere inversion en diferidos,

lo que se detalla en la tabla siguiente:

Tabla No 17: Gastos de apertura

GASTOS APERTURA INVERSION
Registro sanitario 1.500,00
Gastos legales constitucion 250,00
Registro marca 390,00
TOTAL 2.140,00

7.2.2 Capital de trabajo

De acuerdo con el flujo de efectivo en el mes a mes, la empresa esta en
capacidad de cubrir sus operaciones a partir del segundo mes, por lo tanto,
requiere el capital para cubrir los dos primeros meses de funcionamiento, rubro

gue asciende a $8.136.
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7.2.3 Estructura de capital

Tabla No 18: Inversion inicial

Implementacién y equipamiento 51.378,00
Gastos de apertura 2.140,00
Capital trabajo 8.136,00

TOTAL INVERSION INICIAL H 61.654,00

La estructura de capital del proyecto es:

Tabla No 19: Estructura de capital

‘ ESTRUCTURA DE CAPITAL

Propio 60,00% 36.992,40
Deuda L/P 40,00% 24.661,60

El financiamiento sera otorgado por el Banco Pichincha, a 60 meses con una
tasa de interés del 9% anual, por lo cual se realizaran pagos cada 30 dias por
$511,93

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

7.3.1 Estado de resultados

El estado de resultados considera los ingresos y egresos de los proximos cinco
afios, a partir de lo cual se calcula utilidades operacionales, se definen escudos
fiscales y se calcula el resultado neto del ejercicio, que en este caso son
utilidades para cada uno de los afios dentro del horizonte de tiempo establecido

para el plan financiero en cuestion. (ver Anexo 5)

7.3.2 Estado de situacién financiera

El estado de situacion financiera presenta los activos, pasivos y patrimonio con

los que se contard la durante los cinco primeros afios de funcionamiento del
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proyecto, este estado permite el analisis financiero y la definicion de politicas
empresariales en cuanto cuenta de clientes y proveedores, asi como al

tratamiento de las utilidades retenidas.

En lo que respecta a cuentas por pagar, como se explicé antes,, la politica de la
empresa contempla crédito a 30 dias por el 50% de las compras Yy el 50%

restante sera al contado.

En lo que respecta a cuentas por cobrar, la politica de la empresa contempla

crédito a 30 dias por el 40% de las ventas y el 60% restante sera al contado.

Las utilidades de los accionistas no se repartiran y se reinvertiran en la empresa,

esto por politica interna.

En cuanto a politicas de inventarios, analizadas en la proyeccion de costos, un
20% del inventario de productos terminados quedard a disposicion para el
proximo mes y el 20% de la materia primera disponible al final de un mes,

guedara para iniciar la produccion del mes siguiente.

En la siguiente tabla se presenta el estado de situacion financiera esperado para

los proximos cinco afos.

Tabla No 20: Estado de situacion financiera

ACTIVOS 61.654 77.875 87.046 101.339 119.177 141.726
Corrientes 10.276 27.620 37.916 53.334 71.665 94.707
Efectivo 10.276 15.899 25.598 40.388 58.057 80.460
Cuentas por

Cobrar - 10.133 10.680 11.257 11.865 12.505
Inventarios

Prod.

Terminados - 1.588 1.638 1.689 1.742 1.742
No

Corrientes 51.378 50.255 49.130 48.005 47.512 47.019
Propiedad,

Planta y

Equipo 51.378 51.378 51.378 51.378 51.378 51.378
Depreciacion

acumulada - 1.123 2.248 3.373 3.866 4.359
PASIVOS 24.662 27.484 23.608 19.224 14.362 9.773
Corrientes - 6.912 7.510 8.019 8.508 9.773
Cuentas por

pagar

proveedores 4.774 4.923 5.077 5.235 5.398
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Sueldos por

pagar - 1.415 1.824 1.847 1.871 1.895
Impuestos por

pagar - 722 763 1.095 1.402 2.479
No

Corrientes 24.662 20.572 16.099 11.206 5.854 -
Deuda a largo

plazo 24.662 20.572 16.099 11.206 5.854 -
PATRIMONIO 36.992 50.392 63.438 82.115 104.814 131.953
Capital 36.992 36.992 36.992 36.992 36.992 36.992
Utilidades

retenidas - 13.399 26.445 45.122 67.822 94.961

Es importante indicar que no se repartiran dividendos, las utilidades seran

retenidas afo tras afio y serviran para orientarles hacia reinversiones futuras.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

El flujo de efectivo analiza las entradas y salidas de dinero anuales, y sus

variaciones en cuanto a financiamiento, inversién y operaciéon.( Ver Anexo 6)

El total de flujos anuales, a lo largo del horizonte de tiempo analizado, es positivo,
lo que se debe principalmente a las actividades operacionales de la empresa,
mismas que generan unos resultados favorables, en lo que respecta a las
actividades de financiamiento, estas solo se presentan al iniciar las operaciones,
y el pago de la amortizacion de la deuda es cancelada durante los 5 afios de

analisis.

En cuanto a las actividades de inversion, estas solo generan movimientos al

iniciar las operaciones de la empresa.

7.3.4 Flujo de caja del proyecto

El flujo del proyecto no considera financiamiento, solo las entras y salidas de

caja, sin crédito.

En lo que respecta al negocio en estudio, este flujo es positivo para los primeros

cinco anos de funcionamiento.



Tabla No 21: Flujo de caja del proyecto
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UTILIDAD ANTES
DE INTERESES E
IMPUESTOS Y
PARTICIP.

22.264

21.347

29.421

35.029

41.223

Gastos de
depreciacion

1.123

1.125

1.125

493

493

15%
PARTICIPACION
TRABAJADORES

3.031

2.952

4.226

5.136

6.140

22% IMPUESTO A
LA RENTA

3.779

3.680

5.268

6.402

7.655

I. FLUJO DE
EFECTIVO
OPERATIVO NETO
(F.E.O)

16.576

15.841

21.052

23.984

27.921

INVERSION DE
CAPITAL DE
TRABAJO NETO

(2.140)

VARIACION DE
CAPITAL DE
TRABAJO NETO

(8.612)

(649)

(797)

(833)

(494)

RECUPERACION
DE CAPITAL DE
TRABAJO NETO

5.099

Il. VARIACION DE
CAPITAL DE
TRABAJO NETO

(2.140)

(8.612)

(649)

(797)

(833)

10.891

INVERSIONES

(51.378)

RECUPERACIONES

Recuperacion
magquinaria

3.320

Recuperacion
vehiculos

Recuperacion
equipo de
computacion

350

Ill. GASTOS DE
CAPITAL (CAPEX)

(51.378)

3.670

FLUJO DE CAJA
DEL PROYECTO

(53.518)

7.964

15.192

20.255

23.150

42.482

7.4 Proyeccion del flujo de caja del inversionista, célculo de la tasa de
descuento y criterios de valoraciéon

7.4.1 Proyeccion del flujo de caja del inversionista

El flujo del inversionista considera el financiamiento y al ser comparado con el

flujo del proyecto, le permite al inversor evaluar ambos escenarios y tomar una

decision sobre la conveniencia o no de un crédito externo.
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En este caso, los flujos del inversionista son positivos para los cinco afios en

estudio.

Tabla No 22: Flujo de caja del inversionista

\ ARO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA
DEL PROYECTO (53.518) 7.964 15.192 20.255 23.150 42.482
Préstamo 24.662
Gastos de interés (6.143) (1.670) (1.250) (791) (289)
Amortizacién del
capital (4.090) (4.473) (4.893) (5.352) (5.854)
Escudo fiscal 692 563 421 267 97
IV. FLUJO DE
CAJA DEL
INVERSIONISTA (28.856) 2.513 9.612 14.534 17.274 36.437

7.4.2 Calculo de latasa de descuento

La tasa de descuento, es la tasa minima que el inversionista aceptara por su

dinero y dentro de su calculo consideran los siguientes parametros:

Tabla No 23: Datos para el calculo del WACC y CAPM

Tasa libre de riesgo 2,97%
Rendimiento del Mercado 11,17%
Beta 1,11
Beta Apalancada 1,23
Riesgo Pais 6,51%
Tasa de Impuestos 22,00%
Participacion Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 33,70%
Razén Deuda/Capital 67%
Costo Deuda Actual 9,00%
Precio Dow Jones 30
06-jun-18 25.146,00 Hace 5 Afios 14.810,00

La tasa WACC indica que lo minimo que se acepta por el proyecto es 16,30%
anual, mientras que la tasa CAPM indica que lo minimo que aceptaria el

inversionista es 23,18% anual
7.4.3 Criterios de valoracién

Los principales evaluadores financieros son el Valor Actual Neto (VAN), el
Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) y la Tasa Interna de Retorno

(TIR), mismos evaluadores que seran considerados en el presente estudio.
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Tabla No 24: Evaluacién de flujos

‘ EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO

Una vez recuperada la tasa de
VAN $10.065,99 descuento el  proyecto  genera
$10.065,99

El inversionista recupera su inversiéon
PRI 3,86 ANOS [dentro del horizonte de tiempo, lo cual
es favorable.

El rendimiento del proyecto es de
22,37%, que es mayor a la tasa de
descuento por lo que se recomienda la
inversion

TIR 22,37%

EVALUACION FLUJOS DEL INVERSIONISTA

Una vez recuperada la tasa de
VAN $ 7.641,62|descuento el proyecto  genera
$7.641,62

El inversionista recupera su inversion
PRI 4,57 ANOS | dentro del horizonte de tiempo, lo cual
es favorable.

El rendimiento del proyecto es de
31,56%, que es mayor a la tasa de
descuento por lo que se recomienda la
inversion

TIR 31,56%

7.5 indices financieros

El andlisis financiero se efectia tomando como base los estados proyectados, y

los resultados de estos cocientes se presentan en la tabla resumen siguiente:

Tabla No 25: Estructura de capital anual

| Afios 0 1 2 3 4 5
Estructura de Capital
Deuda 40,00% 35,29% 27,12% 18,97% 12,05% | 6,90%
93,10
Capital 60,00% 64,71% 72,88% 81,03% 87,95% %
Capital de trabajo
contable 20.708 30.406 45.316 63.156 | 84.934

De acuerdo con la estructura de capital esta se encuentra alineada con la

estructura de financiamiento, 60% capital propio y 40% financiado, al final de 5
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afnos el 93,10% corresponde a capital propio lo cual permitirh acceder a nuevo

financiamiento para inversiones dirigidas al crecimiento de la empresa.

Tabla No 26: Indices

INDUSTRIA

LIQUIDEZ

Razoén corriente 4,00 5,05 6,65 8,42 9,69 0,84

Prueba acida 3,77 4,83 6,44 8,22 9,51 0,84
ENDEUDAMIENT
(0]

Raz6n deuda /
capital 54,54% 37,21% 23,41% 13,70% 7,41% 51%
ACTIVIDAD
Rotacién activos
fijos 6,0 6,5 7,0 7,5 8,0 1,09
RENTABILIDAD
Rentabilidad
sobre activos 17,21% 14,99% 18,43% 19,05% 19,15% 7,19%
Rentabilidad
sobre
patrimonio 26,59% 20,57% 22,74% 21,66% 20,57% 2,64%

Los indices analizados tienen relacion con la liquidez, que analiza la posibilidad
de cubrir las deudas en el corto plazo, el endeudamiento, que analiza el grado
de apalancamiento de la empresa, los indices de actividad que miden la
eficiencia en la gestion de recursos y la rentabilidad donde se analiza las

utilidades y margenes generados en el horizonte de tiempo analizado.

En lo que respecta a la liquidez la empresa presenta buena salud financiera,
puede cubrir sin problemas sus deudas en el corto plazo, y mas bien existe

mucha liquidez, lo que puede ser canalizado en futuras inversiones.

El endeudamiento, en promedio, es mas bajo que el promedio de la industria, lo
cual le deja a la empresa un techo bastante interesante para buscar nuevos
créditos, que sumados a la liquidez que tiene, se podrian cancelar sin
inconvenientes. Solo el afio uno la razén de deuda / capital es ligeramente
superior a la de la industria. La rentabilidad de la empresa considerando
margenes de utilidad estan por encima del promedio de la industria. Se concluye

gue el proyecto es viable y se recomienda invertir en el mismo.
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Para mejorar estos indices se recomendaria, reinvertir en la expansion del
negocio, para lo cual se debe acceder a nuevo financiamiento, esto a partir del
afo 2, donde la razén deuda / capital disminuye drasticamente en relacion a la
del sector; esta reinversion y financiamiento generard mayores flujos, mayor

rentabilidad y mayor eficiencia en la gestion de recursos.

8. CONCLUSIONES GENERALES

El analisis de entorno muestra que la jalea de Chigualcan puede tener aceptacion
en el mercado estadounidense debido al cambio de habitos de consumo por
parte de los clientes potenciales, ya que estos prefieren productos nuevos. La
cultura norteamericana es consumista y esta abierta a nuevos productos
innovadores, mientras el producto sea aceptado en el mercado el proyecto y los
productores se veran beneficiados.

Los clientes potenciales concuerdan que el producto seria beneficioso para su
estilo de vida ya que en un ambiente de alimentos llenos de preservantes el
cuidar de su salud se dificulta, es por esto que el contar con una mermelada libre
de preservantes a base de una fruta exotica y autdctona de origen ecuatoriano

como es el Chigualcan, se convierte en una ventaja competitiva para la empresa.

El contribuir al cambio de habitos de consumo del estadounidense es una
oportunidad para el proyecto ya que es incentivado por una tendencia global

como es la de la buena alimentacion y consumo verde.

El ingreso al mercado estadounidense debe realizarse juntamente con un
asociado que se encuentre fuertemente posicionado en la venta de alimentos. El
producto debe ser introducido de manera fuerte para que genere impacto en el
mercado. Por otro lado, el mercado norteamericano al ser un pais grande en
volumen de demanda abarca grandes competidores multinacionales que tienen

posicionado sus productos alimenticios.

La estrategia de marketing con la cual el plan de negocios direcciona su gestion
comercial es diferenciacion, debido a que la mermelada proviene de un fruto no

tradicional. En lo que respecta a la estrategia de internacionalizacion, se
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implementa la exportacion directa, es decir, se produce la mermelada en el
Ecuador, la empresa se encarga de su exportacion hacia los Estados Unidos,
siendo comercializada a través de un distribuidor especializado en el pais de
destino. De esta manera, se busca la eficiencia en la gestion de recursos, ya que
la empresa no conoce a detalle el mercado en los Estados Unidos y traslada esta
gestion a un operador comercial con experiencia y con los contactos

correspondientes entre los puntos de venta.

La cadena de valor en la estructura organizacional de la empresa, la ocupan los
procesos que agregan valor a la empresa, en esta se enfoca el proceso de
elaboracion y su abastecimiento y las actividades comerciales. Se recomienda
gue en estos procesos se construyan indicadores de medicion de resultados para
mantener una administracion de la empresa en base al uso de métricas, es
importante que estos indicadores se construyan con relacion a los objetivos

organizacionales establecidos en el capitulo seis.

La recuperacién de la inversion inicial aportada por los accionistas sucede entre
cuatro y cinco afos, dependiendo del flujo de caja de proyecto o inversionista
respectivamente. En base a la informacion financiera obtenida en el uso de los
indicadores de valor actual neto y tasa interna de retorno, se determina una
recomendacion final, la cual se fundamenta en ejecutar el proyecto en base al
direccionamiento establecido en el presente plan de negocios en el campo

comercial y operativo para que el proyecto sea financieramente viable
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Anexo 1. Exportacion de productos ecuatorianos hacia Estados unidos

Estados Unidos de América importa desde Ecuador

Deseripcién del producto Tasade  Parficipacion en Arancel
Valor crecimiento eu'rvdente ad
2016, en anual en valor 1 Il valorem
miles entre 2012~ aplicado por
ussv 2016, %, p.a. i Estados Unidos
i América , % de América 1
Todos los productos 6.496.867

Combustibles minerales, aceites minerales y
productos de su destilacidn; materias 3.604.862
bituminosas; . . .

Pescados y crustdceos, moluscos y demés

invertebrados acudticos 710.057

Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios

(citricos), melones o sandias 612.540

Plantas vivas y productos de |a floricultura 306.360

Perlas finas (naturales) o cultivadas, piedras
preciosas o semipreciosas, metales preciosos, 262 550

laterias no a otra parte especificadas 241.445

Cacao y sus preparaciones 196.409

Preparaciones de came, pescado o de
crustdceos, moluscos o demas invertebrados 117.203
acuaticos

Preparaciones de hortalizas, de frutas u ofros

frutos o demés partes de plantas 95.599

Anexo 2. Preguntas a expertos

Rolando Yungilla.-

e Describenos un poquito tu perfil

e Cuéntame un poquito acerca del Chigualcan, (explicar de qué familia es)
e ¢ Qué beneficios o propiedades tiene?

e ¢;Donde se puede encontrar este producto?

e ¢ Cudl es el proceso de cultivo?

e ¢ Qué productos se pueden hacer con esta fruta?

e ¢ Como seria el proceso de produccion de la mermelada de Chigualcan
e ¢Tiene algun preservante?

e (Qué barreras han tenido para comercializar este producto?

e ¢ Han pensado expandir el mercado? ¢Hacia donde?

e ¢ Tiene algun factor diferenciador?

Paco Mufoz. -

e Perfil u hoja de vida

e Cuéntame un poquito sobre tu empresa.

e ¢ Por qué escogiste el mercado americano?

e ¢ Qué obstaculos se presentaron al momento de realizar la
comercializacion?

e ¢ Qué barreras de entrada tienen los productos ecuatorianos en Estados
Unidos?

e ¢ Elidioma es un factor indispensable para le negociacion?



e ¢Como es la competencia en Estados Unidos?

e ;Como es la Cultura americana? ¢Qué costumbres tienen al momento
de negociar?

e ¢ Como se comporta el mercado con respecto a los productos
organicos?

e ¢Como se manejan con el aspecto logistico, que nos recomiendan?

e ¢Qué anécdotas nos puedes transmitir acercas de tus experiencias
como exportador.

Anexo 3. Tabulacion (gréficos)

Age

12 respuestas

1
(8,3 %}

1
(8,3 %)

1
(8,3 %)

Gender

® Male
® Female




1. Do you eat jams? If your answer is NO continue with the question
number 8.

13 respuestas

® yes
® no

2. How often do you eat jam?

13 respuestas

@ Daily

@ Weekly

® Biweekly
@ Monthly

3. Do you recognize any of this jams brands?

13 respuestas

@ Smucker's

@ Velch's

© Polaner

@ Knoff's Berry Farm
® Bama

@ Sarabeth’s Kitchen
® Hero

® Bone Maman

@ Dickinzon's




4. What brand of jam do you consume? You can choose more than one
option.

13 respuestas

® Smucker's

® Welch's

@ Polaner

@ Knoif's Berry Farm
@ Bama

® =arabeth’s Kitchen
® Hero

@ EBone Maman

@ Dickinson's

5. Where do you buy this product more often? On a scale of 1 to 4 place
the number in the small box 4 being the most consumed and 1 the least
consumed.

8-1 BNz Sws .4

G Distributor small stores
1.4

Distributer small stores Supermarket Chains Specialized Super Market Department stores
Chain

6. How much do you pay for a jam of 9,5 0z?

13 respuestas

@ =2.00-3.00
@ 53.00-4.00
® 5 4.005.00
® - 5500




Anexo 5. Estado de resultados

Afio 2

Afo 3

Ingresos anuales 303.996 320.399 337.708 355.964 375.162
Costo materiales e

insumos 179.382 186.774 192.126 197.427 200.857
UTILIDAD BRUTA 124.614 133.625 145.582 158.536 174.305
Gastos sueldos 74.018 80.750 81.779 84.358 86.222
Gastos generales 27.210 30.402 33.257 38.656 46.367
Gastos de depreciacion 1.123 1.125 1.125 493 493
Gastos de amortizacion - - - - -
UTILIDAD ANTES DE

INTERESES E

IMPUESTOS Y

PARTICIP. 22.264 21.347 29.421 35.029 41.223
Gastos de intereses 2.054 1.670 1.250 791 289
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS Y

PARTICIPACION 20.210 19.678 28.170 34.237 40.933
15% PARTICIPACION

TRABAJADORES 3.031 2.952 4,226 5.136 6.140
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS 17.178 16.726 23.945 29.102 34.793
22% IMPUESTO A LA

RENTA 3.779 3.680 5.268 6.402 7.655
UTILIDAD NETA 13.399 13.046 18.677 22.699 27.139

Anexo 6. Estado de flujo de efectivo

Actividades
Operacionales - 9.713 14.173 19.683 23.021 28.257
Utilidad Neta 13.399 13.046 18.677 22.699 27.139
Depreciaciones y
amortizacion
+ Depreciacion 1.123 1.125 1.125 493 493
+ Amortizacion - - - - -
- ACxC (10.133) (547) (577) (609) (640)
- A Inventario PT - (1.588) (50) (51) (53) -
- A Inventario MP - - - - - -
- A Inventario SF - - - - -
+ A CxP
PROVEEDORES 4.774 149 154 159 163
+ A Sueldos por
pagar 1.415 409 23 24 24
+ A Impuestos 722 40 332 307 1.077
Actividades de
Inversion (51.378) - - - -
- Adquisiciéon PPE y
intangibles (51.378) - - - -
Actividades de
Financiamiento 61.654 (4.473) (4.893) (5.352) (5.854)




+ A Deuda Largo
Plazo al final del
periodo

24.662

20.572

(4.447)

(4.893)

(5.352)

(5.854)

- Pago de dividendos

+ A Capital

36.992

INCREMENTO NETO
EN EFECTIVO

10.276

5.623

9.699

14.790

17.669

22.403

EFECTIVO AL FIN
DEL PERIODO

10.276

15.899

25.598

40.388

58.057

TOTAL EFECTIVO
FINAL DE PERIODO

10.276

15.899

25.598

40.388

58.057

80.460







