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RESUMEN

El siguiente trabajo de titulacién consiste en analizar la factibilidad de
implementacion de una empresa productora y comercializadora de snack de pescado

congelado.

La idea de negocios surge a partir de las nuevas tendencias de consumo que se
viven en la actualidad a nivel mundial. Las personas buscan opciones de alimentos que
sean rapidos al momento de su elaboracion, pero que a pesar de su proceso no pierdan

su textura, frescura y principalmente su valor nutricional.

En el mercado nacional existen varias opciones para satisfacer las diferentes
necesidades de estos consumidores, pero la demanda va en aumento y los gustos de

éstos consumidores son diversos y exigentes.
La propuesta busca satisfacer éstas exigencias mediante la creacién de una
empresa enfocada en distribuir productos congelados de calidad, aun precio

competitivo dentro del mercado.

Los productos se comercializaran a través de los diferentes canales de
distribucion de la Ciudad de Guayaquil.
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ABSTRACT

The following titration work is to analyze the feasibility of implementing a producer

and marketer of frozen fish frozen snack.

The business idea arises from new consumer trends that are living today
worldwide. People seek food choices that are fast at the time of preparation, but despite

their process does not lose its texture, freshness and especially its nutritional value.

In the domestic market there are several options to meet the different needs of

these consumers, but demand is increasing and tastes of these consumers are diverse

and demanding.

The proposal seeks to meet these demands by creating a company focused on

distributing quality frozen products, even competitive price in the market.

The products are marketed through different distribution channels in the city of

Guayaquil.
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INTRODUCCION

La propuesta para la creacion de una empresa productora y comercializadora de
snack congelados de pescado a base de tilapia busca satisfacer las necesidades
creadas por las actuales tendencias de consumo, esta elaborado por 8 capitulos de
investigacion.

El primer capitulo se basa en el fundamento tedrico de la investigacion, dénde se
describen los diferentes estilos de negocios de la industria.

En el segundo capitulo se detalla la idea del negocio en si y la oportunidad de
introduccién que existe en el mercado.

El tercer capitulo estudia y analiza el entorno juridico al cual debe regirse la
propuesta, ademas de las leyes actuales que se deben cumplir para el correcto
funcionamiento de la empresa.

En el cuarto capitulo denominado auditoria de mercado se desarrollan los
métodos de investigacion para poder medir la aceptacion de la propuesta en el mercado
nacional.

En el quinto capitulo se definen las estrategias de introduccion y posicionamiento
del producto en el mercado, adicionalmente de la promocion y plaza del mismo.

En el sexto capitulo se desarrollaron los procesos que debe seguir la empresa
para la produccion del producto, donde se incluyen procesos de calidad, gestion

ambiental y responsabilidad social.
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En el séptimo capitulo se desglosan los estados financieros, balance general e
indices de la empresa para poder determinar la rentabilidad de la misma, en el periodo

de tiempo proyectado.

En el octavo capitulo se consider6 un plan alternativo y de contingencia para la

prevencion de todo tipo de riesgos del negocio.

Adicionalmente la propuesta incluye las debidas conclusiones vy

recomendaciones del trabajo de investigacion realizado
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CAPITULO 1
1. Descripcion de la investigacion
1.1.Tema - Titulo
Propuesta para la creacion de una empresa productora y comercializadora de
shack de pescado congelado en la ciudad de Guayaquil.
1.2. Justificacion
Actualmente, el Ecuador pasa por una constante incertidumbre generada por la
inestabilidad politica y econémica, debido a esto surgen la motivacion de crear ideas
gue se convertiran en alternativas de trabajo para afrontar los retos que demanda la
situacion actual del pais. El presente trabajo de titulacion tiene el objetivo de conocer la
viabilidad para la creacion de una empresa procesadora de subproductos de tilapia en
la ciudad de Guayaquil, donde la materia prima se la obtiene en la provincia de Guayas.
Propuestas como la creacion de empresas, son de gran importancia, como una
alternativa a los problemas econdmicos que soporta el pais, de ahi nace la necesidad y
consideracion de la presente propuesta, por otro lado la creacion de la empresa
proporcionara resultados favorables en el &mbito profesional, ya que tomaran en cuenta
los conocimientos adquiridos que debe desenvolverse un empresario, en areas como
econdmica, control de ingresos y la toma de decisiones respectivas para el
mejoramiento del establecimiento es aspectos de liquidez, solvencia y rentabilidad.
1.3.Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio
La propuesta se realiza como un emprendimiento e innovacion a una linea de
producto como son los snacks congelados de pescado, esta clase de productos ya
tiene un espacio en el mercado hace varios afios para satisfacer necesidades de ahorro
de tiempo al consumidor.
El tema sera desarrollado en su primera etapa en la ciudad de Guayaquil, desde
noviembre del 2015 hasta septiembre del 2016.
1.4.Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio
La economia de Ecuador ha crecido en los ultimos afios gracias a las
exportaciones de petréleo y ventas de productos como el banano, cacao, camaron,
rosas y otros. Sin embargo, el gobierno busca generar mas riqueza, lograr un desarrollo

mas sostenible y fomentar el talento humano, la tecnologia y el conocimiento.



Este trabajo de titulacion, se orientada a la transformacién de la matriz
productiva (Objetivo 10 del Plan Nacional del Buen Vivir).

Este objetivo hace mencién a la economia ecuatoriana y se basa en la extraccion
de recursos naturales del pais, la creacion de este tipo de empresa como toda
organizacién, es que es vulnerable al comparar términos de capital y flujos financieros
especulativos sobre los reales que se pueda obtener, lo que trae como consecuencia
efectos negativos en la economia nacional perjudicando a los sectores productivos.

Las formas de producciéon actual en el sector primario orientan la productividad
en bienes de tipo extensivo y vinculados al sector agroexportador y/o agroindustrial,
dejando a un lado a aquellos que tienen niveles de produccion de menor escala y en
deterioro de su productividad. La linea de investigacion para produccion de alimentos,
tiene el objetivo mejorar la produccién de alimentos como es el caso de la tilapia.

1.5.Objetivos de la Investigacion

1.5.1. Objetivo General
Mostrar la factibilidad y viabilidad para la creacién de una empresa procesadora

de subproductos de tilapia en la ciudad de Guayaquil.

1.5.2. Objetivos Especificos
e Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda, oferta

actual, competidores, proveedores de materia prima de snacks creados a
partir de pescado.
e Determinar la ubicacion, tamafio, equipos y el personal humano necesario
para el desarrollo del proyecto.
e Preparar un estudio financiero y determinar la viabilidad del proyecto.
1.6. Determinacién del Método de Investigacion y Técnica de Recogiday
Andlisis de la Informacion
Se investigara dentro del trabajo de titulacion toda la informacion necesaria por
medio de un alcance cuantitativo y cualitativo con un estudio exploratorio.
Los estudios exploratorios se realizan cuando el objetivo es examinar un tema o
problema de investigacién poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no
se ha abordado antes. Es decir, cuando la revision de la literatura reveld que tan

s6lo hay guias no investigadas e ideas vagamente relacionadas con el problema



de estudio, o bien, si deseamos indagar sobre temas y areas desde nuevas

perspectivas. (Sampieri, 2010, pag. 79)

Se haréd recogida de datos por medio de encuestas y entrevistas a expertos en el
tema de procesos de productos, también se realizara el andlisis de datos recolectados a
través de hojas de célculo de Excel.

1.7.Planteamiento del Problema

La importancia de la pesca en un pais no solo se puede medir por la contribucion
al PIB, pero también hay que tener en cuenta que los recursos pesqueros y los
productos que son componentes fundamentales de la alimentacion humana pueden
generar fuentes de trabajo en lo que respecta a elaboracién de alimentos. Otro aspecto
importante de los recursos pesqueros es el caracter auto renovable. A diferencia de los
recursos minerales, si los recursos pesqueros u otros recursos biolégicos son bien
administrados, su duracion es practicamente ilimitada.

En la provincia del Guayas, en los ultimos afios se dado a conocer el cultivo de
tilapia, donde pequefias entidades apuestan a esta labor, donde los productos que se
preparan y se comercializan sirven como materia prima para la elaboracién de
alimentos, cuyo fin es el de obtener ingresos de manera econdémica en la
comercializacidn de los recursos pesqueros a empresas dedicadas a la industrializacion
de alimentos.

Los criaderos de especies acuicola en la provincia del Guayas los cuales se han
reducido un 40% desde el ultimo analisis realizado (Ministerio de Agricultura,
Ganaderia, Acuacultura y Pesca, 2011), permiten a los pobladores criar especies de
piscicultura que puedan ser comercializadas como materia prima, lo cual permita
potenciar la capacidad de produccién e incrementar la matriz productiva del pais. En
varios criaderos no se logra comercializar los diversos recursos pesqueros, debido a
gue no existen diversas empresas dedicadas a la produccion de subproductos de
tilapia.

Las pequefnas empresas dedicadas al criadero de tilapia no poseen clientes fijos,
a quienes puedan ofrecer los peces que crian, por lo general estos productos se
comercializan en pequefos mercados donde gran cantidad de producto se deteriora

ocasionando pérdidas de capital para pequefios comerciantes. Una de las



caracteristicas del presente trabajo de titulacidn, es que las pequefias organizaciones
donde crian a las tilapias, se conviertan en proveedores de materia prima para la
empresa, la cual se dedicard a la elaboraciébn de comidas congeladas dentro del
territorio nacional.

1.8.Fundamentacion Teérica del Trabajo de Titulacién

1.8.1. Marco Referencial
La empresa “Negocios Industriales Real” cuyas siglas son NIRSA, S.A.; es una

de las principales empresas procesadoras de atin en el Ecuador, desde sus inicios fue
una empresa emprendedora y con objetivos establecidos, lo que le permite tener una
trayectoria de cincuenta y nueve afos lo cual la convierte en un referente en materia de
procesamiento de pescado, se destaca por adquirir renovaciones tecnolégicas
constantemente y poseer un mercado nacional e internacional.

En el afio de 1957 el Sr. Julio Aguirre Iglesias lleva a cabo uno de sus grandes
suefios al fundar la primera planta para procesar sardinas en conservas, creando
Negocios Industriales Real S.A., empresa que se mantiene desde entonces como lider
del mercado gracias a la constante actualizacion de su tecnologia y el apoyo de su
gente. Para el afio de 1978, estando dentro de su programa de desarrollo NIRSA
comienza la construccion de una nueva planta conservera para trasladar sus
operaciones al puerto pesquero de Posorja, la misma que inicia su produccion un afio
mas tarde, cerrando su operacion de Guayaquil. Continuando con su proceso de
crecimiento, en 1988 arranca con su nueva planta atunera, la misma que hoy en dia
cuenta con dos muelles propios para descarga del atun, pudiendo descargar dos barcos
al mismo tiempo. Cuenta con una capacidad actual de camaras de frio para mantener
12,000 TM de atun a menos 20 grados centigrados. (NIRSA, S.A., 2016).

La empresa “Conservas Isabel Ecuatoriana” es una de las empresas mas
importante del Ecuador que trabaja en el area de procesamiento de pescado, contando
con una experiencia de cuarenta afios en el mercado nacional, se constituyé con una
base sélida en los objetivos que queria lograr, tiene una gran aportacién econémica en
el &rea en donde se desenvuelve, esta en constante remodelacion de sus herramientas
de trabajo y sus productos son consumidos nacional e internacionalmente.

Conservas Isabel Ecuatoriana S.A. se constituye en 1976. La empresa se

encuentra ubicada en Manta (Ecuador), donde se localiza el puerto atunero mas grande

4



del mundo. Este puerto, con una poblacion de mas de 250.000 habitantes, se ha
desarrollado gracias al atun y es punto obligatorio de toque de las flotas atuneras de
bandera ecuatoriana y de otros paises, para la contratacion de marinos especializados
en esta especie y la descarga de los barcos. La fabrica de Conservas Isabel
Ecuatoriana fue totalmente remodelada en septiembre de 2001 y es en la actualidad la
planta de procesamiento de atin mas moderna del Continente Americano, con
capacidad para producir 12.000 cajas diarias. Desde su inicio, Conservas Isabel
Ecuatoriana desarroll6 una importante vocacion exportadora y hoy es el dia en que los
productos de Isabel Ecuatoriana se destinan a mas de 30 paises, principalmente de
Sudameérica y Europa. (Conservas Isabel Ecuatoriana S.A., 2016)

La empresa fresh fish procesadora de pescado, inici0 sus procesos de
produccion con varios tipos de pescado como atun, dorado, wahoo, pez espada,
miramelindos entre otros.

Dirigen su produccion a mercados internacionales, gracias a la inversion
realizada en tecnologia y control de calidad de todos sus productos. (Fresh Fish del
Ecuador, 2016)

Bajo su marca El Capitan distribuye los siguientes productos:
Pescados enteros

e Bonito

e Albacora

e Carita

Chuletas de pescado
e Albacora

e Dorado

e Wahoo

e Pez Espada

Lomos y porciones

e Albacora

e Picudo

e Pez espada

e Dorado



e Wahoo

e Merluza

Filetes

e Dorado

e Wahoo

e Merluza

Fresh congelados

e Ceviche

e Mix de mariscos

e Aritos de calamar

e Shrimp popcorn

e Hamburguesas de Pescado
e Hamburguesas de Camaron

1.8.2. Marco Tedrico
La pesca en el Ecuador es una actividad que se realiza desde antes que el

Ecuador se estableciera como republica independiente, ya que se posee un
posicionamiento privilegiado en América Latina que conecta nuestra costa,
directamente con el Océano Pacifico, o que nos permite tener una gran riqueza marina;
la pesca es un rubro econémico que va en ascenso anualmente, sin embargo la
industria pesquera no se ha perfeccionado lo suficiente y tiene un largo camino que
puede ser aprovechado para incentivar el crecimiento socioeconémico de la poblacion.

La pesca en el pais es una actividad que se va dando desde tiempos ancestrales
debido a que la mayoria de las poblaciones costeras centran parte de su subsistencia y
alimentacion en productos de origen marino. Sin embargo, la industria pesquera en el
Ecuador no se ha desarrollado lo suficiente, tomando en cuenta las grandes
posibilidades de desarrollo que tiene debido a la gran riqueza ictiolégica de su regién
costera e insular. La presencia de corrientes marinas cercanas a la costa y otros
factores climaticos, le dan una gran riqueza marina de interés comercial al pais que ha
sido poco aprovechada. (Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca,
2011)



La industria de procesamiento de pescado tiene una gran importancia en area de
alimentacion, ya que gran porcentaje de las personas consumimos este tipo de
productos por el aporte nutricional que nos brinda; por ende, es un gran potenciador
econdémico ya que da un valor agregado a un producto primario, lo que beneficia al pais
con el cumplimiento del objetivo 10 del Plan Nacional del Buen Vivir 2013 — 2017, que
se refiere a impulsar la transformacion de la matriz productiva.

La pesca contribuye a la seguridad alimentaria en tres formas principalmente.
Incrementan directamente el suministro de alimentos de las personas, proporcionando
proteinas animales muy nutritivas e importantes micronutrientes. El pescado también
resuelve el problema de falta de alimentos cuando hay escasez. Por dltimo, la pesca y
la acuicultura ofrecen empleo e ingresos que las personas utilizan para comprar otros
alimentos. En todo el mundo se consume algo mas de 100 millones de toneladas de
pescado al afio, que proporcionan a 2 500 millones de personas por lo menos el 20 %
de su ingesta promedio per capita de proteina animal. (Ministerio de Industrias y
Productividad, 2012)

1.8.3. Marco Conceptual
e C(Calidad: La palabra calidad tiene mdltiples significados. Es un conjunto de

propiedades inherentes a un objeto que le confieren capacidad para satisfacer
necesidades implicitas o explicitas. La calidad de un producto o servicio es la
percepcion que el cliente tiene del mismo, es una fijacion mental del consumidor
gue asume conformidad con dicho producto o servicio y la capacidad del mismo
para satisfacer sus necesidades. (Sellés, 2015)

e Productividad: En el campo de la economia, se entiende por productividad al
vinculo que existe entre lo que se ha producido y los medios que se han empleado
para conseguirlo (mano de obra, materiales, energia, etc.). La productividad suele
estar asociada a la eficiencia y al tiempo: cuanto menos tiempo se invierta en lograr
el resultado anhelado, mayor sera el caracter productivo del sistema. (Porto, 2012)

e Materia Prima: Es una sustancia que compone los cuerpos fisicos, la misma esta
conformada por particulas elementales. En tanto, la materia prima es cada una de
las materias que empleara la industria para la conversion de productos elaborados.

Generalmente, las materias primas son extraidas de la mismisima naturaleza,


http://definicion.de/economia
http://definicion.de/sistema

sometiéndolas luego a un proceso de transformacion que desembocara en la
elaboracion de productos de consumo. (Garcia, 2011)

1.8.4. Marco legal
Dentro de la propuesta del producto a realizarse se debe tomar en cuenta el

coédigo de producciéon, y normas otorgadas por el instituto nacional de pesca y el
Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca (MAGAP); a su vez también se toman en
cuenta los cddigos de trabajo, laboral y la constitucion del Ecuador.

El codigo de produccién se crea para el control de plantas productivas dentro del
pais, asi como para regular muchos problemas dentro de la elaboracién de productos.

Se puede analizar articulos como produccion indiscriminada, competencia,
competencia exterior e instrumentos de productividad.

Para poder trabajar como una planta aprobada se debe verificar en el instituto
nacional de pesca, cumpliendo con requisitos dentro de las instalaciones, las cuales
deben estar totalmente adecuadas con maquinarias e instrumentos especializados para
los procesos, Registro Unico de Contribuyente (R.U.C.) y una tasa de $500 para el
funcionamiento.

El MAGAP otorgara un acuerdo ministerial el cual para ser entregado se debera
entregar los planos de la planta productiva, un estudio técnico/econdémico de la
actividad a realizarse, nomina de trabajadores con sus sueldos y el respectivo rol de
pago a entregar y los permisos adecuados para la empresa.

Al mismo tiempo, la empresa debera cumplir con pagos a empleados, controles
de calidad y permisos municipales y tasas de funcionamiento obligados por el gobierno
y la municipalidad en los respectivos cédigos y libros de normas y leyes.

Los requisitos para poder proceder con el plan de emprendimiento, segun lo

establece la Superintendencia de Compafiia, son los siguientes:



Reservar el nombre.

Abrir una “cuenta de

Elabora los estatutos. . .. .
integracion de capital”.

Obtener los permisos
municipales.
e Pagar la patente municipal

e Pedir el certificado de
cumplimiento de obligaciones

Elevar la escritura

Aprobar el estatuto. publica.

Inscribir la compaiiia.

Obtener los documentos
habilitantes.

*RUC
* Registro Mercantil

Realizar la Junta General
de Accionistas.

Inscribir el
nombramiento de los
representantes

Gréfico 1: Marco legal

Elaborado por: El Autor



1.8.5. Marco légico
Tabla 1: Marco légico

- Indicador
Jerarquia de " Fuentes de
objetivos verificable verificacion SHEEES
J objetivamente
/—\‘ f—\| N /—\‘
Con este proyecto se Aceptacion de los .
, ! o . Encuestas realizadas a
lograra motivar los pequerios criaderos de trabiadores Personas que no
pequeiios criaderos de | tilapias como | Jd del desean realizarla |
tilapias en la ciudad de | proveedores de | i:i;;azgaadgiilae ig encuesta |
Guayaquil J materia prima J P J
4
Planificar, desarrollar, N -\

Estrategias de
marketing que no
llamen la atencién de

‘ los consumidores

organizar, dirigir
estrategias para
llevara a cabo la
evaluacion de
programas para la
implementacidn del

\ proyecto \ \ / \ J

D O SO O
| | h

Posicionar el producto

e, en estableciientos .
Comerecializacion Nivel de ventas a

comerciales para que S
subproductos de | jparaq establecimientos |
I los consumidores lo
tilapia | ) L locales
J adquieran sin ningun ‘

Implementacion de
estrategias de
marketing para dar a Estudio de mercado |
conocer el producto
en el mercadp local

El producto no pueda
ser comercializado

contratiempo

A\ \ ' \ J

Elaborado por: El Autor
1.9. Formulacién de la hipotesis
Dentro de la investigacion cuya pregunta es “;Como se puede evitar el
desperdicio de recortes de tilapia en la ciudad de Guayaquil?” se obtiene la siguiente
hipotesis:
La produccion de recortes de tilapia en diferentes sectores de la ciudad de
Guayaquil podra ser utilizada para crear un nuevo producto que satisfaga necesidades

de un grupo diferente de consumidores.
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1.10.

10
11

12
i3
14

Cronograma
o Modo _ Nombre de tarea -
+ de i

b of ~ TRABAJO TITULACION

= Capitulo 1 :Descripcion de la
investigacion

b= Capitulo 2: Dscripcion del
negocio

= Capitulo 3:Entorno juridico
de la empresa

= Capitulo 4: Auditoria de
mercado

= Capitulo 5: Plan de
marketing

= Capitulo 6: Plan operativo

= Capitulo 7 : Estudio
economico financieroy
tributario

=) Capitulo 8 : Plan de
contingencia

= Capitulo 9 : Conclusion

- Capitulo 10
Recomendaciones

=) Capitulo 11 :Fuentes

- Capitulo 12: Anexos

b= Capitulo 13:

Gréfico 2: Cronograma de trabajo de investigacién

Elaborado por: El Autor
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|Duracién

148 dias
15 dias

17 dias

17 dias

22 dias

17 dias

18 dias

18 dias

19 dias

1dia
1dia?

1dia?
1dia?
1dia?

Comienzo

lun 02/11/15

lun 02/11/15
lun 23/11/15
mié 16/12/15
vie 08/01/16
mar 03/02/16
jue 03/03/16
mar 29/03/16
vie 22/04/16

jue 19/05/16
vie 20/05/16

lun 23/05/16
mar 24/05/16
mié 25/05/16

Fin

mié 25/05/16

vie 20/11/15
mar 15/12/15
jue 07/01/16
lun 08/02/16
mié 02/03/16
lun 28/03/16
jue 21/04/16
mié 18/05/16

jue 19/05/16
vie 20/05/16

lun 23/05/16
mar 24/05/16
mié 25/05/16

« |Predecesor;

10
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CAPITULO 2
2. Descripcion del negocio
2.1.Andlisis de la Oportunidad.

Aprovechando las pocas entidades que se dedican a la crianza de tilapia y la
falta de empresas que aprovechen esta materia prima, se ha encontrado la oportunidad
de crear una institucion que se dedique a la elaboracién de subproductos de tilapia,
incentivando asi a la industria nacional y crear nuevas oportunidades de trabajo.

2.1.1. Descripcion de laldea de Negocio
El procesamiento de pescado en un término que se refiere a los procesos

asociados con los productos elaborados con peces que son capturados o cosechados,
y el momento en que el producto final se entrega al cliente. Aunque el término se refiere
especificamente a los peces, en la practica se extendié para cubrir los organismos
acuaticos cosechados para fines comerciales, ya sea capturado en la pesca silvestre o
cosecha de la acuicultura o piscicultura.

Las empresas procesadoras de pescado mas grande a menudo operan sus propias
flotas de pesca o la explotacién. Los productos de la industria del pescado se venden
generalmente a cadenas de supermercados o de los intermediarios. Una preocupacion
central de procesamiento de pescado es evitar que el pescado se deteriore, y esto
sigue siendo una preocupacion subyacente durante otras operaciones de
procesamiento.

2.1.2. Descripcion de laldea de Producto o Servicio
Los snacks congelados de pescado se en encontraran disponibles en

presentacion de 480 gramos donde cada caja contara con 8 unidades de 60 gramos
cada porcidn, el producto se encontrara disponible en los principales supermercados de
la ciudad de Guayaquil.
2.2.Mision, Vision y Valores de la Empresa
2.3.Mision
Somos una empresa lider en la produccion de snacks congelados a base de
tilapia, apoyar a los productores nacionales y crear nuevas fuentes de ingreso por

actividades acuicolas.

12



2.3.1. Vision
Ser una empresa de rapido crecimiento dentro de la industria de snacks

congelados, ofreciendo una linea de productos con valor agregado para consumidores
y entregando una empresa altamente rentable para inversionistas.

2.3.2. Valores de la empresa
Los valores sirven como una brojula de las acciones y describen el

comportamiento de los colaboradores de la organizacion.

o Liderazgo: El valor para dar forma a un futuro mejor.
o Colaboracion: El apalancamiento genio colectivo.

. Integridad: Ser real.

o Responsabilidad: Si ha de ser, depende de mi.

. Pasion: cometidas en el corazén y la mente.

o Diversidad: Como inclusivo como nuestras marcas.
o Calidad: Lo que hacemos, lo hacemos bien.

2.3.0bjetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General
Incentivar el uso de recortes de tilapia, creando nuevos productos que sean

atractivos para los consumidores dentro del mercado nacional.

2.3.2. Objetivos Especificos
e Aumentar la eficiencia en la productividad en un 30% para el segundo afo de

trabajo.

e Aumentar las ventas en un 7% en el segundo afo.

e Aumentar el nimero de canales de distribucion en el cuarto y quinto afio, para
sostener y elevar las ventas anuales.

2.4.Estructura Organizacional

2.41. Organigrama
El organigrama es una estructura clasica de organizacion donde los empleados

se agrupan jerarquicamente, gestionados a través de lineas claras de autoridad, y en

Ultima instancia al informe de una persona superior.
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Gerente General

I

Produccion

Supervisor de
produccién

Supervisor de
control de
calidad

Operarios

Contabilidad Mantenimiento

Contador

\— Secretaria

Jefe de
mantenimento

Grafico 3: Organigrama
Elaborado por: El Autor

14

Logistica

Chofer



2.4.2,

Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Gerente
general

Los requerimientos o capacidades son planear, controlar, dirigir, organizar, analizar,
calcular, deducir (fueron explicados anteriormente). Las habilidades mentales que debe
poseer la persona para este cargo son la numérica, de lenguaje, conocimientos basicos
de las actividades de los subordinados y psicoldgicas como la empatia, etc.

Gerente
administrativo

Planear, ejecutar y dirigir la gestién administrativa y operativa de la empresa, del
manejo de la relacién con los diferentes proveedores Supervisor de operaciones cuyas
habilidades serdn el control de sumistros, liderazgo en oficinas y crear estrategias de
crecimiento de la empresa

Supervisor de
operacion

Es responsable del control de los medios relacionados con el dinero en efectivo, la recepcion y los
documentos de control de inventario, asi como la eficiencia operativa general de la oficina de la
tienda. Los deberes administrativos incluyen: llevar registros de RR.HH., orientaciones de nuevas
contrataciones y seguimiento de las directrices corporativas.

Supervisor de
produccién

Tiene la labor de coordinar y participan en las actividades de los trabajadores de
produccion, como por ejemplo inspectores, trabajadores de precisidon, operadores y
montadores de maquinaria. El supervisor contarda con habilidades de liderazgo,
direccion de equipos y conocimientos en el campo operativo deseado

Contador

Responsable de la planificacién, organizacion y coordinacion de todas relacionadas con el area
contable, con el objetivo de obtener las consolidaciones y estados financieros requeridos por la
organizacion. Establece y coordina la ejecucidn de las politicas relacionadas con el area contable,
asegurandose que se cumplan los principios de contabilidad generalmente aceptados, las NIIF, SRI
y con las politicas especificas de la empresa.

Supervisor de

Programar, dirigir, monitorear, supervisar y evaluar procesos de mejoramiento de la
calidad. Habilidad de trabajo rapido y conocimiento en normas de gestion de calidad.

control de

calidad

Secretaria Colaborar con el Gerente General y el Gerente del drea administrativa, es la encargada
de la documentacion de la empresa y de la atencion del publico, efectuando esto
durante la jornada de trabajo.

Ope rarios Son las personas encargadas de manipular la maquinaria y herramientas para obtener
el producto final. El operario debe tener conocimientos sobre la aquinaria y el manejo
de la materia prima.

Jefe de Controlar la ejecucién de las actividades de mantenimiento y reparaciones en

mantenimiento

dependencias de la Institucién, distribuyendo, coordinando y supervisando los
trabajos del personal a su cargo, para garantizar el buen funcionamiento vy
conservacion de los bienes muebles e inmuebles.

Gréfico 4: Cargos y perfiles por competencias

Elaborado por: El Autor
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2.4.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones,
Responsabilidades, y Derechos

Gerente General

* Planear y desarrollar metas a mediano y largo plazo junto con los
objetivosanualesy entregarlas a los jefes de cada drea para su desarrollo
ycumplimiento.

® Evaluar periédicamente el desempefio y cumplimiento de objetivos de
cadauna de las areas de la empresa.

* Administrar y organizar la empresa de forma 6ptima, para que se
cumplantodas las metas que se han establecido.

* Representar a la organizacion frente a los clientes, proveedores y
demasimportantes colaboradores de la empresa.

* |dentificar arreas de oportunidad dentro y fuera de la empresa, que
lepermita ser mas competitiva en el mercado.

Supervisor de operaciones

* Saber programar o planificar el trabajo del dia, establecer la prioridad y
el orden, tomando en cuenta los recursos y el tiempo para hacerlo.

* Autoridad y la toma de decisiones, lo que implica que el supervisor debe
empezar las buenas relaciones humanas, procurando que sus
instrucciones claras, especificas, concisas y completas.

* Responsabilidad de mejorar constantemente a su personal,
desarrollando sus aptitudes en el trabajo, estudiando y analizando
métodos de trabajo y elaborando planes de adiestramiento.

* Crear conciencia en sus colaboradores para que sea cada uno de ellos los
propios controladores de su gestion, actuando luego el supervisor como
conciliador de todos los objetivos planteados.

Contador

hl

* Elaborar dos financieros para fines
* Operar cualquier sistema de Contabilidad
* Asesorar en materia contable, fiscal y financiera

fiscales y fi ieros.
Yy

 Fund itar toma de d; basados en el anlisis de la
informacion financiera.
* Verificar los d bles, célculo de i

Secretaria

* Hacer una evaluacion periddica de proveedores para verificar
elcumplimientoy servicios de estos.

* Recibir e informar asuntos que tenga que ver con el departamento
correspondiente para estar informados y desarrollar bien el trabajo
asignado.

* Atender y orientar al publico que solicite los servicios de una manera
cortes y amable para que la informacion sea mas fluida y clara.

* Hacer y recibir llamadas telefonicas para tener informado a los jefesde
los compromisos y demas asuntos.

Gerente Administrativo

* Es responsable de la organizacidn, coordinacion direccion y desarrollo de
los servicios Administrativos de la Empresa.

* Asesorar a la Gerencia General en materia de administracion.

¢ Formular el Presupuesto Anual de Egresos de la Gerencia de a su cargo.

* Rendir informes de a la Gerencia General, en cuanto a los resultados de
la Gestién Administrativa, aplicacion de procesos y Sistemas de Gestion.

¢ Coordinar la formulacién de los planes de trabajo de las unidades que
integran la Gerencia a su cargo.

Supervisor de produccion

* Gestionar y supervisar al personas a su cargo

* Organizar y planificar la produccién de la empresa

* Organizar y planificar el aprovisionamiento de materia primay la
distribucién y transporte del producto terminado de la empresa.

* Optimizar los procesos de trabajo dentro de la planta de produccion

* Coordinar con las diferentes dreas una eficaz y eficiente comunicacién
y/o relacion con el objetivo de cumplir las metas de la empresa

Supervisor de calidad

* Se responsabiliza de la estabilidad y biodisponibilidad de las
especialidades porducidas

* Garantizar que se utilice la materia prima apropiada

* Velar por la calidad de los diversos procesos de produccién
conjuntamente con el producto final.

« Verificar que las actividades del area se realicen de acuerdo a lo
establecido con el objetivo de evaluar el cumplimiento y el rendimiento
de los niveles de produccién

* Verificar el procedimento para el producto final

Jefe de mantenimiento

* Supervisa el mantenimiento de las instalaciones.

* Ordena y supervisa la reparacion de equipos.

* Estima el tiempo y los materiales necesarios para realizar las labores de
mantenimiento y reparaciones.

* Elabora notas de pedidos de materiales y repuestos.

* Suministra al personal los materiales y equipos necesarios para realizar
las tareas asignadas.

* Efectta inspecciones de las instalaciones para detectar fallas y
recomendar las reparaciones pertinentes.

* Planifica, coordina y controla el mantenimiento preventivo y correctivo
de equipos y sistemas eléctricos, electrénicos y/o

Grafico 5: Manual de Funciones
Elaborado por: El Autor
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CAPITULO 3
3. Entorno juridico de la empresa
3.1. Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de empresa)
Un negocio de fabricacion combina materias primas, mano de obra y gastos

generales de fabrica en su proceso de produccién. Los productos manufacturados a
continuacion, se venden a los clientes. En el Ecuador para fines comerciales la
empresa se registrara como una compafia societaria, es decir contendra las siglas S.A.
(Sociedad Anénima).

3.1.2. Fundacioén de la Empresa
Como la idea principal del proyecto, es crear una empresa dedicada al

procesamiento de subproductos de tilapia, en lo que respecta a la historia o tiene aun
fecha de fundacion, se visiona poner el proyecto en marcha en el primer trimestre del
ano 2017.

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones
Capital Social $48245 se emitiran 9649 acciones con un precio de cinco dolares

cada una, habra tres accionistas, el accionista uno tendra 50 % de las acciones, los
accionistas 2 y 3 poseeran 25% acciones que les dard una propiedad de la empresa del
25% a cada uno.

3.1.4. Juntas Generales de Accionistas y-o0 Socios
La junta general de accionistas para este tipo de empresa es un grupo de individuos

gue son elegidos para actuar como representantes de la compafiia para establecer
politicas relacionadas con la gestion empresarial y tomar decisiones sobre las
principales cuestiones de la empresa.

3.2. Aspecto Laboral de la Empresa

3.21. Generalidades
La labor principal de la empresa es la elaboracion y comercializacion  de

subproducto de tilapia, para ello la materia prima se debe adquirir de pequefias y
grandes empresas que se dediquen a la crianza de este tipo de especie, debido a
gue este producto no se encuentra facilmente en las costas ecuatorianas.

3.2.2. Mandato Constituyente #8
Como indica la Constitucion de la Republica del Ecuador emitida por la

Asamblea Nacional de Montecristi en el afio 2008, indica la eliminacién de
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tercerizadoras y la contratacién fidedigna de trabajadores por parte de una compafia, y
gue se le otorgue todo beneficio estipulado por las leyes del pais. La empresa otorgara
todo benéfico econémico y social a cada colaborador que pertenezca a las filas de la
organizacién, para de esta manera cumplir con las normativas vigentes.

3.2.3. Tipos de Contrato de Trabajo
En el pais, segun las leyes, estipula que los contratos de trabajo pueden ser

expresos o tacitos, expreso cuando existe un documento que describa la relacion que
tiene el trabajador de la empresa, en cambio el tacito no cuenta con documento que lo
respalde o sustente. El contrato de trabajo se lleva a cabo cuando se establezca el tipo
de relacion de la empresa con el trabajador, donde prestara el tipo de servicio laboral a
cambio de una retribucion econdmica, los tipos de contrato se puede llevar a cabo
dentro de la organizacion son: El contrato de tiempo fijo y por tiempo indefinido. La
empresa determina el tiempo de la relacion laboral.

El contrato por tiempo indefinido: no tiene fecha predeterminada por las partes
involucradas (empresa-empleado) para fin de la relacion laboral. La duracion de este
tipo de contrato es de un afio con opcidn a renovarse las veces gue sean necesarios.

El contrato de temporada: contrato para que realice labores en ciclos o periodos,
es decir que los trabajadores seran llamados para prestar los servicios cuando se
requiera.

El contrato eventual: este tipo de contrato puede realizarse cuando se remplace
algun trabajador por vacaciones o inconvenientes de salud, también se realizara
cuando se tenga que cubrir una cantidad de demanda en un tiempo determinado.

El contrato ocasional: cuando la necesidad de personal sea emergente o
extraordinaria, cuya duracion no debe expandirse méas de 30 dias.

3.2.4. Obligaciones del empleador
La empresa tendra las siguientes obligaciones al momento de contratar al

personal competente que realice las actividades laborales dentro de las instalaciones:

18



Celebrar un contrato de trabajo

Inscribir el contrato de trabajo en el Ministerio de Relaciones Laborales

Afiliar al trabajador al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, a partir del primer dia de
trabajo, inclusive si es a prueba

Tratar a los trabajadores con la debida consideracion, no infiriédoles maltratos de palabra o de
obra

Otorgar el sueldo basico como minima remuneracion por las actividades laborles ($366)

Asumir el porcentaje del 11,15% que corersponde al empleador por la seguridad social

Pagar horas extras y suplementarias

Pagar los décimos tercer y décimos cuarto sueldo

A partir delsegundo afio otorgar los fondos de reserva

Pagar un compensacion por el salario digno

Pagar utilidades si la empresa tiene beneficios

Gréfico 6: Obligaciones del Empleador

3.2.5. Décimo Terceray Décimo Cuarta Remuneracion
El décimo tercer sueldo y el décimo cuarto seran cancelados segun lo estipula la

ley, se deberan pagar estos beneficios a cada trabajador de la empresa, el valor
minimo del décimo es un salario basico unificado ($366,00) (Cédigo de trabajo, 2015).

3.2.6. Fondo de Reservay Vacaciones
La empresa cancelara los Fondos de Reserva a cada colaborador después del

primer aflo de estabilidad en la empresa, como indica el IEES en la actualidad esta
cantidad se cancela de manera mensual, ya sea al IESS o acreditados en su rol, este
valor corresponde al 8.33% del total de sus ingresos. Mientras que las vacaciones
seran remuneradas a partir del primer afio de relacion laboral, las vacaciones seran de
15 dias normales, y corresponde al salario del trabajador, es decir mientras que el
colaborador se encuentre en vacaciones recibira el sueldo mensual sin ningun

descuento. (Cdodigo de trabajo, 2015)
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3.2.7. Insercién de Discapacitados a Puestos de Trabajo
Segun el articulo 42 numeral 33 del Cdédigo del Trabajo, determina que la

empresa si contara con mas de 24 personas, esta obligada a contratar a 1 persona con
discapacidad para que esta realice labores permanentes que se consideren apropiadas
en relacion con sus conocimientos, condicién fisica y aptitudes individuales,
observandose los principios de equidad de género y diversidad de discapacidad.
(Cédigo de trabajo, 2015)

3.3.Contratacion Civil

3.3.1. Principios Béasicos de la Contratacién
Los principios béasicos para la contratacion de personal adecuado para las

actividades que realiza la empresa, genera que se cuenta con el capital humano
adecuado gue se ajuste a los procedimientos y politicas de la empresa, los cuales se

sefialan a continuacion:

( )

Busqueda de candidatos: difusion en medios adecuados para captar la atencion de perfiles capacitados
que encajen en las necesidades de la organizacion.

N —————————

Entrevistas de seleccion: determinando los candidatos que realmente encajan en el puestoy la
organizacién, previa comprobacidn de conocimientos, experiencia y capacidades. En este punto se
evaluaran las competencias del candidato para el puesto y su proyeccién dentro de la organizacion.

.~/
. T/

Aportes psicotécnicos: determinando aptitudes, personalidad, rendimiento o interés, entre otros.

Contratacion e induccion al puesto de trabajo y empresa: luego de una detallada comprobacién de los
aspectos necesarios para determinar que tenemos al mejor candidato, se formaliza el contrato y se da
la bienvenida con una muestra panoramica de la empresa, objetivos, negocio, etc. De forma paralela,
\se comunica la estructura organizacional, las funciones a cubrir y las tareas a desarrollar.

Gréfico 7: Principios de contratacién de talento humano
Fuente: (Cddigo civil, 2005)
Elaborado por: El Autor
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3.3.2. Contratos de Prestacion de Servicios
Un contrato de servicios no especifica las mismas condiciones que un contrato

laboral, ya que la empresa contratara a este tipo de trabajadores cuando los servicios
sean solicitados, es decir tiene la obligacion de cumplir con una actividad que no se
relacione con la empresa, ni un horario que cumplir, en estos casos existe una
remuneracion por la actividad que se vaya a realizar.
3.3.3. Principales Clausulas de los Contratos de Prestaciéon de
Servicios
Las clausulas para para el contrato de prestacion de servicios que debe

regirse la empresa son los siguientes:
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1.- Objeto

«El objeto de un contrato de prestacion de servicios es la realizacién o prestacion de un servicio por
parte del prestador al cliente.

2.- Precio

«Es la contraprestacion por los servicios recibidos. A cambio el cliente pagara un precio que debera ser
cierto (que se pueda determinar por el Juez o Peritos) y pecuniario, es decir que se pague en dinero o
signo que lo represente.

3.- Plazo o duracion

«Las partes pueden pactar en una clausula el plazo que tiene el prestador para prestar el servicio. Esta
clausula puede ser redactada de mucha maneras: — Un plazo méaximo en el cual el servicio debe estar
ya prestado. — Un periodo: el servicio se prestara durante todo el periodo que se ha contratado. Esta
clausula a veces aparece como “plazo” v otras como “duracion”.

5.- Persona de contacto

*Normalmente en empresas con mucho personal, se especifica quien es la persona de contacto por
cada una de las partes contratantes, por si hay que resolver dudas, aclaraciones, etcétera.

6.-Calidad de los servicios

«Es habitual que el cliente introduzca en el contrato unos minimos de calidad a partir de los cuales se
entiende que esta satisfecho con el servicio prestado.

7.- Responsabilidad

Es recomendable por parte del cliente incluir una clausula en la que se especifique la responsabilidad
en la que incurre el prestador por la prestacion y por el incumplimiento en la prestacion del servicio.
En esta clausula es donde podemos fijar las indemnizaciones por incumplimiento.

8.- Resolucién del contrato
«En esta clausula se especifica que si una de las partes no cumple la otra puede rescindir el contrato.
9.- Clausula de confidencialidad

«Es normal que cada una de las partes tenga datos de la otra. Facturacion, datos de cuentas bancarias,
etcétera. A traves de esta clausula ambas partes se comprometen a hacer un uso correcto y referido a
temas profesionales Gnicamente de los datos.

10.- Datos de caréacter personal

*Es prescriptivo introducir una clausula de Proteccion de Datos personales.» 11.- Legislacion
aplicable: en esta clausula se establece que jurisdiccion es competente para resolver conflictos o
litigios. También se establece se hace referencia si resolvemos los conflictos a través de mediacién y
arbitraje en lugar de acudir a los tribunales.

Grafico 8: Clausulas de contratos laborales
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

3.3.4. Soluciones Alternativas para Solucion de Conflictos: Arbitraje
y Mediacién
Si llegase a existir un problema entre proveedor—-empresa o empresa—cliente que

no pueda ser resuelto por mutuo acuerdo, se vera todo el problema en el tribunal de
arbitraje y mediacién de la camara de comercio de Guayaquil, en la cual ambas partes
afectadas deberan regirse a la resolucion de la misma. (Ley de arbitraje y mediacion,
1997)
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3.3.5. Generalidades de la Contratacion Publica
La contratacion publica es el acto de obtener bienes o servicios para un

organismo publico. Debido al tamafio impresionante de la actividad de compras
relacionadas con el gobierno, que a menudo esta muy regulada, un namero sustancial
de los operadores de empresas les resulta rentable para atender casi exclusivamente a
las necesidades de contratacion publica. Debido a que este factor esta relacionado con
organismos publicos no afecta de manera directa a la organizacion.

3.3.6. Contrato de Confidencialidad
El contrato de confidencialidad, que también se conoce como acuerdo de

confidencialidad, es simplemente un contrato entre dos o mas partes en el que el objeto
del convenio es una promesa que la informacién transmitida se mantiene en secreto.
Estos acuerdos pueden ser acuerdos mutuos por parte de la empresa y el empleado,
en los que estan obligados a ambas partes a mantener el secreto, o pueden ser
acuerdos unilaterales, en el que sélo la parte receptora queda obligada a mantener el
secreto.

3.4.Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.4.1. Codigo de Etica
Se espera que el compromiso con la conducta profesional de ética de todos los

miembros que pertenezcan a la empresa, el cddigo se complementa con un conjunto de
directrices, que proporcionan una explicacion para ayudar a los miembros para hacer
frente a las diversas cuestiones contenidas en el codigo. Se espera que las Directrices
se cambian con mas frecuencia que el codigo.

3.5.Propiedad Intelectual

3.5.1. Registro de Marca
Una marca es un signo que se puede utilizar para distinguir los bienes o servicios

comerciales que ofrece la empresa de los de otros comerciantes (competidores). Una
marca puede ser representada graficamente en la forma del logotipo de la empresa. A
través de una marca registrada por la patente se puede proteger la marca mediante la
restriccion de que otras personas utilicen el nombre o logotipo.

3.5.2. Derecho de Autor del Proyecto
El derecho de autor protege las obras originales de autoria fijada a cualquier

soporte tangible de expresion, conocida ahora o desarrollada mas adelante, a partir de

la cual puedan percibirse, reproducirse, o0 comunicatr.

23



3.5.3. Patente y-o Modelo de Utilidad (opcional)
El presente inciso no aplica para el trabajo de titulacion ya que el producto en

Curso no son una invencion total, sino una innovacién de lineas ya existentes.
3.6.Seguros

3.6.1. Incendio
El seguro contra incendios cubre los dafios o la pérdida de la empresa debido a

un incendio, cubre el costo de reemplazo y reparacién o reconstruccion por encima de
lo que cubre la pdliza de seguro de propiedad. Las polizas de incendio cubren los dafios
a la propiedad, y también puede cubrir el dafio a las estructuras cercanas, propiedad
personal y los costos debido a no tener la capacidad de vivir en o utilizar la propiedad si
se producen dafos.

3.6.2. Robo
Una poliza de seguro que proporciona cobertura las pérdidas resultantes del

robo de propiedad de la empresa. La cobertura del seguro para proteger los activos
personales y régimen de todo riesgo sin importar si la pérdida es por causa de

vandalismo, robo, pérdida etc. Se aplicara la misma cobertura.

3.6.3. Fidelidad
Probabilidad de que los clientes continten generando las compras que ofrece la

empresa. Se debe prestar gran atencion a la comercializacion y servicio al cliente que
ofrece la compafiia, aumentando su fidelidad de los clientes. Las Organizaciones
emplean programas de fidelizacibn que premian a los clientes seguir percibiendo la
marca.

3.6.4. Magquinarias y Equipos
Para poder iniciar las actividades de la compafia es necesario que cuente con la

maquinaria respectiva que facilite la labor y obtener el producto final en menos tiempo,
por lo cual la empresa estara equipada con la siguiente maquinaria y equipos: balanzas
doran, balanzas cas, mesas de acero inoxidable, deshuesadora, gavetas conicas,
gaveta calada, gaveta panera, malla, coches transportadores.

3.6.5. Materia Primay Mercaderia
La materia prima para obtener el producto final son los recortes de tilapia, pero

los que establece los proveedores son paquetes de 20Kg, los cuales pasan por los
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procesos de produccién para obtener cortes mas finos y con las especias que daran el
sabor y la consistencia adecuada.
3.7.Presupuesto Constitucion de la empresa

El presupuesto a considerarse para la constitucion y creacién de la compaifiia es:

DESCRIPCION VALOR
Alquiler (Bodega km 10 Via Daule) $ 12,000.00
Obra e instalacion adecuaciones planta procesadora 1,500.00
Inscripcion teléfono 45.00
Inscripcidn internet 145.00
Constitucién compaiiia 900.00

$
$
$
$
$
Permisos municipales, camara de comercioy bomberos | $  440.00
$
$
$
$

Registro de marca 190.00
Registro Sanitario 780.00
Disefio pagina web 400.00
Registro INP 500.00
Certificacion BPM 800.00
Seguros S 800.00

TOTAL $ 18,500.00

Gréfico 9: Presupuesto de constitucion

Elaborado por: El autor
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CAPITULO 4
4. Auditoria de mercado
4.1.PEST

Entorno Politico

Respecto al ambito politico, el pais se ha mantenido estable en los ultimos afios,
esto ha generado la confianza y estabilidad para que surjan nuevos emprendimientos
en los diferentes sectores industriales; debido a que se reestructur6 parte de la
Constituciéon Nacional donde se resaltan cambios positivos como lo es el nuevo modelo
de gestién de la matriz productiva y la creacion de instituciones que regulan y vigilan el
correcto tratamiento y ejecucidon de procesos de produccion para empresas
manufactureras, y la proteccion consumidor mediante la implementacion de normas de
calidad INEN, I1SO, BPM vy el lanzamiento del seméforo nutricional que permite brindar
una informacion clara y resumida al consumidor final. (Ley Organica del Régimen de la
Soberania Alimentaria, 2011)

Ademas, es muy importante mencionar que las empresas nuevas y existentes
deben mantenerse informados en cuanta a cambios o nuevas normativas que surjan ya
que si se incumple con las mismas podria ser sujetos a sanciones de tipo penal.

También es importante mencionar el lanzamiento de la ley de solidaridad, la cual
surgié luego del desastre ocurrido en parte de la region Costa del pais a causa del
terremoto originado el 16 de abril del 2016, lo cual afecto principalmente a la
provincias de  Manabi y Esmeraldas, por lo que se publicé esta ley provisoria que
permita colaborar para la reconstruccion y soporte de las zonas afectadas; donde se
incrementd de 2 puntos adicionales sobre el IVA exonerando a medicinas y parte de
alimentos de la canasta basica, la contribucion del 0,9% del patrimonio de personas
naturales que tengan patrimonios por mas de medio millon de délares, la contribucion
por una sola vez del 3% de utilidades para empresas o personas juridicas, y a quienes
perciben mas de 1.000 ddélares mensuales contribuiran con un dia de sueldo durante
un mes y mas de 5 meses aquellos que perciban mas de 5.000 ddlares. (Ley de
Contribucion Solidaria, 2016)
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Entorno Econ6mico

En la actualidad la industria local tiene una buena ventaja competitiva debio a la
sustitucibn de las importaciones por lo que se promueve el nacimiento de
emprendimientos que se dediquen a la produccién de bienes y productos que antes
eran importados, en la ahora se utiliza la mano de obra y materia prima nacional para la
elaboracion de dichos bienes lo que es un punto beneficioso para la economia del pais
y sobretodo el fomento de procesos y productos con valor agregado; todo esto de
acuerdo a la generacion en implementacion del cambio de la matriz productiva
mencionado en el punto anterior; ademas de fuentes y oportunidades para los
ciudadanos ecuatorianos. (Ministerio de Industrias y Productividad, 2013)

Ademas, es importante mencionar que en la actualidad el pais no esta pasando
por un buen momento econémico a consecuencia de los bajos precios del petroleo, la
apreciacion del ddlar, incremento de tasas de interés internacionales que hacen que el
escenario econdémico no sea alentador.

Debido a esto se esta promoviendo y fortaleciendo ain mas la implementacion
del cambio de la matriz productiva, con el cual se busca consolidar la produccién con
valor agregado, siendo asi menos dependientes de la exportacion de productos
primarios, por ende, el dinero que entraria al pais rotaria dentro de él y no saldria por
concepto de importaciones.

Entorno Social

En lo que respecta al entorno social, en la actualidad se observa mayor
preparacion del recurso humano donde se esta promoviendo la especializacion de las
personas para servir de apoyo en distintas areas industriales, ahora los jovenes tienen
mayor interés en tomar y culminar una carrera universitaria ademas de optar por un
estudio de cuarto nivel, lo que crea un aporte de conocimiento importante e idéneo para
contribuir con el objetivo de la gestién y transformacioén de la matriz productiva en el
pais.

Entorno Tecnoldgico

El factor tecnoldgico corresponde a una revolucion en la parte del sector
industrial que va de la mano con lo propuesto segun el cambio de matriz productiva;

donde en la actualidad las empresas se ven en la necesidad de realizar mas inversion
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en maquinaria y tecnologia para tener procesos productivos 6ptimos y que por lo tanto
esto se vea reflejado en la imagen del final.

Ademas, se promueve la creacién y generacién de tecnologia dentro del pais
para que las empresas se mantengan independiente de las importaciones y tecnologia
extranjera y sobre todo valiéndose de la premisa de brindar y crear oportunidades para
los ciudadanos ecuatorianos.

A continuacion, se hace referencia a un grafico donde se observa la participacion
de actividades para la innovacién; donde las empresas principalmente invierten en
rubros por concepto de adquisicion de maquinarias y equipos, capacitacion e

investigacion y desarrollo:

Adquisicion de Maquinaria y

: I 31,227
b 31,22%
Capacitacion |G 20,18%
1+D Interna |G 15,03%

Software | | 14,36%

Hardware | | 14,31%

Consultoria y Asistencia
Técnica

Estudios de mercado | 6,39%

] 11,20%

1+D Externa | 4,56%
Ingenieria y Disefio Industrial | ]3,82%

Tecnologia Desincorporada | | 3,22%

Grafico 10: Participacion de actividades para la innovacién

Elaborado por: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y

Crecimientos en la Industria

Para medir cuan atractiva es la industria, a continuacion, se haré referencia a
ciertos estudios realizados por el Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones
(PRO ECUADOR).

La captura de especies de géneros Thunnus (albacoras) y Katsuwomus (bonito
barrilete), junto a Coryphaena hippurus (dorado), y miembros de la familia Istiophoridae
(picudos) constituyen principalmente las especies que sustentan las exportaciones de

fresco congelado y conservas, asi como también sostienen en gran medida el mercado
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interno. Por otro lado, es de considerarse que, dentro de las operaciones pesqueras, un
nuamero importante de tiburones es capturado mediante el uso de técnicas artesanales
e industriales (redes y palangres), que no seleccionan el recurso a extraer.

Tabla 2: Volumen de Atun en Aguas Nacionales e Internacionales

VOLUMEN DE ATUN EN AGUAS NACIONALES E
INTERMNACIONALES
A.Euun Maclionales

Ano | Costeras | I. Galapges | | "‘““"I = . Total

2000 18,380 43,350 100,449 162,188
2001 5.586 15,907 118,727 140,220
2002 10,833 15,295 102,404 128,532
2003 35,121 26,305 114,585 176,101
2004 18,335 23,261 08,032 130,628
2005 16,316 24,491 115,812 156,619
Z006 37,307 48,704 109,010 195,120
2007 3.843 19,105 123,814 146,762
2008 12.688 62,084 140,686 225 358
2009 6.238 41,755 141,123 189,116
2010 4,684 15,682 140,262 160,628
2011 7.069 44,924 187,630 230,632
2012 7.373 41,880 199,185 248,438
Total | 183.863 423,742 1,700,737 | 2.308,342

Elaborado por: Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones
A continuacion se menciona los principales productos que comercializa el sector

a parte del atun en conserva:
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Tabla 3: Productos producidos por el sector

Nombre Comercial |Especie

Atun Thunnus Albacares
Brotula rosada Brotula Clarkae

Carita Selene Peruviana
Corvina Cynoscion Stolzmanni
Dorado Coryphaena Hippurus
Merluza Merluccius Gayi

Mero negro Epinephelus Niphobles
Mero rojo Epinephelus Acanthistius
Mojarra Diapterus Peruvianos
Oilfish Lepidocybium Flavobrunneum
Pampano Prepilus Medius

Picudo Sphyraena Ensis

Sierra Scomberomorus Sierra
Tilapia Oreochromis Niloticus
Wahoo Acanthocybium Solandri

Elaborado por: Instituto de Promocidén de Exportaciones e Inversiones
En la siguiente tabla se hace referencia del gréfico de exportaciones
ecuatorianas del sector pesca, donde se ha clasificado por categorias o grupos donde
se observa una significativa acogida del atin en conserva, seguido de preparaciones y
conservas de pescado y demas congelados que han tenido buena acogida en

mercados internacionales:
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Tabla 4: Exportaciones Ecuatorianas del Sector Pesca

EXPORTACIONES ECUATORIANAS DEL SECTOR PESCA
Walor FOB | Miles USDi

400.000
00,000
T00.000 -
BO0.000
500.000
400.000
00,000 .
200.000 \‘_—‘.’__L_‘i\‘
100000 = , >
s " i i ————
= m; 2009 2010 2011 2012 2013
—#—ifunes en conserva 831283 334 503 322811 S5 TH33 E21.168 TOL.B48
=Dl "’""":;‘:ﬁ; T 314,691 235 A5 218264 241,454 208,914 133297
Harinade pescado conlenida de grasa > 2% G5 G52 T E26 ar.181 117181 113.439 107.31%
=i=Dem dsfiletes congelados neeap. 5 854 48.488 AT 428 45807 62 858 e

Elaborado por: Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones

También se hace referencia al siguiente grafico que permite visualizar los

mercados de destino las exportaciones ecuatorianas y el crecimiento de las mismas.

Tabla 5: Principales Socios Ecuatorianos compradores del Sector Pesca

PRINCIPALES SOCIOS ECUATORIANOS
COMPRADORES DEL SECTOR PESCA
Valor FOB | Miles USD
TCPA Part.
PAIS 2008 2009 2010 2011 212 2006.2012 213
Estados Unidos 123.9:35 123.33_1] 137,329 197 581 266, 363 21.08% 17 .57%
Espafia 232 982 161,676 155 274 166, 716| 215 964 -1.88% 14 _24%
Vanazuela 125617 147 600 96 593 128 455 206,084 13.18% 13.58%
Colombia 93 354 8B 726 20,041 103,984 106 489 3.35% T.02%
Italia 84 650 86,351 57,336 B5 177 97 438 3.58% 5.43%
Chile 30,708 18,136 32077 60,068 64 417 20.35% 4 _25%
Reino Unido 76,518 22 307 14 BEB 55,132 54.1169 -4 34% 4 23%
Francia 43 B54 43,711 42 184 54,308 58 325 T.389% 3.85%
[Argentina 14 045 22192 28,720 38 077 58 308 40_54 % 3.85%
Demas paises 258 506 181,112 237 B32 321,768 378 804 5.06% 24 _99%
[Total peneral 11 1,202.355] 1,516,376] 8% 100.00%

Elaborado por: Instituto de Promocién de Exportaciones e Inversiones

Por ultimo se hace referencia al grafico que refleja las exportaciones en toneldas FOB

hasta el presente afio teniendo como referencia los meses de enero y junio:
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Tabla 6: Resumen del Sector Acuacultura

150

-
=
=
=

B ot

B Toneladas
100

500

FOB MILLONES USD
TOMELADAS MILES

50

2006 2007 2008 2009 2010 201 2012 2013 2014 2015 2016
FOB% -0,96% 32,53% -7,51% 17,95% 4322% 14,67% 18,18% 5897%  -12,43% 7.80% 15,35%
TON% 6,62% 20,44% -0,78% 10,28% 19,14% 17,43% 3,26% 25,64% 15,47% 7,95% 12.22%

0

Elaborado por: Instituto de Promocién de Exportaciones e Inversiones

La cadena productiva del sector de pesca esta relacionada con la extraccién
(pesca), desembarque y procesamiento. El atin es el producto estrella de la industria,
mientras la pesca fresca se destina un 8% a la exportacion y el restante 7% al consumo

local.

Las exportaciones de pesca en el periodo 2007 — 2014 tuvieron una tasa de
crecimiento promedio anual de 11% en FOB y 4% en toneladas, en el 2014 ascendieron

a 1,672 millones de délares y 457 mil toneladas.

Las exportaciones de acuacultura en el periodo 2007 — 2014 tuvieron una tasa de
crecimiento promedio anual de 22% en FOB y 13% en toneladas, en el 2014

ascendieron a 2,579 millones de dolares y 302 mil toneladas.
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4.3. Andlisis del Ciclo de Vida de la Industria
La industria de snacks congelados es una industria existente en el mercado
nacional que se encuentra en una etapa de crecimiento, ya que esta clase de productos

son muy llamados por personas que forman parte de la Poblacion Econémicamente

Activa (PEA).

INTRODUCCION

Yenlas

Tiempo

Grafico 11: Ciclo de vida de laindustria
Elaborado por: El autor

4.4.Matriz BCG
Debido a que la empresa no cuenta con otros productos que pueden ser

comercializados, la matriz BCG contemplara el nuevo producto a lanzarse como la

cartera de productos actual de la empresa.
Esto ubica a los snacks congelados a base de tilapia en el cuadrante del

interrogante por ser un producto nuevo en el mercado y porque estda en un sector o

industria de alto crecimiento.
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Redative Market Growth Rate

e Redative Market Share

Gréfico 12: Matriz BCG
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
4.5. Andlisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado
El trabajo de titulacién presenta un producto innovador, por esto se lo ubica en la
etapa de introduccion al mercado con altas posibilidades de crecimiento dentro del
mercado con las respectivas estrategias de penetracién y de promocion aplicadas

correctamente.

34



INTRODUCCIGN  CRECIMIENTO ; MADUREZ

Venlas

Tiempao

Grafico 13: Ciclo de vida del producto

Elaborado por: El autor

Competidores
potenciales

v

Competidores
Competidores
Proveedores
% % potenciales.
Rivalidad existente entre las
empresas
Sustitutos.

Gréfico 14: Cinco fuerzas competitivas de Porter
4.6. Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

Amenaza de Nuevos entrantes o participantes
Se califica como bajo, ya que las barreras de entrada son fuertes por todo tipo de

permisos necesarios para arrancar la actividad y reglamentos y normativas a seguir,

conjunto con una inversion elevada.
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Amenaza de productos o servicios sustitutos
Se califica como alta, ya que existen otro tipo de snacks ya sean congelados o
en venta de diferentes presentaciones no congeladas, los cuales son vendidos a nivel

de la ciudad, incluso del pais.

Poder de negociacion de los proveedores
Se califica como alto, debido a que es una de las pocas empresas que se

dedican al proceso de tilapia en el Ecuador.

Poder de negociacién de los clientes
Se califica como media, porque el cliente puede elegir la variedad de

productos que se ofertan en el mercado de caracteristicas similares.

Rivalidad entre competidores
Se califica como media, ya que existen rivales que elaboran productos sustitutos,
los cuales, al bajar los precios pueden cambiar la opinion de los compradores referente

a que snack es preferible comprar.

Conclusiones
Se concluye que debido a las barreras de entradas altas y por bajos poderes de

negociacion la industria es medianamente atractiva para nuevos emprendedores.

4.7.Analisis de la Oferta

4.71. Tipo de Competencia
Existen dos tipos de competencia como son:
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Directa
La competencia directa es media, ya que en la ciudad de Guayaquil no existen
muchas empresas que realicen el mismo producto que se presenta dentro del trabajo

de titulacion.

Indirecta
Dentro de la competencia indirecta se encuentran empresas como Mardex S.A,
Pronaca, las cuales también producen diferentes tipos de productos congelados.

4.7.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial
El mercado real de la empresa es nulo, debido a que no posee una demanda de

consumidores a quien poder comercializar el producto de manera directa, pero se
establece que el mercado potencial son los supermercados y tiendas locales que

pueden posicionar el producto y la marca de la empresa en el mercado de la ciudad de

Guayaquil.
4.7.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigliedad,
Ubicacion, Productos Principales y Linea de Precio.
Tabla 7: Analisis de los competidores
Productos Linea
Competidor | Liderazgo | Antigiedad | Ubicacion o de
Principales .
Precio
Industria Ellzlitgs de
Pesquera : ~ Km. 4 ¥ via L
Santa Medio 40 afios Daule ;I;lcl)aztg? en $5
Priscila S
Tilapia entera.
Los Tilapia.
Pronaca Alto 59 afios naranjos y Tilapia entera. $6
av. Filete de
Granados. Tilapia.

Elaborado por: El autor
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4.7.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra
estrategia de la Empresa.
Se analizan las competencias genéricas de los principales competidores para

crear propias contra-estrategias.

e Entregar los mas altos margenes posibles a los distribuidores del producto.

e Otorgar costos relativamente bajos para el producto entregado, ofreciendo
productos de calidad a precios bajos
4.8.Andlisis de la Demanda

4.8.1. Segmentacion de Mercado
El mercado se ha segmentado de la siguiente manera:

Personas con gustos en diferentes tipos de snack.

Personas con edad 15 en adelante afios que vivan en la ciudad de Guayaquil.

Estrato sociales By C+.

4.8.2. Criterio de Segmentacién
e Demogréficos

o Edad.
o Poder adquisitivo.
o Nivel socioeconémico.
o Ubicacion.
e Psicoldgicos.
o Estilo de vida.
o Intereses.
o Gustos y preferencias.

4.8.3. Seleccion de Segmentos
Los segmentos escogidos de acuerdo a los parametros anteriormente

establecidos son: los Supermercados, puntos de venta de pescados y mariscos
dedicados a la distribucién de productos alimenticios en la ciudad de Guayaquil.
4.8.4. Perfiles de los Segmentos
e Personas de 15 afios en adelante.
e Clase socialByC +.
e Consumo de diferentes tipos de shacks.

e Participacion en la poblacion econémicamente activa.
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e Poco tiempo de descanso.

4.9. Matriz FODA

Tabla 8: Matriz FODA

Oportunidades
1. Mercado local e internacional

por explorar.
2. Alcanzar el Top of Mind.
3. Exponer nuestra produccion en

convenciones y ferias

Amenazas

1. Posibles problemas ambientales.
2. Promociones por parte de los
competidores.

3. Aumento del costo de la materia

prima.

Fortalezas

1. Personal capacitado en
los diferentes cargos que
desempenfian.

2. Contamos con precios
competitivos.

3. Materia prima abundante.

FO

1. Aprovecharemos la abundante
materia prima para cubrir la
demanda local .

2. Estableceremos precios
competitivos y de facil adquisicion

con el fin de lograr el top of mind.

FA

1. Estaremos a la vanguardia de los
precios competitivos, para frenar las
promociones por parte de la
competencia.

2. Tendremos personal capacitado,

para negociar el costo de la materia

3. Utilizaremos nuestro personal prima.
capacitado para exponer nuestra
produccién en convenciones y
ferias.

Debilidades DO DA

1. Falta de fondos para la
inversion en la etapa

productiva.

2. Acceso limitado al crédito.

3. Estructura organizacional

limitada.

1. Expondremos nuestra
produccién en ferias y
convenciones con el fin de atraer
inversionistas a la empresa.

2. A través del ingreso generado
por el top of mind, contra
restaremos nuestro acceso
limitado al crédito.

3. Reforzaremos nuestra
estructura organizacional con el
fin de explorar el mercado local e

internacional.

1. Observaremos continuamente las
promociones de los competidores y
las mejoraremos para uso propio
2.Tendremos una buena gestion
financiera, para que la utilidad de la
empresa no se vea afectada por un
posible aumento del costo de la

materia prima.

Elaborado por: El Autor
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4.10. Investigacion de Mercado

4.10.1. Método
Los métodos de investigacidon de mercados utilizados son los siguientes:

e El método documental permite la recopilacion de informacién para enunciar las

teorias que sustentan el estudio de los fendmenos y procesos. Incluye el uso de

instrumentos definidos segun la fuente documental a que hacen referencia.

e EI método de campo permite la observacion en contacto directo con el objeto de

estudio, y el acopio de testimonios que permitan confrontar la teoria con la préactica

en la busqueda de la verdad objetiva.

4.10.2. Disefio de la Investigacion
Grafico 1 : Disefio de la investigacion

Disefio de la Investigacion ]

A

Investigacion

\’

Investigacion

L\‘/

\ Vi
Explorator Cuantitativa [ Descriptivo ]
v A
Tablas

Objetivo general.

[ Muestras ]

Elaborado por: El Autor

4.10.2.1. Objetivos

Especificos

de la Investigacion: General vy

Cuantificar la demanda y el atractivo de snacks de pescado congelado en el

mercado.

Obijetivos especificos.

e Determinar el tamarfio de la muestra.
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e Determinar preferencias del publico en cuanto a tamafio, precio, empaque para el
producto.
e Escoger el canal de distribucion adecuado segun las preferencias de los
potenciales clientes
e Identificar los principales competidores y proveedores de la empresa.
4.10.2.2. Tamafo de la Muestra
Para calcular el tamafio de la muestra para la aplicacion de la encuesta se utilizé la

férmula polinbmica, plasmada a continuacion:

N

™ =
1+ (%EAZ x N)

N= total de la poblacion
EA= margen de error
Donde remplazando:
N=2.291.000

%EA= 5%

%EA?= 0,0025

TM= 400

2.291.000

™ =
1+ (0,0025 x 2.291.000)

= 399,93017369

Esta formula representa el numero exacto de usuarios a encuestar, en donde
detallamos un margen de error del 5%, sin embargo, la muestra obtenida representa
una poblacién de 400 personas de la ciudad de Guayaquil, que daran su criterio
referente a la factibilidad de la creacién de una empresa procesadora subproductos de
tilapia, asi disminuiremos el riesgo y acertar mas sobre el éxito de la incorporacién de
este proyecto.
4.10.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos

La encuesta es una técnica de adquisicion de informacion de interés socioldgico,

mediante un cuestionario previamente elaborado, a través del cual se puede conocer la

opinion o valoracion del sujeto seleccionado en una muestra sobre un asunto dado. En
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la encuesta a diferencia de la entrevista, el encuestado lee previamente el cuestionario
y lo responde por escrito, sin la intervencion directa de persona alguna de los que
colaboran en la investigacion. (Sanchez, 2011)
4.10.2.2. Analisis de Datos
¢, Compra usted productos elaborados a base de pescado?
Tabla 9: Compra de productos a base de pescado

Calificacion | Numero | Porcentaje
Si 387 96,75%
No 13 3,25%
Total 400 100,00%

Elaborado por: El Autor
Del total de los encuestados, el 96,75% que representa a 387 personas han
comprado productos elaborados a base de pescado, mientras que 13 personas que
representa el 3,25% no lo han hecho; lo que demuestra que la ciudad de Guayaquil se
inclina fuertemente a los productos a base de pescado por ser una delicia
gastronOmica.

¢, Compra usted productos elaborados a base de pescado?

M si

Hno

Gréfico 15: Compra de productos a base de pescado

Elaborado por: El Autor
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¢Ha probado usted la tilapia?
Tabla 10: Degustacién de tilapia

Calificacion | Numero | Porcentaje
Si 356 89,00%

no 44 11,00%
total 400 100,00%

Elaborado por: El Autor
Del total de los encuestados, el 89,00% que representa a 356 personas han
probado el pescado Tilapia, mientras que 44 personas que representa el 11,00% no lo
han hecho; lo que demuestra que la ciudad de Guayaquil la Tilapia como suplemento

alimenticio de origen marino, tiene una importancia destacada en la nutricién familiar.

¢,Ha probado usted el pescado tilapia?

M si

Hno

Gréfico 16: Degustacion de tilapia
Elaborado por: El Autor
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¢,Con que frecuencia compra tilapia?

Tabla 11: Frecuencia de compra

Calificacion NUumero |Porcentaje
Muy

frecuentemente 185 46,25%
frecuentemente 68 17,00%
Normalmente 102 25,50%
Poco 25 6,25%
Nunca 20 5,00%
Total 400 100,00%

Elaborado por: El Autor

De los encuestados, la frecuencia con la que compran tilapia se representé de la
siguiente manera, 185 personas respondieron que muy frecuentemente lo que
representa el 46,25%, 68 personas respondieron que frecuentemente lo que representa
el 17,00%, 102 personas respondieron que normalmente lo que representa el 25,50%,
25 personas respondieron que poco lo que representa el 6,25% y 20 personas
respondieron que nunca lo que representa el 5,00%; lo que demuestra hay un margen
bastante amplio de poblacién guayaquilefia que compra Tilapia por su sabor y aporte

nutricional.

44



¢,Con que frecuencia compra Tilapia?

B Muy frecuentemente

B frecuentemente
Normalmente

M Poco

B Nunca

Grafico 17: Frecuencia de compra
Elaborado por: El Autor

¢Con que frecuencia su familia consume productos elaborados a base de

Tilapia?
Tabla 12: Frecuencia de consumo de la familia
Calificaciéon Numero |Porcentaje
Mu
fre:uentemente 184 46,00%
frecuentemente 68 17,00%
Normalmente 96 24,00%
Poco 30 7,50%
Nunca 22 5,50%
Total 400 100,00%

Elaborado por: El Autor

De los encuestados, la frecuencia con la sus familias consume productos
elaborados a base de tilapia se representd de la siguiente manera, 184 personas
respondieron que muy frecuentemente lo que representa el 46,00%, 68 personas
respondieron que frecuentemente lo que representa el 17,00%, 96 personas
respondieron que normalmente lo que representa el 24,00%, 30 personas respondieron
gue poco lo que representa el 7,50% y 22 personas respondieron que nunca lo que
representa el 5,00%; lo que demuestra que la variedad de productos consumidos por la
familia guayaquilefia tiene un margen bastante alto por sus bondades nutricionales.
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¢,Con que frecuencia su familia consume productos elaborados a base de tilapia?

B Muy frecuentemente

B frecuentemente
Normalmente

M Poco

B Nunca

Grafico 18: Frecuencia de consumo de la familia
Elaborado por: El Autor

¢,Con gue frecuencia queda satisfecho con el sabor de los productos elaborados
a base de tilapia?

De los encuestados, la frecuencia con la que quedan satisfechos con el sabor de
los productos elaborados a base de Tilapia se representd de la siguiente manera, 243
personas respondieron que muy frecuentemente lo que representa el 60,75%, 98
personas respondieron que frecuentemente lo que representa el 24,50%, 59 personas
respondieron que normalmente lo que representa el 14,75%, Ninguna de las personas
respondieron poco y nunca lo que se representa con un 0% , lo que demuestra que la

comunidad guayaquilefia tiene gran aceptacion con el sabor producido por la Tilapia.

¢, Ha probado usted dedos o Nuggets de pescado?

Del total de los encuestados, el 88,00% que representa a 352 personas han
probado dedos o nuggets de pescado, mientras que 48 personas que representa el
12,00% no lo han hecho; lo que demuestra que la comunidad guayaquilefia ya esta
acostumbrada a probar este tipo de productos, lo que nos da una entrada amplia al

mercado al que va dirigido nuestra propuesta.
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¢, Compraria usted dedos de pescado a base de tilapia?

Del total de los encuestados, el 88,00% que representa a 352 personas

compraria dedos de pescado a base de Tilapia, mientras que 48 personas que

representa el 12,00% no lo harian; lo que demuestra que hay un gran margen de

aceptacién de la propuesta por parte de la poblacion guayaquilefia, lo que demuestra la

factibilidad de nuestro proyecto.

4.10.2.3. Resumen e interpretacion de resultados.

El resumen e interpretacion de los resultados generados de las encuestas

realizadas en la ciudad de Guayaquil arroja que:

La ciudad de Guayaquil se inclina fuertemente a los productos a base de pescado
por ser una delicia gastronémica.

En la ciudad de Guayaquil la tilapia como suplemento alimenticio de origen
acuicola, tiene una importancia destacada en la nutricion familiar.

Hay un margen bastante amplio de poblacién guayaquilefia que compra tilapia por
su sabor y aporte nutricional.

Hay un gran margen de aceptacion de la propuesta por parte de la poblacion
guayaquileia, lo que demuestra la factibilidad de nuestro proyecto.

4.10.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado
Se determino la cantidad correcta de la poblacion de Guayaquil a la que se va a

encuestar a traveés de una técnica de muestreo.

Se organizaron los datos y se representaron a través de tablas estadisticas y
gréaficos porcentuales, que demostraban de una manera practica la situacion actual
en el tema encuestado y que porcentaje de factibilidad podria tener nuestro
proyecto.

A través de las preguntas generadas en las encuestas, dirigidas a los habitantes de
la ciudad de Guayaquil, se observaron ciertos parametros de los posibles clientes y
su nivel de aceptacion de nuestra propuesta, con lo que demostramos que la
factibilidad del proyecto esta asegurada.

4.10.4. Recomendaciones de la Investigacién de Mercado
Acudir a ferias en donde se recalque el sabor de la comida ecuatoriana, para atraer
a un mayor namero de clientes.
Realizar un producto con el mayor estandar de calidad y controles sanitarios
necesarios, ya que este esta dirigido a la gastronomia de la familia ecuatoriana.
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CAPITULO 5
5. Plan de marketing
En la actualidad, con mercados maduros y clientes formados y exigentes, se
hace necesario establecer un plan de marketing que se haga responsable de la
dimensién operativa y la dimension estratégica de la empresa. Las estrategias de
cartera, de posicionamiento y de segmentacion se convierten en una parte muy
importante en la empresa; la competencia se intensifica y la innovacién crece a pasos
agigantados buscando la necesidad del mercado y por lo tanto es imprescindible actuar
en funcion de lo que quiere el cliente.
5.1.Objetivos: General y Especificos
Objetivo general.
Se estableceran estrategias para posicionar el producto.
Objetivos especificos.
e Elaborar estrategias de venta que eviten el estancamiento y garanticen en aumento
progresivo de las mismas.
e Elaborar estrategias de posicionamiento que busquen mejorar la percepcion que
tiene el cliente hacia nuestro producto con respecto a lo de los competidores.
e Presupuestar los costos y gastos del plan de marketing siguiendo el cumplimiento
de los objetivos.

5.1.1. Mercado Meta
Se ha determinado como mercado meta a hombres y mujeres de 15 afos de

edad en adelante que les guste los dedos de pescado Tilapia y se encuentren viviendo
en la ciudad de Guayaquil.
De acuerdo con el mercado meta se ha dividido en grupos de mercado que se

identifican de la siguiente manera:
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Tabla 13 : Mercado meta

Adolescentes Adultos

» Ubicacion: » Ubicacion:
ciudad de ciudad de
Guayaquil. Guayaquil.

» Sexo: Indistinto | * Sexo: Indistinto
* Edad: 15a 18 *Edad: 19 a 65

afos. afos.

*Actividad: Actividad:
Estudiantes. Trabajadores
*Intereses: *Intereses:
Adolescentes Personas

gue estén en adultas que
plena fase de busquen una
desarrollo en delicia

grado de gastronomica
educacién para el consumo

secundario que | propio o familiar.
se beneficie del
aporte
nutricional que
tiene nuestro
producto.

Elaborado por: El Autor

5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion.

Tabla 14: Estrategias de penetraciéon de mercado

Producto: Dedos de pescado Tilapia.

Mercado:
Ciudad De |+ Incrementar la frecuencia de consumo del
Guayaquil producto a través de publicidad.
o Incentivar al mercado a probar el producto.
o Establecer una formula Unica que diferencie el
sabor con respecto al de los competidores.
o Combinacién de estrategias de precios, promocion
y ventas.

Elaborado por: El Autor
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5.1.1.2. Cobertura
Es importante establecer la cobertura de mercado al que vamos a estar dirigido
con la finalidad de cumplir los objetivos eficientemente:
e Cobertura intensiva: Establecer una estrategia intensiva de ventas, con la finalidad
de tener el producto disponible en cada punto de venta de la ciudad de Guayaquil.
5.2. Posicionamiento
La posicion de los productos depende de los atributos a los que el cliente otorga
mas valor y esto toma importancia en la decision de compra. Los consumidores
posicionan el producto dentro de su mente, esto depende de una serie de percepciones
y sentimientos que se adquieren en relacion con este. Para que el producto ocupe una
posicion, no tiene que ser el mejor, sino ser el primero en llamar la atencion y asi
hacerse un hueco en la mente del target. Es la imagen simplificada que el consumidor
tiene de ese producto en su mente. (Guillén, 2011)

5.2.1. Estrategia de Posicionamiento:
e Establecer la marca en la mente del consumidor a través de publicidad en radio y

redes sociales.

e Estudiar constantemente los segmentos de mercado al que vamos dirigido, con la
finalidad de adaptarnos a las nuevas exigencias de los consumidores.

e Destacar los atributos del producto en el empaque, permitiendo asi ver al
consumidor los beneficios que da el producto con respeto a los competidores.

e Establecer un logo y slogan distintivo y de facil interpretacion que se quede en la
mente del consumidor.
5.3. Marketing Mix
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5.3.1 Estrategia del Producto.

Incremento inmediato

de ingresos

A

Estrategia

Ingresos estables

N
i Reduccion de costes de
Reduccion de costes | s
produccién
S
__ 1 Innovacién
N
Mejora del producto -
|} Calidad
S
L_! Presentacion

Desarrollo de nuevas
Crecimiento futuro de lineas de productos

los ingresos

N

Modificaciones

Nuevos productos

Presentar novedades al
mercado

Grafico 19: Producto
Elaborado por: El Autor

5.3.1.1. Descripcion del Producto.
Definicién: Dedos de pescado Tilapia.

Nuevas lineas de
productos

Composicion: Recortes de Tilapia, apanados Y listo para freir.

Color: Azul

Imagen:

(&)
=
\S}
\o!
-3
gl

"agngelads

LISTOS
para freir

NUEVOS

DEDITOS DE
PESCADO

DELICIOSOS

NUEVOS

Peso Neto:454g

Mantefierse congélado

Gréfico 20: Empaque
Fuente: Investigacién
Elaborado por: El Autor
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Slogan: Productos naturales de tilapia
Producto Esencial: Pescado Tilapia.
Producto Real: Dedos de pescado apanado.
Producto aumentado: Dedos de pescado apanado empacados y cerrados
herméticamente.
5.3.1.2. Adaptacién o Modificacion del Producto.
Componente Central: Dedos de pescado apanado.
Empaque: Caja.
Requerimientos del Cliente: Gran sabor y valor nutricional.
Condiciones de Entrega: Entrega a los puestos de ventas establecidos.
Transporte: Camién con termo King.
Embalaje: Embalaje de carton.
5.3.1.3. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado
El Ministerio de Salud Publica del Ecuador establecié el reglamento sanitario de
etiquetado de alimentos procesados para el consumo humano en el acuerdo
institucional No. 00004522, que es utilizado en todo el territorio ecuatoriano y permite
representar las caracteristicas alimenticias y nutricionales del producto, para una facil

interpretacion de los consumidores.

5.3.1.4. Amplitud y Profundidad de Linea
No existe profundidad ni amplitud de linea por ser un producto y empresa nueva,
por esto, el presente inciso no aplica sino hasta decision de los directivos de ampliar la
linea a un largo plazo.
5.3.1.5. Marcas y Submarcas
El producto se comercializara con la imagen de la empresa a diversos puntos de
ventas como tiendas y supermercados, con la marca Prolapia S.A productos naturales
de tilapia, se considera establecer una buena demanda de mercado por parte de los
consumidores, se debe estimar que este producto sera el preferido de los consumidores

de marisco de la ciudad de Guayaquil.
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5.3.2. Estrategia de Precios
5.3.2.1. Precios de la Competencia

El precio del producto se diferencia de la competencia debido a que somos los
primeros en ofrecer especificamente productos elaborados a base de subproductos
tilapia al mercado guayaquilefio, estableciéndose como componente principal en los
ingresos de la organizacion, el cual permitira a la empresa obtener la utilidad necesaria
para evolucionar y poseer una penetracion de mercado viable, permitiendo la futura
factibilidad de la empresa.

INDUSTRIAL PESQUERA SANTA PRISCILA, su presentacion de filetes de
tilapia oscila entre $4.90 a $5,50 en el mercado nacional.

FRESH FISH DEL ECUADOR, su presentacion de pescado apanado oscila entre

los $5.00 a $6.00 en el mercado nacional.

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

El mercado meta de acuerdo a sus consumidores finales seran personas nivel
socio econdmico alto y medio.

Supermaxi Y Megamaxi

e Megamaxi City Mall: Av. Felipe Pezo s/ny Av Benjamin Carrién

e Megamaxi Mall del Sol: Av. Joaquin J. Orrantia G. s/n y Juan Tanca Marengo
(Mall del Sol)

e Megamaxi Mall del Sur: Av. José de la Cuadra s/n y Ernesto Alban (Mall del Sur)

e Megamaxi Mall Los Ceibos: Av. Del Bombero s/n Km 6 1/2 y Av. Leopoldo
Carrera

e Megamaxi Village: Km 1 1/2 Via a Samborondon entre Rios Lote 101

e Supermaxi Alban Borja: Av. Carlos Julio Arosemena Km 2 (C.C Alban Borja)

e Supermaxi Ciudad Colon: Av. Rodrigo Chavez Gonzales, Etapa lll, Manzana
270, Solar 1.
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Supermaxi La Garzota: Av. Agustin Freire s/n y Guillermo Pareja (C.C La
Garzota)

Supermaxi La Joya: Av. Leon Febres Cordero Km 14 1/2 (CC La Piazza - La
Joya)

Supermaxi Parque California: Km 12 1/2 Via Daule

Supermaxi Policentro: Av. Kennedy Oeste s/n y Av. San Jorge (C.C Policentro)

Mi comisariato

Rosendo Avilés y Bogota

V.E. Estrada 410 y Datiles

Roca 207 y Rocafuerte

Av. Del Bombero

Via Samboronddén km. 1.5

Hiper Norte: Mapasingue via a Daule km. 4.5
Av. C.L. Plaza Daiiin C.C. Plaza Quil

Av. 9 de Octubre 729 y Boyaca

Av. Domingo Comin entre calle Gy la H

Av. Rodolfo Baquerizo. y J. M. Roura

Av. De las Américas S/N

Guasmo norte Av. Las Esclusas

Km. 12 % via a Daule

G. Rendodn y Abel Castillo

Gomez Rendon 1020 y Av. Quito

Av. de las Américas e Isidro Ayora.

Av. Francisco de Orellana y Baquerizo Nazur — Sector Los Alamos

Av. Isidro Ayora y Octava Peatonal — Sector Mucho Lote

5.3.2.3. Politicas de Precio
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Las politicas de precios que adoptara la empresa para posicionar el producto en

el mercado establecido son las siguientes:

Precio promedio del mercado

Las empresas que fabrican productos similares a base de diferentes

tipos de pescado dentro de una misma categoria deben cuidar de
manera especial el Precio Promedio del Mercado.

La estrategia del precio alto

Una Estrategia de precio consiste en establecer un precio mas alto que
el precio promedio del mercado. Es recomendable cuando el producto
gue se estd comercializando, ofrece mas beneficios y atributos que los
demas articulos de su categoria no tienen.

La estrategia del precio bajo

La estrategia del precio bajo, es decir, un precio por abajo del promedio
de la competencia, es un método que se debe manejar con sumo
cuidado, ya quesupone riesgos importantes, como la reduccion de la
factibilidad que puede tener la empresa.

Grafico 21: Politicas de precio
Elaborado por: El Autor

5.3.3. Estrategia de Plaza: Punto de Ventas
La plaza de distribucién se refiere a los diversos puntos de ventas donde se

puede comercializar el producto a los consumidores, de la misma manera en la forma

de distribuirlo hacia las diversas tiendas y supermercados como una linea de producto

con caracter alimenticio. Algunas estrategias que pueden ayudar para maximizar los

puntos de ventas son los siguientes:

Tener unidades de trasporte que cumplan los estandares necesarios para el
proceso.
Asesoramiento y capacitacion en la manipulacion de alimentos.
Tener una estrategia de distribucion intensiva permitiendo tener nuestro producto
en el mayor nimero de tiendas y supermercados.
Aumentar las unidades de transporte, segun van creciendo nuestras ventas.

5.3.3.1. Localizacién Macro y Micro

El entorno macro para la distribucion de los snacks de pescado congelado en la

ciudad de Guayaquil se dividird por sectores estratégicos, pero se estima que con el
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incremento de niveles de ventas se extienda a todo el territorio nacional, mientras que
el entorno micro se centra en concentrase en los centros comerciales y tiendas
tradicionales donde los clientes podran adquirir el producto.

5.3.3.1.1.  Distribucion del Espacio

Se detalla la distribucion del espacio en el que se desarrollaran las actividades

de Prolapia S.A.
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Grafico 22: layout Prolapia S.A
Elaborado por: El autor

5.3.3.1.2. Merchandising

Es la parte esencial del marketing que tiene como fin incrementar la rentabilidad
del producto, implementando diversos métodos de captacion con el fin de tener puntos
de ventas con las mejores condiciones para el consumidor. Por este factor, esta
estrategia es la clave esencial para la comercializacion del producto, es necesario que
la empresa tengas la modalidad con la cual podra competir en el mercado, para ello es

necesario convertir el producto en un bien comercialmente atractivo en los diversos

canales de venta.

56



Tabla 15: Estrategias de Merchandising

1. Las modalidades de trabajo del Merchandising en el mercado actual implican
una preocupaciéon por la ubicacién de los productos en los puntos de comercializacién.
Siempre se debe tener facil acceso a la observacion y estar listo para la adquisicion
del cliente. Ademas de mantener una politica de precios favorables, ya que los
consumidores siempre buscaran el producto con el precio mas bajo, y éste puede ser
encontrado en otro lugar.

2. Entender la importancia que tienen las técnicas que se aplican en los puntos de
venta para motivar la compra masiva del producto para establecer una conformidad
gue genere beneficios, tanto para la empresa como para el consumidor.

3. Aprovechar al maximo los puntos de ventas, consiguiendo que el producto sea
de facil encuentro para el comprador, y que éste logre sentirse a gusto al escogerlo;
preocuparse también por la decoracién y del ambiente que brinda el establecimiento.

4. Potenciarse con los productos iméan del punto de venta, aquellos que por sus
caracteristicas peculiares tienen una mejor rotacion de venta, con la finalidad de
mejorar la cantidad diaria de ventas.

Elaborado por: El Autor
5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial
El objetivo del sistema de distribucion comercial es establecer la relacién entre
empresa y consumidor en el sector donde se comercializara el producto en este caso
serd la ciudad de Guayaquil, en el cual se deberdn ser monitoreados las diversas
estrategias de marketing y factores como el precio, promocién, adquisicién, y entrega
del producto.

5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas,
Agentes, Depésitos y Almacenes.

El canal de distribucion del producto al consumidor sera por medio de
establecimientos comerciales como supermercados y puntos especializados en venta
de pescado tales: Mi comisariato, supermaxi y megaflipper.

En estos lugares las personas realizan la compra de diversos productos para el
consumo humano especialmente gastrondémicos, mediante estos establecimientos las
personas de diferente clase social podran adquirir el producto como, por ejemplo, en
tiendas las personas de clase media baja, mientras que en supermercados las

personas de clase media alta, destacandose asi el producto por ser de facil adquisicion.
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5.3.3.2.2.  Penetracion en los Mercados Urbanos y Rurales.

Como ya fue anteriormente mencionado el producto se comercializard en cada
rincon de la ciudad, en lo que respecta a mercados urbanos los mismos camiones se
encargaran de distribuir el productos en tiendas y supermercados, mientras que en
areas rurales existira poca participacion del producto, debido a que en un comienzo
pocas personas conoceran el producto, con la publicidad intensiva y de referencia de
producto, las personas de sectores rurales conoceran el producto, entonces se podra
comercializar el producto en este tipo de mercado, permitiendo asi mas diversificacion

de los puestos de venta.
5.3.3.2.3. Logistica

Las logisticas de comercializacion implican la planificacion, entrega y controlar el
flujo de bienes fisicos, maximizando los recursos y tempos ocupados para satisfacer las
demandas del cliente sin dejar de considerar un beneficio satisfactorio cliente-producto.
La buena aplicacion de la logistica otorga ventaja competitiva y el mantenimiento de
esta, significa comprender e implementar una estrategia efectiva de marketing en
relacion con la logistica del producto, precio, plaza y promocion. Estas cuatro funciones
de la comercializacion de la logistica ayudan a la organizacién para llegar a los clientes
objetivos y entregar los para estos clientes.

Tabla 16 : Logistica de comercializacion

Cada cliente puede tener necesidades individualizadas de los
servicios logisticos prestados pueden variar de un cliente a otro.
Independientemente de estas diferencias, el cliente espera que el
Entrega del producto | 100% de conformidad y fiabilidad asegurada en todo momento con
cada operacion. Los objetivos de este aspecto de la logistica de
comercializacion comprende desde el llenado de la entrega del
pedido hasta que llega al consumidor evitando cualquier imperfecto.

El perfil del cliente, el producto y el tipo de orden, son factores que
impulsan el precio. Estos cambios no suelen ser controladas por la
logistica de comercializacion. Sin embargo, las logisticas de
comercializacion deben reaccionar a estos factores y entender cémo
los factores que influyen en las decisiones de los consumidores.
Precio Descuentos por cantidades y la estructura de costos logisticos
relacionados pueden afectar el precio que el cliente en Udltima
instancia, pagar por el producto o servicio. Otros factores que
impulsan los precios incluyen los gastos de envio en funcion del
tamafio, el peso y la distancia que se recorre de un punto a otro de la
ciudad de Guayaquil.
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La promocion es otro aspecto importante del proceso de logistica de
la organizacion, el traer un producto al mercado, la organizacién debe
coordinar la logistica de los diversos materiales de marketing,
ayudara a asegurar que todos los departamentos trabajan juntos y
produciendo los materiales de marketing necesarias para vender el
producto.

Promocién

La funcion del lugar en logistica permite a la organizacion simplificar
las transacciones entre un proveedor y el cliente; la empresa debe
ejecutar la logistica de tal manera que el cliente no esta al tanto de
las complejidades involucradas en el proceso. Para el cliente la salida
es siempre mas importante que el proceso, por lo tanto, no deba ser
expuesto a los procesos de directos que participan en la logistica de
entrega al cliente. Ademas, la ubicacion de la fabrica, almacén y el
cliente puede afectar en gran medida el proceso de logistica de
comercializacion mediante el aumento o la reduccion de costes y por
ende se verd afectado la factibilidad.

Lugar

Elaborado por: El Autor
5.3.3.2.4. Red de Ventas

La Venta de los productos se gestionara mediante el gerente general de la

compaiiia hacia los diferentes canales de distribucion.

5.3.3.2.5. Politicas de Servicio al Cliente

Las politicas para el servicio al cliente deben estar ligadas con los valores de la
empresa para el correcto funcionamiento y cumplimiento de los colaboradores de la
empresa como de los establecimientos encargados de comercializar el producto a los

consumidores, las politicas con la cual debe dirigirse la empresa son las siguientes:
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*Se realiza un pedido de la cantidad de productos que el
etablecimento comcercial solicita, con el fin de
Pre_venta determinar los ingresos para la empresa.
*Se especifica dia y hora en la factura comercial para la

entrega de los productos solicitados por el
establecimento comercial.

.

*Conaocer la opinién de los clientes hacerca del producto

consumido.
+Identificar oportunidades de mejora de nuestro
POSt-Venta producto_ . )

*Evaluar los productos y procesos constantemente,
garantizando la retroalimentacion necesaria.

—

*Las peticiones, quejas, reclamos y sugerencias que

Quejas y sean realizadas de forma: personal, escritas, via Web,
correo electrénico y telefénicas. Seran recibidas por los

reCIam 0S colaboradores encargados para el manejo de este
departamento.

./

*Los cambios y devoluciones deberan realizarse antes de los 10
. dias laborables desde la fecha de venta del producto.
DeVOIUC|OneS *En este caso se enviard un técnico para confirmar las
condiciones del producto, el cual realizara un informe que
servird de constancia para realizar o no el respectivo cambio.

N

Grafico 22: Servicio al cliente
Elaborado por: El Autor

5.3.4. Estrategias de Promocion
La promocion de los snacks congelados de tilapia, es una de las necesidades

para conseguir su marca en frente del pablico y atraer nuevos clientes progresivamente.
Existen numerosas formas de promover el producto, algunas empresas utilizan mas de
un método, mientras que otros pueden utilizar diferentes métodos para diferentes fines
de marketing; independientemente del producto de la empresa, un sdlido conjunto de

estrategias de promocion puede ayudar a posicionar la imagen de la empresa en un
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camino favorable en el cumplimiento de los objetivos, no so6lo con los clientes

existentes, sino también contra la competencia.

5.3.4.1. Estrategias ATL y BTL

Tabla 17 : Estrategias de promocion

Concursos

Los concursos son una estrategia de promocion de uso
frecuente, muchos de estos ni siquiera se requieren de una
compra, la idea es promover la marca, poner el logotipo y el
nombre en frente del publico en lugar de hacer dinero a
través de una campafa dificil de vender y que abarcara un
mayor presupuesto.

Medios de
comunicacion

social

Los sitios web de caracter social como Facebook ofrecen a la
empresa una manera de promover el producto y servicios en
un entorno mas relajado. Este es el marketing directo en su
mejor momento, las redes sociales conectan con un mundo
de clientes potenciales que pueden ver su empresa desde
una perspectiva diferente. Esto puede ayudar a disminuir la
brecha entre la empresa y el consumidor, que a su vez
presenta una imagen mas atractiva y familiar de la empresa
gue aportara valor en su proceso de aceptacion.

Comercializacion

Los clientes como supermercados no pueden ser pasados

del pedido por | por alto, ya que este es el punto de conexién de los clientes
correo gue ya estan familiarizados con la empresa y representan el
publico objetivo al que quiere comercializar el producto.
Productos de | Los productos de regalo a los clientes potenciales para probar
regalo un producto son métodos utilizados a menudo por las

empresas para introducir nuevos productos alimenticios,
muchas empresas patrocinan promociones en las tiendas,
regalando muestras de productos para la degustacion de los
futuros consumidores.

Punto de Venta

El punto de venta y comercializacion son formas de venta de
productos y la promocién de articulos en las tiendas, la idea
detras de esta estrategia de promocion es la comodidad vy el
impulso, este producto se coloca de modo que es facilmente
accesible para el cliente estos podrian ser productos del area
alimenticia.

El programa cliente de referencia de incentivos es una
manera de animar a los clientes actuales para referirse a
nuevos consumidores, esta estrategia de promocion se utiliza
para aprovechar su base de clientes como una fuerza de
ventas.

y Promocion
Programa de
incentivos de
referencia del
cliente

Causas y
Caridad

La promocion de los productos, mientras que el apoyo a una
causa puede ser una estrategia de promocion eficaz,
mostrando a los clientes una sensacion de ser parte de algo
mas grande y de aportacion a la sociedad.
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Regalos Otorgar regalos puede ser un movimiento de promocion mas

promocionales eficaz que la entrega de las tarjetas de visita simples; poner la

de marca imagen de la tarjeta de visita en una pluma o llavero puede
ser una buena opcidn, estos son regalos que se puede dar a
sus clientes como incentivo preferencial.

Aprecio del | Un evento de agradecimiento al cliente en la tienda con

cliente en | bocaditos con nuestro producto de cortesia por la entrada,

eventos sera un atractivo para atraer clientes al establecimiento, es
una forma efectiva de atraer no so6lo a los consumidores
actuales, sino también a los potenciales a través de los
establecimientos comerciales.

Encuestas de | Ponerse en contacto con los establecimientos después de

venta de clientes | una venta es una estrategia promocional que pone a la
importancia de la satisfaccion del cliente y nos otorga
propuestas para nuestro mejoramiento continuo.

Elaborado por: El Autor

5.3.4.2. Elaboracion de

Concepto, Mensaje

Diseio y Propuesta Publicitaria:

La publicidad es una forma no personal de la promocién que se entrega a través
de los medios de comunicacién seleccionados como la radio durante mucho tiempo ha
sido vista como un método de promocion de masas en que un solo mensaje puede
llegar a un gran numero de personas; sin embargo, la publicidad debe irse innovando a
medida que las nuevas tecnologias vayan apareciendo con las finalidades que nuestras

ventas no se vean afectadas.

Tabla 18 : Estrategias publicitarias

Asociarse con | Las asociaciones tienen una serie de beneficios para

aliados. impulsar una campafa de marketing, comenzando en el
ambiente empresarial cuando se colabora con otra
empresa, se tiende a ofrecer un mejor contenido, ademas
de eso, la unién de asociaciones tienen una caracteristica
de bajo costo, ver el éxito con mayor rapidez, y exponer la
marca a un nuevo publico progresivamente.

Colaborar con | Otra forma de obtener nuevos consumidores y ampliar el

personas conocimiento de la marca es mediante la colaboracién con

influyentes. los principales influyentes en la industria alimenticia de
Guayaquil.

Experimento con | Probar nuevos canales y plataformas a través del tiempo,

nuevos canales y | para promover la marca en la ciudad de Guayaquil.
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plataformas.

Marketing Muchas empresas se centran en la construccion de

relacional relaciones con sus clientes en lugar de siempre exclusiva
tratando de vender algo para hacer sentir al consumidor
una parte primordial de la empresa.

Marketing Las ventas pueden ser un reto importante, especialmente

transaccional

para los minoristas que tienen que vender constantemente
productos de alto volumen para los consumidores, con el
fin de quedarse en la mente de los mismos; los minoristas
tienen que animar a los consumidores a comprar y utilizan
métodos como el uso de cupones, descuentos,
liquidaciones, y eventos de ventas.

Marketing de
diversidad

Desarrollar un plan de marketing personalizado mediante
el analisis de los diferentes segmentos de clientes en la
ciudad de Guayaquil, en base a las diferencias culturales,
incluyendo los gustos, expectativas, creencias, visiones del
mundo, y las necesidades especificas que poseen nuestro
consumidores.

Marketing
masivo

El marketing de masas puede parecer un enfoque de
impacto a la comercializacion de nuestro producto en el
pueblo guayaquilefio ya que genera datos globales para su
respectiva interpretacion; las grandes empresas gastan
grandes cantidades de dinero en la comprension de datos.

Marketing en
linea

A medida que el comercio se ha propagado a Internet, ha
surgido una nueva forma de comercializacion, desde
banners en sitios web, hasta anuncios publicitarios en la
redes sociales, los vendedores en linea han intentado
llamar su atencion a los clientes todo lo que puedan; la
mayoria en linea esfuerzos de marketing estratégico hoy
en dia son una combinacion de estrategias de crecimiento
y una variedad de tacticas de sensibilizacion que impulsan
la atencién al consumidor.

E-mail marketing

Desde que los clientes migraron en el mundo web, los
comerciantes de Internet han tratado de recopilar y
organizar mensajes de correo electrénico de clientes
potenciales. Muchos vendedores de negocio a negocio
dependen de marketing por correo electrénico como una
forma primaria para conectar con los clientes en la ciudad
de Guayaquil.

Eventos

La creacion de eventos es una gran manera de impulsar
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las ventas, los consumidores a menudo necesitan una
razén para ir de compras y eventos pueden ofrecer a
menudo la razén perfecta para ir a los establecimientos
gue tendran a disposicion nuestros productos de Tilapia.

Marketing de | Los sitios web de medios sociales como Facebook, Twitter
medios sociales | e Instagram; ofrecen una oportunidad Unica para las
empresas con experiencia que deseen invertir en la
participacion interactiva con el cliente.

Elaborado por: El Autor

5.3.4.3. Promocién de ventas

5.3.4.3.1. Ventapersonal

La empresa no realizar ventas directas, pero se planificaran eventos y se
participara en eventos culinarios dirigidas a los consumidores finales.
5.3.4.3.2. Trading
La empresa Prolapia S.A en sus dias de lanzamiento obsequiara muestras de
degustacion en sus puntos de distribucion en la ciudad de Guayaquil para dar a
conocer su producto.

5.3.4.3.3. Clienting

5.3.4.3.4. En los puntos de ventas y ferias se realizaran
muestras de degustaciones de los productos, también se
realizara esta actividad en los supermercados de mayor
afluencia en la ciudad de Guayaquil.

5.3.4.4. Publicidad

5.3.4.4.1. Estrategia de lanzamiento

La empresa realizara su estrategia de lanzamiento de su producto a través de
los canales de distribucion, donde se ubicaran los stands dando a conocer el producto

con degustaciones Yy se obsequiaran muestras gratuitas.

5.3.4.4.2. Plan de medios

El plan de medios que realizara la empresa para dar a conocer sera a
través de redes sociales como: FACEBOOK, TWITTER e INSTAGRAM.
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Otro medio que se utilizaran seran las  los periddicos y revistas donde se
realizan publicaciones culinarias.

5.3.4.4.3. Mindshared

Prolapia S.A aun no tiene un nivel de posicionamiento en el mercado
debido a que se trata de un producto nuevo que sera lanzado al mercado, la empresa
se enfocara en desarrollar estrategias de marketing que permitan un reconocimiento
de una manera acelerada de la nueva marca por parte de los consumidores finales a

un mediano plazo.

5.3.4.4.4. Relaciones publicas

El gerente dela compafiia serala persona encargada de asistir a eventos,
ferias, capacitaciones y lanzamientos de productos de similares caracteristicas, para
de esta manera mantener actualizado y relacionados con los distintos tipos de
empresas que realicen similares productos a los ofertados por la compafia.

5.3.4.45. Marketing Relacional

Como una de las estrategias de marketing relacional se pretendera estar cerca
de los distribuidores y fidelizar la relacién con ellos de una forma personal y directa, se
los visitara peridodicamente para conversar temas puntuales o para despejar dudas y
recibir sugerencias. Para los consumidores finales se mantendra relacion mediante
correo electronico para servicio al cliente, mediante el cual podran realizar sugerencias

y reclamos.

5.3.4.4.6. Gestion de promocion electronica del proyecto

5.3.4.4.6.1. Estrategias de E-Commerce, E- Bussiness e E-
Marketing
La competidor cuenta con pagina web donde dan a conocer sus productos,
procesos productivos y las certificaciones con que cuenta la compaiiia, de iguales
maneras presentan videos ilustrativos de las preparaciones de sus diferentes
productos.
5.3.4.4.6.2. Disefio e implementacidén de pagina web
Se creara una pagina web donde los clientes podran visualizar toda la
informacion referente a la compafiia y el producto que se ofrece.
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5.3.4.4.7. Estrategias de Marketing a través de Redes Sociales

5.3.44.7.1. Andlisis de la Promociéon Electréonica de los
Competidores

Tabla 19 : Analisis de la Promocion Electrénica de los Competidores

COMPETIDOR FACEBOOK |INSTAGRAM TWITTER PAGINA WEB
INDUSTRIAL

PESQUERA SANTA

PRISCILA S.A NO NO NO Sl

PRONACA Sl Sl Sl Sl
PRODUMAR S.A NO NO NO Sl

MARDEX S.A NO NO NO Sl

Elaborado por: El Autor
5.3.4.4.7.2. Disefio e implementacién de fan page, en redes
sociales
Facebook
Se creard una fan page donde se publicaran fotos de los productos y las
variadas recetas que se pueden realizar con el producto, se daran a conocer
videos ilustrativos de las diferentes formas de acompafiamientos de esa forma

mantener un contacto mas directo con los consumidores.

5.3.4.4.7.3. Marketing social
La compafia Prolapia S.A realizarda campafas marketing social donde  se
enfatizard en el cuidado del medio ambiente, recalcando un reciclaje adecuado de los
desechos, de esta manera se contribuira con las politicas ambientales de la empresa.

5.3.4.5. Ambito Internacional

5.3.4.5.1. Estrategia de distribucion Internacional

El modelo del negocio se enfoca en la distribucion de su producto en la
ciudad de Guayaquil, en estos momentos no se encuentra entre la planificacion de

la empresa distribuir su producto internacionalmente.
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5.3.4.5.2. Estrategia de precio Internacional

No aplica el presente inciso.

5.3.5. Cronograma

@ Momore de farsa Ouracion
1 - Cronograma de estrategias de marke! 6 dias?
z Disefo d2 pagina web 1da?
3 Elsboracion de fan page 1dia?
4 Elabaracion de brochure 148
8 Elaborscion de eteros 1di?
b Elaboracion de rol up 1dia?
1 148

Comenzo

jue 2510818
jue 250816
vie 2608116
lun 29/08/16
mar 300816
mié 31108416
jue 01108516

Fin

jue 011036
Jue 2508116
vie 2608116
lun 29108118
mar 3008116
mié 3110816
jue 01108116
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Grafico 23: Cronograma de marketing

Elaborado por: El Autor

5.3.6. Presupuesto de Marketing:
Para llevara a cabo cada estrategia de marketing para posicionar el producto en

el mercado Guayaquilefio se estima un valor de $ 7300, el primer afio para llevar a cabo

ideas antes planteadas para el cumplimiento eficiente de los objetivos.

Publicaciones diario el universo

$ 4.200,00

Anuncios redes sociales

$ 600,00

Stand ferias y degustacion

$ 2.500,00

Grafico 3:Presupuesto de marketing
Elaborado por: El autor
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CAPITULO 6
6. Plan operativo
6.1.Produccion

6.1.1. Proceso productivo
El proceso productivo empieza conla recoleccion de la materia prima en

las plantas procesadoras de pescado, una vez recolectado el producto es
depositado en gavetas y con hielo para ser transportado en camiones térmicos
hacia la planta de proceso.

Una vez en la planta de proceso el producto se solicita ala finca
productora la carta de garantia del producto una vez verificada esta carta,
se procede al desembarque del producto y a latoma de temperatura de la
materia para determinar si el producto se encuentra en éptimas condiciones.

El producto es depositado en mesas para su respectiva revision y
desinfeccién, a continuacion ingresa en una maquina deshuesadora donde es
separada la materia apta para el proceso y el desperdicio, luego el producto se
pone en mesas para realizar la respectiva forma del producto, luego es colocado
en gavetas para para ser enviado a los tuneles de congelacién donde permanecera
aproximadamente 12 horas luego de salido del tinel de congelacion se procede al
peso ,empaquetado y etiquetado luego es colocado en pallets para ingresar a la
camara de mantenimiento donde finalmente permanecera hasta su despacho.

6.1.2. Infraestructura: Obra Civil, Maquinarias y Equipos.
Para la implementaciéon de esta propuesta serd necesaria la adquisicion de

magquinaria y equipos especificos para la produccion.

68



Tabla 20 : Maquinariay equipos

EQUIPOS DE PRODUCCION

Balanzas doran 39 600,00 $ 1.800,00
Balanza Cas 1% 1.200,00 $ 1.200,00
Méquina lavadora de pescado ( Chiller) 2'$ 4.000,00 $ 8.000,00
Maquina moledora bader 2 $ 8.000,00 $ 16.000,00
Transportadores en acero inoxidable con ruedas 78 300,00 $ 2.100,00
Latas de congelacion 5 $ 1500 $ 750,00
Bandejas Kaladas 10 kg 150 $ 1300 $ 1.950,00
Mesas en acero inoxidable 2* 1,80 5% 200,00 $ 1.000,00
Camion con furgon termico - 5,5 Ton A 1% 47.000,00 $ 47.000,00
TOTAL EQUIPOS DE PRODUCCION $ 79.800,00

Elaborado por: El autor

6.1.3. Mano de Obra.
La empresa contara con el siguiente personal para el desarrollo del negocio.

Tabla 21 : Personal

Gerente general 1
Contador 1
Secretaria 1
Logistica 1
Supervisor de
produccion 1
Supervisor de
calidad 1
Operarios 7
13

Elaborado: Autor

6.1.4. Capacidad instalada
Capacidad de la empresa procesadora de snacks de pescado: Kg/afio (28800
materia prima)

Capacidad de produccion: 480 gramos (600000 unidades en cajas de carton)
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Capacidad de la planta: (288000 kg/afio)

6.1.5. Flujogramas de proceso

FLUJO DE PROCESO
SNACK DE PESCADO CONGELADO

(1) RECEPCION DE RECORTES EN
GAVETAS

Il

(2) ENJAGUE DE PRODUCTO

Il

I3) REVISION DE RECORTE EN MESA

Il

(4) INGRESO MOLINO Y SEPARADOR
DE HUESOS

11

(5) ELABORADORACION DEL
PRODUCTO

{1

(6) EMPAQUETADO ETIQUETADD

Il

(7) CONGELAMIENTO EN TUNELES

Il

(&) ALMACENAMIENTO

i

(9) DESPACHO

Gréfico 24: Flujograma de procesos

Elaborado por: El Autor
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6.1.6. Presupuesto
El presupuesto de maquinaria, equipos y obra civil que necesita la empresa para

empezar sus operaciones es de $ 160818.28 y se lo detalla a continuacion:

Tabla 22 : Presupuesto

INVERSION INICIAL
INVERSION FIJA
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

Teléfono inaldmbrico 1% 30,00 $ 30,00
Computadora de escritorio 4 $ 600,00 $ 2.400,00
Sillas ejecutivas 4 $ 50,00 $ 200,00
Sillas estaticas 5% 3500 $ 175,00
Archivadores 3% 125,00 $ 375,00
Impresora Multifuncion 2% 300,00 $ 600,00
Impresora matriz 1% 800,00 $ 800,00
Etiquetadora Zebra 1% 800,00 $ 800,00
Reloj biometrico 1% 400,00 $ 400,00
Aire acondicionado Split 1% 800,00 $ 800,00
Escritorios de oficina 4 $ 250,00 $ 1.000,00
TOTAL MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA $ 7.580,00
EQUIPOS DE PRODUCCION

Balanzas doran 3% 600,00 $ 1.800,00
Balanza Cas 13 1.200,00 $ 1.200,00
Maquina lavadora de pescado ( Chiller) 2$ 4.000,00 $ 8.000,00
Maquina moledora bader 2 $ 8.000,00 $ 16.000,00
Transportadores en acero inoxidable con ruedas 7% 300,00 $ 2.100,00
Latas de congelacion 50 $ 1500 $ 750,00
Bandejas Kaladas 10 kg 150 $ 13,00 $ 1.950,00
Mesas en acero inoxidable 2* 1,80 5% 200,00 $ 1.000,00
Camion con furgon termico - 5,5 Ton b 13 47.000,00 $ 47.000,00
TOTAL EQUIPOS DE PRODUCCION $ 79.800,00
TOTAL INVERSION FIJA $ 87.380,00

INVERSION DIFERIDA
Alquiler (Bodega km 10 Via Daule) 2$ 6.000,00 $ 12.000,00
Obra e instalacién adecuaciones planta procesadora $ 1.500,00 $ 1.500,00
Inscripcion teléfono $ 4500 $ 45,00
Inscripcién internet $ 14500 $ 145,00
Constitucién compafiia $ 900,00 $ 900,00
Registro de marca $ 190,00 $ 190,00
Permisos municipales , camara de comercio y bomberos $ 440,00 $ 440,00
Registro Sanitario $ 780,00 $ 780,00
Disefio pagina web $ 400,00 $ 400,00
Registro Inp $ 500,00 $ 500,00
Certificacion bpm $ 800,00 $ 800,00
Seguros $ 800,00 $ 800,00
TOTAL INVERSION DIFERIDA $ 18.500,00
INVERSION CORRIENTE

Capital de Trabajo 2 meses $ 54.938,28
TOTAL INVERSION CORRIENTE $ 54.938,28
TOTAL INVERSION INICIAL $ 160.818,28

Elaborado por: El Autor
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6.2. Gestion de Calidad

6.2.3. Procesos de planeacion de calidad
Se realizara un andlisis de la calidad ofrecida en los productos, con el fin de

conocer, prevenir y mejorar las fallas existentes en el proceso productivo.

Politicas de calidad, un control continuo estricto de la materia prima que ingresa
a la empacadora para luego ser procesado, capacitaciones permanentes del personal,
mantenimientos preventivos, etc.

6.2.4. Beneficios de las acciones proactivas
Al realizar los controles mencionados a través de las herramientas empleadas se

busca lograr:
e Entregar al consumidor final un producto de alta calidad.
Tener una mejora continua en el proceso productivo.

6.2.3. Politicas de calidad
e Se establecera la incorporacién de procesos de mejora continua para el crecimiento

de la empresa y la entrega de un mejor producto al consumidor.

e Innovacion en la préactica de los procesos y eficiencia en minimizar los costos
operativos.

e Mantener la higiene en todo momento tanto de los colaboradores como de la
infraestructura.

e Sefalética informativa.

6.2.4. Procesos de Control de calidad
Para tener control sobre los procesos de calidad se creardn planes de accién

dentro de la empresa que permitan controlar y revisar la calidad de la materia prima, la
materia terminada y producto. El control de este proceso se realizara por medio de una
verificacion de procesos, seleccion de materia prima y supervision antes y después de
empaguetado.

6.2.5. Certificaciones y licencias
Se necesita el uso de las normas BPM para el inicio de las operaciones.

6.2.6. Presupuesto
El presupuestd en el que se incurrira para la certificacion es $ 800 Doélares

Americanos.
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Tabla 23: Presupuesto certificados

Detalle Valor
BPM $ 800,00
Elaborado por: El Autor

6.3.Gestion Ambiental

6.3.1. Procesos de planeacion ambiental
Por la actividad del negocio la compaifia llevara a cabo plan ambiental de

manera detallada se estableceran acciones para prevenir, mitigar, controlar,

compensar y corregir los posibles impactos ambientales negativos causados por

el desarrollo de la actividad como:

e Planta de tratamiento de agua.

e Capacitacion y concientizacion continla al personal del cuidado de los
recursos.

6.3.2. Beneficios de las acciones proactivas
e Optimizacion de los recursos

e Reconocimiento por los clientes como una empresa responsable con el medio
ambiente.

e Inculcar una cultura de proteccion ambiental dentro de la empresa como fuera de
ella.

e Mejorar de los procesos y competitividad de la empresa.

6.3.3. Politicas de proteccién ambiental
Politicas de riesgos ambientales: Mediante la implementacion de esta politica se

desea tratar el agua que se usa en la fabrica. Para llevar a cabo esta politica sera
necesaria la ayuda de un jefe de control de calidad.
Politica de consumo responsable: Mediante esta politica se busca lograr la
concientizacién de los trabajadores en ahorrar los suministros usados en la empresa.
Politica de tratamiento de desperdicios: Al procesar el producto se obtendra
desperdicios por tal motivo se implementara esta politica en donde se espera la venta

total de estos desechos a la compafiia Fortidex S.A.
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6.3.4. Procesos de control de calidad
Los procesos de control de calidad ambiental que la empresa ejecutara se

describen a continuacion:

e Seinspeccionara la planta de tratamiento del agua.

e Se revisar4 las gavetas donde son despachados los desperdicios que se
encuentren en buen estado.

e Se tratara de limitar el uso de los recursos energéticos y agua.

6.3.5. Logistica Verde
La empresa no contara con sus camiones de transporte pero se llevara un

registro de inspeccién de los vehiculos de los distribuidores y proveedores donde
se exija mantener los vehiculos en buen estado evitando la contaminacién y el manejo
adecuado del producto al momento del embarque y desembarque de los mismos para
no ocasionar dafios que puedan transformarse en desechos.

6.3.6. Certificaciones y Licencias
Por el momento no se estipula tener certificaciones ni licencias

6.3.7. Presupuesto
No se considera un presupuesto por gestion ambiental.

6.4.Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Procesos de planeacion del Modelo Empresarial de
Responsabilidad Social
Para ser socialmente responsable la empresa tomara como aspectos principales

los derechos laborales, los cuales se basard para tomar las medidas necesarias e
implementar politicas de proteccion social. Al implementar estos aspectos en la
empresa se tiene como meta involucrar al menos un 50% de la poblacién cercana como
colaboradores.

6.4.2. Beneficios de las acciones proactivas
Mediante la aplicacion de un plan de responsabilidad social se espera obtener

algunos beneficios como:
e Ser reconocidos como una empresa y marca socialmente responsables.

e Mantener buenas relaciones con instituciones publicas.

6.4.3. Politicas de proteccidn social
Teniendo en cuenta los diferentes aspectos tomados por la empresa, se

desarrollaran las siguientes politicas de proteccion social:
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Politica de participacion social del territorio: Contratacion del personal cercano de la
zona donde va a estar ubicada la fabrica. Se estima contratar minimo un 50% del
total de los empleados que se requiera. Para llevar a cabo esta politica se
necesitara la ayuda del jefe administrativo.

Politica salarial: Implementar esta politica como responsabilidad corporativa con los
empleados, pago de salarias dignos y acorde al trabajo y experiencia de cada
persona. Para llevar a cabo esta politica se necesitara la ayuda del jefe
administrativo.

6.4.4. Certificaciones y Licencias
Por ser un proyecto nuevo no se obtendran licencias.

6.4.5.

No se considera un presupuesto de responsabilidad social al inicio de la

Presupuesto

empresa.
6.5.Balanced scorecard & Mapa estratégico
Tabla 24: Balanced Scorecard

Financiero

Cliente

FProceso
intermno

Aprendizaje vy
crecimiento

Incrementar el
% de wventas

Incrementarlos
canales de
distribucicn

Reduccicn de
desperdicios
en proceso
productivo

Desarrollar
una cultura
organizacional
la compafiia

Aumentar
wventas

Nuewospuntos
de venta

Rendimientos
de mayor % en
los procesos

Capacitacion
continua con,
charlas,
talleres .

Incrementar
en el 2 afio
10% wentas

1 Canalde
distribucion
adicional a
partir 2 afio

Reducir
desperdicios 5
%

5% anual

Elaborado por: El Autor
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Gréfico 25: Mapa estratégico
Elaborado por: El Autor

6.6.Otros temas relacionados al plan operativo

No aplica ya que todo fue expresado en los puntos anteriores.
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CAPITULO 7

7. Estudio econédmico financiero tributario

7.1.Inversion Inicial

El total de la inversion inicial de Prolapia S.A. es de $ $ 160818.28

representa a la suma de los tipos de inversion que vamos a realizar.

7.1.1. Tipo de Inversion
7.1.1.1. Fija

La inversion fija que se requiere 54 %  de la

$ 87380

que

inversion inicial la cual es de

la cual se detalla a continuacion.
Tabla 25: Inversion fija
INVERSION FIJA

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

Teléfono inaldambrico 13 30,00 $ 30,00
Computadora de escritorio 4% 600,00 $ 2.400,00
Sillas ejecutivas 4% 50,00 $ 200,00
Sillas estaticas 5% 3500 $ 175,00
Archivadores 33 12500 $ 375,00
Impresora Multifuncion 23 300,00 $ 600,00
Impresora matriz 18 800,00 $ 800,00
Etiquetadora Zebra 13 800,00 $ 800,00
Reloj biometrico 13 400,00 $ 400,00
Aire acondicionado Split 1% 800,00 $ 800,00
Escritorios de oficina 48 250,00 $ 1.000,00
TOTAL MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA $ 7.580,00
EQUIPOS DE PRODUCCION

Balanzas doran 33 600,00 $ 1.800,00
Balanza Cas 13 1.200,00 $ 1.200,00
Méquina lavadora de pescado ( Chiller) 2% 4.000,00 $ 8.000,00
Magquina moledora bader 23 8.000,00 $ 16.000,00
Transportadores en acero inoxidable con ruedas 7% 300,00 $ 2.100,00
Latas de congelacion 50 $ 1500 $ 750,00
Bandejas Kaladas 10 kg 150 $ 13,00 $ 1.950,00
Mesas en acero inoxidable 2* 1,80 5% 200,00 $ 1.000,00
Camién con furgon termico - 5,5 Ton 18 47.000,00 $ 47.000,00
TOTAL EQUIPOS DEPRODUCCION $ 79.800,00
TOTAL INVERSION FIJA $ 87.380,00

Elaborado: por el autor
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7.1.1.2. Diferida
La inversion diferida de Prolapia, S.A. es de $ 18500 la cual se detalla a

continuacion.

Tabla 26: Inversion diferida
INVERSION DIFERIDA

Alquiler (Bodega km 10 Via Daule) 2 $ 6.000,00 $ 12.000,00
Obra e instalacién adecuaciones planta procesadora $ 1.500,00 $ 1.500,00
Inscripcion teléfono $ 4500 $ 45,00
Inscripcion internet $ 14500 $ 145,00
Constitucién compafiia $ 900,00 $ 900,00
Registro de marca $ 190,00 $ 190,00
Permisos municipales , camara de comercio y bomberos $ 440,00 $ 440,00
Registro Sanitario $ 780,00 $ 780,00
Disefio pagina web $ 400,00 $ 400,00
Registro Inp $ 500,00 $ 500,00
Certificacion bpm $ 800,00 $ 800,00
Seguros $ 800,00 $ 800,00
TOTAL INVERSION DIFERIDA 3 18.500,00

Elaborado por: El Autor
7.1.1.3. Corriente
La inversion diferida de Prolapia, S.A, estan considerados 2 meses costos

variables y 2 meses de costos fijos por un valor $54938,28.

Tabla 27: Inversion corriente
INVERSION CORRIENTE
Capital de Trabajo 2 meses $ 54.938,28
TOTAL INVERSION CORRIENTE $  54.93828

Elaborado por: El Autor
7.1.2. Financiamiento de la Inversion
7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento
Se determinardn 2 montos de inversion para poner  en funcionamiento la
compafiia Prolapia S.A, existira un aporte de capital propio 30% que equivale $
48.245,48 , y un financiamiento del 70% que equivale $ $ 112.572,79. Con la
corporacion financiera nacional a un plazo de 5 afios con una tasa nominal 9,32%

semestralmente.
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Tabla 28: Financiamiento

Financiamiento de la Inversién Inicial

Recursos Propios

Recursos de Terceros (CFN)

30% $ 48.245,48
70%  $112.572,79

TOTAL

Elaborado por: El Autor

7.1.2.2. Tabla de Amortizacién

100% $ 160.818,28

La compafiia incurrira en el con un pago de intereses por un valor $ 57704,81

Tabla 29: Amortizacion

CAPITAL (CFN) $112.572,79
TASA DE INTERES CFN 9,32% 10,80%
NUMERO DE PAGOS 10
FECHA DE INICIO
CUOTA SEMESTRAL $11.743,73
INTERESES DEL PRESTAMO $57.704,81
Afio Pago Capital Amortizacién Interés
0 0 $112.572,79 - -
1 1 $101.315,52 $21.749,06 $10.491,78
2 $ 90.058,24 $ 20.699,89 $9.442,61
2 3 $ 78.800,96 $19.650,71 $8.393,43
4 $ 67.543,68 $ 18.601,53 $7.344,25
3 5 $ 56.286,40 $17.552,35 $ 6.295,07
6 $ 45.029,12 $ 16.503,17 $5.245,89
4 7 $33.771,84 $ 15.453,99 $4.196,71
8 $ 22.514,56 $ 14.404,81 $3.147,54
9 $11.257,28 $ 13.355,64 $2.098,36
5
10 $0,00 $ 12.306,46 $1.049,18
TOTAL $170.277,61 $57.704,81

Elaborado por: El Autor
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7.1.3. Cronogramade Inversiones
El cronograma de inversiones de Prolapia, S.A. es el presentado a

continuacion.

Tabla 30: Cronograma de inversion diferida

INVERSION DIFERIDA 1 MES
Alguiler (Bodega km 10 Via Daule) § 12.000,00
Obra e instalacidon adecuaciones planta procesadora b 1.500,00
Inscripcidn teléfono 5 4500
Inscripcidn internet 5 145,00
Constitucidn compariia 5 500,00
Registro de marca 5 190,00
Permisos municipales , camara de comercio y bomberos b 440,00
Registro Sanitario 5 780,00
Disefio pagina web 5 400,00
Registro Inp 5 500,00
Cerificacion bpm 5 800,00
Seguros 5 500,00
TOTAL INVERSION DIFERIDA $  18.500,00

Elaborado por: El Autor
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Tabla 31: Cronograma mes dos

MES 2

DESCRIPCION PRECIO TOTAL
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

Teléfono inalambrico ! 30,00
Computadora de escritorio B 2.400.,00
Sillas ejecutivas 3 200,00
Sillas estaticas B 175,00
Archivadores ! 375,00
Impresora Multifuncion B 600,00
Impresora matriz 3 800,00
Etiquetadora Zebra B 800,00
Reloj biometrico 3 400,00
Aire acondicionado Split B 800,00
Escritorios de oficina ! 1.000,00
TOTAL MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA $ 7.580,00
EQUIPOS DE PRODUCCION

Balanzas doran B 1.600,00
Balanza Cas ! 1.200,00
Maguina lavadora de pescado ( Chiller) B 6.000,00
Maguina moledora bader 3 16.000,00
Transportadores  en acero inoxidable con ruedas B 2.100.,00
Latas de congelacion 3 750,00
Bandejas Kaladas 10 kg B 1.950.00
Mesas en acero inoxidable 2 * 1,80 ! 1.000,00
Camidn con furgon termico - 5.5 Ton 5 47.000.00
TOTAL EQUIPOS DE PRODUCCION $  79.800,00
TOTAL INVERSION FIJA $  87.380,00

Elaborado por: El Autor
7.2. Anédlisis de Costos

7.21. Costos Fijos
Los costos fijos de Prolapia, S.A. presentados a 5 afos.
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Tabla 32: Prondstico costos fijos
COSTOS FIJOS ANUALES

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 TOTAL
Mantenimiento $ 10.800,00 $ 11.165,04 $ 1154242 $ 1193255 $ 12.335,87

Equipos - Camion 8.400,00 8.683,92 8.977,44 9.280,87 9.594,57 44.936,80
Planta 2.400,00 2.481,12 2.564,98 2.651,68 2.741,30 12.839,09
Gastos de alquiler $ 72.00000 $ 79.200,00 $ 87.12000 $ 95.832,00 $ 105.415,20

Alquiler 72.000,00 79.200,00 87.120,00 95.832,00 105.415,20 439.567,20
Servicios Basicos $ 32.376,00 $ 3347031 $ 3460161 $ 3577114 $ 36.980,20

Teléfono 2.400,00 2.481,12 2.564,98 2.651,68 2.741,30 12.839,09
Agua 4.800,00 4.962,24 5.129,96 5.303,36 5.482,61 25.678,17
Luz 24.000,00 24.811,20 25.649,82 26.516,78 27.413,05 128.390,85
Internet 1.176,00 1.215,75 1.256,84 1.299,32 1.343,24 6.291,15
Gasto de sueldos 'y

salarios $ 99.636,30 $ 111.707,06 $ 117.69601 $ 12400337 $ 130.646,55

Sueldos y salarios 99.636,30 111.707,06 117.696,01 124.003,37 130.646,55 583.689,29
Gastos administrativos $ 5530,00 $ 571691 $ 5910,15 $ 6.10991 $ 6.316,42

Suministros de oficina 630,00 651,29 673,31 696,07 719,59 3.370,26
Senvicios Varios 1.300,00 1.343,94 1.389,37 1.436,33 1.484,87 6.954,50
Seguros 3.600,00 3.721,68 3.847,47 3.977,52 4.111,96 19.258,63
Gastos de ventay

marketing $ 7.300,00 $ 7546,74 $ 10.056,87 $ 1097242 $ 11.997,89

Publicaciones Universo 4.200,00 4.341,96 4.488,72 4.640,44 4.797,28 22.468,40
Anuncios redes sociales 600,00 620,28 1.025,99 1.166,74 1.326,79 4.739,80
Stand ferias y degustacion 2.500,00 2.584,50 4.542,16 5.165,25 5.873,82 20.665,72
TOTAL $ 22764230 $ 248.806,06 $ 266.927,04 $ 28462139 $ 303.692,15 $ 1.331.688,94

7.2.2.
7.2.3.
El costo de

1,77.

Elaborado por: El Autor

Costos Variables
Costos de Produccion

produccion por caja de 8 unidades de 480 gramoses de $
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Tabla 33: Costos de produccion

COSTOS DE PRODUCCION CAJA DE 8 UNIDADES

FORMULA  UNIDAD

. UNIDAD DE COSTO M.P. COSTO COSTO COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD 101 U. 60 DE -
MEDIDA PORUNIDAD TOTAL G clu MEDIDA FORMULA  UNITARIO
Insumo o materia prima
3A. Produccion
TILAPIA 10 libras $ 1,3400 $ 13,40 $ 13,40
AJO 0,25 libras $ 6,0000 $ 1,50 $ 1,50
HARINA 1 libras $ 0,7000 $ 0,70 $ 0,70
COMINO 0,25 libras $ 2,0000 $ 0,50 $ 0,50
PIMIENTA 0,25 libras $ 2,0000 $ 0,50 $ 0,50
APANADURA 2 libras $ 2,0000 $ 4,00 $ 4,00
SAL 0,5 libras $ 0,7000 $ 0,35 $ 0,35
Total de deditos 101 unidades $ 20,95 $ 0,207
Costo de insumos y materia prima por caja $ 1,659
Laminas plasticas 4208 CAJAS $ 0,0081 $ 34,00
$ 0,008
Costo total de envoltura $ 0,008
Carton de empaque $ 0,070
Etiquetas $ 0,010
Caja master 20 unidades cajas pequefas $ 0,030
Costo de transporte por caja $ -
COSTO UNITARIO TOTAL DE CAJA $ 1,777
Elaborado por: El Autor
7.3.Capital de Trabajo
7.3.1. Costos de operacion
Los costos de operacién de Prolapia S.A, proyectado a 5 afios.
Tabla 34: Costos de operacién
COSTOS FIJOS ANUALES
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Mantenimiento $ 10.800,00 $ 1116504 $ 1154242 $ 1193255 $ 12.335,87
Equipos - Camion 8.400,00 8.683,92 8.977,44 9.280,87 9.594,57 44.936,80
Planta 2.400,00 2.481,12 2.564,98 2.651,68 2.741,30 12.839,09
Gastos de alquiler $ 72.000,00 $  79.200,00 $ 87.120,00 $ 95.83200 $ 105.415,20
Alquiler 72.000,00 79.200,00 87.120,00 95.832,00 105.415,20 439.567,20
Servicios Basicos $ 32.376,00 $ 3347031 $ 3460161 $ 3577114 $ 36.980,20
Teléfono 2.400,00 2.481,12 2.564,98 2.651,68 2.741,30 12.839,09
Agua 4.800,00 4.962,24 5.129,96 5.303,36 5.482,61 25.678,17
Luz 24.000,00 24.811,20 25.649,82 26.516,78 27.413,05 128.390,85
Internet 1.176,00 1.215,75 1.256,84 1.299,32 1.343,24 6.291,15
$ 11517600 $ 123.83535 $ 13326402 $ 14353569 $ 154.731,28 $ 670.542,34

Elaborado por: El Autor
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7.3.2. Costos administrativos
Los costos administrativos proyectados a 5 afos.

Tabla 35: Costos administrativos

Gasto de sueldos y

salarios $ 9963630 $ 111.707,06 $ 117.696,01 $ 12400337 $  130.646,55

Sueldos y salarios 99.636,30 111.707,06 117.696,01 124.003,37 130.646,55 583.689,29

Gastos administrativos $ 5530,00 $ 571691 $ 5910,15 $ 6.10991 $ 6.316,42

Suministros de oficina 630,00 651,29 673,31 696,07 719,59 3.370,26

Servicios Varios 1.300,00 1.343,94 1.389,37 1.436,33 1.484,87 6.954,50

Seguros 3.600,00 3.721,68 3.847 47 3.977,52 411196 19.258,63
105.166,30 117.423,97 123.606,15 130.113,28 136.962,98 613.272,68

Elaborado por: El Autor

7.3.3. Costo de Ventas
Los costos de venta son los relacionados directamente con la venta del producto,

estan conformados por publicidad, Anuncios en redes sociales y Stand ferias de
gustaciones que se desarrollaran para promocionar el producto, se detalla los gastos
venta y marketing a 5 afios.

Tabla 36: Costos de ventas

Gastos de ventay

marketing $ 730000 $ 754674 $ 1005687 $ 1097242 $  11.997,89

Publicaciones Universo 4.200,00 434196 4.488,72 4.640,44 479728 22.468,40
Anuncios redes sociales 600,00 620,28 1.025,99 1.166,74 1.326,79 4.739,80
Stand ferias y degustacion 2.500,00 2.584,50 4.542,16 5.165,25 5.873,82 20.665,72

$ 730000 $ 754674 § 1005687 $ 1097242 $ 1199789 §  47.87392
Elaborado por: El Autor

7.3.4. Costos financieros
Los costos financieros corresponden a los intereses que se deben cancelar

semestralmente con una tasa 9.32%, al finalizar el crédito los costos financieros seran
por un valor de $ 57.704,81.

Tabla 37: Costos financieros

Pago de la Deuda Anual

Afios 2016 2017 2018 2019 2020
Pago por Intereses $19.934,39 $15.737,68  $11.540,96 $7.344,25 $3.147,54

Elaborado por: El autor
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7.4. Andlisis de Variables Criticas

7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.
A continuacion, se detalla el mark up y margen de contribucion del  producto

se detalla el porcentaje de comisiéon del canal el cual es el 30%.

Tabla 38: Precio

DETERMINACION DEL PRECIO: MARK UP Y MARGENES

Costos fijos mensuales $ 19.231,03
NUmero de unidades 54385
Valor por unidad de costos fijos $ 0,35
Costo unitario total de caja $ 1,78
COSTO UNITARIO + COSTOS FIJOS $ 2,13

PRECIO DE VENTA ANO 1

Margen de utilidad deseada 78,0%
Precio con el margen deseado $ 3,79
Precio de venta al por mayor $ 3,79
MARK UP $ 1,66
Porcentaje de comision del canal 30,0%
P.V.P. $ 5,41

Elaborado por: El autor

7.4.2. Proyeccién de Costos e Ingresos en funcién de la proyeccion
de Ventas
Se presenta a continuacidén una proyeccion de ventas anual.
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Tabla 39: Proyeccion de ventas
PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES

PORCENTAJE DE INCREMENTO 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Caja de 8 unidades 162.427 167.299 172.318 177.488 182.813
TOTAL ANUAL 162.427 167.299 172.318 177.488 182.813
PROYECCION DE VENTAS
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Caja de 8 unidades $ 61559689 $ 655.496,19 $ 697.98152 $ 743.22050 $ 791.391,59
TOTAL ANUAL $ 61559689 $ 655496,19 $ 697.981,52 $ 743.22050 $  791.391,59
PROYECCION COSTO DE VENTAS
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Caja de 8 unidades $ 288617,16 $ 307.32359 $ 327.242,47 $ 34845236 $  371.036,95
TOTAL COSTO DE VENTA $  288617,16 $ 307.32359 $ 327.24247 $ 34845236 $  371.036,95
Elaborado por: El autor
7.4.3. Determinacion del punto 6ptimo de produccion por medio de
analisis marginales
Tabla 40: Punto 6ptimo
MONTOS PROYECTADOS DE PRODUCCION
CAPACIDAD A USARSE DE ACEPTACION DEL
PRODUCTO PRODUCCION ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANOS
MERCADO
ESTABLECIDA
Caja de 8unidades 8% 81% 162.427 167.299 172.318 177.488 182.813
INCREMENTO EN PRODUCCION 3% 6% 3% 3%
COBERTURA SOBRE CAPACIDAD INSTALADA 25% 26% 27% 27% 28%
Elaborado por: El autor
7.4.4. Analisis de Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio que debe cumplirse para que Prolapia, S.A. empiece a
generar ganancia anualmente es el siguiente.
Tabla 41: Punto de equilibrio
P. EQUILIBRIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRECIO VENTA $ 379 $ 39 $ 4,05 $ 419 $ 4,33
COSTO UNITARIO  $ 1,78 $ 1,84 $ 1,90 $ 1,9 $ 2,03
COSTOS FIJOS ANUALES $  227.642,30 $  248.806,06 $ 266.927,04 $  284.621,39 $  303.692,15

Q de Pto. Equilibrio 113.081 119.553 124.067 127.966 132.076

$ Ventas Equilibrio $ 428.576,69 $ 468.421,20 $ 502.537,14 $ 535.849,86 $ 571.753,91

Elaborado por: El Autor
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7.5.Entorno Fiscal de la Empresa

7.5.1. Planificacion Tributaria
7.5.1.1. Generalidades

La empresa Prolapia S.A. se regira bajo las normas del servicio de rentas
internas y superintendencia de compaiiias.
7.5.1.2. Minimizacion de la carga fiscal
Se minimizara la carga fiscal a través de la depreciacién y amortizacion de
los activos.
7.5.1.3. Impuesto a la Renta
El impuesto a la renta se aplica a todas las personas o empresas que generen
una ganancia o utilidad al final de cada afio. Para calcular el impuesto a la renta que
deben pagar las personas o empresas, mas conocido como contribuyentes; sobre la
totalidad de los ingresos gravados se restard las devoluciones, descuentos, costos,
gastos y deducciones, imputables a tales ingresos, a este resultado lo llamamos base
imponible, la tasa actual es del 22%. (SRI, 2012)
7.5.1.4. Impuesto al Valor Agregado
El Impuesto al Valor Agregado (IVA) grava al valor de la transferencia de dominio
0 a la importacion de bienes muebles de naturaleza corporal, en todas sus etapas de
comercializacion, asi como a los derechos de autor, de propiedad industrial y derechos
conexos; y al valor de los servicios prestados. Existen basicamente dos tarifas para
este impuesto que son 14% vy tarifa 0%. (SRI, 2012)
7.5.1.5. Impuestos a los Consumos Especiales
No aplica para el proyecto de titulacion.
7.5.1.6. Impuestos, Tasas y Contribuciones Municipales
La empresa cancelara todos los impuestos, tasas y contribuciones municipales
exigidos por la ley para el comienzo de las actividades de la compafia.
7.5.1.7. Impuestos al Comercio Exterior
No aplica para el proyecto de titulacion.
7.5.1.8. Impuestos a la Salida de Divisas
Toda la maquinaria y vehiculos utilizados para desarrollo de las actividades de
Prolapia S.A. seran adquiridos localmente y no incurriremos en impuestos de salida de

divisas.
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7.5.1.9. Impuestos a los Vehiculos Motorizados

El vehiculo sera nuevo por lo que se realizara el tramite para que salga

exonerado de impuestos ambientales, debido a que va trabajar directamente con

el giro del negocio solo incurrird enlos costos de matriculacion.

7.5.1.10. Impuestos a las Tierras Rurales

No aplica para el proyecto de titulacion.

7.6.Estados Financieros proyectados

7.6.1.

Balance General Inicial

A continuacion, se detallara el balance general inicial de Prolapia, S.A.

Tabla 42: Balance general
Balance General

Afio 0 ARNO 1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activos
Activo Corriente
Caja/Bancos 38.832,05 50.136,27 73.659,45 108.489,68 155.020,92 211.672,34
Cuentas por cobrar 25.649,87 27.312,34 29.082,56 30.967,52 32.974,65
Inventario 16.106,23 16.106,23 16.106,23 16.106,23 16.106,23 16.106,23
Total Activo Corriente 54.938,28 91.892,37 117.078,02 153.678,47 202.094,66 260.753,22
Activos Fijos
Muebles y equipos de oficina 7.580,00 7.580,00 7.580,00 7.580,00 7.580,00 7.580,00
Equipos de produccion 79.800,00 79.800,00 79.800,00 79.800,00" 79.800,00 79.800,00
Dep Acumulada 0 15.789,17 31.578,33 47.367,50 59.840,00 72.312,50
Total Activos Fijos 87.380,00 71.590,83 55.801,67 40.012,50 27.540,00 15.067,50
Activos diferidos
Gastos pre-operacionales 18500,00 18500,00 18500,00 18500,00 18500,00 18500,00
Amortizacién acumulada 3700,00 7400,00 11100,00 14800,00 18500,00
Total Activos diferidos 18.500,00 14.800,00 11.100,00 7.400,00 3.700,00 0,00
Total de Activos $ 160.818,28 $ 178.283,20 $ 183.979,69 $ 201.090,97 $ 233.334,66 $ 275.820,72
Pasivos
Pasivos Fijos
Ctas por Pagar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Impuestos por Pagar 0,00 20.190,98 21.615,08 24.5217,49 29.194,31 32.804,41
Pasivo Corriente 0,00 20.190,98 21.615,08 24.527,49 29.194,31 32.804,41
Deuda LP 112.572,79 70.123,85 31.871,61 -2.183,91 -32.042,72 -57.704,81
Total de Pasivos $  112572,79 $ 90.314,82 $ 53.486,69 $ 22.343,58 $ -2.84841 $ -24.900,41
Patrimonio
Capital Social 48.245,48 48.245,48 48.245,48 48.245,48 g 48.245,48 48.245,48
Utilidad del Ejercicio 0 39.722,90 42.524,62 48.254,39 57.435,69 64.538,05
Utilidades Retenidas 0 0,00 39.722,90 82.247,52 130.501,91 187.937,59
Total de Patrimonio $ 48.245,48 $ 87.968,38 $ 130.493,00 $ 178.747,39 $ 236.183,08 $ 300.721,13
Pasivo mas Patrimonio $ 160.818,28 $ 178.283,20 $ 183.979,69 $ 201.090,97 $ 233.334,66 $ 275.820,72

Elaborado por: El Autor
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias
A continuacién, se detallara el Estado de pérdidas y ganancias de Prolapia,

S.A.
Tabla 43: Estado de resultados

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 22% 22% 22% 22% 22%

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
Ingresos por ventas 615.596,89 655.496,19 697.981,52 743.220,50 791.391,59
Total Ingresos 615.596,89 655.496,19 697.981,52 743.220,50 791.391,59
Costo de ventas " 288617,16°  307.32359 327.242,47" 348.452,36 " 371.036,95
Total Costo de Ventas 288.617,16 307.323,59 327.242,47 348.452,36 371.036,95
(=)Utilidad Bruta en Venta 326.979,73 348.172,60 370.739,06 394.768,14 420.354,64
Gastos Sueldos y Salarios 99.636,30 111.707,06 117.696,01 124.003,37 130.646,55
Gastos Servicios Basicos 32.376,00 33.470,31 34.601,61 35.771,14 36.980,20
Gastos de venta'y marketing 7.300,00 7.546,74 10.056,87 10.972,42 11.997,89
Gastos de Alquiler 72.000,00 79.200,00 87.120,00 95.832,00 105.415,20
Gastos Administrativos 5.530,00 5.716,91 5.910,15 6.109,91 6.316,42
Gastos de Mantenimiento 10.800,00 11.165,04 11.542,42 11.932,55 12.335,87
Gastos de Depreciacion 15.789,17 15.789,17 15.789,17 12.472,50 12.472,50
Gastos de Amortizacién 3.700,00 3.700,00 3.700,00 3.700,00 3.700,00
(=)Utilidad Operativa 79.848,27 79.877,37 84.322,85 93.974,25 100.489,99
Gastos Financieros 19.934,39 15.737,68 11.540,96 7.344,25 3.147,54
(=)Utilidad Neta 59.913,88 64.139,69 72.781,88 86.630,00 97.342,46
Reparticiéon Trabajadores 8.987,08 9.620,95 10.917,28 12.994,50 14.601,37
(=) Utilidad antes Imptos Renta 50.926,79 54.518,74 61.864,60 73.635,50 82.741,09
Impuesto a la Renta 11.203,89 11.994,12 13.610,21 16.199,81 18.203,04
(=)Utilidad Disponible $ 3972290 $ 4252462 $ 48.254,39 $ 5743569 $ 64.538,05

Elaborado por: El Autor
7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado
En el flujo de caja se puede observar las entradas y salidas de efectivo,
conociendo de esta forma la liquidez de la empresa. A continuacién, se detalla el flujo
de caja de Prolapia S.A, con una proyeccién de 5 afios.

Tabla 44: Flujo de efectivo

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Utilidad antes Imptos Renta 59.913,88 64.139,69 72.781,88 86.630,00 97.342,46
(+) Gastos de Depreciacion 15.789,17 15.789,17 15.789,17 12.472,50 12.472,50
(+) Gastos de amortizacion 3.700,00 3.700,00 3.700,00 3.700,00 3.700,00
(-) Inversiones en Activos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Pago de Impuestos 20.190,98 21.615,08 24.527,49 29.194,31
(-) Variacién Cuentas x Cobrar 25.649,87 1.662,47 1.770,22 1.884,96 2.007,13
Flujo Anual $ 53.753,17 $ 61.775,41 $ 68.885,75 $ 76.390,04 $ 82.313,52
Flujo Acumulado $ 53.753,17 $ 11552859 $ 18441434 $ 260.804,38 $ 343.117,90

Elaborado por: El Autor
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7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

7.6.2.1.1.1. TMAR
La TMAR significa la tasa minima aceptable requerida y es la tasa con que se
trabaja en el negocio para hacer los andlisis correspondientes. En este proyecto la
TMAR 12.82 %.
7.6.2.1.1.2. VAN
El VAN es el valor actual neto del proyecto, se lo obtiene con la suma de todos

los fijos proyectados menos la inversion, el VAN de este proyecto es $75544.82

7.6.2.1.1.3. TIR

Prolapia, S.A. cuenta con una TIR “tasa interna de retorno” del 29.20% lo cual
indica que el proyecto es rentable debido a que este valor corresponde superiormente a
la TMAR.

7.6.2.1.1.4. PAYBACK

El Payback es el tiempo de recuperacion de la inversion, permite conocer en
cuanto tiempo se recuperar la inversion inicial mediante los flujos.

En el proyecto la inversion se recuperara a los 31 meses de la operacion comercial.
7.7.Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

7.7.1. Productividad
Se presenta a continuacion la variacion de la valoracion del trabajo si la

productividad varia a los porcentajes presentados:
Tabla 45: Analisis a la productividad

Productividad 100% 120% 80%
VAN $75.544,82| $90.653,78| S 60.435,85
TIR 29,20% 35,04% 23,36%

Elaborado por: El Autor

7.7.2. Precio Mercado Local
Se presenta a continuacion la variacion de la valoracion del trabajo si el precio

del mercado local varia a los porcentajes presentados:
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Tabla 46: Anédlisis al precio

Precio de venta 100% 110% 90%
VAN $75.544,82| $83.099,30| $67.990,34
TIR 29,20% 32,12% 26,28%

Elaborado por: El Autor

7.7.3. Precio Mercado Externo
No aplica ya que el producto solo se comercializa localmente.

7.7.4. Costo de Materia Prima
Se presenta a continuacion la variacion de la valoracion del trabajo si la materia

prima varia a los porcentajes presentados:

Tabla 47: Analisis materia prima

Costo de materia prima 100% 115% 85%
VAN $75.544,82| $86.876,54| $64.213,09
TIR 29,20% 33,58% 24,82%

Elaborado por: El Autor

7.7.5. Costo de Materiales Indirectos
Se presenta a continuacion la variacion de la valoracion del trabajo si los costos

de materiales indirectos varian a los porcentajes presentados:

Tabla 48: Analisis materiales indirectos

Gastos de servicio 100% 110% 90%
Gastos varios 100% 110% 90%
VAN $75.544,82| $83.099,30( $67.990,34
TIR 29,20% 32,12% 26,28%

Elaborado por: El Autor
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7.7.6. Costo de Suministros y Servicios
Se presenta a continuacion la variacion de la valoracion del trabajo si los

suministros varian a los porcentajes presentados:

Tabla 49: Andlisis suministros

Costos varios 100% 115% 85%
VAN $75.544,82| $86.876,54| $64.213,09
TIR 29,20% 33,58% 24,82%

Elaborado por: El Autor

7.7.7. Costo de Mano de Obra Directa
Se presenta a continuacion la variacion de la valoracion del trabajo si la mano de

obra varia a los porcentajes presentados:

Tabla 50: Analisis MOD

Sueldos y Salarios 100% 108% 92%
VAN $75.544,82| $81.588,40( $69.501,23
TIR 29,20% 31,54% 26,87%

Elaborado por: El Autor

7.7.8. Costo de Mano de Obra Indirecta
Se presenta a continuacion la variacion de la valoracion del trabajo si la mano de

obra indirecta varia a los porcentajes presentados:

Tabla 51: Anélisis MOI

Sueldos y Salarios 100% 106% 94%
VAN $75.544,82| $80.077,51| $71.012,13
TIR 29,20% 30,96% 27,45%

Elaborado por: El Autor



7.7.9. Gastos Administrativos

Se presenta a continuacion la variacion de la valoracion del trabajo si los

administrativos varian a los porcentajes presentados:

Tabla 52: Analisis gastos administrativos

Sueldos y Salarios 100% 107% 93%
VAN $75.544,82| $80.832,95| $70.256,68
TIR 29,20% 31,25% 27,16%

Elaborado por: El Autor

7.7.10. Gastos de Ventas

Se presenta a continuacion la variacion de la valoracion del trabajo si lo aplicado

en marketing varia a los porcentajes presentados:

Tabla 53: Analisis gastos de ventas

Gastos de de venta 100% 110% 90%
VAN $75.544,82| $83.099,30| $67.990,34
TIR 29,20% 32,12% 26,28%

Elaborado por: El Autor

7.7.11. Tasa de interés promedio

Tabla 54: Tasa de interés promedio

Gastos financieros 100% 120% 80%
VAN $75.544,82| $90.653,78| $60.435,85
TIR 29,20% 35,04% 23,36%

Elaborado por: El Autor



7.8.Balance General

7.8.1.
7.8.1.1.Li

Se presentan a continuacion las ratios obtenidos a base del estudio financiero

proyectado realizado

Razones Financieras

quidez

Tabla 55: Ratios de Liquidez

RATIOS FINANCIEROS Ano 1 Ao 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Ratios de Liquidez
I;:ltij\i/gizorc;i;agén Corriente = Activo Corriente / Veces 46 54 6.3 6.9 79
Liquidez S Prueba Acida = (Activo Corriente -
e S e A~ A COTTE e
Capital de Trabajo $ $ 71.701,39 $ 95.462,94 $ 129.150,98 $ 172.900,36 $ 227.948,81
indice de liquidez = (Activos Corrientes / Pasivo
corriente ) Veces 5 5 6 7 8
Elaborado por: El Autor
7.8.1.2. Gestion
Se presentan a continuacion las ratios obtenidos a base del estudio financiero
proyectado realizado
Tabla 56: Ratios de gestion
Ratios de actividad (Uso de Activos)
Rotacién de Activos = Ventas / Activos Veces 35 3,6 35 3,2 29

Elaborado por: El Autor

7.8.1.3. Endeudamiento

Se presentan a continuacion las ratios obtenidos a base del estudio financiero

proyectado realizado

Ratios de Endeudamiento

Tabla 57: Ratios de endeudamiento

Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo %

Pasivo Corriente / Pasivo

Pasivo / Patrimonio

Cobertura 1 = Utilidad Operativa / Gastos Financieros

Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Senicio de Deuda ) /

Senicio de Deuda

51% 29%

% 22% 40%
Veces 10 04
Veces 4,0 51
19 2,1

11%
110%
01
73

25

-1%
-1025%
0,0
12,8

31

-9%
-132%
0,1
319

39

Elaborado por: El Autor

7.8.1.4. Rentabilidad

Se presentan a continuacion las ratios obtenidos a base del estudio financiero

proyectado realizado
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Tabla 58: Ratios de rentabilidad

Ratios de Rentabilidad

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas % 53% 53% 53% 53% 53%
Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas
Netas % 13% 12% 12% 13% 13%
Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas Netas % 10% 10% 10% 12% 12%
ROA = Utilidad Neta / Activos % 34% 35% 36% 37% 35%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio % 68% 49% 41% 37% 32%

Elaborado por: El Autor
7.9.Conclusién financiera

De acuerdo a las evaluaciones previamente presentadas se puede concluir en
gue la propuesta para la creacién de una empresa productora y comercializadora de
snack de pescados congelados es rentable, al final de las proyecciones muestra una
TIR de 29.20 % con un VAN de$75544.82, indicando que la propuesta puede afrontar
todas sus deudas, sean a corto o0 a largo plazo.

Adicionalmente cuenta con un payback periodo de 31 meses, lo cual indica que
el accionista recuperard su inversion y ademas tendré atractivas ganancias partir de

ese momento.
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CAPITULO 8

8. Plan de contingencia

En caso de futuros riesgos eventos que pudieran acontecer durante las etapas
de construccion y operacién de la empresa, cabe anotar que los desastres ya sean
naturales o producidos por el hombre, son emergencias que suelen suscitarse en
nuestro medio, la misma contara con un Plan Contingencia que es, una herramienta de
gestién necesaria para dar una respuesta planificada ante situaciones de desastre y
emergencias que pudieran interrumpir el normal funcionamiento de la Empresa, con
eficacia y eficiencia

8.1.Plan de administracion de riesgo

El objetivo de este Plan no es evitar los riesgos en su totalidad, sino minimizar el
impacto que las incidencias podrian producir en la Empresa. Su principal mision es
precautelar al personal en general sobre las emergencias, dentro del proceso de
produccion, el mismo que describe los principales procedimientos y medidas a adoptar
a fin de obtener una respuesta inmediata frente a los accidentes ocurridos.

8.1.1. Principales riesgos
Los principales riesgos que pudieran suceder en la empresa son:

e Alianza entre los competidores.
e Accidentes de trabajo.
e Eventos naturales (sismos).

8.1.2. Reuniones para mitigar los riesgos
La empresa organizara reuniones semestrales, para capacitar a los funcionarios

y trabajadores en general sobre los lineamientos bésicos del presente plan, a fin de
evitar, disminuir, minimizar o remediar los dafios personales y materiales que pudieran
existir.

8.1.3. Tormentade ideas (brainstorming), listas de verificacién
(check lists)
Al momento de encontrar riesgos que pudiera afectar a la empresa en las

reuniones Gerenciales, se utilizara la herramienta de tormenta de ideas para exponer
opciones de cada colaborador, de tal manera promover la participacion activa del
personal en casos de emergencia para la ejecucion y aplicacion de las funciones

especificas en estas situaciones, una vez identificadas se las colocara en una lista de
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verificacibn para asi analizar cada una y determinar la opcidbn mas factible para la
disminucion de accidentes en toda actividad laboral o por causa de fendmenos
naturales.
8.2.Planeacién de larespuesta al riesgo
Se determina, que mediante las capacitaciones al personal se crea un patrén de
comportamiento que permita reaccionar en el menor tiempo posible la evacuacion,
sobre los riegos a suscitarse.

8.2.1. Monitoreo y control del riesgo
La empresa designara a un encargado del area que monitoree y supervise

mediante indicadores de accidentes mensuales todos los riesgos ocasionados y las
razones para poder llevar un control de lo ocurrido y poder minimizar estos riesgos, y
disefiar nuevas estrategias preservando la integridad fisica del trabajador, y asi evitar
pérdidas humanas.
8.3.Plan de contingencia y acciones correctivas

Nos guiaran para afrontar y prevenir futuros acontecimientos que ponen en
peligro la situacion de la empresa, para Proteger los bienes y activos de la Empresa,
frente a la presencia de riesgos. Garantizando la continuidad de las actividades y

servicios publicos que brinda la empresa.
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9.

CAPITULO 9
Conclusiones
Se desarrollaron estrategias innovadoras marketing para de esta manera captar
mayores numeros de clientes y aumentar la participacién de mercado.
Los canales mas adecuados para la distribucion del producto son los
supermercados.
Al iniciar las actividades comerciales la empresa estima hacer el lanzamiento de los
productos mediante stands en los supermercados de mayor afluencia donde un
chef ofrecera degustaciones y brindando mayor informacion sobre los productos.
Las estrategias de marketing deben ser agresivas y virales para poder lograr un
posicionamiento en la mente de los consumidores y de esta manera lograr una
mayor cuota de mercado.
El producto deditos de pescado tiene una gran aceptacion en el mercado de
acuerdo a las encuestas realizadas.
Se determiné gue la cantidad necesaria requerida de personal para el
procesamiento de snack congelados de pescado es nueve personas y debe
ser personal con experiencia 0 conocimientos de BPM.
Reflejan los estudios financieros desarrollados que la propuesta del negocio es
viable al final del periodo de tiempo proyectado se obtiene una TIR 29.20 %, con un

van positivo de $ 75544.82, y un payback de 31 meses.
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CAPITULO 10

10.Recomendaciones

Se debe mantener siempre la calidad en los productos empezando desde una
adecuada seleccion de la materia prima, de esta manera poder ofrecer un producto
final de alta calidad en sabor Yy presentacion.

Actualizaciéon constante en la nueva maquinaria y los procesos de elaboracion de
los productos para de esta manera mejorar los tiempos de produccion y poder
obtener un mayor margen de utilidad.

Realizar frecuénteme campafias de promocion y publicidad, via internet debido a
gue es uno de los medios mas concurridos por parte de los consumidores para
tomar una decision de compra.

Diversificar los productos a largo plazo, de ésta manera se puede captar otros
segmentos de mercado, obteniendo una mayor participacién dentro del mismo.
Capacitar a los empleados sobre las nuevas tecnologias de produccion que existen
actualmente para de esta manera  disminuir el tiempo de los procesos de

produccion.
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CAPITULO 12
12. Anexos 1
1.- Edad

2.- Género
|:|Masculino D Femenino

3.- ¢ Cual o cudles de los siguientes aspectos le atraen del producto?

Simplicidad
Facilidad de

uso

Precio

Disefio

Atractivo
Esta de moda

Ninguno de los
anteriores

4 .-;Consume usted pescado? ¢Si su respuestaes si con qué

frecuencia?

L [ INno

Semanalmente Quincenalmente Mensualmente

1 2 3 4
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5.- ¢Dbénde te gustaria encontrar disponible el producto??

Supermercados

Tiendas

Puntos especializados en
pescado y mariscos

6.- ¢Le gustaria un snack de pescado congelado que su preparacion

este lista en 5 a8 minutos paraser consumida. ?

DSi I:INO

7.- ¢Cuanto estaria dispuesto apagar un snack hecho abase de
pescado de 454 gramos. (6 a 8 porciones)?

Precio
$3 -
$4
$4 -
$5
$5 -
$6

8.- ¢Elija de las siguientes marcas que usted adquiere con mayor

frecuencia para consumos de pescado?

Marcas

Pronaca

Real

Sta. Priscila

105




9.- ¢La presentacion del producto despierta interés en usted?

Siempre

Frecuente
mente

Muy poco

Nunca

10.- ¢ Quien realiza las compras en el hogar?

Papa

Mama

En
pareja

Usted

11.- ¢ Tiene algun comentario o sugerencia sobre este producto?
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CONTRATO DE TRABAJO INDEFINIDO

Comparecen, ante el sefior Inspector del Trabajo, por una parte la HARRY
VIAFARA LANDAZURI, en calidad de representante compafiia PROLAPIA S.A,; en
calidad de EMPLEADOR y por otra parte el sefior FIGUEROA ALCIVAR LUIS
ALFONSO portador de la cédula de ciudadania # 1207965235 en calidad de
TRABAJADOR. , domiciliados en la ciudad de Guayaquil y capaces para contratar,
quienes libre y voluntariamente convienen en celebrar un contrato de trabajo
INDEFINIDO CON PERIODO DE PRUEBA con sujecion a las declaraciones y
estipulaciones contenidas en las siguientes clausulas:

El EMPLEADOR y TRABAJADORA en adelante se las denominara
conjuntamente como “Partes” e individualmente como “Parte”.

PRIMERA. - OBJETO DEL CONTRATO:

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades y desarrollo de las
tareas propias de su actividad necesita contratar los servicios laborales de Obrero
limpiador de pescado, revisados los antecedentes del sefior FIGUEROA ALCIVAR
LUIS ALFONSO, éste declara tener los conocimientos necesarios para el desempefio
del cargo indicado, por lo que en base a las consideraciones anteriores y por lo
expresado en los numerales siguientes, el EMPLEADOR y el TRABAJADOR proceden
a celebrar el presente Contrato de Trabajo.

SEGUNDA. - JORNADA ORDINARIA Y HORAS EXTRAORDINARIAS. -

EL TRABAJADOR se obliga y acepta, por su parte, a laborar ocho horas diarias
por jornadas de trabajo, las maximas diarias y semanales desde las 09HO0O hasta las
17HO00 de lunes a viernes con una hora de almuerzo, en conformidad con la Ley, en los
horarios establecidos por el EMPLEADOR de acuerdo a sus necesidades y actividades.
Asi mismo, las Partes podrdn convenir que, el TRABAJADOR labore tiempo
extraordinario y suplementario cuando las circunstancias lo ameriten y tan solo por
orden escrita del EMPLEADOR.

TERCERA.- REMUNERACION.-
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El EMPLEADOR pagara al TRABAJADOR por la prestacion de sus servicios la
remuneracion convenida de mutuo acuerdo en la suma de TRESCIENTOS SESENTA'Y
SEIS DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (US. $366,00).

El EMPLEADOR reconocera también al TRABAJADOR las obligaciones sociales
y los demas beneficios establecidos en la legislacion ecuatoriana.

CUARTA.- DURACION DEL CONTRATO:

El presente contrato tendr4 una duracion de INDEFINIDO. Sin embargo los
primeros noventa dias serd a prueba, plazo dentro del cual cualquier de las partes lo
podré dar por terminado sin que implique Abandono de Trabajo o Despido Intempestivo,
sin necesidad de Desahucio ni otra formalidad.-

Este contrato podra terminar por las causales establecidas en el Art. 169 del
Cddigo de Trabajo en cuanto sean aplicables para este tipo de contrato.

QUINTA.- LUGAR DE TRABAJO.-

LA TRABAJADORA desempeiara las funciones para las cuales ha sido
contratado en el K.m 10 de la via Daule, provincia del Guayas, para el cumplimiento
cabal de las funciones a él encomendadas.

SEXTA.- Obligaciones de los TRABAJADORES Y EMPLEADORES:

En lo que respecta a las obligaciones, derecho y prohibiciones del empleador y
trabajador, estos se sujetan estrictamente a lo dispuesto en el Cédigo de Trabajo en su
Capitulo IV de las obligaciones del empleador y del trabajador, a mas de las
estipuladas en este contrato. Se consideran como faltas graves del trabajador, y por
tanto suficientes para dar por terminadas la relacion laboral.

SEPTIMA. LEGISLACION APLICABLE

En todo lo no previsto en este Contrato, cuyas modalidades especiales las
reconocen y aceptan las partes, éstas se sujetan al Cédigo del Trabajo.

OCTAVA.- JURISDICCION Y COMPETENCIA.-

En caso de suscitarse discrepancias en la interpretacion, cumplimiento y
ejecucion del presente Contrato y cuando no fuere posible llegar a un acuerdo amistoso
entre las Partes, estas se someteran a los jueces competentes de la ciudad de

Guayaquil, asi como al procedimiento oral determinado por la Ley.
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NOVENA.- SUSCRIPCION.-

Las partes se ratifican en todas y cada una de las clausulas precedentes y para
constancia y plena validez de lo estipulado firman este contrato en original y dos
ejemplares de igual tenor y valor, en la ciudad de Guayaquil el dia 16 de agosto del
2016.-

HARRY VIAFARA LANDAZURI FIGUEROA ALCIVAR LUIS ALFONSO
C.C. 1717599987 C.C.1207965235
EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR
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