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RESUMEN

El desarrollo del presente proyecto se realizé con la finalidad de disefiar un plan de
negocios para la generacién de la cadena de distribucion de la planta procesadora
de mora de la Asociacion Agropecuaria de Productores y Comercializadores 21 de
Octubre, debido a que su principal problema es una deficiente cadena de
distribucion de la pulpa de mora que se produce en su planta procesadora, esta
debilidad impide el crecimiento y posicionamiento del producto en el mercado;
durante el desarrollo del presente proyecto de titulacion se planteé como objetivo
disefiar un Plan de negocios para la generacion de la cadena de distribucion de la
pulpa de mora de la asociacion agropecuaria de productores y comercializadores 21
de Octubre, con la finalidad de lograr el crecimiento empresarial de la asociacion
y mejorar su posicionamiento en el mercado, la presente investigacion es de tipo
cuantitativo, debido a que fue indispensable recolectar datos sobre oferta y
demanda, para su respectivo analisis, los mismos que permitieron dilucidar
alternativas de solucién al problema planteado, para lo cual se empled un
cuestionario mediante una encuesta, y fue direccionada a los socios de la asociacion
agropecuaria; y también a los potenciales clientes las familias de los diferentes
cantones de la provincia de Cotopaxi, lo cual permitié conocer que la aceptacién
del producto es de 94,30% Concluyendo que existe una demanda insatisfecha de
17,91 toneladas métricas de pulpa de mora al mes en las ciudades de Latacunga,
Pujili, Saquisili, La Mana y Valencia, luego de realizado el estudio financiero se
determino que el VAN del proyecto es de $23.447,82; la TIR llega a 26,43% vy el
periodo de recuperacion es de DDDDDD,

PALABRAS CLAVE: Proyecto; Plan de negocios; Cadena de Distribucion; Pulpa
de mora; Proyecto;
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TITLE: “BUSINESS PLAN TO GENERATE A DISTRIBUTION CHAIN FOR THE
BLACKBERRY PROCESSING PLANT OF ASOCIACION AGROPECUARIA DE
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ABSTRACT

The development of the project was carried out with the aim of designing a business plan
for the generation of the distribution chain of the blackberry processing plant of the
Asociacién Agropecuaria de Productores y Comercializadores 21 de Octubre, due to the
fact that its main problem is a deficient distribution chain of the blackberry pulp produced
in its processing plant; this weakness impedes the growth and positioning of the product
in the market; during the development of this degree project, the objective was to design
a business plan for the generation of the distribution chain of the blackberry pulp of the
agricultural association of producers and marketers 21 de Octubre, with the aim of
achieving the business growth of the association and improving its positioning in the
market, This research is quantitative, because it was essential to collect data on supply
and demand, for their respective analysis, the same that allowed to elucidate alternative
solutions to the problem posed, for which a questionnaire was used through a survey, and
was addressed to the partners of the agricultural association; The survey was addressed
to the members of the agricultural and livestock association and also to the potential
clients, the families of the different cantons of the province of Cotopaxi, which allowed
to know that the acceptance of the product is 94.30%, concluding that there is an
unsatisfied demand of 17.91 metric tons of blackberry pulp per month in the cities of
Latacunga, Pujili, Saquisili, La Mani and Valencia, after the financial study it was
determined that the NPV of the project is $§ 23. 447.82; the IRR is 26.43% and the
recovery period. :
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INTRODUCCION

El presente trabajo de titulacion tiene como linea de investigacion la manipulacion,
produccion y distribucion de la pulpa de mora, que contribuye a la sub linea del
entorno econdmico para los negocios de emprendimiento, mediante la propuesta de
un plan de negocios para generar una cadena de distribucion de la produccion de la
planta procesadora de mora de la asociacion agropecuaria de productores y

comercializadores 21 de octubre.

De conformidad con el Consejo de Educacion Superior y el Reglamento de
Régimen Académico RPC-SO-08-Nro-111-2019, en el Articulo 42 de la
Investigacion formativa en el cuarto nivel establece que se desarrollara en el marco
de la investigacién avanzada y tendré caracter analitico, explicativo o correlacional.
Las maestrias académicas con trayectoria profesional deberan profundizar el
conocimiento de la epistemologia de la ciencia y desarrollar proyectos de caracter
explicativo o comprensivo con un claro aporte al area del conocimiento; podran ser
abordados desde métodos multi e interdisciplinarios. (CES, 2019). En tal sentido,
se considera como variables de desarrollo el plan de negocios y la cadena de
distribucion (suministros) dentro del contexto de la planta procesadora de mora de

la asociacion agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre.

Este tema de desarrollo tiene una relacion amplia con la linea y sublinea de
investigacion, debido a que contribuye al crecimiento y desarrollo del
emprendimiento, el mismo que tiene como finalidad apoyar a los productores de
mora del Recinto La Planada de las moras, los sectores y comunidades de sus
alrededores que se dedican al cultivo de frutas tropicales, pertenecientes a la
Parroquia Pilald, Cantdn Puijili, Provincia de Cotopaxi.

De conformidad al articulo 277, numeral 5, de la Constitucién de la Republica del
Ecuador presentado por la Asamblea Nacional Constituyente (2008) reformado en
(2021); para la consecucion del buen vivir, el estado tendra el deber de “Impulsar
el desarrollo de las actividades economicas mediante un orden juridico e
instituciones politicas que las promuevan fomenten y defiendan mediante el

cumplimiento de la Constitucion y la Ley” (Ecuador, 2008)



Por consiguiente, el presente proyecto se alinea al objetivo nimero 5 del Plan de
Desarrollo Toda una Vida, en el que se crea la necesidad de “Impulsar la
productividad y competitividad para el crecimiento econdémico sostenible de
manera redistributiva y solidaria” (Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo, 2017, pég. 80). En tal sentido es oportuno diversificar la produccion,
para sacar provecho de todas las ventajas competitivas y las oportunidades actuales

en el mercado.

En los ultimos tiempos, el mundo entero se ha visto claramente afectado por el
rebrote de la pandemia Covid-19, y en Latinoamérica no ha sido la excepcion, en
especial causando méas polémica en los pequefios emprendimientos y las pequefias
organizaciones, quienes resultan siendo mas afectados, con cierres temporales de
sus actividades, y paralizacion de la produccidn debido a que no han podido cumplir
con ciertos requisitos que le permitan mantenerse en el mercado, por con la cadena
de distribucion de busca hacer llegar los productos hasta el consumidor final,
teniendo en cuenta las tareas de almacenamiento y el transporte, sin dejar de lado
la cadena de suministro en donde se considera la adquisicion de materias primas

paras proceder a elaborar los productos finales.

La asociacién agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre,
presenta como problema una deficiente cadena de distribucion de la pulpa de mora
que produce en la actualidad, debido a que, en temporadas altas se abastece de
abundante materia prima para su produccion, y no puede ser distribuida en un
mercado objetivo ya que no cuenta con plan de trabajo el mismo que permita
optimizar los recursos y satisfacer las necesidades del consumidor final.

Actualmente la planta procesadora de mora de la asociacion 21 de octubre busca
reactivar sus operaciones, por ende, requiere de una cadena de distribucion

eficiente, que le permita llegar a un mercado meta.

La Organizacion Mundial de la Salud, el 11 de marzo de 2020, declara al COVID-
19 como una pandemia de nivel mundial y llama a los paises a activar y ampliar los
mecanismos de respuesta. EI mismo dia el MSP expide el Acuerdo Ministerial No.
00126- 2020 que declara el Estado de Emergencia Sanitaria Nacional en el Sistema

Nacional de Salud (SNS) ecuatoriano para “prevenir un posible contagio masivo de



la poblacion”. Al dia siguiente se activd el Comité Nacional de Operaciones de
Emergencia (COE-N) conformado por las méaximas autoridades del pais, al igual

que las Mesas Técnicas de Trabajo del COE.

Ecuador fue de los primeros paises que enfrento la pandemia en América Latina, y
vivio entre marzo y mayo de 2020 una répida transicion de un escenario sin casos
a otro de transmisién comunitaria. Sufrié altas tasas de contagio y letalidad en
comparacion con los paises de la region y se convirtié en un foco de atencion de la
comunidad internacional. El objetivo de prevenir el contagio masivo de la

poblacion se dificulto.

El total de pérdidas entre marzo y mayo de 2020 es de USD 6.420,68 millones, de
los cuales el 82,4% corresponde al sector privado y 17,6% al publico. El 63,8% de
las pérdidas se registran en el sector productivo, valor que supera en mas de tres
veces a las pérdidas en el sub sector salud, lo cual refuerza la necesidad de organizar
una respuesta socioecondmica integral para enfrentar los efectos de la crisis en
marcha. Cuando la emergencia sanitaria termine, el valor de las peérdidas

seguramente sera mayor.

La produccion de la planta procesadora de mora de la asociacion agropecuaria de
productores y comercializadores 21 de octubre, se vio claramente afectada por el
confinamiento nacional decretado por el COE, impidiendo asi que se dé continuidad
con el trdmite de obtener los permisos de funcionamiento y obtener el registro
sanitario, el mismo que es indispensable para generar una cadena de distribucién

del producto final que seria la pulpa de mora.

Se ha considerado oportuno comentar que la popular mora silvestre es la principal
materia prima; y, estas frutas son de bajo valor cal6rico por su escaso aporte de
hidratos de carbono. Son especialmente ricas en vitamina C las grosellas negras y

las rojas, que tienen cantidades mayores que algunos citricos, y vitamina E.

Es importante mencionar que el principal problema es; que, la mora es considerada
como una fruta muy fragil al momento de su manipulacion, por lo tanto, es
indispensable tener en consideracidn que la misma no se encuentre muy madura, y

se encuentre es un ambiente fresco, libre del ataque de insectos y enfermedades que



se presentan en la temporada de invierno, lo mismo que dificultard obtener un

producto final de calidad.

El presente proyecto de titulacion una vez determinado el problema tiene como
cuestionamiento principal la siguiente formulacion del problema: ¢ De qué manera
implementar una cadena de distribucion en la planta procesadora de mora de la
asociacion agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre?

Una vez planteado el problema y analizado los antecedentes del presente proyecto,
se procede a establecer el Objetivo General el cual me va a permitir tener claro

cudl seré el objeto de estudio, por lo tanto, se plantea:

¢ Disefiar un Plan de negocios para la generacion de la cadena de distribucion
de la produccion de pulpa de mora en la planta procesadora de la asociacion
agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre.

En ese mismo contexto se plantea los Objetivos Especificos, los mismos que son
metas que pueden llegar a ser medibles para lograr cumplir con el objeto de estudio

del proyecto, para los cuales tenemos:

o ldentificar la fundamentacion teérica de emprendimiento y plan de negocios
desde el punto de vista de varios autores.

o Realizar el estudio de factibilidad técnico financiero para la creacion de un
plan de negocios en la asociacion agropecuaria de productores y
comercializadores 21 de octubre.

e Formular estrategias relacionadas con el modelo de plan de negocio, que
permitan generar la cadena de distribucion de la planta procesadora de la

asociacion agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre.

Una vez que se tiene claro los diferentes objetivos a cumplir, es indispensable
considerar las diferentes actividades con un sistema de tareas que tendra que

cumplir cada objetivo planteado del proyecto.



Tabla 1. Sistema de tareas para el cumplimiento de los objetivos especificos

NO

Objetivo Especifico

Actividades

Resultado

1

Identificar la fundamentacion teérica de emprendimiento y plan de negocios
desde el punto de vista de varios actores

Investigar en base a datos: Libros,
tesis, revistas, fuentes académicas
informativas... entre otros.

Recopilar informacién
idénea en el marco teérico
referencial

Analizar las definiciones de los temas
investigados

Enfatizar el contenido
relevante que se ha
seleccionado

asociacion agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre.

2 | Realizar el estudio de factibilidad técnico financiero para la creacion de un | Determinacion  del estudio  de | Estudio de mercado
plan de negocios en la asociacion agropecuaria de productores Yy | mercado, oferta, demanda y demanda
comercializadores 21 de octubre. insatisfecha
Definicion de la gestion | Capacidad instalada real y
administrativa y productiva. Optima
Aplicacion del estudio financiero. Indicadores  financieros
que permitan ver el costo
beneficio.
Determinacion de impactos Matriz de Impactos
3 | Formular estrategias relacionadas con el modelo de plan de negocio, que | Diagnostico interno y externo de la | Matriz FODA
permitan generar la cadena de distribucion de la planta procesadora de la | cadena de distribucion EFEy EFI

Propuesta de la cadena de distribucién

Cadena de distribucién

Elaborado por: Liliana Ayala
Fuente: Elaboracion propia




Etapas

Dentro del desarrollo de las tareas para el cumplimiento de los objetivos
especificos, planteados se presentaron varios nudos criticos, que se han ido

presentando conforme el desarrollo del proyecto de titulacién como son:

Tabla 2. Etapas de la investigacion

Etapa 1. | Definir el instrumento de evaluacion (Encuesta con escala de Likert,
dirigida a los socios y las familias de la provincia de Cotopaxi)
Etapa 2 | Validar el instrumento

Etapa 3 | Definir la propuesta de la cadena de distribucion, establecer
estrategias, establecer indicadores

Etapa4 | Andlisis del entorno.

Elaborado por: Liliana Ayala
Fuente: Elaboracion propia

Justificacion

Para el desarrollo del presente proyecto se considerard un enfoque directo dentro
del area de la creacion de un Plan de negocios para generar una cadena de
distribucion de la planta procesadora de mora de la asociacion agropecuaria de
productores y comercializadores 21 de octubre, la misma que se encuentra ubicada
en la Provincia de Cotopaxi en el Km 97 en la Via principal que conduce a Quevedo

- Latacunga.

En este orden de idea, es importante destacar que con el incremento de la
produccion de mora que tienen los productores y comercializadores de la planta
procesadora de mora, y con el crecimiento de la planta procesadora de mora se
busca, crear una cadena de distribucion, la misma que permita implementar y
controlar con eficiencia los recursos y los productos, desde el punto de origen hasta
el consumo, con el propdsito de satisfacer las necesidades del consumidor al menor
costo posible; con el crecimiento de la planta procesadora también se busca generar
fuentes de empleo, debido a que sera necesario contar con diferentes perfiles de
profesionales en diferentes areas, los mismos que permitiran llevar una mejor
administracion y lograr su crecimiento economico y posicionamiento en el

mercado.



El proyecto de Plan de negocios para generar una cadena de distribucion de la planta
procesadora de mora de la asociacion agropecuaria de productores y
comercializadores 21 De Octubre, es con la finalidad de impulsar a los socios
fundadores a que no se rindan y contintien con el crecimiento de su emprendimiento
el mismo que permitira reactivar la economia local, de la Parroquia Pilald, por ende
del Cantdn Pujili, con miras a expandirse en el corto plazo por la provincia de

Cotopaxi, y a largo plazo a nivel Nacional.

Con la estructura de un adecuado plan de negocios se busca generar una excelente
cadena de suministros para mejorar la distribucion de la produccion de pulpa de
mora, generando un control de todas las actividades que realice la planta
procesadora, desde el punto de origen hasta el consumo; eliminando actividades
innecesarias las cuales arrojan resultados poco significativos, creando asi una
ventaja a la competencia por ende, se asumird una buena administracion de los
recursos, evitando pérdidas econdmicas, y pérdida en cada uno de los procesos de

produccién, logrando tener una maximizacion en la utilizacion de los recursos.

Finalmente, dentro de la Metodologia se basara en un enfoque metodologico
cuantitativo, el cual me permitird conocer la factibilidad y viabilidad del plan de
negocios para generar una cadena de distribucion para la planta procesadora de
mora de la asociacion agropecuaria de productores y comercializadores 21 de

octubre.

Segun (Bernal, 2010) manifiesta que el método cuantitativo o método tradicional:
Se basa en la medicion de las caracteristicas de los fendmenos sociales, lo cual
supone derivar de un marco conceptual pertinente al problema que se esta
analizando, mediante una serie de postulados que expresen relaciones entre las
variables estudiadas de forma deductiva. Este método de investigacion tiende a

generalizar y normalizar resultados. (pag. 60).

De acuerdo a lo que menciona Bonilla & Rodriguez (2000) el cual fue citado por

Bernal (2010) el método cualitativo o0 método no tradicional:

Se sitla a profundizar casos especificos y no a generalizar. Su preocupacién no es
prioritariamente llegar a la medicion, sino més bien tiene como finalidad el

cualificar y referir el fendmeno social a partir de rasgos determinantes, segun sean



descubiertos por cada uno de los elementos mismos que estan dentro de la situacion

que esta siendo causa de estudio.

Dentro de este marco de ideas, (Vara, 2012) destaca que la metodologia de
investigacion de un plan de negocios es un esquema de la idea para emprender, se
describe de forma clara lo que se va hacer, este documento tiene los objetivos de la
empresa y como se lograré conseguirlos. El plan de negocios tiene un proceso de
actividades a ser realizadas en diversas areas que comprende una empresa como
son: analisis del mercado, precios, plan de promocion, plan de comunicacion, plan
de distribucion, oferta, demanda, identificar competidores, descripcidn del proceso,
requerimientos y necesidades, plan de produccion, costos, gastos, balance general,

indicadores financieros entre otras (pag. 318)

Finalmente, para obtener los resultados del proyecto de investigacion se debe tener
en cuenta cudl serd el disefio del instrumento que permitird la medicion y

recoleccion de informacion necesaria para desarrollar la investigacion.

La recoleccion de la informacidn se efectuara por medio de la obtencion de datos,
los cuales serdn mediante fuentes primarias, como la aplicacién de la encuesta
mediante el disefio de un cuestionario el cual estara dirigida al consumidor final y;
con la aplicacién de una entrevista a los socios de la planta procesadora mora de la
asociacion agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre; asi
como también se realizaran por fuentes secundarias como libros y bases de datos
de otras organizaciones de los cuales se podran realizar analisis, mediciones,
observaciones de los datos mas relevantes que puedan ayudar en el desarrollo del
proyecto.

Por consiguiente, se considera oportuno especificar la definicion de cuestionario, el
mismo que es un conjunto de preguntas trazadas para obtener los datos necesarios,
con el propdsito de alcanzar los objetivos del proyecto de investigacion. Se trata de
un plan formal para conseguir informacion de la unidad de analisis objeto de estudio

y centro del problema de investigacion.

En este caso el tipo de investigacion aplicado fue el descriptivo, de acuerdo con lo
que manifiesta (Salkind, 1998) “Se resefian las caracteristicas o rasgos de la

situacion o fendmeno objeto de estudio” (pag. 11)



Se aplico la investigacion de tipo explicativa, ya que tiene como objetivo describir
los resultados obtenidos; Dentro de esta perspectiva el autor (Bernal, 2010) refiere
que el tipo de investigacion explicativa tiene como fundamento la prueba de
hipdtesis y busca que las conclusiones lleven a la formulacion o al contraste de

leyes o principios cientificos. (pag. 115)

Con la aplicacion del tipo de investigacion antes detallado en la presente
investigacion podremos identificar a los clientes potenciales que existan para la
distribucion de la pulpa de mora, y se buscara obtener acceso a supermercados de

la Provincia de Cotopaxi.

Para llegar a los mercados se emplearan planes de logistica bien estructurados los
mismos que facilitaran el ingresos y posicionamiento en el mercado nacional con

miras a un ingreso en el mercado internacional.

El método aplicado fue el deductivo, debido a que es este va establecido desde lo
general a lo més especifico. Es decir, que el enfoque parte de un enunciado general

hasta encontrar los elementos mas especificos posibles. (Castillo, 2020)

Por otra parte, la poblacion segun plantea Lopez, 2004) “Es el conjunto de personas
u objetos de los que se desea conocer mediante una investigacion, ya que el universo
0 poblacion puede encontrarse constituido por personas, animales, registros
médicos, los nacimientos, los accidentes viales ... entre otros”. Sin embargo, para
(Hernandez Sampieri, Collado, & Batista, 2014) manifiesta que: La poblacién o
universo es considerado el conjunto de todos los casos que concuerdan con

determinadas especificaciones que son objeto de estudio.

En este indicio se puede manifestar que la poblacion encontrada, fue de 7 socios de
la de la asociacion agropecuaria y comercializadora 21 de octubre, por lo que no
fue necesario obtener una muestra ya que la poblacidn es pequefia, para lo cual se
considerd oportuno aplicar la técnica de la encuesta (Anexo 1). A su vez para

aplicar el instrumento que iba dirigido al mercado meta se aplico la muestra.



CAPITULO I. FUNDAMENTACION TEORICA

1.1. Antecedentes de la investigacion

En el presente apartado se ha considerado varios trabajos de titulacion con cierta
similitud al tema a desarrollar, los cuales fueron analizados minuciosamente, para
asi ser considerados como antecedentes para el presente caso de estudio, siendo, a
modo de aporte para obtener ideas que ayuden a culminar con éxito.

Se considero el estudio de (Manzano Acosta , 2017) de la Facultad de Contabilidad
y Auditoria de la Direccion de Posgrado de la Maestria en Administracion
Financiera y Comercio Internacional de la Universidad Técnica de Ambato; en
donde desarroll6 el proyecto denominado “La cadena de suministros en el area de
comercializacion y su impacto en la rentabilidad de la empresa Rectima Industry de
la ciudad de Ambato”, en el cual para su planteamiento del problema se realizaron
una interrogante la misma que fue ;Como incide la cadena de suministros del area
de comercializacion en la rentabilidad de la empresa Rectima Industry?; su objeto
de estudio fue analizar la cadena de suministros en el area de comercializacion
mediante el cumplimiento de sus procesos para mejorar la rentabilidad de la
Empresa Rectima Industry, para lo cual se utilizo el enfoque mixto, ya que este
consiste en proceso que recolecta, analiza y vincula datos cuantitativos y

cualitativos de un estudio.

Al finalizar la investigacion se concluyd que la empresa cuenta con una cadena de
suministros en el area de comercializacion desordenada por lo que todo el personal
coincide en que reestructurar la cadena de comercializacion mejorar la rentabilidad
de la empresa. Por lo antes manifestado se puede evidenciar que, el aporte al
proyecto es que con una cadena de suministros bien estructurada permitira que las

empresas obtengan una rentabilidad sin el desperdicio de tiempo y recursos.
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Como lo sefialada (Icaza Bustamante, 2021) de la Maestria de Administracion de
Empresas de la Direccion de Posgrado de la Universidad Técnica de Cotopaxi;
realizo el proyecto de titulacion denominado “Plan de negocios para la produccion,
comercializacion y exportacion de claveles a Polonia”; en donde para el desarrollo
del mismo el problema planteado fue con la siguiente interrogante ;Como crear una
productora, comercializadora de claveles para exportarlos al mercado de Polonia?,
esto debido proyecto se basa en que existe una reducida venta de claveles
ecuatorianos en el mercado polaco, debido a la gran competitividad en el mercado
de comercializadoras de otro tipo de flores, existencia de productos sustitutos; la
metodologia aplicada fue la investigacion de tipo cualitativa, descriptivo y
aplicada, porque, parte de conceptos teoricos relevantes para resolver el problema
encontrado en el proyecto de investigacion. Por otro lado, se realizara trabajo de
campo, a través de la utilizacion de la entrevista como instrumento esencial para el
analisis cualitativo de la informacion, que permite recoger informacion relevante
para la formulacion del plan de negocios propuesto, la que se aplicé a tres
exportadores de claveles al mercado europeo, por lo tanto, la investigacion se
enmarca en el método deductivo, ya que se parte de lo general a lo particular,
describiendo la problemaética a nivel global, para ingresar en el contexto nacional y
a través de un andlisis del entorno identificar debilidades, amenazas, fortalezas y

oportunidades que sirvan de base para la formulacion de estrategias.

Como aporte al proyecto se puede manifestar que para la exportacion de claveles
se debe contar con una ruta para su distribucion en el mercado exterior, con bases

en exportadores al mercado europeo.

También se considerd el proyecto de titulacién de (Sotelo Chungando and Vaca
Jarrin 2020) de la maestria de Administracion de Empresas de la Universidad San
Francisco de Quito USFQ, titulado “Exportacion de empanadas de verde
congeladas en Estados Unidos para fortalecer al pequefio productor de platano
verde barraganete”; en donde para su desarrollo se consideré como factor
importante la oportunidad de negocio, en donde se planted que este producto va
dirigido a los consumidores latinos residentes en los Estados Unidos que por la falta
de tiempo, complejidad de la preparacion o la poca disponibilidad del producto y

sus ingredientes no consumen con frecuencia un snack tradicional latinoamericano;
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el Objetivo principal es llegar al mercado hispano, para lo cual se plantea la
estrategia de canales en donde la comercializacion de las empanadas de verde
congeladas se realizara con la estrategia de distribucién indirecta selectiva, el
enfoque esta encaminado a través del canal moderno en supermercados y tiendas
hispanas mediante distribuidores especializados en la colocacion de productos de
consumo masivo como Family food, Iberia food, La Fe food, Triunfo foods,
Latinfood US Corp, entre otros para tener una mayor cobertura y disponibilidad del
producto en los puntos de venta, de este modo se mitiga una de las principales
razones por las que el cliente no consume las empanadas. CoOmo aporte al presente
proyecto se puede notar que para la distribucion de un producto ya sea nacional o
internacional se requiere de un plan de negocios bien estructurado para determinar

los costos en los que se incurrira.

El siguiente proyecto de estudio de (Villalba, 2014) de la Maestria en
Administracion de empresas, programa habilidades multiples con el titulo “Estudio
de mercado y analisis financiero para la aplicacion de una nueva politica de
produccion, distribucion y venta del producto trucha en la finca San Salvador”; para
el planteamiento del problema de termind que, mediante la técnica de la
observacion se han detectado varias causas que probablemente afecten a nivel de
ventas tales como un inadecuado sistema de produccién y distribucion, bajo
namero de clientes, falta de un sistema adecuado de marketing, entre otros.Por lo
tanto la formulacion del problema es ¢De qué forma el bajo nivel de ventas y los
aspectos de la organizacion interna y de su entorno han afectado el nivel de ventas
de TRUCHA vy su nivel de utilidades?; también se realizé la sistematizacion del
problema planteando las siguientes interrogantes ¢ Cual ha sido el comportamiento
de las ventas en la finca San Salvador desde sus inicios y cudl es el nivel de
aceptacion que tiene el producto trucha en los principales mercados de la ciudad de
Quito?, ¢Qué impacto sobre las ventas ha tenido el no poseer un adecuado sistema
de produccidn, distribucién y marketing, resulta rentable el disefio y la aplicacién
de un nuevo proceso de produccion y ventas en la Finca San Salvador ?, ¢De qué
manera afecta la alta rotacion en planta el nivel de ventas de trucha en Finca San
Salvador?, ;De qué manera afecta a Finca San Salvador el no contar con un

adecuado proceso contable?, ; Resulta rentable el disefio y la aplicacion de un nuevo
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proceso de produccion y ventas en Finca San Salvador?. Por consiguiente, se
planteé el siguiente objetivo: Disefiar un nuevo proceso estratégico de marketing
para Finca San Salvador con el fin de incrementar la participacion en el mercado en
la ciudad de Quito y su nivel de utilidades. Por Gltimo, se puede manifestar que el
aporte para el desarrollo del proyecto de titulacion es que favorable debido a que la
realizaciéon de un adecuado estudio de mercado que ayude a determinar las
necesidades de los clientes actuales y futuros, la competencia real, el nivel de ventas
y concluir con un analisis financiero para la implementacion de un mejor nivel de

sistema de produccion y ventas permitiendo conocer la factibilidad de su ejecucion.

Seguidamente se analiz6 el proyecto de titulacion de (Lépez Moreno, 2020) del
programa de Posgrado de la Maestria en Administracion de Empresas de la
Universidad Técnica de Cotopaxi con el titulo “Plan de negocios para una empresa
de produccidn y exportacion de helados artesanales de frutas tropicales en la ciudad
de Latacunga - Ecuador”; para el desarrollo del mismo la formulacion del problema
se planted con la siguiente interrogante ¢Existe para mi un mercado de helados
artesanales de frutas tropicales en el mercado internacional?; con la finalidad de
cumplir con el objetivo de Elaborar un plan de negocios para una empresa de
exportacion de helados artesanales de frutas tropicales desde Latacunga - Ecuador
hacia Buenos Aires — Argentina, en donde la metodologia del proyecto tiene un
enfoque predominantemente cuantitativo ya que representa un conjunto de
procesos, es secuencial y probatorio en el cual no se puede evadir u omitir ningun
paso. Llegando a la conclusién de que dadas las condiciones de mercado que
presenta el proyecto, se concluyd que existe un mercado potencial que sustenta
satisfactoriamente el punto de vista de viabilidad de mercado, lo que permitié

continuar con la secuencia de la investigacion.

El proyecto antes detallado tiene un aporte muy importante debido a que permite
conocer la viabilidad de desarrollar un proyecto de produccion y comercializacion

de productos naturales en el mercado.

Para finalizar con el apartado de los antecedentes se estudio el proyecto de titulacion
presentado por (Ruiz Mesias, 2020) de la Direccion de Posgrado de la Maestria
en Administracion de empresas de la Universidad Técnica de Cotopaxi con el
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proyecto titulado “Plan de negocios para una empresa productora y
comercializadora de estribos de construccion civil”, para lo cual se inici6 con el
planteamiento del problema el cual inicia en el anélisis de la produccion técnica de
materiales estructurales desarrollada bajo estdndares y cumplimiento de normas
acarrea mejoras en los procesos de construccion civil. A nivel mundial la industria
de la construccion se ha visto inmersa en cambios generados como efecto de los
avances tecnoldgicos, determinando asi modificaciones relevantes en sus procesos;
con el objetivo de desarrollar un plan de negocios para una empresa productora y
comercializadora de estribos para construccion civil; mediante la metodologia que
sera de tipo de investigacion a desarrollar serd exploratoria pues los datos serén
obtenidos desde los potenciales clientes; esto ante el limitado nimero de fuentes
bibliogréaficas sobre el objeto de estudio en concreto, con esto se procesa estos datos
segun los enfoques de cada parte del plan de negocios aportando sistematicamente
al sustento o exclusion del mismo. llegando a la conclusién que el estudio de
mercado fue indispensable para el adecuado analisis de las condiciones que ofrece
el entorno donde se comercializara los estribos de construccion civil; siendo
considerado como aporte al proyecto de titulacion a desarrollarse porque se puede
conocer que para que un plan de negocios funcione es indispensable partir de un
estudio de mercado para conocer la viabilidad de una idea de negocio.

Para el desarrollo de los antecedentes se ha realizado la investigacion de las dos
variables a considerar en el desarrollo del presente trabajo de titulacion, asi como
fue proyectos de desarrollo del plan de negocios y proyectos enfocados en la cadena
de suministros, esto debido a la creacion de una cadena de distribucion de la
produccién de pulpa de mora de la asociacion agropecuaria de productores y

comercializadores 21 de octubre.

1.2. Fundamentacion epistemolégica

Para el estudio del plan de negocios para generar una cadena de distribucion se
busca comprender varios conceptos y teorias. Los cuales permiten identificar cada
una de ellas, por lo que es indispensable definir los conceptos més relevantes sobre

el tema de estudio dentro del plan de negocios; entre los cuales tenemos,
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especificaciones del producto, emprendedor, plan de negocios, estructura del plan
de negocios, cadena de distribucion.

1.2.1. Empresarismo

Segtn (Allen & Meyer, 2012) “el empresarismo es considerado como el proceso de
reconocer o de crear una oportunidad de negocio, la misma que debe ser probada
en el mercado, reuniendo todos los recursos necesarios para plasmarlos en una

empresa y constituirla” (pag. 3).

1.2.2. Emprendedor

De acuerdo a lo que menciona Harper (1991) el cual fue citado por (Alcaraz

Rodriguez, 2011) el emprendedor es:

Una persona que es capaz de identificar oportunidades y duefio de ciertas
habilidades las mismas que son necesarias e indispensables para elaborar y
desarrollar un nuevo proyecto de negocio, es decir que tiene la virtud de
detectar los problemas a tiempo y resolverlos de manera oportuna mediante el
aprovechamiento de sus capacidades, con la utilizacion eficiente de los recursos
disponibles los cuales le permitan cumplir con sus objetivos. (pag. 2)

1.2.3. Generacion de ideas

La formulacion de ideas para proceder a generar una propuesta de negocio es todo
un proceso fundamental para iniciar con un plan de negocios. Existen varias ideas
que no son necesarias, una inversion sorprendente, las cuales poseen habilidad para
encontrar una salida a problemas y necesidades que los habitantes solicitan (Alcaraz
Rodriguez , 2011)

1.2.4. Modelo de negocio

Los modelos de negocio, han sido definidos por diferentes autores, debido a que es
considerado como un concepto nuevo; Segun el autor Zimmerer (2005) citado por

(Alcaraz Rodriguez, 2011) “Emprendedor de éxito” indica que:
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Un modelo de negocio (es considerado como el equivalente al esquema de un
plan de negocios) es una sintesis escrita de la propuesta del negocio que tiene
en mente un emprendedor, asi como sus detalles financieros y operacionales,
sus oportunidades, estrategias de marketing y las habilidades de sus
administradores. Se puede manifestar que no existe ningdn sustituto para un
esquema de negocio, que se encuentre bien estructurado y tampoco existen
atajos para crear uno. EI modelo le sirve Gnicamente al emprendedor duefio de
la idea de negocio, es cual es como un mapa en el camino para construir su
negocio exitoso. Describe la direccion que la compariia tomara, definiré cuales
serén sus metas, hacia donde quiere ir y como lo hara hasta llegar ahi. Asi como
también, es considerado como la prueba escrita de lo que el emprendedor ha
llevado a cabo en la investigacion necesaria y ha preparado adecuadamente la
oportunidad de negocio. En resumen, se puede decir que el modelo de negocio
es una herramienta para que el emprendedor inicie seguro contra el lanzamiento

de un negocio infructuoso, segun indica este autor (pag. 39)

El modelo de negocios es considerado como una herramienta indispensable para
tener claro cudl es el mecanismo de su funcionamiento y estructura que seguird la
empresa, la cual seré una guia a seguir; asi como también se definiran las estrategias
y actividades que seran necesarias para iniciar con el negocio, las mismas que
permitan el cumplimiento de los objetivos y metas establecidas dentro de un
determinado periodo de tiempo, las mismas que se adapten a la satisfaccion de las

necesidades, para el cual fue creado. (Ayala, 2021)

1.2.5. Plan de negocio

“El plan de negocios tiene como finalidad de comprender varios conceptos y teorias
los cuales ayudan a desarrollar una idea de negocio, y por ende conocer cuan viable
es, esto mediante la elaboracion de un analisis del entorno, la elaboracién de un
buen plan de marketing, asi como también creando una direccion estratégica, y con

un andlisis econdmico financiero” segun (Viniegra, 2007, pag. 13)

or otra parte, (Weinberger Villaran, 2009) manifiesta que; El plan de negocios es

un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, que es el resultado de un
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proceso de planeacion. Este Plan de negocios sirve para guiar al negocio, porque
muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta las actividades cotidianas
que se desarrollaran para alcanzarlos. Lo que busca este documento es combinar la
forma y el contenido. La forma se refiere a la estructura, redaccion e ilustracion,
cuanto Ilama la atencidn, cuan amigable contenido se refiere al plan como propuesta
de inversidn, la calidad de la idea, informacidn financiera, el anlisis y oportunidad

de mercado (pag. 33)

Un plan de negocios es un documento que describe actividades para generar
ganancia. En concreto es eso. También se le puede agregar a esto Ultimo a través de
la satisfaccion de necesidades mediante el ofrecimiento de bienes o servicios.
(Castillo, 2020)

(Zorita , 2013) argumenta que el plan de negocios contiene los siguientes objetivos

que se detallan a continuacion.

e Realizar un estudio detallado de todos los factores que influyen y que
pueden afectar en un negocio para definir su viabilidad.
e Servir de sustento para obtener apoyo econdémico y asi lograr poner en

marcha el proyecto planificado.

El plan de negocios es considerado como una herramienta muy importante, debido
a que en él consta una estructura bien detallada de como se va a llevar a cabo una
idea de negocio y con el cual vamos a poder conocer su viabilidad, a su vez con los

resultados permite la toma de decisiones.

1.2.6. Estructura del plan de negocio

Segun (Zorita, 2013) un plan de negocios debe contar con la descripcién del negocio
el analisis del mercado, la situacion de la organizacién, la planeacion estratégica, el

estudio técnico, un plan de mercadeo y un estudio financiero y econémico.

1.2.7. Descripcion del negocio

Para (Clark, Tu modelo de negocio, 2013) manifiesta que la descripcion de un

negocio involucra los siguientes parametros:
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e Los clientes, son considerados como lo mas indispensable, ya que con ellos
el negocio tendria una razon de ser para ponerse en marcha, por lo que, se
deben establecer estrategias para captar y fidelizar.

e El valor afiadido en un producto o servicio, es todo aquello que hara que el
producto se diferencie de los demés en el mercado y tenga mayor
aceptacion.

e Los canales de distribucion, son los que dan a conocer el producto, posibilita
el facil acceso para la compra y garantiza la satisfaccion de los clientes.

e Relacion con el cliente, es la forma de establecer contacto directo de ser
posible con los consumidores y/o cumplir objetivos como captar nuevos
clientes, fidelizarlos, promover que compren mas.

¢ Ingresos, segun el precio que estén dispuestos a pagar y el método de pago,
seria una buena manera de ganarse a los clientes.

e Recursos clave (fisicos, humanos o intangibles, tecnoldgicos).

e Actividades clave o importantes para iniciar con el negocio, y mantenerlo
en el mercado.

e Socios clave, las relaciones con terceros que ayudan con algun tipo de aporte
y permiten con esto alcanzar el éxito.

e Costes, en los que se va a incurrir

1.2.8. Analisis de mercado

Empleando las palabras del anélisis de mercado nos permite tener una visién mas
clara, del comportamiento que tendran los consumidores, al dar a conocer sus
preferencias y necesidades, para proceder con la toma de decisiones, para si poder
establecer nuevos mecanismos que permitan posicionar en la mente del producto

que se va a ofertar y por ende fidelizarlos.

El analisis de mercado es un estudio del entorno en el cual se va a desarrollar una
idea de negocio, en donde se analizaron varios factores como el nivel de consumo,

la competencia, los proveedores entre otros, para medir la viabilidad del negocio.

Segun (Prieto, 2013) el analisis del mercado nos permite obtener informacion clara,

la misma que permite que el inversionista tome las decisiones, las misma que le
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permitan posicionar su producto o servicio en el mercado, con la finalidad de

satisfacer las necesidades de los clientes.

1.2.9. Diagnosticar el entorno

Continuando con la definicion de los componentes de la estructura del plan de
negocio ahora vamos a hablar sobre el entorno; en donde (David, 2013) manifiesta
que para el efecto, se debe considerar realizar un analisis del macro y micro entorno,
lo que significa que se debe obtener informacidn sobre las tendencias econémicas,
sociales, culturales, demograficas, politicas legales y tecnoldgicas que puedan
incidir dentro de la competitividad de la empresa, para tal efecto se utilizan reportes
econdmico de revistas especializadas que tratan del tema. También es indispensable
considerar a los proveedores, distribuidores, intermediarios, clientes y empresas

que ofrecen productos sustitutos.

(David, 2013) manifiesta que existen fuerzas externas claves, las misma que
permiten determinar las oportunidades y amenazas de una empresa, a su vez dentro
del marco del entorno de deben considerar las econdmicas, sociales, culturales,
demograficas y ambientales; politicas, legales y gubernamentales; tecnolégicas y
competitivas. Y dentro del micro entorno podemos encontrar a los competidores,

proveedores, clientes, productos.

1.2.10. Estudio Técnico

(Andia & Paucara, 2013) Da a conocer que el estudio técnico, es donde se podra
identificar cual es la capacidad de produccion de la empresa, asi como se conoce
los recursos que se requieren para poner en marcha el proyecto, asi como la

organizacion administrativa, los fundamentos entre otros.

Desde el punto de vista de (Baca, 2010) aduce que en el estudio técnico es oportuno
empezar con la mision, vision y valores que desea alcanzar la empresa dentro de un
periodo determinado de tiempo. En donde manifiesta que en la misién consiste el
propésito o finalidad que tiene la empresa dentro del entorno en el que se
desenvuelve; por otra parte, en la vision se establece hacia donde queremos llegar

en el mediano plazo, dando lugar a la toma de decisiones estratégicas, las cuales
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faciliten su crecimiento, diversificacion y la competitividad, al atender los
diferentes grupos de interés con lo que se tiene relacion directa. Por otra parte, los
valores vienen a ser los conceptos basicos sobre los que se va a basar el desarrollo
del trabajo, asi como los objetivos nos indican la meta que se quiere cumplir dentro

de un tiempo determinado de tiempo.

1.2.11. Estudio Financiero

Segun manifiesta (Ipiales, 2006) el plan de negocios siempre debe incluir un estudio
financiero, el cual indicara cuan viable serd la inversion, asi como se tiene la
proyeccion de los ingresos y gastos, el financiamiento y la evaluacion para asi

conocer si es prudente proceder con el plan disefiado.

1.2.12. Cadena de distribucién

La cadena de distribucion tiene como finalidad satisfacer la demanda de un conjunto
de clientes, con la utilizacién eficiente de los recursos disponibles, brindando el
mejor acceso de los productos a los clientes; considerando los factores como el
tiempo, la distancia, los gastos por fletes ... entre otros aspectos. El problema nace
debido a los factores de ubicacién de las plantas (o fabricas) de produccion o de los
centros de distribucién con capacidades de produccién y almacenamiento

respectivamente.

1.2.13. Canales de comercializacion

(Clark, 2013) sefiala que los canales de comercializacion representan los medios
mas utilizados por las organizaciones para vender, distribuir o para llegar con el

producto al consumidor final 0 a un mercado meta.

Dentro de estos se pueden usar los usados y tradicionales (venta directa) como los
automatizados (equipos expendedores); audiovisuales y electronicos (tecnologias

de la informacion y comunicacion) que sirven para llegar al mercado meta.
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1.2.14. Estudio de mercado

Segn (Miranda, 2003) menciona que el estudio de mercado consiste en la
recopilacion y analisis de los antecedentes que permiten determinar la conveniencia
0 no de ofrecer un bien o servicio para atender una necesidad, ademas es
conveniente tener una nocion amplia del mercado incluyendo todo el entorno que
rodeard a la empresa: consumidores, usuarios, proveedores, competidores y

limitaciones de tipo politico, legal, econdmico o social (pags. 88-90)

Se denomina estudio de mercado a la primera parte de la investigacion formal
dentro de un estudio para proyectos constituyéndose cuantificacion y determinacion
la oferta y la demanda, el anélisis de los precios y el respectivo estudio de la

comercializacion (Baca Urbina, Evaluacion de proyectos, 2010)

El estudio de mercado es mas que el analisis y determinacion de la oferta y demanda
0 de los precios del proyecto. Muchos costos de operacion pueden preverse
simulando la situacién futura y especificando las politicas y procedimientos que se
utilizaran como estrategia comercial. Pocos proyectos son los que explican, por
ejemplo, la estrategia publicitaria, la cual tiene en muchos casos una fuerte
repercusion, tanto en la inversion inicial- cuando la estrategia de promocion se
ejecuta antes de la puesta en marcha del proyecto- como en los costos de operacion,
cuando se define como un plan concreto de accion. (Sapag Chain & Sapag Chain ,
2008)

El estudio de mercado comprende la investigacién de algunas variables tanto
econdmicas como sociales que puede condicionar la implementacién del proyecto,
su finalidad consiste en demostrar la existencia de un namero suficiente de
empresas, entidades econdmicas e individuos, puedan presentar una demanda, ya
sea de bienes o servicios que justifiquen la implementacién de un proceso de

produccion en un determinado periodo (Canelos Salazar, 2010)

1.2.15. Estudio técnico

(Soto Gonzélez, et al., 2017) sefiala que en la actualidad es frecuente encontrar
empresarios, que se encuentren analizando una posibilidad para invertir sus

recursos en la ejecucion de un plan de negocio o en la innovacion de una idea, por

21



esta razon, un inversionista debe primero efectuar un estudio anticipado que le
demuestre la factibilidad y los beneficios que le traerd el proyecto, mas no
aventurarse a invertir su dinero sin antes haber analizado todas las variables
posibles, como son, los costos y ventas que demuestran la conveniencia del

proyecto.

Empleando las palabras de Morillo, Rosales, & Cardenas, (2014) se dice que un
estudio técnico es fundamental para llevar a cabo un proyecto y tomar la decision
de invertir en la produccién de bienes y servicios que le generen utilidad. Los
proyectos de inversion contribuyen a producir rendimiento financiero, el mismo
que supera sus expectativas (Ruiz & Duarte, 2015), por otra parte, manifiesta que
un inversionista conoce que su beneficio no serd de manera inmediata y que el
proyecto es una inversion que se planea para alcanzar un logro a futuro ya sea a

corto, mediano o largo plazo. (Morillo, Rosales, & Céardenas, 2014).

(Pacheco Coello & Perez Brito, 2016) aduce también que con el presente estudio
técnico se anhela entender las necesidades de un negocio, y que se necesita para

aumentar la produccion de un bien o servicio que se desea poner en marcha.

1.2.16. Estudio financiero

El estudio de la viabilidad financiera define el estudio financiero los cuales tienen
dos etapas que son de orden y el sistematizar informacion de caracter monetario,
que proporcionaron las etapas anteriores, elaborando los cuadros de analiticos y
datos adicionales para la evaluacion del proyecto y evaluar los antecedentes para
determinar su rentabilidad. Este estudio se determina, en Gltimo término de su
aprobacion o rechazo, debido a que mide la rentabilidad que retorna la inversion,

todo medido con base monetaria. (Sapag Chain & Sapag Chain , 2008)

(Ramirez, 2000) refiere que el estudio financiero considera la informacion de los
estudios de mercado y técnico para obtener los flujos de efectivo positivos y
negativos a lo largo del horizonte de planeacion, el monto de la inversion fija y
flexible, las formas de financiamiento para la operaciéon y la evaluacion para

conocer la utilidad y la calidad de la inversion del proyecto.
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1.2.17. Oferta

Segun (Baca, 2010) La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto
numero de oferentes (productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado
a un precio determinado. La oferta tiene un propdsito el cual persigue mediante el
andlisis de la oferta determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una
economia puede y requiere poner a disposicion del mercado un bien o servicios. La
oferta, al igual que la demanda, esta en funcion de una serie de factores, como son
los precios en el mercado del producto, los apoyos gubernamentales a la
produccion, etc. La investigacion de campo que se haga debera tomar en cuenta
todos estos factores junto con el entorno econdémico en que se desarrollara el

proyecto. (pag. 41)

1.2.18. Demanda

Segun manifiesta (Baca Urbina, Evaluacion de proyectos, 2010) La demanda no es
mas que la cantidad de bienes y servicios que un mercado requiere o solicita, en
busca de satisfacer una necesidad a un precio determinado en el mercado, por lo
tanto es indispensable realizar el Anélisis de la demanda, en donde menciona que;
El principal propdsito que se persigue con el analisis de la demanda es determinar
y medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado respecto
aun bien a servicio, asi como establecer la posibilidad de participacion del producto
del proyecto en la satisfaccion de dicha demanda. La demanda esta en funcion de
una serie de factores, como son la necesidad real que se tiene del bien o servicio, su
precio, el nivel de ingreso de la poblacién, y otros, por lo que en el estudio habra
gue tomar en cuenta informacion proveniente de fuentes primaria y secundarias, de

indicadores econométricos. (pag. 15).

1.2.19. Demanda insatisfecha

La demanda potencial insatisfecha de acuerdo con (Baca, 2010) es la cantidad de
bienes o servicios que es probable que el mercado consuma en los afios futuros,
sobre el cual se ha determinado que ningun productor actual podra satisfacer si

prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el célculo. Para el célculo de la
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demanda insatisfecha sé que dice que se da, cuando se tiene los datos graficados de
oferta-demanda y sus respectivas proyecciones en el tiempo, ya sea con dos o tres
variables, la demanda potencial se obtiene con una simple diferencia, afio con afio,
del balance oferta-demanda, y con los datos proyectados se puede calcular la

probable demanda potencial o insatisfecha en el futuro. (pag. 57)

1.2.20. Diagnostico situacional

El diagndstico situacional, de las empresas nos permite adelantar un pronéstico con
la identificacion, descripcion y anélisis evaluativo de la situacion actual de la
organizacion o del proceso en funcién de los resultados que se esperan y que fueron
planteados en la mision. Es a la vez una mirada sistematica y contextual,

retrospectiva y prospectiva, descriptiva y evaluativa (Eva, 2012)

Desde esta perspectiva se puede manifestar que el diagndstico situacional de una
empresa se realiza con la finalidad de identificar de manera clara las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas a las que se puede enfrentar las empresas de
manera premeditada, con la finalidad de facilitar el desarrollo de una estrategia
general para la empresa, que le conlleve a su crecimiento y le permita cumplir con

su objetivo.

1.2.21. Analisis FODA

En las palabras del FODA es considerado como una herramienta de caracter
gerencial valida para las organizaciones privadas y publicas, la misma que facilita
la evaluacion situacional de la organizacion y determina los factores que influyen y
se exigen desde el exterior hasta la situacion gubernamental, estos factores se
convierten en amenazas u oportunidades, las mismas que coincidan en mayor o
menor grado; también se ejecuta el alcance de la mision objetivos y metas de la
organizacion, los cuales permiten realizar un analisis de los factores internos, es

decir de las fortalezas y debilidades de la institucion. (pag. 84)

Para el analisis de la matriz FODA se realiza detallando las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas que se presenten para la empresa.
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e Las fortalezas, son los elementos positivos e internos que tienden a
diferenciar al proyecto o programa de otros de igual clase.

e Las oportunidades, son todas las situaciones externas y por ende las
positivas que se presentan en el entorno, las mismas que una vez
identificadas deben ser aprovechadas.

e Las debilidades, son los problemas internos, los mismos que una vez
identificados se busca eliminarlos, mediante la aplicacion de estrategias, las
mismas que no afecten a otros factores.

e Las amenazas, vienen a ser las situaciones negativas, las mismas que son
externas al programa o proyecto, que pongan en peligro a la empresa;

porgue de darse el caso se deben generar estrategias para salir de ellas.

1.2.22. Analisis externo

Segun afirma (Hitt, 2006) el ambiente externo estd formado por un conjunto de
fuerzas y condiciones que existen fuera de la organizacion y que potencialmente

influyen en su desempefio y crecimiento en el mercado. (pag. 77).

Aspectos que se consideran en el
analisis situacional

* Econémicos
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Figura 1. Diagnostico situacional

Elaborado por: Liliana Ayala
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1.2.23. Matriz de evaluacién de factores externos EFE

La Matriz de evaluacion de Factores Externos, es considerada como una
herramienta ponderada de diagndstico que permite identificar y evaluar
diversos aspectos externos que puedan afectar la expansion y crecimiento de
marcas, empresas, asociaciones, organizaciones entre otros mediante la
aplicacion de una investigacion de campo. Esta matriz permite a los estrategas
resumir y evaluar cierta informacion como la economia, la sociedad, la cultura,
la politica, la tecnologia, las leyes ... entre otros. Para con sus resultados
elaborar estrategias que mitiguen los riesgos 0 amenazas externas. La matriz
EFE permite evaluar y resumir informacion sobre politica, finanzas, medio
ambiente, tecnologia, sociedad, demografia, cultura, gobierno ... entre otros.
(Araque & Cruz, 2016)

Desde el punto de vista de (Fred, 2003) los pasos para elaborar una matriz EFE

son los siguientes.

e Realizar una lista con los factores externos que hayan sido identificados
en el proceso del diagnostico externo. Incluyendo primero las
oportunidades y luego las amenazas que afecten a la empresa y su

entorno.

e Asignar un valor a cada factor con una ponderacion de 0.0 (sin
importancia) a 1.0 (muy importante). Dicho valor demostrara la
importancia relativa de cada factor para tener éxito en su sector. Las
oportunidades tienden a valores mas altos frente a las amenazas, y al

finalizar la suma de todos los valores debe dar uno (1).

e Asigne una calificacion de 1-3 a cada factor externo para indicar con
cuanta eficacia responde cada estrategia a dicho factor. En donde 3

seria la de alto impacto, 2 medio impacto y 3 bajo impacto.

e Multiplicar cada valor de cada factor por su calificacion obtenida para

asi determinar un valor ponderado.

e Sume todos los valores ponderados de cada una de las variables para

determinar el valor ponderado total que tiene la empresa.
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e ldentifique las oportunidades y amenazas cuyo resultado esté por
encima del promedio general, y analice cuales tienen impacto

significativo sobre la empresa. (pag. 110)

1.2.24. Evaluacion Interna

Para la evaluacion interna tenemos las herramientas para el diagnostico interno es
la Matriz de Factores Internos EFI, en donde constan las fortalezas y debilidades

que tiene la empresa.

1.2.25. Matriz de Evaluacion de Factores Internos

EFI con sus siglas en inglés Factor Evaluation Matrix, es una herramienta para la
realizacion de auditorias internas de una empresa, que me permita conocer sus
fortalezas y debilidades dentro de sus areas funcionales con la finalidad de elaborar
un plan estratégico que me permita llegar a un mercado meta. Con la elaboracion
de una Matriz EFI podremos evaluar correctamente los factores internos siguiendo

el procedimiento respectivo. (Muente, 20019)

1.2.26. Matriz de impacto cruzado

De acuerdo con lo que manifiesta (Ocafa, 2012) se denomina como matriz de
impacto cruzado, a aquella matriz en donde se terminaran diferentes estrategias en
base a las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas mas relevantes del

analisis situacional. (pag. 29)

1.2.27. Valor Actual Neto (VAN)

La VAN trata especificamente, sobre lo planeado como el valor monetario que
resulta de restar la suma de los flujos descontados a la inversion inicial. (Baca

Urbina, Evaluacion de proyectos, 2006)

Desde esta perspectiva continia manifestando que se trata de comparar las
utilidades esperadas frente a lo que se debe gastar o emplear monetariamente para

obtener rentabilidad dentro de un periodo determinado de tiempo, deseando siempre
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que las ganancias o los frutos sean siempre mayores, a los aportes que se tengan

que realizar.

Entre sus caracteristicas principales el VAN como método de analisis segun (Baca

Urbina, Evaluacion de proyectos, 2006) cita las siguientes.

n Ft _ |:
t=1(14+T1IR)t

VAN =Y

e Facil interpretacion de los resultados en términos monetarios.

e Supone una inversion total de todas las ganancias anuales, lo cual tiende a
suceder en la mayoria de las empresas

e Su valor lo determina la i aplicada lo que a su vez es determinado por el
evaluador.

e Los criterios de evaluacion fundamentales son: VAN > 0 se recomienda
aprobar el proyecto, pero en caso de ser lo contrario y resultar un VAN < 0

entonces hay que rechazarlo.

1.2.28. Tasa interna de retorno - TIR

En este orden de ideas, (Rocabert, 2007) manifiesta que la TIR expresa el
crecimiento de un capital en términos relativos y determinan la tasa de crecimiento

del capital por periodo.

Al no depender de las condiciones que prevalecen en el mercado financiero: es la
cifra interna o intrinseca del proyecto, en otras palabras, se puede manifestar que
mide el rendimiento del dinero mantenido en el proyecto, y no tiende a depender de

otras cosas que no sean los flujos de efectivo de aquel. (Mete, 2014)

La formula de la Tasa Interna de Retorno es:

[(i; — i) (VAN,)]

TIR = i
"t TABS(VAN, —VAN,)]

Donde:
e i, = Tasade interés con el VAN positivo
e i, =Latasade interés con el VAN negativo
e VAN = Valor Actual Neto positivo
e VAN! = vALOR Actual Neto Negativo
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e ABS' =Valor absoluto de los VAN, esto
sin sin tener el cuenta el signo negativo (Ross, Westerfiel, & Jaffe,
2010)

1.3. Fundamentacion del estado del arte

En diferentes articulos y estudios como el titulado Canales de distribucion:
caracteristicas principales de los distribuidores mayoristas de materiales de
construccidn de extraccion minera en Barranquilla — Colombia, publicado en el afio
2014; consistio en percibir las principales caracteristicas de los distribuidores
mayoristas que componen los canales de distribucion de los materiales de
construccién de extraccion minera en la ciudad de Barranquilla-Colombia,
delimitando en las siguientes cuatro dimensiones: la operacion logistica, el nivel de
servicio al cliente, las caracteristicas de la concentracion de poder y los conflictos
que se presentan entre sus miembros. La metodologia de investigacion que se utilizo
fue el método de la aplicacion de entrevistas dirigidas a funcionarios de los
distribuidores mayoristas mas representativos de la ciudad de Barranquilla; al final
se concluyé que los transportadores son las unidades expertas del canal de
distribucion, ya que permiten el movimiento del producto desde las canteras. El
poder se concentra en los transportadores y en los distribuidores mayoristas y
finalmente no se encontraron evidencias de conflictos entre los distribuidores

mayoristas. (Sierra, Moreno, & Silva, 2015)

Seguidamente se encontr6 el articulo con el tema de: Retos actuales de la logistica
y la cadena de suministro, publicado por Ing. Ind, (2021) quien manifesto que; La
situacion existente provocada por la pandemia de la Covid-19, exige de nuevas
ideas para enfrentar las trabas que se han presentado en los sistemas logisticos y las
cadenas de suministro. Se ha tenido por objeto analizar los retos de la logistica y la
cadena de suministro pos Covid-19. Tratando de encontrar una solucion a los
problemas que se enfrentan dia con dia; para ello los métodos utilizados son:
analisis bibliométrico que permiti0 determinar las principales lineas de
investigacion sobre el tema, la revision bibliografica que posibilita hacer un
contraste con otras revistas de primer nivel de diferentes areas del conocimiento y

el trabajo con expertos para la validacion de los retos obtenidos. Con la aplicacién
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de los métodos antes mencionados se determina que las principales lineas de
investigacion son: la formacion de nuevos profesionales que sepan enfrentar con
ingenieria renovada las situaciones actuales y la gestion de inventarios para evitar

el agotamiento de recursos y las compras de caos.

1.4. Conclusiones

e En este capitulo se fundamento tedricamente la definicion del plan de
negocios, segun las definiciones de diferentes autores quienes concluyen
que; es un documento en el cual se plasma una idea de un proyecto sea este
un bien o un servicio. Analizando, estudiando el entorno y los posibles
resultados, con el planteamiento de variables que forman parte de los
objetivos y considerando los recursos que se van a utilizar para el mismo.

e En cuanto a la cadena de distribucion, muchos autores coinciden que es un
eslabon de la cadena de suministros, debido a que ésta, es el conjunto de
actividades, instalaciones y medios de distribucion necesarios para llevar a
cabo el proceso de venta de un producto hasta culminar. Esto va desde la
busqueda de materias primas, para su posterior transformacion en producto

final, transporte y entrega al consumidor final.
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CAPITULO Il. PROPUESTA

2.1. Resumen Ejecutivo

La mora es una fruta que tiene un alto indice de consumo en el Ecuador, de acuerdo
a varios resultado de encuestas aplicadas en otros trabajos detallados al inicio, es
por ello que la planta procesadora de mora de la asociacion agropecuaria de
productores y comercializadores 21 de octubre, se dedica a la produccién de pulpa
de mora y de otras frutas tropicales que son producidas y cultivadas en el Recinto
Las Moras, Parroquia Pilald, Canton Puijili, Provincia de Cotopaxi; buscando asi
apoyar a los agricultores de la zona. La mora es una fruta que proviene de las tierras
altas de Ameérica del Sur, es considerada como una de las mejores frutas debido a
que su cultivo permite que muchas familias se sustentan y tengan una vida digna,
también es usada en costumbres alimenticias como en noviembre cuando preparan
la tradicional colada morada. En la actualidad, su consumo es parte de la cultura
gastronémica mundial, la cual es plantada y cultivada en varios sectores del pais.

Es por esta razon que el plan de negocios para crear una cadena de distribucion de
la pulpa de mora de la asociacion agropecuaria de productores y comercializadores
21 de octubre, es con la finalidad de conocer su nivel de aceptacion en el mercado
de los Cantones mas cercanos a su lugar de ubicacion asi como tenemos el Cantén
Latacunga, Pujili, Saquisili, La Mand y Valencia; con el firme propdsito de
expandirse en la provincia de Cotopaxi; debido a que es un producto muy bien
aceptado por las familias que fueron encuestadas, las mismas que aceptaron su
gusto por la pulpa de mora congelada, no obstante se busca aprovechar esta
oportunidad de negocio por sus propiedades que contiene como son vitaminas
naturales de la fruta, y por su composicion nutricional para las familias de los

cantones antes mencionados.
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La pulpa congelada se trata de un producto cien por ciento natural, no diluido, ni
concentrado, ni fermentado, sin conservantes ni preservantes, obtenido por la
desintegracion y tamizado de la fraccion comestible de la mora madura, sana y
limpia, naturalmente libre de grasa y colesterol, bajo en sodio, contiene 100% de

pulpa de la fruta.

Con la elaboracion del plan de negocios se busca tener clara la idea de negocio,
como es el crear una cadena de distribucion de la pulpa de mora, debido a que es la
fruta mas cultivada en el lugar donde se encuentra ubicada la planta procesadora de
mora y en la temporada alta la oferta es muy alta y el precio tiende a bajar
significativamente, lo cual significa que tendran pérdidas los productores, por lo
tanto, se busca crear una buena cadena de distribucion para entregar la pulpa de

mora y ayudar en la economia local de la Parroquia Pilalé.

La creacidon de este tipo de actividad genera para el pais, la oportunidad de crear
nuevas fuentes de empleos; y en lo econémico se generardn mas ingresos para las

familias y por ende para el pais.

Con este plan de negocios se busca llegar a un mercado objetivo los cuales son los
consumidores que aman consumir productos naturales con un alto contenido
vitaminico, los cuales se preocupen por su salud y bienestar, sobre todo que buscan
mantenerse con buenas defensas ante la actual pandemia mundial, tal como lo

estamos viviendo en estos momentos.

Mediante la elaboracion del plan de negocios se busca definir las estrategias que se
implementaran para cumplir con éxito los objetivos propuestos, mediante un

andlisis de mercado y un estudio del retorno de la inversion.

2.2. Naturaleza del negocio

La asociacion agropecuaria de agricultores y comercializadores de la planta
procesadora de mora 21 de octubre, se dedican a la produccién y comercializacion
de pulpa de frutas tropicales en especial de la pulpa de mora, fruto que es mas

producido en el sector y sus alrededores.
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Tiene como finalidad llegar a los consumidores a nivel cantonal, de las provincias
de Cotopaxi y Los Rios y por qué no con miras al mercado nacional e internacional,
ofreciendo un producto 100% natural, que puede ser consumido sin ningun tipo de

restriccién médica.

2.3. Nombre de la empresa

Asociacion agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre —
AGROPROCO.

2.4. ldea del negocio

Crear un plan de negocios para generar una cadena de distribucion de la pulpa de
mora de la planta procesadora de mora de la asociacion agropecuaria de productores
y comercializadores 21 de octubre, con la finalidad de que el negocio crezca, y por
ende generar fuentes de empleo, para asi reactivar la economia local de la Parroquia

Pilald, Canton Puijili, Provincia de Cotopaxi, Pais Ecuador.

2.5. Andlisis de mercado

Pararealizar el andlisis de mercado, se procederd a analizar el macro y microentorno
para conocer la situacion de la empresa, en donde se conoceran los factores que

influyen en su desarrollo y crecimiento.

2.5.1. Analisis del Macro y Micro entorno

2.5.1.1. Analisis del Micro entorno

Para el estudio del anélisis del micro entorno de la planta procesadora de mora de
la asociacion agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre es
necesario basarse en las 5 fuerzas de Porter, las mismas que nos ayudaran a conocer
los principales factores del mercado, los cuales serviran de base para la creacion de

la cadena de distribucion de la pulpa de mora.
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Figura 2. Analisis micro entorno
Elaborado por: Liliana Ayala
Fuente: (Porter, 1979)

e Competidores Directos

Dentro de este factor constan las empresas que ofrecen el mismo tipo de producto
0 servicio, en este caso en los Cantones de Latacunga, Pujili, Saquisili, La Mana y
Valencia no existes este tipo de procesadoras, lo que permite el facil acceso al
mercado, dentro del &mbito de la competencia, siempre teniendo en cuenta que la

competencia puede presentarse en cualquier momento.

e Poder de negociacion con los clientes

Para el desarrollo del presente plan de negocios los clientes potenciales serén las
familias de 18 a 60 afios de edad que gusten considerar a la pulpa de mora dentro
de su canasta familiar, la misma que puede ser utilizada en su consumo diario, para

lo cual se plantea actividades para desarrollar con eficiencia.

e Nuevos participantes

Los nuevos participantes pueden ser nuevas empresas que se dediquen a la
produccion de pulpa de mora congelada. Para lo cual la empresa desarrollara
barreras de entrada para evitar el ingreso de nuevos participantes con la misma

produccién.

e Poder de negociacion con los proveedores

Serén los proveedores de la mora la maquinaria e insumos necesarios para procesar

la fruta, por lo tanto, sera recomendable realizar convenios de negociacion con
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dichos proveedores para llegar a disminuir los costos de produccion, pero no de la
calidad.

e Productos sustitutos

Son considerados los productos que contienen las mismas caracteristicas de otros,
lo cual satisface la misma necesidad en el consumidor final, tal como es en este caso
la pulpa de mora congelada puede ser sustituida por otro tipo de frutas en diferentes

presentaciones.

2.5.1.2. Analisis del Macro ambiente

Para el estudio del macro entorno se lo analiza mediante las matrices FODA en
donde constan las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, EFI en
donde se detalla los factores internos que ayude a la empresa, y en la matriz EFE es
en donde constan los elementos externos que se toman en consideracion para el
estudio de factibilidad; las cuales me permiten ponderar varios aspectos mas
relevantes y por ende con los mismo me permite crear estrategias para subsanar lo

que tienda a perjudicar a la planta procesadora de mora.

Tabla 3. Matriz FODA

FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
1. Proceso de elaboracion del producto 1. Mentorias y formacion del MAGAP.
100% natural 2. Inexistencia de competencia en el
2. Contar con personal capacitado sector
3. Sabor y presentacion del producto 3. Reduccion de la tasa de interés para
4. Ubicacion adecuada de la planta de financiamiento.
produccion 4. Sobreproduccidn de materia prima en
5. Calidad del producto temporal de verano.
5. Digitalizacion y marketing online.
DEBILIDADES AMENAZAS
1. Nuevos en el mercado 1. Bajainversion en vialidad,
2. Deficientes planes de ruta 2. Existencia de productos sustitutos
3. Presupuesto limitado 3. Inseguridad social y sanitaria
4. Inexperiencia en el mercado de pulpa 4. Desastres naturales
de frutas 5. Volatilidad de precios del
5. Posicionamiento de la marca combustible.

Elaborado por: Liliana Ayala
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En la matriz FODA se han identificado las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas que han sido un factor importante que han impedido el crecimiento de la
planta procesadora de mora de la asociacion agropecuaria de productores y

comercializadores 21 de octubre.

2.5.2. Matriz de Evaluacién de Factores Internos

En la matriz de factores internos se detallaran de las Fortalezas y Debilidades
encontradas en el FODA, para proceder a ponderarlas conociendo asi cuales son las

debilidades mas relevantes y las fortalezas de igual indole.

e Los valores de las calificaciones del impacto son las siguientes:

3 =Alto
2 = Medio
1 =Bajo

Tabla 4. Matriz EFI

Impacto Importancia
MEF 3 2 1 (0-1) Valor
Fortalezas/Debilidades Alto | Medio | Bajo | Calificacion | Ponderado
Fortalezas
Proceso de elaboracion del producto 2 0,1 0,2
100% natural
Contar con personal capacitado 3 0,1 0,3
Sabor y presentacion del producto 2 0,05 0,1
Ubicacion adecuada de la planta d 1 0,05 0,05
produccion
Calidad del producto 3 0,15 0,45
Debilidades

Nuevos en el mercado de la Provincia 2 0,1 0,2
Deficientes planes de ruta 3 0,15 0,45
Presupuesto limitado 3 0,15 0,6
Inexperiencia en el mercado de pulpa 2 0,05 0,1
de frutas
Posicionamiento de la marca 1 0,1 0,1
Total 1
Promedio 0,255

Elaborado por: Liliana Ayala
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Anélisis
Los resultados ponderados que estén por debajo de 0.255 determinan a la asociacion

que es débil externamente, por otro lado, los totales ponderados por muy arriba de

0.255 muestran un enfoque externo fuerte.

2.5.3. Matriz de Evaluacién de Factores Externos

En la matriz de factores externos se detallaran de las Oportunidades y Amenazas
encontradas en el FODA, para proceder a ponderarlas conociendo asi cuales son las

debilidades mas relevantes y las fortalezas de igual indole.

e Los valores de las calificaciones del impacto son las siguientes:

3 =Alto
2 = Medio
1 =Bajo

Tabla 5. Matriz EFE

Impacto Importancia
MEFE 3 2 1 (0-1)
Oportunidades/Amenazas Alto | Medio | Bajo | Calificacion | Ponderado
Oportunidades
Mentorias y formacion del MAGAP. 3 0,2 0,6
Inexistencia de competencia en el 2 0,1 0,2
sector
Reduccion de la tasa de interés para 1 0,2 0,2
financiamiento.
Sobreproduccién de materia primaen | 3 0,1 0,3
temporal de verano.
Digitalizacion y marketing on line. 1 0,05 0,05
Amenazas

Baja inversion en vialidad, 3 0,05 0,15
Existencia de productos sustitutos 2 0,1 0,2
Inseguridad social y sanitaria 3 0,05 0,15
Desastres naturales 3 0,1 0,3
Volatilidad de precios del 2 0,05 0,1
combustible
Total 1
Promedio 0,23

Elaborado por: Liliana Ayala
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Andlisis

Como bien se dijo que los resultados ponderados que estén por encima de 0.23 es

débil en lo interno, mientas que las calificaciones muy por arriba de 0.23 revela una

posicion fuerte.

2.5.4. Matriz de Impacto Cruzado

En la matriz de impacto cruzado se contabilizaran las interacciones mediante un

diagnostico entre un conjunto de pronosticos, y se estableceran estrategias que

permitan mejorar la situacion de la asociacion agropecuaria de productores y

comercializadoras 21 de octubre.

Tabla 6. Matriz de impacto cruzado

Amenazas Oportunidades
1. Baja inversibn en | 6. Mentorias y formacion
vialidad, del MAGAP.
2. Existencia de productos | 7. Inexistencia de
sustitutos competencia en el sector
3. Inseguridad social y | 8. Reduccion de la tasa de
sanitaria interés para

4, Desastres naturales
5. Volatilidad de precios
del combustible

financiamiento.
9. Sobreproduccion de

materia  prima  en
temporal de verano.
10. Digitalizacion y

marketing on line.

4. Ubicacion adecuada de
la planta de produccion
5. Calidad del producto

promocidn del producto para
mejorar las ventas (F3-A3)

- Contar con un plan de
emergencia en caso de
desastres naturales. (F34-
Ad)

- Promocion de beneficios,
por consumir pulpa de fruta
natural. (F5-Ab5)

Fortalezas Estrategias FA Estrategias FO

1. Proceso de elaboracion | - Incrementar la oferta con el | - Incentivar a mas personas
del  producto  100% | incentivo al consumo de | para que formen parte de la
natural jugos naturales (F1-Al) asociacion. (F1-O1)

2. Contar con personal | - Desarrollo de un menul | - Ofrecer un producto de
capacitado amplio de variedad de frutas | calidad (F2-02)

3. Sabor y presentacién del | en la pulpa (F2-A2) - Brindar capacitaciones
producto - Contar con publicidad y | constantemente a los

empleados para optimizar
los procesos. (F3-03)

- Crear alianzas estratégicas
con los productores de mora
del sector (F4-O4)

- (F5-05)
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Debilidades

Estrategias DA

Estrategias DO

1. Nuevos en el mercado

2. Deficientes planes de
ruta

3. Presupuesto limitado

4. Inexperiencia en el
mercado de pulpa de
frutas

5. Posicionamiento de la
marca

- Disefiar un plan de
marketing para posicionar la
marca (D1-Al)

- Adecuar un espacio
designado para la atencién al
cliente. (D2-A2)

- Crear politicas
permitan  optimizar
recursos (D3-A3)

- Elaborar un plan de
emergencia en caso de
desastres naturales (D4-A4)
- Estructurar un plan de
marketing  para  lograr
posicionar la marca (D5-Ab5)

que
los

- Brindar charlas y ofrecer

recorridos por las
instalaciones de la planta
(D1-01).
- (D2-02)
Solicitar un crédito para

adecuar las instalaciones
para atencion al cliente (D3-
03).

- Captacion y
almacenamiento de materia
prima en las temporadas alta
de produccion de mora (D4-
04)

- Promocionar en redes
sociales el producto que se
ofrece (D5-05)

Estrategias FD

Estrategias AO

- Realizar un estudio de
mercado para conocer los
gustos y preferencias (F1-
D1)

- Capacitacion al personal en
el tema de atencidn al cliente
(F2-D2)

- Crear un manual de
funciones que  permita
optimizar los recursos (F3-
D3)

- Realizar un andlisis de la
competencia  en  otros
sectores (F4-D4)

- Promocionar y publicar en
redes sociales para dar a
conocer el producto (F5-D5)

- Obtener reconocimiento de
responsabilidad social en
corto tiempo (A1-0O1)

- Incrementar la oferta de la
produccién y buscar fidelizar
al cliente (A2-02)

- Construir alianzas
estratégicas con los socios
productores de mora(A3-03)
- Plan de contingencia en
caso de que se presente
alguna plaga y no exista la
materia prima. (A4-0O4)

- Disefiar una pagina web, y
un aplicativo mdvil que
permita mantenerse  mas
cerca del cliente. (A5-O5)

Elaborado por: Liliana Ayala

2.6. Modelo de Negocio

Para establecer el modelo de negocio de la planta procesadora de mora de la

asociacion agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre, se

utilizé el Modelo lienzo CANVAS en el cual se encuentra un resumen detallado de

codmo estara estructurado el plan de negocios, tomando en consideracién los puntos

referenciales para el desarrollo del proyecto.
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Figura 3. Lienzo CANVAS
Fuente: Clark, Osterwalder, & Pigneur (2012, p.15)

2.6.1. Propuesta de Valor

La pulpa de frutas tropicales, en especial la pulpa de mora serd un producto 100%
organico con preservantes ni colorantes, la misma que tiene un alto aporte de
vitaminas y su presentacion sera muy atractiva para los clientes, a su vez tendra un

precio justo y accesible para el alcance de todos.

2.6.2. Segmentacion de clientes

Para la segmentacion de clientes se aplicé la encuesta dirigida a las familias de los
Cantones de Latacunga, Pujili, Saquisili, La Mana y Valencia, que se encuentran
dentro de la poblacion econémicamente activa, para conocer el nivel de aceptacion

de la pulpa de mora, en donde se obtuvo un resultado positivo.

Tabla 7. Lugar de residencia

4, ;Cudl es su Canton de Residencia?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Canton 32 8,3 8,3 8,3
Saquisili
Canton Pujili 73 19,0 19,0 27,3
Canton 186 48,4 48,4 75,8
- Latacunga
Vélido —eoen . La 51 133 133 89,1
Mana
Canton 42 10,9 10,9 100,0
Valencia
Total 384 100,0 100,0

Elaborado por: Liliana Ayala
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Figura 4. Canton de residencia
Elaborado por: Liliana Ayala

Interpretacion y analisis

El 48,40% de los encuestados reside en el canton Latacunga, el 19,0% en el canton
Pujili, el 13,3-% en el cantdn La Mana, el 8,3% en el canton Saquisili y el 10,9%
en el canton Valencia, lo que indica que la mayor parte de encuestados pertenecen

a Latacunga y Pujili.

Tabla 8. Aceptacion de la pulpa de mora

5. ¢ Le gustaria comprar pulpa de mora 100% orgéanica?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje 1
valido acumulado
Si 362 94,3 94,3 94,3
No 9 2,3 2,3 96,6
Vélido | Tal 13 34 3,4 100,0
Vez
Total 384 100,0 100,0

Elaborado por: Liliana Ayala
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Figura 5. Aceptacion de la pulpa de mora
Elaborado por: Liliana Ayala

Interpretacion y analisis

El 94,3% de los encuestados afirman que les gustaria comprar pulpa de mora 100%
organica, el 2,3% no accederia a la compra y el 3,4% estan indecisos en acceder a
la compra, lo que indica que en su mayoria existe aceptacion en la compra de la

pulpa de mora organica.

2.6.3. Tipo de relacion con el cliente

Para fidelizar a los clientes la atencion sera de manera directa, con una atencion de
primera con mucha cordialidad, se ofrecera una atencion personalizada, se realizara
la entrega de muestras gratis, se realizard una atencion de primera en cuanto a
atencion que requieran mediante las redes sociales, se realizaran promociones como
descuentos a consumidores que atraigan a mas personas referidas a la empresa, estas
estrategias ayudaran al posicionamiento de la organizacién, asi como también se

realizaran sorteos en las redes sociales.
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2.6.4. Canales -estrategia de distribucion

El objetivo de los canales de distribucion es brindar al consumidor un incentivo
para la compra del producto a corto plazo, factor que se convierte en un aumento
puntual de las ventas; por lo tanto es importante mencionar que el actual plan de
negocios se han considerado utilizar las vias de comunicacion e informacion como
son los méas importantes como es el darnos a conocer mediante la publicidad del
uso de la redes sociales, como Principal Facebook, Tik Tok, WhatsApp, Instagram
entre otras; asi como también utilizaremos otras canales cémo las ferias que
organizan los gobiernos auténomo descentralizados del Cantén Pujili, también
utilizaremos otro canal de distribucion cdmo es por medio de los intermediarios

quienes pueden recibir un descuento si nos sugieren a un nuevo clientes.

Por otra parte, se dispondra de una pagina web para que puedan visitar y conocer
los productos, y con el paso del tiempo se puede tener una App que contenga la

misma de la pagina web garantizando asi un buen servicio a los clientes.

2.6.5. Fuente de ingresos

La fuente de ingresos sera principalmente por la venta de pulpa de mora, en donde
se realizaran los cobros en efectivo, mediante transferencias bancarias, con cheques
0 con la utilizacion de tarjetas de crédito, cabe sefialar que los medios digitales
serviran para promocionar y realizar mas pedidos, entregando informacion para

realizar sus compras.

2.6.6. Actividades Clave

En las actividades clave se encuentran el cumplir con los parametros cémo es el
tener el registro sanitario, obtener todos los permisos de funcionamiento, cumplir
con los procesos de produccion, utilizar cuartos frios para almacenar y conservar la
calidad de la mora, realizar los controles de calidad, contar con el servicio de salud
ocupacional en caso que se presenten accidentes al momento de manipular la
maquinaria, generar estrategias que me permitan tener un canal de distribucion

eficiente para realizar la entrega del producto final para su consumo.
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2.6.7. Recursos Claves

Para los recursos clave en la produccion de la pulpa de mora se utilizara la materia
prima de calidad, que cumpla con estandares de calidad y cumpla con los niveles
de brix. Otros de los recursos a utilizar sera el contar con un profesional en
agroindustrial quién sera la persona encargada de velar por cumplir con todos los
estandares para entregar un producto de calidad, se contard con maquinaria de
calidad, con instalaciones adecuadas para su funcionamiento, también se ha
considerado como recurso clave el financiamiento el cual contara con el aporte de
cada uno de los socios, y por ultimo también se ha considerado contar con vehiculos
para su distribucion.

2.6.8. Socios Clave

Entre los socios clave que tendremos seran los accionistas fundadores de la planta
procesadora de mora, los proveedores (que seran los agricultores que se dedican al
cultivo de la mora), los nuevos inversionistas, los micro mercados, las heladerias,
supermercados, también seran los mercados mayoristas, también seran
consideradas las instituciones financieras quienes pueden otorgarnos algun crédito
para el financiamiento , las panaderias, los gobiernos autdnomos descentralizados

quienes realizan las ferias y nos den apertura para dar a conocer la pulpa de mora.

2.6.9. Estructura de Costos

Los costos son considerados como toda erogacion de dinero o su equivalente, para
obtener algln bien o servicio. Los costos se capitalizan al inventario de productos

terminados y se recuperan una vez que se venden los articulos.

Entre los costos en los que Sé que incurrira seran en materia prima, maquinaria y
equipo, los costos indirectos de fabricacion, pago de sueldos y salarios a los
empleados en las diversas areas, gastos administrativos (impuestos), gastos de
ventas, gastos financieros, los cuales estan relacionados con la actividad econémica
de preparacion de la pulpa de mora y que son indispensable para el funcionamiento

de la empresa.
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2.7. Mercado objetivo

Para el mercado objetivo se han considerado como clientes potenciales al que se
encuentra enfocado el presente estudio, son las familias de los cantones de

Latacunga, Saquisili, Pujili, La Mana y Valencia.

2.8. Poblacion y Muestra

2.7.1. Poblacién

Es el conjunto de elementos (finito o infinito) definido por uno o maés
caracteristicas, de las que gozan todos los elementos que lo componen, (VASQUEZ
ERAZO, 2020)

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en su seccion
Proyecciones Poblacionales para el afio 2020 podemos sefialar que la poblacion
total sera de 428364 personas en la Provincia de Cotopaxi y Los Rios.

Tabla 9. Proyeccion de la Poblacién

% INDICE DE POBLACION

CANTONES | 2019 2020 CRECIMIENTO 2001
LATACUNGA | 202.878 | 205.624 | 1,35% 208.408

LA MANA 55.496 | 56.905 | 2,54% 58.351

PUJILI 79.062 | 79.772 | 0,90% 80.489
SAQUISILI 30.913 | 31.426 | 1,66% 31.949
VALENCIA  [53.541 |54.637 |2,05% 55.756
Elaborado por: Liliana Ayala 434.953

2.7.2. Plan de Muestreo

El plan de muestreo me va a permitir identificar a un subgrupo de familias de la
poblacién de los cantones antes mencionados, para lo cual se trata con el muestreo
probabilistico porque la seleccion de la muestra es de manera aleatoria, ya que se
verificard el numero de familias para aplicar la encuesta a una poblacion que se

encuentre entre la edad de 18 a 50 afios de edad.
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Se realiza un estudio a las familias quienes tendran preferencia para el consumo de
la pulpa de mora, sin ningln tipo de discriminacion de género, para lo cual se aplica

la muestra de sujetos tipo, constatando asi a las familias méas representativas.

2.7.3. Célculo de la Muestra

Para el célculo de la muestra se procedié a obtener informacion de la Pagina de
Instituto Nacional de Censos de los cantones de Latacunga, Pujili, Saquisili, La
Mana, Valencia; en donde se obtuvo una muestra representativa y conocer el nivel
de aceptacion de la pulpa de mora, por ende, conocer la factibilidad de crear la
cadena de distribucion que permita llegar a las familias que desean consumir la
pulpa de mora de la asociacion Agropecuaria de Productores y Comercializadores
21 de Octubre.

Férmula

2(PoN)
"= 72PQ + Ne?

Nomenclatura:

n = Muestra estadistica

Z = Nivel de confianza (95% - 1.96)

P = Probabilidad de ocurrencia (50% - 0,5)

Q = Probabilidad de no ocurrencia (50% -0,5)
e= Error estandar (5% - 0.05)

N= Universo poblacional 434.953

Desarrollo

~ (1.96)2(0.50)(0.50)(434953)
"= (1.96)2(0.50)(0.50) + (434953)(0.10)2

n= 384
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2.9. Proyeccion de la Oferta

Para realizar la proyeccion de la oferta se ha procedido a obtener la informacion de
la oferta de la pulpa de fruta a nivel nacional, segun los datos obtenidos del

Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MICIP,2020).

Tabla 10. Toneladas afio oferta de pulpa de fruta

ARIOS TONELADAS METRICAS DE
CONSUMO DE PULPA DE FRUTA
2005 23.769
2006 24.452
2007 25.698
2008 26.452
2009 27.977
2010 29.668
2011 30.524

Elaborado por: Liliana Ayala

Una vez detallada la informacion de la oferta de pulpa de fruta se procede a realizar
el célculo de la proyeccion de la oferta con la utilizacién del método de minimos
cuadrados, para los préximos afios en funcion de los datos histéricos detallados

anteriormente.

OFERTA DE PULPA DE FRUTA EN TONELADAS

METRICAS
y=1177,7x + 22223
35.000 s
Sesondil IR N U G v T @ cvevooent
......... .............
25000 [ STTCIIIIM O @
20.000
>
15.000
10.000
5.000
0 1 2 3 4 5 . , .
X

Figura 6. Proyeccion de la oferta

Elaborado por: Liliana Ayala
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Ecuacion
Y = 1177,7 x + 22223

Obtenida la ecuacion de la recta se procede a reemplazar los valores para cada uno

de los afos obteniendo las estimaciones para los siguientes periodos.

Tabla 11. Toneladas métricas proyectadas ofertadas

TONELADAS METRICAS DE
ANOS CONSUMO DE PULPA DE FRUTA
Y
2011 30.524
2012 31.645
2013 32.822
2014 34.000
2015 35.178
2016 36.355
2017 37.533
2018 38.711
2019 39.889
2020 41.066
2021 42.244
2022 43.422
2023 44.599
2024 45.777
2025 46.955
2026 48.132
2027 49.310
2028 50.488
2029 51.666
2030 52.843

Elaborado por: Liliana Ayala

2.10. Andlisis de la demanda

Para determinar la demanda de pulpa de fruta se ha utilizado la encuesta anual
nacional de manufactura y mineria de la pagina del INEC (2021) donde detalla por
afio el consumo nacional de pulpa de fruta por tonelada métrica como se detalla a

continuacion:
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Tabla 12. Toneladas afio consumo pulpa de fruta

ARIO TONELADAS METRICA DE
CONSUMO DE PULPA DE FRUTA
2005 25.672
2006 26.112
2007 27.835
2008 29.419
2009 30.891
2010 32.271
2011 33.570

Elaborado por: Liliana Ayala

Detallada la informacion del consumo de pulpa de fruta se procede a realizar el
calculo de la proyeccién de la demanda con la utilizacion del método de minimos
cuadrados, para los préximos afios en funcién de los datos histéricos detallados

anteriormente.

CONSUMO DE PULPA FRUTA EN TONELADAS

METRICAS
5o y=1395,2x+ 23815
000 R?=0,3909.....-®
30000 g POPRTOE @ttt Py
25.000 PRI o
> 20.000
15.000
10.000
5.000
0 1 2 3 4 . ) , .
X

Figura 7. Proyeccién de la demanda
Elaborado por: Liliana Ayala

Ecuacion
Y = 1395,2x + 23815

Obtenida la ecuacion de la recta se procede a reemplazar los valores para cada uno

de los afios obteniendo las estimaciones para los siguientes periodos
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Tabla 13. Toneladas métricas proyectadas de consumo

TONELADAS METRICAS DE
ANOS CONSUMO DE PULPA DE FRUTA
)
2012 34.977
2013 36.372
2014 37.767
2015 39.162
2016 40.557
2017 41.953
2018 43.348
2019 44.743
2020 46.138
2021 47.533
2022 48.929
2023 50.324
2024 51.719
2025 53.114
2026 54.509
2027 55.905
2028 57.300
2029 58.695
2030 60.090

Elaborado por: Liliana Ayala

2.11. Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha se obtuvo restando la demanda menos la oferta, en funcién
de las toneladas métricas de pulpa de fruta, segmentando segin la cantidad de
viviendas que existen en los cantones seleccionados en la muestra como se detalla

a continuacion:

Tabla 14. Demanda insatisfecha mercado nacional

DEMANDA
ANOS DEMANDA OFERTA INSATISFECHA EN
TONELADAS METRICAS
2012 34.977 31.645 3.332
2013 36.372 32.822 3.550
2014 37.767 34.000 3.767
2015 39.162 35.178 3.985
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DEMANDA
ANOS DEMANDA OFERTA INSATISFECHA EN
TONELADAS METRICAS
2016 40.557 36.355 4.202
2017 41.953 37.533 4.420
2018 43.348 38.711 4.637
2019 44.743 39.889 4.855
2020 46.138 41.066 5.072
2021 47.533 42.244 5.290
2022 48.929 43.422 5.507
2023 50.324 44.599 5.725
2024 51.719 45.777 5.942
2025 53.114 46.955 6.160
2026 54.509 48.132 6.377
2027 55.905 49.310 6.595
2028 57.300 50.488 6.812
2029 58.695 51.666 7.030
2030 | 60.090 52.843 1.247

Elaborado por: Liliana Ayala

Obtenida la demanda insatisfecha nacional en tonelada métrica se procede a detallar
cual es la cantidad demandada en los cantones de Latacunga, La Man4, Pujili,

Saquisili y Valencia en funcion del nimero de viviendas que existe en cada una tal

como se detalla a continuacion:

Tabla 15. NUmero de viviendas por cantén

CANTONES SELECCIONADOS .
MUESTRA NUMERO DE VIVIENDAS
Latacunga 57.942
La Mana 13.730
Pujili 25.228
Saquisili 8.367
Valencia 8.218
TOTAL 113.485

Elaborado por: Liliana Ayala
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Tabla 16. Calculo del porcentaje de representacion

NUMERO DE PORCENTAJE DE
DETALLE VIVIENDAS REPRESENTACION
TOTAL, VIVIENDAS
: 0
ECUADOR CENSO 2010 3.810.548,00 100,00%
TOTAL, VIVIENDAS
MUESTRA 113.485,00 2,98%
SELECCIONADA

Elaborado por: Liliana Ayala

El nimero de viviendas en el Ecuador es de 3.810.548,00, lo que representa el
100.00% mientras que sumado el numero de viviendas de los cantones

seleccionados en la muestra representa el 2,98%.

Tabla 17. Demanda insatisfecha a nivel cantonal

ANO DEMANDA HOGARES DE DEMANDA
INSATISFECHA A COTOPAXI EN INSATISFECHA
NIVEL NACIONAL PORCENTAJE COTOPAXI EN
TONELADAS
METRICAS

2012 3.332 2,98% 99,23
2013 3.550 2,98% 105,71
2014 3.767 2,98% 112,19
2015 3.985 2,98% 118,67
2016 4.202 2,98% 125,14
2017 4.420 2,98% 131,62
2018 4.637 2,98% 138,10
2019 4.855 2,98% 144,58
2020 5.072 2,98% 151,05
2021 5.290 2,98% 157,53
2022 5.507 2,98% 164,01
2023 5.725 2,98% 170,49
2024 5.942 2,98% 176,96
2025 6.160 2,98% 183,44
2026 6.377 2,98% 189,92
2027 6.595 2,98% 196,40
2028 6.812 2,98% 202,87
2029 7.030 2,98% 209,35
2030 7.247 2,98% 215,83

Elaborado por: Liliana Ayala
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2.11.1. Localizacion del proyecto

Para el desarrollo del presente proyecto se ha considerado oportuno mencionar cuél
es la ubicacidon donde se encuentra situada la planta procesadora de mora de la

asociacion agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre.

2.11.2. Macro localizacion

La ubicacion actual en donde se encuentra ubicada la planta procesadora de mora
de la asociacién agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre, es;
en el Recinto la Planada de Las Moras, perteneciente a la parroquia Pilal, Canton
Pujili, provincia de Cotopaxi, pais Ecuador, a continuacion, se ubica el Mapa para

tener conocimiento mas claro.

OCEANO  Ls Platse
PACIFICO

Bahiz
Sz Hens

Funta Siz. Elenz

Figura 8. Mapa del Ecuador
Fuente: Netas (2021)

2.11.3. Micro localizacion

Dentro de la micro localizacion se consideré oportuno especificar la ubicacion
exacta de la planta procesadora de mora de la asociacion agropecuaria de
agricultores y productores 21 de octubre, se encuentra ubicada en el recinto La
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Planada de las moras en el kildmetro 96 a 5 minutos de la parroquia Pilald, en la
Auv. principal que conecta a La Mané con Latacunga.
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Figura 9. Mapa de ubicacion de la procesadora AGROPROCO
Fuente: www.google.com/maps/place/Pilalo

2.11.4. Distribucién de la Planta

Para la distribucion de la planta se ha considerado detallar como se encuentran
distribuidas las instalaciones para su produccion de la pulpa de mora.
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Figura 10. Distribucidn de la planta

Fuente: Informacion proporcionado por la asociacion

2.11.5. Proceso de Produccion

Para obtener un proceso de calidad en la produccion de la pulpa de mora, la
asociacion cuenta con maquinarias, equipos, tecnologia y personal capacitado, con
el proposito de ofrecer un producto con la mejor calidad, buscando asi satisfacer las
necesidades de las familias que las consuman a su vez se busca fidelizar al

consumidor.

De acuerdo a (Rodriguez, et., 2002) declaran “Que el proceso productivo estd
referido a una buena utilizacién de los recursos operacionales que permiten
transformar la materia prima en un producto final deseado, el cual puede ser un

producto a término listo para su consumo o utilizacion” (pag. 4).

Por lo antes citado, es que la planta procesadora de mora de la asociacion de
agricultores y productores 21 de octubre, tienen procesos que cumplir al momento
de la produccién de pulpa de mora, rigiéndose a ciertas normal de control y con
normas de seguridad; para lo cual se presentara graficamente mediante un mapa de

procesos y flujogramas que representan las actividades del proceso productivo.
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Tabla 18. Simbologia del diagrama de flujo

Simbolo Significado

Inicio o fin de un proceso

Proceso: Indica las operaciones que se van a realizar para obtener
un resultado final

Decision: contiene las operaciones que son de tipo légico, con
algun algoritmo.

\\/J Documento: se detalla en el caso que se utilice dentro del proceso

Conector: simboliza una conexién o enlace dentro de una parte del
diagrama de flujo con otra parte que sea lejana del mismo

Demora: Representa un hecho que se deba efectuar una seleccion
o decidir algun tipo de alternativa especifica.

Transporte: se indica el movimiento, que puede ser de personas,
materiales o equipos.

Direccion de flujo o linea de union:
» | Se utiliza para conectar los simbolos segun el orden en el cual se
deben realizar las operaciones.

Elaborado por: Liliana Ayala

2.11.6. Descripcion del proceso de produccion de pulpa de mora.

Para obtener un proceso 6ptimo en el proceso de produccion de la pulpa de mora es
necesario contar con maquinarias, equipos y tecnologia de punta, con la finalidad
de evitar contratiempos en los procesos y por ende tener un producto final de
calidad.

Para detallar los procesos que se siguen para la produccién se ha procedido a
realizar un mapa de procesos y flujogramas que representan graficamente cada una

de las actividades y los tiempos que se utilizan en la produccion de pulpa de mora.
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Figura 11. Proceso de produccion
Elaborado por: Liliana Ayala

2.11.7. Actividades del proceso productivo de la pulpa de mora.

e Recepcion de materia prima. -

Este es el primer paso del proceso, en donde los socios proceden a entregar la mora
en canastas las mismas que son pesadas para conocer la cantidad exacta que entrega

cada socio que son analizadas a breves rasgos para constatar que sea fresca.
e Pesado. -

Seguidamente se realiza el pesado para verificar y registrar la cantidad de materia
prima que entrega cada socio, y para su posterior pago.

e Almacenamiento. -

La mora es considerada una fruta muy fragil al momento de su manipulacion, por
lo que es necesario tener mucho cuidado y se lo debe almacenar en un lugar que
esté libre del ataque de insectos y de frutas que estén con hongos, la misma que se

procede a almacenar en los cuartos frios a una temperatura de 4° a 5°C.
e Seleccion y retiro de hojas. —

En el paso se procede a vaciar la mora de las canastas en una mesa, en donde se
procede a seleccionar la fruta apta para la pulpa, y a su vez se retiran las hojas o

espinos que llegan junto a la fruta.
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e Lavado. -

Una vez que se ha seleccionado la mora, se procede a lavarla con mucho cuidado
con agua, para asi eliminar cualquier tipo de impurezas, residuos de los insecticidas
y en mucho de los casos la tierra, para después realizar un lavado de aspersion con

una solucion de acido al 4% durante 30 segundos para eliminar la carga microbiana.
e Desinfeccion. -

La fruta procedera a ser desinfectada con la utilizacién de una maquina dosificadora
instalada a la salida del pasteurizador tubular, para asi de tal forma continuar con el

proceso.
e Coccion. -

Se procede a cocinar la mora a 100°C, en una caldera de aluminio
e Enfriamiento. -

Una vez realizado el paso anterior se procede a dejar en enfriamiento para continuar

con el proceso respectivo.
e Despulpado. —

En este paso se procede a obtener la pulpa de la mora, en donde se eliminan las
semillas, se coloca la mora fresca en la trituradora de semillas, con una velocidad
baja para obtener una pulpa homogénea para luego ser cernida y asi separar las
semillas de la pulpa.

e Empaquetado. —

La pulpa de la mora pasa por la selladora y caudal de peso para ser envasada en

fundas de polietileno.
e Etiquetado. —

Se procede a etiquetar el producto con el logo de la asociacion.
e Congelacion. —

Una vez que el proceso de la produccién de la pulpa de mora haya culminado se
procede a llevarla al congelador o termo king en el cual esta a una temperatura de
33+-1C.
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2.12. Diagrama de flujo del proceso de produccion.

En el diagrama de flujo del proceso de produccion de la pulpa de mora se detallan
cada una de las actividades que se deben cumplir en los tiempos establecidos,

permitiendo optimizar los tiempos y los recursos.
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Figura 12. Proceso de produccion
Elaborado por: Liliana Ayala

2.12.1. Proceso de distribucién

Para el proceso de distribucién de la produccion de la pulpa de mora, se procedera
a seguir una secuencia de pasos los mismos que me permitird especificar las

actividades a seguir para llegar a un mercado objetivo. Los mismos que pueden ser
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plasmados en un mapa de procesos, segin un orden cronolégico que se deba

cumplir.

Para lo cual la asociacion debera crear estrategias que le permitan llegar a sus
potenciales compradores, 10s mismos que tengan un mayor nimero de puntos de
venta, en donde los consumidores puedan acceder al producto final sin tanto

intermediario.

. Seleccionar Puntos de Llegar a un acuerdo con el
Estudiar puntos de venta |——> venta —> cliente
]
A\
Firma de contrato o . . Elegir los tiempos de
acuerdos —> Elegir la mejor ruta —> entrega
]
\2
Realizar un cronograma de .
las entregas —>| Valoracion de las entregas.

Figura 13. Proceso de distribucién
Elaborado por: Liliana Ayala

2.12.2. Cadena de distribucion

Dentro de la cadena de distribucion se deben considerar diferentes etapas por las
cuales atraviesa el producto de la pulpa de mora, las mismas que serian del proceso

de produccion hasta llegar al consumidor final.

Dentro de los canales de distribucion se debe tener en consideracion que todas las
organizaciones empresariales mantienen relaciones comerciales con otras entidades
de su entorno para mantenerse en un ambiente caracterizado por hacerse cada vez

mas global, competitivo e incierto.

En la cadena de distribucion también pueden participar otros miembros
denominados facilitadores, tales como bancos, empresas de investigacion de
mercado y minoristas, entre otros, segun la forma en que reivindiquen la

distribucion clasificados por aspectos comerciales y fisicos.

60



Para una cadena de distribucion se han considerado varias alternativas de como se

podria efectuar la distribucion de la pulpa de mora.
2.12.3. Estructura
En este punto se detalla que los canales de distribucion se estructuran de acuerdo al

tipo de producto que se va a distribuir.

Tabla 19. Canales de distribucion

Recorrido
Canal
Directo Fabricante > Consumidor
Corto | Fabricante > Minorista | — | Consumidor

v

Largo | Fabricante Mayorista | — | Minorista | — | Consumidor

Doble | Fabricante | —» exAc%EQit\?o — | Mayorista | — | Minorista | — | Consumidor

Elaborado por: Liliana Ayala

2.12.4. Servicios de la distribucién

e Servicio de transporte

En este apartado se menciona que la distribucién comercial se trata del transporte
desde el punto de la planta procesadora de morsa hasta los puntos de venta. Esto se
da debido a que las actividades de produccién se encuentran concentradas en
localizaciones en donde pueden obtener mejores ventajas de oportunidad como la
localizacion sin contaminar a las personas, la mano de obra, la materia prima, la

tecnologia.
e Servicio de almacenamiento

La distribucién comercial almacena los productos después de que salen de la linea
de produccion, por lo que los fabricantes no tienen que preocuparse por los
problemas de almacenamiento de existencias. Ademas, hay que tener en cuenta que
los ritmos entre produccion y consumo son diferentes: la produccion sigue un ritmo

discreto, es decir, interviene cuando las condiciones son mas favorables, mientras
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que el consumo es continuo, asegurando la distribucion. Retener el producto cuando

el consumidor lo demanda.

2.12.5. Funciones de los canales de distribucion

Los canales de distribucion de la planta procesadora de mora se enfocaran cierto
tipo de funciones entre las que seran de gran utilidad para la asociacion entre las

cuales tenemos son las siguientes:

o Centralizar decisiones basicas de la comercializacion.

e Participan en la financiacion de los productos

e Contribuir a reducir costes en los productos debido a que facilitan almacén
el transporte

e Intervenir en la fijacion de los precios, aconsejando el méas adecuado

e Tener una gran informacion sobre el producto, competencia y producto

e Participar activamente en actividades de promocion

e Posicionar la pulpa de mora en el lugar mas adecuado

e Intervenir directamente en el servicio de postventa

e Vender productos en lugares de dificil acceso.

2.13. Estudio Financiero

2.13.1. Plan de inversiones

Los recursos que posee la planta procesadora de mora de la asociacion
agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre, para operar se
encuentran entre los fisicos, humanos, tecnoldgicos y econémicos los mismos

que se encuentran distribuidos entre activos tangibles e intangibles.

Un plan de inversiones es considerado como “un modelo sistematico, de unos
pasos a seguir, con el objetivo de guiar nuestras inversiones (actuales o futuras)

hacia un camino mas seguro” (Figueroa, 2012)

La planta procesadora de mora de la asociacion agropecuaria de agricultores y
productores 21 de octubre ya cuenta con un capital invertido debido a que se
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encuentran con la produccién de pulpa desde el afio 2010, hasta la actualidad, por

lo que se ha considerado detallar a continuacion la inversion con la que cuentan

hasta el momento.

Tabla 20. Activos de la empresa

Cantidad Umda_d de Descripcion V_alor_ Valor total
medida Unitario
EDIFICIO $30.000,00
1 m2 Planta de produccion $ 30.000,00 $ 30.000,00
MUEBLES Y
ENSERES $ 150,00
20 Unidad Sillas plasticas $ 7,50 $ 150,00
MAQUINARIA,
EQUIPOY $13.404,08
HERRAMIENTAS
1 Unidad Lavadora de frutas $ 1.000,00 $ 1.000,00
1 Unidad Tina de acero inoxidable $ 950,00 $ 950,00
1 Unidad Trituradora $ 2.500,00 $ 2.500,00
Unidad Olla industrial $ 1.800,00 $ 1.800,00
1 Unidad Balanza Industrial $ 1.041,00 $ 1.041,00
1 Unidad Refrigerador $ 950,00 $ 950,00
1 Unidad Etiquetadora $ 575,00 $ 575,00
4 Unidad Gorros para cubrir el $ 0.75 $ 3,00
cabello
4 Unidad Botas $ 6,50 $ 26,00
4 Unidad | Guantes de produccion $ 0,90 $ 3,60
4 Unidad Delantales con refuerzos $ 3,87 $ 15,48
2 Unidad Extintores PAQ. Lb. $ 20,00 $ 40,00
1 Unidad Envasadora y Selladora $ 4.500,00 $ 4.500,00
GASTOS DE
CONSTITUCION $ 188,00
1 Unidad Patente municipal $ 80,00 $ 80,00
1 Unidad | -atente y registro de $ 1800 $ 1800
marca
1 Unidad Permiso de Bomberos $ 90,00 $ 90,00
1 Unidad | Tramites en el SRI $ - $ -
TOTAL $43.742,08

Elaborado por: Liliana Ayala

Fuente: Planta procesadora de mora
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Anélisis

En mencion al célculo del plan de inversion de la tabla anterior se puede determinar
un total de USD 43.742,08, esto debido a que la planta procesadora de mora ya
cuenta con las instalaciones y maquinarias para su produccion, pero se ha procedido
a detallar lo que se deberia implementar para ejecutar la cadena de distribucion,
entre los cuales constan Edificio por un valor de USD 30.000,00; Muebles y enseres
por un valor de USD 150,00 Maquinaria, Equipo y Herramientas que son utilizadas
en la produccion de pulpa de mora por un valor de USD 13.404,00; por ultimo

tenemos los costos de constitucién por un valor de USD 188, 00.

2.13.2. Inversion requerida

La planta procesadora de mora de la asociacion agropecuaria de productores y
comercializadores 21 de Octubre ya cuenta con sus instalaciones propias, con
maquinaria la misma que permite tener la produccion de la pulpa de mora; también
cuenta con los proveedores de la materia prima (mora) quienes proveen los mismos
socios; sin embargo se ha procedido a determinar una inversion necesaria la misma
que sera destinada para implementar la cadena de distribucion, la cual tiene como
finalidad ayudar en el crecimiento y desarrollo de la planta procesadora de mora.

Tabla 21. Inversion requerida

Urr:s;(;:e Descripcién U\rq;:l)rl}o Valor total

INSTALACIONES Y

REMODELACIONES $12.525,00

m2 Instalaciones varias $ 1500| $ 525,00

Délares Adecuaciones varias $ 2.000,00 | $ 2.000,00

Unidad Termoquin $10.000,00 | $ 10.000,00

MUEBLES Y ENSERES $ 620,00

Unidad Escritorio $ 100,00 $ 270,00

Unidad Silla ejecutiva $ 11000 $ 110,00

Unidad Archivadores $ 240,00 $ 240,00

VEHICULOS $15.000,00

Unidad Vehiculo de 2,7 $15.000,00 | $ 15.000,00

EQUIPOS DE COMPUTACION $ 590,00

Unidad | Computadora $ 500,00| $ 500,00
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Unidad Impresora Canon Mg2910 $ 9000| $ 90,00
GASTOS DE CONSTITUCION $ 517,28

Unidad Permiso de Bomberos $ 90,00 $ 90,00

Unidad Permiso de salud $ 5000 $ 50,00

Unidad Trémit(eNEan la Superintendencia de $ 30000| $ 30000
Compaiiias

Unidad Firma electrénica en Token $ 4704 $ 47,04

Unidad Certificado de firma electronica $ 3024 $ 30,24

TOTAL $29.252,28

Elaborado por: Liliana Ayala

Anélisis

En la tabla anterior se detalla la inversion requerida para implementar la cadena de
distribucion de la produccion de la planta procesadora de mora de la asociacion
agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre, dando un total de
USD 29.525,28.

A continuacion, se detalla un grafico de como se ejecutaria la distribucion de la

pulpa de mora, y por ende se justifica la inversion que se requiere realizar.

Trasportey
Logistica

« T

Agencias o

Almacenamiento Sucursales
o Bodegaje

Facturacion

Distribuciény Entregas

Figura 14. Cadena de distribucion de la pulpa
Elaborado por: Liliana Ayala

2.13.3. Plan de financiamiento

De acuerdo con Rodriguez & Alconchel (2008), manifiesta que el plan de

financiamiento consiste en la obtencidn de fondos o capital para crear y desarrollar
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un proyecto empresarial. Toda empresa se crea y desarrolla con la finalidad de hacer
frente a una demanda de bienes y servicios, para satisfacer esa demanda es preciso
realizar inversiones en: personas, e bienes, equipos, inmuebles, mercancias, etc.,
estas inversiones sélo se las pueden llevar a cabo si se dispone del suficiente
financiamiento, es decir, de los recursos necesarios. Los recursos financieros, que
son la suma del capital propio y de la capacidad de endeudamiento de la empresa,
proveen a la misma de los fondos necesarios para que desarrolle su actividad y

genere rentabilidad.

La asociacion agropecuaria de agricultores y productores cuenta con un capital de
trabajo ya establecido el mismo que se detalla a continuacion.

Tabla 22. Capital de trabajo

N° CUENTAS DESCRIPCION TOTAL (USD)
1 Instalaciones y remodelaciones $ 12.525,00
2 Muebles y enseres $ 620,00
3 Vehiculo $  15.000,00
4 Equipo de Computacion $ 590,00
5 Costos de constitucion $ 517,28
TOTAL $ 29.252,28

Elaborado por: Liliana Ayala

Anélisis
La procesadora de mora va a requerir de un capital de trabajo de USD 29.252.28,

para continuar con su produccion y acogerse a la cadena de distribucién la misma

que le permitira crecer en el mercado.
a) Forma de financiamiento

Para cumplir con la inversion requerida la asociacion debe recurrir a un préstamo
bancario, acogiéndose al plan del gobierno que ahora otorga créditos a bajas tasas

de interés.
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Tabla 23. Plan de financiamiento

DESCRIPCION TOTAL (USD) PARCIAL (%) | TOTAL (%)
Recursos Propios 30%
Efectivo $ 9.252,28 30%
Recurso de terceros 70%
Préstamo Bancario $ 20.000,00 70%
TOTAL $ 29.252,28 100%

Elaborado por: Liliana Ayala

Andlisis

La empresa no cuenta con el capital necesario para distribuir su produccion, es por
ello que se procede a la obtencidn de un crédito en el Ban Ecuador, en donde es
conveniente financiar USD 29.252,28 a una tasa de interés de por un tiempo de 3
afios (Ver Anexo de la tabla de amortizacion)

2.13.4. Calculo de Costos y Gastos

Costo. — Segun manifiesta (Velastegui, 2011) los costos son todos los desembolsos
de dinero o su equivalente, para obtener un bien o servicio. Los costos tienden a

capitalizar al inventario de productos terminados y se pueden recuperar una vez que

se vendan los productos.
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Tabla 24. Detalle de costos

DESCRIPCIONDEL PRODUCTO | UNDABDE | CANTIDAGMENSUAL | cosTo | cosTe | cosTo
MATERIA PRIMA DIRECTA
Mora Kg 600,00 $ 1,20 $ 720,00 $ 8.640,00
MANO DE OBRA DIRECTA
Operario 1 Horas 6,667 $ 20,25 $ 135,01 $ 1.620,08
COSTOS INQIRECTOS DE
FABRICACION
Materia prima indirecta
Bolsas de polietileno Unidad 1400 $ 0,03 $ 42,00 $ 504,00
Mano de obra indirecta
Chofer (transportista) Horas 20 $ 15,00 $ 300,00 3600
Depreciaciones
Maquinaria y equipo Diario 30 $ 1,96 $ 58,80 $ 705,60
Servicios Basicos
Agua potable Cm3 diario 10 $ 0,15 $ 1,50 $ 18,00
Energia eléctrica kw/dia 15 $ 0,40 $ 6,00 $ 72,00

TOTAL $ 38,99 $ 126331 $15.159,68

Elaborado por: Liliana Ayala
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Anélisis
El detalle de los costos se realizé considerando los que intervienen como tenemos

la materia prima directa, la mano de obra directa, los costos indirectos de
fabricacion, dando un total de USD 15.159,68 anuales.

2.13.5. Detalle de Gastos

Como expresa Castafio, 2007) los gastos se dan a lo largo del periodo, estos no
representan un activo, ni una inversion no se pueden almacenar ni vender, su
principal efecto es disminuir las utilidades operacionales por ende el patrimonio.
Los gastos tienden a generar desembolsos de la empresa sin importar si exista 0 no

produccién de pulpa de mora.

69



Tabla 25. Detalle de gastos administrativos

DETALLE UNIDAD DE MEDIDA | VALOR UNITARIO | VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
SUELDOS Y SALARIOS $12.206,88
Sueldo Gerente Usd. $ 600,00 $ 581,28 $ 6.975,36
Sueldo secretaria/Contadora Usd. $ 450,00 $ 435,96 $ 5.23152
SUMINISTROS DE OFICINA
Papel Bond (resma) Resma $ 3,99 $ 3,99 $ 47,88
Grapadora Unidad $ 15,00 $ 15,00 $ 180,00
Perforadora Unidad $ 3,00 $ 3,00 $ 36,00
Esferos Unidad $ 0,45 $ 5,40 $ 64,80
Grapas Caja $ 1,00 $ 2,00 $ 24,00
SUMINISTROS DE LIMPIEZA
Escobas Unidad $ 2,00 $ 2,00 $ 24,00
Trapeador Unidad $ 3,00 $ 3,00 $ 36,00
Desinfectante Galén $ 3,00 $ 6,00 $ 72,00
Papel higiénico Unidad $ 0,40 $ 2,40 $ 28,80
Tabdn de liquido Galon $ 2,50 $ 5,00 $ 60,00
Toalla de papel Z Paquetes $ 1,65 $ 3,30 $ 39,60
Cloro Galon $ 4,50 $ 4,50 $ 54,00
SUMINISTROS DE BIOSEGURIDAD
Alcohol Galon $ 6,50 $ 13,00 $ 156,00
Gel Galon $ 9,98 $ 9,98 $ 119,76
Amonio Cuaternario Galon $ 4,15 $ 8,30 $ 99,60
SERVICIOS BASICOS
Agua Mensual $ 2,00 $ 24,00
Energia eléctrica Mensual $ 25,00 $ 300,00
DEPRECIACIONES
Muebles y enseres Diario $ 30,00 $ 5,43 $ 65,16
Equipos de computacion Diario $ 30,00 $ 15,13 $ 181,56
TOTAL $ 1.151,67 $13.820,04

Elaborado por: Liliana Ayala
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Interpretacion

En el célculo de los gastos en los que incurrirdn en la planta procesadora de la
Asociacion Agropecuaria de Productores y Comercializadores 21 de octubre, seran
de USD 1.151,67 mensuales y USD 13.820,04 anuales.

2.13.6. Célculo de los costos de produccion

Para el célculo de los costos de produccion se procedio a considerar los costos en
los cuales se incurriran y los costos que tiene la planta procesadora de mora para

producir la pulpa de mora.

Tabla 26. Calculo de los costos de produccion

(Kg) # de Presentacion # de pulpas
Lote de Produccion 45 3 1
Costo Unitario de produccion Kg | $ 2,98

136,0776

Analisis
En el costo de produccion se puede determinar que a la Asociacién Agropecuaria

de Productores y Comercializadores 21 de Octubre le cuesta USD 2,98 producir
cada kilogramo de pulpa de mora.

2.13.7. Calculo de ingresos

Se considera una entrada bruta de beneficios econdmicos durante un periodo,
surgidos en el curso de actividades ordinarias de una entidad. Siempre que dicha
entrada dé lugar a un aumento de patrimonio neto y que no esté relacionada con

aportes de propietarios. (Yaguas, 2010).

Tabla 27. Célculo de ingresos brutos

INGRESOS
FRECUENCIA CANT. KILOS PRECIO VENTA INGRESOS
Diaria 30| % 3,50 $ 105,00
Semanal 150 | $ 3,50 $ 525,00
Mensual 600 | $ 3,50 $ 2.100,00
Anual 7200 | $ 3,50 $ 25.200,00

Elaborado por: Liliana Ayala
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Anélisis
Para obtener los ingresos se ha procedido a realizar el calculo de la multiplicacién
entre la cantidad de kilos producidos por la Asociacion Agropecuaria de

Productores y Comercializadores 21 de Octubre, considerando la frecuencia, diaria,

semanal, mensual, y anual por el precio de venta al publico.

2.13.8. Flujo de efectivo

El flujo de efectivo de los estados financieros es considerado como muy importante
dentro de las empresas, debido a que este estado de flujo del efectivo permite
obtener informacion al momento de la planeacion y en la generacion de los
presupuestos, tales que determinan los ingresos y los gastos del efectivo que se
presenten, sin dejar de lado la medicion correcta y adecuada que permita cumplir
con los compromisos adquiridos dentro de un periodo determinado de tiempo.
Dentro del estado del flujo de efectivo se encuentran incluidos los estados
financieros basicos que deben tener las empresas para cumplir con sus obligaciones

y normativa técnica.
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Tabla 28. Flujo neto de efectivo

FLUJO NETO DE EFECTIVO
RUBROS ANOS
Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos/Ventas/Costos Ahorrados $ 2520000 | $ 46.395,50 $ 48.725,35 $ 51.170,24 $ 53.730,19
() | Egresos Operacionales $ 1382004 |$ 9627,82 | $ 9821,75 | $ 1001997 |$  10.222,57
() | Costos variables Produccion $ 1515968 | $ - $ - $ - $ -
Costos Fijos $ 3.820,04 $ 1.674,51 $ 1.730,86 $ 1.789,10 $ 1.849,31
Gastos de venta (transporte) $ 7.818,05 | $ 7.953,30 $ 8.090,89 $ 8.230,87 $ 8.373,26
Capital de Trabajo 43.742,08
(=) | utilidad de Operacion $  11.379,96 $ 36.767,69 $ 38.903,59 $ 41.150,27 $ 43.507,63
() | Depreciaciones $ 32571 | $ 331,35 | $ 337,08 | $ 34291 | $ 348,84
(=) | utilidad antes de interese e impuestos (UAII) $ 11.054,25 $ 28.483,04 $ 30.475,62 $ 32.576,50 $ 34.785,52
() | Gastos financieros $ 135409 | $ 51205 | $ - $ - $ -
(%) | utilidad antes de impuestos (UAI) $ 9.700,16 $ 27.970,99 $ 30.475,62 $ 32.576,50 $ 34.785,52
Q) Impuestos % Renta $ 2.134,03 $ 6.153,62 $ 6.704,64 $ 7.166,83 $ 7.652,82
(=) | utilidad después de impuestos (UDI) $ 7.566,12 $ 21.817,37 $ 23.770,98 $ 25.409,67 $ 27.132,71
) Depreciaciones $ 325,71 $ 331,35 $ 337,08 $ 342,91 $ 348,84
() | capital financiero $ 457898 | $ 542102 | $ - $ - $ -
(+) | Valor de rescate $ 460,14
Inversién ($ 43.742,08)
() | Flujo neto (ENE) ($43742,08) | $ 331285 |$ 1672770 |$ 2410806 |$ 2575258 | $  27.94169
(%) | Flujo neto descontado (FNED) $ 297757 $ 1351315 $ 1750423 $ 1680589 $  16.389,05
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2.13.9. Valor Actual Neto

El Valor Neto Actual Neto es la tasa que se utiliza para descontar en los flujos de
efectivo cual es rendimiento minimo aceptable de la empresa por debajo de todos
los proyectos que no deben ser aceptados.

Flujol Flujo2 Flujon

VAN = —I
0(1+i)+(1+i)2+(1+i)"

3.312,85 1672770 2410806 25.752,58 L 2794169
(1+0,1126) ' (1+0,1126)2 ' (1+0,1126)3 ' (1+0,1126)* ' (1+ 0,1126)5

VAN = —43.742,08

VAN = 23.447,82
Anélisis
Se obtiene aproximado de 25.447,12 USD, lo que significa que el presente proyecto

sera factible o viable debido a que su valor es mayor a cero.

2.13.10. Tasa interna de retorno

“La tasa interna de rendimiento (TIR) de un proyecto de inversion es la tasa de
descuento (i) que hace que el valor actual de los flujos de beneficios (positivos) sea
igual al valor actual de los flujos de inversion (negativos)” (Jiménez, Espinoza, &
Fonseca, 2007). En otras palabras, la TIR es la tasa que descuenta los flujos

asociados con un proyecto hasta un valor exactamente de cero.

Tabla 29. Tasa interna de retorno

ANOS
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo neto (FNE) (43742,08) | $3.312,85 | 16.727,70 | 24.108,06 | 25.752,58 | 27.941,69
Flujo neto descontado (FNED) $2.977,57 | 13.513,15 | 17.504,23 | 16.805,89 | 16.389,05
Elaborado por: Liliana Ayala
Tasa Interna de retorno (TIR) 26,43%

Andlisis

Se obtiene un valor de 26,43% del TIR con respecto a la TMAR, permite finiquitar
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que el proyecto es factible y rentable porque es mayor al TMAR.

2.13.11. Periodo de Recuperacion de Inversion (Ubicar la numeracion)

“El periodo o plazo de recuperacion de una inversion es el tiempo que tarda en
recuperar la inversién inicial del proyecto. Cuando los flujos netos de efectivo

generados por el proyecto son iguales en cada periodo” (Ketelhohn, 2004).

Tabla 30. Periodo de Recuperacién de Inversion

Periodo de Recuperacion
Afio Flujo Periodo
0 $ -43.742,08 $ -43.742,08
1 $ 13.513,15 $ -30.228,93
2 $ 17.504,23 $ -12.724,70
3 $ 16.805,89 $ 4.081,19
4 $ 16.389,05 $ 20.470,25
5 $ 16.389,05 $ 36.859,30

Elaborado por: Liliana Ayala

Inversion — Sumatoria primeros flujos

PRI = Afio que supera la inversion
1 P Flujo Neto del Afio que supera la inversion

43.742,08 — 33.994,95
17.504,23

PRI = 3,629 meses
PRI Ano = 3 Afnos

PRI =3

PRI Meses = 6 meses

PRI Dias = 29 dias

Anélisis:
Se procedio a realizar el céalculo del Periodo de recuperacion de inversion fue de 3

afios, 6 meses, 29 dias; lo cual indica que es positivo, debido a que la recuperacién

sera al poco tiempo de culminar con el pago del crédito.
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2.13.12. Estudio de impactos

Impacto Ambiental: Segin manifiesta (Zaror, 2009) hace referencia al impacto
ambiental como una alternativa del medio ambiente la misma que es provocada
directamente por el ser humano como son los de labores que contaminan el medio
ambiente. Es oportuno mencionar que los impactos ambientales pueden ser

positivos 0 negativos.

La planta procesadora de mora de la asociacion de agricultores y productores se
encuentra ubicada en un sector estratégico, ya que se encuentra en la zona rural,
debido a su produccion no emite muchos de residuos los cuales pasan por un
tratamiento en tanques para después obtener agua purificada; a su vez es importante
mencionar que cuentan con el permiso ambiental respectivo el cual fue emitido por

Agrocalidad.

Impacto Social: El impacto social son todos los cambios que experimentan las
personas, grupos o comunidades a consecuencia del desarrollo de un proyecto,
programa o politica concreta y que tienden afectar a las condiciones humanas en el

largo plazo.

Dichos cambios pueden ser derivados de manera directa o indirectamente por una
intervencion, intencionalmente o no, ya sean estos positivos 0 negativos, y también

son sobre aspectos o dimensiones tangibles e intangibles.

Con el disefio de la cadena de distribucion de la produccion de la planta procesadora
de mora, no existira un impacto social negativo, ya que esta idea tiene como
finalidad contribuir al desarrollo y crecimiento local, generando fuentes de ingreso
segura a los proveedores de la materia prima (mora) ya que en temporadas de verano
el precio de la mora tiende a disminuir significativamente, y en muchos de los casos
no hay compradores del producto, por ende eso significa una pérdida para los

productores.

A su vez el impacto sera positivo ya que se crearan fuentes de empleo para
diferentes ramas y esto permitird un crecimiento significativo para el sector y por

ende la parroquia.
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2.13.13. Cadena de distribucién

Se estableci6 implementar una cadena de distribucion de la produccion de la
asociacion agropecuaria de productores y comercializadores 21 de octubre, después
de conocer la respuesta de los socios una vez que fue aplicada la encuesta, en donde

reveld la siguiente informacion.

Tabla 31. Planes de ruta

19. ¢ La asociacién cuenta con planes de ruta éptimos para entrega de pedidos?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Nunca 3 42,9 42,9 42,9
Casi 1 14,3 14,3 57,1
Nunca
Valido A veces 2 28,6 28,6 85,7
Casi 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0

Elaborado por: Liliana Ayala

S0

Porcentaje

MNunca Casi Nunca A veces Casi Siempre

19. jLa asociacion cuenta con planes de ruta éptimos para entrega de pedidos?

Figura 15. Planes de ruta

Elaborado por: Liliana Ayala
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Interpretacion y analisis

El 42,9% de los encuestados afirman que dentro de la asociacién nunca se cuentan

con planes de ruta 6ptimos para la entrega de pedidos, el 14,3% que casi nunca, el

28,6% que a veces y el 14,3% que casi siempre, lo que indica que existe un

desconocimiento general de la existencia de este tipo de planes.

Para generar la cadena de distribucion también se pregunté a las amas de casa, las

mismas que respondieron los siguiente:

Tabla 32. Canales de distribuciéon

13. Considera Ud. ¢(Que la empresa productora de mora, debe generar canales
de distribucion que permitan llegar de manera oportuna a un consumidor final?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje L
valido acumulado
Si 379 98,7 98,7 98,7
No 3 8 8 99,5
Valid
alido )~ Tal 2 5 5 100,0
vez
Total 384 100,0 100,0
Elaborado por: Liliana Ayala
100
g0
-% 60
5
5
o
40
20
0 {0.6%] [o5%)}
Si Mo Talvez

La empresa productora de mora, debe generar canales de distribucion que permitan llegar de
manera oportuna a un consumidor final

Figura 16. Canales de distribucion

Elaborado por: Liliana Ayala
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Por consiguiente, una vez analizadas las respuestas de las encuestas aplicadas se
considerd que para generar la cadena de distribucion de la planta procesadora de
mora de la Asociacion Agropecuaria de Productores y Comercializadores 21 de
Octubre se consider6 oportuno crear estrategias para estructurar un modelo de plan
de negocios para la cadena de distribucion, para lo cual se analiz6 las factores

internos y externos que podria afectar.
Estrategias para la cadena de distribucion.

o Disefiar una red de distribucion flexible

e Adoptar un sistema de planificacion integral

e Monitorear las rutas por donde se transporta la pulpa de mora

¢ Evitar la manipulacién innecesaria de productos para que se conserven en

el mejor estado posible.
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Tabla 33. Estrategias para la cadena de distribucion

ESTRATEGIAS PARA LA CADENA DE DISTRIBUCION
1 Disefiar una red de distribucion flexible.
N° ACTIVIDADES ALCANCE DURACION RECURSOS INDICADORES RESPONSABLE
1. Alinear el transporte con la | Habitantes de
finalidad de reducir costos y | los Cantones
mejorar el servicio de entrega de__l_,atacunga, Infgrmamon # Viajes de entrega de productos N
del producto. Pujili, 12 meses econdmica de la — * 100 Administrador
- L, Costos por viajes
Saquisili, La Asociacion
Mana y
Valencia
2. Adoptar un sistema de planificacion integral
N° ACTIVIDADES ALCANCE DURACION RECURSOS INDICADORES RESPONSABLE
1. Disefiar una planificacion de | Habitantes de
transporte eficiente de tiempo | los Cantones Informacion de -
- s Administrador
real y que eviten pérdidas de | de Latacunga, la empresa . ,
. . # Horas de cada viaje de ida
tiempo Pujili, 12 meses aH = * 100
2. Implementacion de chips con | Saquisili, La Rutas L6 oras de retorno
GPS, para el control de la ruta | Mana y e a Administrador
. utilizara
Valencia
3. Evitar la manipulacién innecesaria de productos para que se conserven en el mejor estado posible
N° ACTIVIDADES ALCANCE DURACION RECURSOS INDICADORES RESPONSABLE
1. Entregar productos de calidad | Habitantes de Informacion de -
I o Administrador
sin ningun tipo de dafio. los Cantones la empresa
2. Contar con espac_los de__l_,atacunga, # Entregas Buenas
adecuados, para evitar | Pujili, 12 meses 100
. e L # Entregas malas
deterioro de la pulpa de mora | Saquisili, La econémicos Chofer
Mana y
Valencia
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2.14. Conclusiones

En el apartado de la situacion financiera, se constaté que la planta
procesadora de mora de la Asociacion Agropecuaria y Productores y
Comercializadores 21 de octubre ya cuenta con instalaciones adecuadas
para su produccién de pulpa de mora, pero para cumplir con la demanda
insatisfecha e implementar la cadena de distribucion es necesario contar con
una inversion adicional de 29.525,28USD.

En el capitulo Il se determiné que las proyecciones realizadas en cantidades,
del flujo de efectivo y de los recursos invertidos permiten definir que el
proyecto es viable con un VAN de 23.447,82 USD financieramente, con una
TIR del 26,43%my con un PRI de 3 afios, 6 meses y 29 dias lo cual es un
resultado totalmente positivo para la Asociacion Agropecuaria de
Productores y Comercilizadores 21 de Octubre.

Una vez realizada la matriz del FODA, EFE y EFI, se conocié cuales son
las debilidades y amenaza mas significativas que afectan al crecimiento de
la asociacién, por consiguiente, se disefiaron estrategias las mismas que
permitan a la asociacion optimizar tiempo y recursos, teniendo como medio

de verificacion la aplicacion de indicadores.
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CAPITULO I11. APLICACION Y/O VALIDACION DE LA
PROPUESTA

3.1. Evaluacién de expertos

Para la evaluacion de los expertos se ha considerado a dos profesionales con amplia
experiencia en las areas de empresas del sector publico, emprendimientos y areas
contables; por lo tanto, para el aval del tema planteado se procedié a contactar a
cada profesional, se solicitd su criterio profesional, continuamente se les
proporciond el la propuesta para su respectiva validacion, adjunto a ello se entregd
el formato con los criterios que formaban parte de la validacion de cada elemento
de la misma, el instrumento fue aplicado y validado con éxito. Para el cual se

adjunta el respectivo formato de validacion.

Criterios de validacién

El presente instrumento de validacion de la propuesta corresponde a la MAESTRIA
EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS, de conformidad a los lineamientos,
contenidos y estructura definida por la Universidad Técnica de Cotopaxi y la
Direccién de posgrado.

Tabla 34. Informacién del experto validador

Nombres y Apellidos: Carla Paulina Guanotasig Umajinga

Cédula de identidad: 0503875353

Grado Académico: Cuarto Nivel Magister en Finanzas mencién Direccién Financiera
Titulo Académico Ingeniera en Finanzas, Contadora Pdblica - Auditora

N° Registro de la SENESCYT | 1079-15-1405434

1010-2019-2113245

Experiencia laboral: Analista Financiero Cooperativa de Ahorro y Crédito Unién Mercedaria (2 afios)
Asesor de Comercial Cooperativa de Ahorro y Crédito Unién Mercedaria (1 afio)
Asesor de Microempresa Banco Solidario (2 afios)

Gerente General “El Granjal” (3 afios)
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En conformidad con el proyecto de investigacion: “PLAN DE NEGOCIOS PARA GENERAR UNA CADENA DE DISTRIBUCION DE
LA PLANTA PROCESADORA DE MORA DE LA ASOCIACION DE AGRICULTORES Y PRODUCTORES 21 DE OCTUBRE”, cuya
autora es la Ing. Liliana Cecibel Ayala Bafio con cédula de identidad: 050341877-4. Me permito indicar que se han analizado los siguientes

parametros:

Tabla 35. Analisis de pardmetros

ESCALA Muy satisfactorio Satisfactorio Modestamente Satisfactorio Poco Satisfactorio Insatisfactorio

PARAMETRO | Valor de escala 100 70 50 25 10
Titulo X
Objetivos X
Justificacion X
Capitulo I. Fundamentos Tedricos

Antecedentes X

Fundamentacion epistemoldgica X

Fundamentacion del estado del arte X

Conclusiones Capitulo | X
Capitulo Il. Propuesta

Titulo de la Propuesta X

Naturaleza del negocio X

Factores de Impacto X

Desarrollo de la propuesta X

Conclusiones Capitulo 11 X
Capitulo I11. Aplicacion y/o Validacion de la propuesta

Evaluacion de resultados X

Resultados de la propuesta X

Conclusiones Capitulo 111 X
SUMA 9 6
PROMEDIO 80%

Mgs. Carla Paulina Guanotasig Umajinga
0503875353

Gerente General “El Granjal”
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Segundo validador:

CRITERIOS DE VALIDACION

El presente instrumento de validacion de la propuesta corresponde a la MAESTRIA
EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS, de conformidad a los lineamientos,
contenidos y estructura definida por la Universidad Técnica de Cotopaxi y la

Direccion de posgrado.

Tabla 36. Informacion del experto validador

Nombres y Apellidos: Ivonne Katherine Mena Zambrano

Cédula de identidad: 0502809445

Grado Académico: Cuarto Nivel Magister en Administracion de Empresas
Gestion de Proyectos

Titulo Académico Ingeniera en Finanzas, Contadora Publica - Auditora

N° Registro de la | 1079-15-1408823

SENESCYT 1051-2022-2406149

Experiencia laboral: Analista de Estadistica y Analisis de la informacion Distrital
05D06 Salcedo (4 afios)

En conformidad con el proyecto de investigacion: “PLAN DE NEGOCIOS
PARA GENERAR UNA CADENA DE DISTRIBUCION DE LA PLANTA
PROCESADORA DE MORA DE LA ASOCIACION DE AGRICULTORES
Y PRODUCTORES 21 DE OCTUBRE?”, cuya autora es la Ing. Liliana Cecibel
Ayala Bafio con cédula de identidad: 050341877-4. Me permito indicar que se han

analizado los siguientes parametros:
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Tabla 37. Anélisis de parametros

ESCALA . Muy . Satisfactorio Mod'estamer)te .POCO . Insatisfactorio
satisfactorio Satisfactorio Satisfactorio
PARAMETRO | Valor de escala 100 70 50 25 10
Titulo X
Objetivos X
Justificacion X
Capitulo I. Fundamentos Teoricos
Antecedentes X
Fundamentacidn epistemoldgica X
Fundamentacidon del estado del arte X
Conclusiones Capitulo | X
Capitulo I1. Propuesta
Titulo de la Propuesta X
Naturaleza del negocio X
Factores de Impacto X
Desarrollo de la propuesta X
Conclusiones Capitulo Il X
Capitulo I1l. Aplicacion y/o Validacién de la
propuesta
Evaluacion de resultados X
Resultados de la propuesta X
Conclusiones Capitulo I11 X
SUMA 9 6
PROMEDIO 88%

050280944-5

Analista de Estadistica y Analisis de la Informacion
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Interpretacion

El promedio de los resultados de la evaluacién aplicada por los expertos fue entre
el 80% y 88%, por lo que se puede evidenciar que el titulo de la propuesta esta
relacionado con el tema investigado y ofrece una solucion al problema

identificacion.

3.2. Evaluacién de usuarios

Referente a la evaluacion de usuarios, se considerd a una persona profesional en el
ambito de Desarrollo Social con amplia experiencia en el Desarrollo de Proyectos,
de diferentes areas, por lo tanto, para obtener el aval del usuario del tema planteado
se procedio a poner en contacto con dicho profesional, se solicitd su aporte
profesional en la revision de la propuesta planteada, para lo cual se le entrego la

propuesta para su validacion.

A su vez adjunto a la propuesta se le entreg6 el formato de los criterios de validacion
para cada elemento de la propuesta planteada; el instrumento fue aplicado dando

como resultado una validacién satisfactoria.

CRITERIOS DE VALIDACION

El presente instrumento de validacion de la propuesta corresponde a la MAESTRIA
EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS, de conformidad a los lineamientos,
contenidos y estructura definida por la Universidad Técnica de Cotopaxi y la

Direccién de posgrado.

Tabla 38. Informacién del experto validador

Nombres y Apellidos: Edgar Oswaldo Aimacafia Chancusig
Cédula de identidad: 050214952-9
Grado Académico: 1. Tercer Nivel
2. Cuarto Nivel
Titulo Académico 1.1. Licenciado en Ciencias de la Educacién Especializacién Educacién de Adultos
(2002)

2.1. Magister en Politica Pablicas - (2003)
2.2. Magister en Gerencia para el Desarrollo Social (2011)

N° Registro  de la | 1. 1032-02-200576
SENESCYT 2. 1022-03-419934
2.1 1022-11-737458
Experiencia laboral: Gerente de la consultora CONSTRUSAT SOMOS EXPERTOS

86



En conformidad con el proyecto de investigacion: “PLAN DE NEGOCIOS
PARA GENERAR UNA CADENA DE DISTRIBUCION DE LA PLANTA
PROCESADORA DE MORA DE LA ASOCIACION DE AGRICULTORES
Y PRODUCTORES 21 DE OCTUBRE?”, cuya autora es la Ing. Liliana Cecibel
Ayala Bafio con cédula de identidad: 050341877-4. Me permito indicar que se han

analizado los siguientes pardmetros:
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Tabla 39. Anélisis de parametros

ESCALA Muy satisfactorio | Satisfactorio | Modestamente Satisfactorio | Poco Satisfactorio | Insatisfactorio

PARAMETRO | Valor de escala 100 70 50 25 10
Titulo X
Objetivos X
Justificacion X
Capitulo I. Fundamentos Teoricos

Antecedentes X

Fundamentacion epistemolégica X

Fundamentacion del estado del arte X

Conclusiones Capitulo | X
Capitulo I1. Propuesta

Titulo de la Propuesta X

Naturaleza del negocio X

Factores de Impacto X

Desarrollo de la propuesta X

Conclusiones Capitulo 1l X
Capitulo I11. Aplicacion y/o Validacion de la propuesta

Evaluacion de resultados X

Resultados de la propuesta X

Conclusiones Capitulo 111 X
SUMA 9 6
PROMEDIO 88%

Mgs. Edgar Oswaldo Aimacafia Chancusig
050214952-9

Gerente General Consultora “Construsat”

SOMOS EXPERTOS
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3.3. Evaluacién de impactos

Con la finalidad de motivar e impulsar a los socios de la planta procesadora de mora
de productores y comercializadores se disefid las presente investigacion y
propuesta, en donde fue calificada por varios expertos quienes con su calificacion
respaldan que la misma tiene validez préctica, debido a que van de la mano con la
realidad de acuerdo a la actividad econdmica a la que se dedican; por consiguiente
una vez obtenidos los resultados de los validadores se obtuvo un resultado favorable

de parte de ambos expertos.

A continuacion, se detalla como fue la calificacion obtenida de acuerdo a las
actividades desarrolladas en cada uno de los capitulos del presente proyecto de

investigacion.

Tabla 40. Evaluacion de impactos

VALIDADORES EXPERTOS VALIDADOR USUARIO
Mg. Carla Paulina Guanotasig U 80% 8%
Mg. lvonne Katherine Mena Z. 88%
PONDERACION 85.33%

Elaborado por: Liliana Ayala

En el presente cuadro se puede apreciar que el promedio de la calificacién en la
validacion de la propuesta es del 85.33%, lo cual es positivo y se puede ver la

viabilidad del proyecto presentado.

3.4. Conclusiones

e En el desarrollo del capitulo Ill se realiz6 la validacion de expertos en
donde, con su calificacion respaldan la validez practica de la propuesta
planteada, debido a que se encuentra muy cercana a la realidad de acuerdo
a la actividad econdémica a la que se dedica la planta procesadora de mora
de la Asociacion Agropecuaria de Productores y Comercilizadores 21 de
Octubre; por consiguiente una vez obtenidos los resultados de los

validadores se alcanzé un resultado favorable de parte de los expertos
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quienes son profesionales de cuarto nivel con amplia experiencia en este

tipo de proyectos.

En el presente capitulo también se realizo la validacion de usuarios en donde
se consider0 a un profesional en el &mbito de Desarrollo Social con amplia
experiencia en el Desarrollo de Proyectos, el mismo determiné que la

propuesta presentada es viable.

Con la validaciéon de los expertos y del usuario se puede tener mas veracidad
en la viabilidad de la propuesta planteada para la Asociacion Agropecuaria
de Productores y Comercilizadores 21 de Octubre, debido ha fue analizada
desde diferentes ambitos y se busca que la misma logre un crecimiento en

el mercado de la Provincia de Cotopaxi.
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CONCLUSIONES GENERALES

En el desarrollo del capitulo | se fundamento teéricamente cada una de las
definiciones consideradas como relevantes para el desarrollo del presente
proyecto de titulacion, para lo cual se investigd en varias fuentes y de
diferentes autores para conocer los puntos de vista de cada autor y tener una
vision maés clara de cada concepto.

En la propuesta se determiné el modelo de negocio con el que va a trabajar
la planta procesadora de mora de la Asociacion Agropecuaria de
Productores y Comercializadores 21 de Octubre; en la parte financiera se
determind que la planta procesadora cuenta con un Capital inicial de
43.742,08USD, no obstante es necesario realizar una nueva inversion de
29.252.28USD para implementar nuevos bienes que permitirdn crear la
cadena de distribucion y permita Ilegar con el producto a los cantones de
Latacunga, Pujili, Saquisili, La Mana y Valencia en donde existe un buen
nivel de aceptacion de acuerdo al resultado obtenido en la encuesta aplicada.
Para crear la cadena de distribucion se analizaron diferentes factores muy
importantes, como tenemos; el nivel de produccion de la pulpa de mora de
la Planta Procesadora de la Asociacion Agropecuaria de Productores y
Comercializadores 21 de Octubre es considerable pero no la pueden
distribuir debido a que no cuentan con una cadena de distribucion que les
permita vender mas y ayude a su posicionamiento en el mercado.

Una vez aplicada la encuesta se concluyd que tenemos una insatisfecha de
17,91 toneladas métricas de pulpa de mora al mes en las ciudades de
Latacunga, Pujili, Saquisili, La Mana y Valencia, después se realizo el
estudio financiero y se determin6é que el VAN del proyecto es de
$23.447,82; con una TIR que llega a 26,43% y el periodo de recuperacion
es de 3 afos, 6 meses, 29 dias lo cual es muy favorable para la planta
procesadora de mora de la Asociacion Agropecuaria de Productores y

Comercializadores 21 de Octubre.
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RECOMENDACIONES

Implementar la cadena de distribucion para que se logre un posicionamiento
adecuado de la Asociacion Agropecuaria de Productores y
Comercializadores 21 de Octubre en el mercado objetivo determinado,
para lograr atraerlos y fidelizarlos. Al lograr penetrar inmediatamente en el
mercado de Cotopaxi se lograré vender lo proyectado en el plan de negocios
y esto contribuira a que la empresa sea rentable.

Se recomienda a la Asociacion Agropecuaria de Productores y
Comercializadores realizar la nueva inversion requerida, debido a que el
periodo de recuperacion es de 3 afios, 6 meses y 29 dias, lo cual va a la par
con el tiempo que demoraran en pagar el crédito que deberan realizar para
acogerse a la presente propuesta.

La propuesta de plan de negocios para generar una cadena de distribucion
de la planta procesadora de mora de la Asociacion Agropecuaria de
Productores y Comercilizadores 21 de Octubre contribuye con el desarrollo
econdmico local, a su vez se podria realizar otra propuesta de negocio en la
que podrian desprenderse otras propuestas como la internacionalizacion del

emprendimiento.
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ANEXOS

ANEXO 1

CUESTIONARIO PARA GENERAR UNA CADENA DE DISTRIBUCION
EN LA PLANTA PROCESADORA DE MORA AGROPROCO 21 DE
OCTUBRE.

INSTRUCCION: Estimados socios, este cuestionario tiene como objeto conocer
percepcion sobre la distribucion en la planta procesadora de mora. Dicha
informacién es completamente anénima, por lo que le solicité responda todas las
preguntas con sinceridad, y de acuerdo a sus propias experiencias.

INDICACIONES: A continuacion, se le presenta una serie de preguntas las cuales
deberd Ud. Responder, marcando una (x) la respuesta que considera correcta,

tomando en consideracién que 1 es la puntuacion mas baja y 5 la mas alta.

5 4 3 2 1
Siempre Casi Siempre A veces Casi Nunca Nunca
ITEMS ASPECTOS CONSIDERADOS VALORACION

SUBCATEGORIA PLANEACION

1 ¢Laplanificacion y el presupuesto permiten lafluidez| 5[4 |3 |2 | 1
de los inventarios para atender la demanda de los

clientes?

2 ¢Los objetivos que tiene la asociacion tienen relacion | 5 |4 |3 |2 | 1
con el abastecimiento suficiente y distribucion de la

produccién?
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ITEMS ASPECTOS CONSIDERADOS VALORACION
SUBCATEGORIA PLANEACION

3 ¢La asociacion acostumbra a fijar objetivos de| 5|4 |3 |2 |1
crecimiento a mediano plazo?

4 ¢Maneja un proceso de seleccion de proveedores? 5141321

5 ¢La asociacion constantemente busca nuevos nichos| 5|4 |32 |1
de mercados para la captacion de clientes?

6 ¢La asociacién actualiza constantemente su cartera| 5|4 |32 |1
de clientes?

7 ¢La asociacion actualiza sus procedimientos de|5 (4|3 |2 |1
compra de materia prima y despacho del producto
(pulpa)?

8 ¢La asociacion toma en cuenta las sugerencias de| 5|4 |3 |2 |1
todos para poder mejorar su planificacion para
disefiar estrategias futuras?

SUBCATEGORIA ADMINISTRACION DE INVENTARIOS

9 ¢La planificacion de la asociacion prevé el|5(4 3|21
abastecimiento de los productos de mayor rotaciéon?

10 |¢La asociacion actualiza su stock de mercaderias| 5|4 |3 |2 |1
constantemente?

11 |¢La asociacion se comunica oportunamente parael |54 |3 |2 |1
abastecimiento de productos?

12 |¢La asociacion da a conocer oportunamente los|5 4|3 (2|1
precios de venta cuando llega nueva materia prima de
frutas?
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ITEMS ASPECTOS CONSIDERADOS VALORACION
SUBCATEGORIA PLANEACION

13 | A su parecer, ¢EIl procedimiento de control de stock| 5 4|3 (2|1
de los productos es apropiado?

14 |;La empresa ha hecho conocer sus politicas de| 5|4 (3|2 |1
compra?

SUBCATEGORIA ADMINISTRACION DE ALMACENES

15 | ¢Los espacios para la recepcion de materiaprimacon| 5|4 |3 |2 | 1
frecuencia se encuentran disponibles?

16 |¢Las areas del almacén se encuentran con las|5 |4 |3 |2 |1
sefialéticas correspondientes?

17  |¢La ubicacion de la materia prima en el cuarto frio| 54 |3 (2|1
estd organizada y permite su rapida localizacion y
despacho?

18 | ¢El cuarto frio disponible es un area adecuada para| 5|4 |3 |2 |1
productos pesados que llegan de manera
improvisada?

SUB CATEGORIA GESTION DE TRANSPORTE

19 |¢La asociacion cuenta con planes de ruta optimos|5 (4|3 (2|1
para entrega de pedidos?

20 |¢La asociacion cuenta con planes de contingencia| 5|4 |3 |2 |1
para atender al cliente en caso el producto llegue con
algun defecto en el empaque?

21 |¢La asociacion cumple con los plazos de entregade| 5|4 |32 |1

la pulpa de mora?

100




VALORACION

ITEMS ASPECTOS CONSIDERADOS
SUBCATEGORIA PLANEACION
22 | ¢Los envios de pulpa de mora lleganen buenestado? | 5|4 |3 |2 |1
23 | ¢Laasociacion dispone de medios de transportepara| 5|4 |3 |2 |1
trasladar la mercaderia?
24 | (El transporte que brinda la asociacion para la|5|4 |3 |2 |1
entrega de pulpa de mora es confiable?

iGracias por su colaboracion!
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ANEXO 2

CUESTIONARIO PARA GENERAR UNA CADENA DE DISTRIBUCION
EN LA PLANTA PROCESADORA DE MORA AGROPROCO 21 DE
OCTUBRE.

Estimado publico, este cuestionario tiene como objeto conocer su opinion sobre la
percepcion de una cadena de distribucion para la planta procesadora de mora de la
"Asociacion de Productores y Comercializadores 21 de Octubre”, ubicado en el km.

91 de la Parroquia Pilal6, Canton Puijili, Provincia de Cotopaxi.
Solicito responda todas las preguntas con sinceridad, y de acuerdo a sus propias
experiencias.
1. ¢Cual es su género?
e Masculino

e Femenino

2. ¢Qué edad tiene Ud.?
Menos de 18
19 a 30 afios
31 a 40 afios

41 afios en adelante

3. ¢Cual es su nivel de ingresos?
e $400 a $800
e $801a $1200
e $1200 a $1500

4. ¢Cual es su Canton de Residencia?
e Canton Saquisili
e Canton Pujili
e Canton Latacunga
e Canton La Mana

e Cantén Valencia
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5. ¢Le gustaria comprar pulpa de mora 100% orgénica?
e Si
e No
e Tal Vez

6. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por una cantidad de pulpa de
mora?
e $1.50a$2, 00

e $3,00a%5, 00

7. ¢Considera usted que las propiedades nutritivas de la mora es un factor
muy considerable para la adquisicion de un producto derivado en el
mercado?

e Si
e No

e Talvez

8. ¢Al momento de comprar pulpa de mora, qué es lo primero que toma

en cuenta? Siendo 1 Minimo y 5 Méximo.

Precio

Calidad

Presentacion

La imagen de la empresa

El empaque

9. ¢En cudl de estos lugares compra la pulpa de mora?
e Tiendas de Barrio
e Supermercados
e Panaderias
e Productor directo

10. ¢ Le gustaria encontrar la pulpa de mora en su lugar de residencia?
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11.

12.

13.

14.

e Sj
e No

e Talvez

¢ Con qué frecuencia compraria la pulpa de mora?
e Diario
e Semanal
e Quincenal

e Mensual

¢ Qué cantidad de pulpa de mora compraria?
e 1/2Kilo
e 1a3kilos
e 4a7kilos
e Mas de 7 kilos

Considera Ud. ¢(Que la empresa productora de mora, debe generar
canales de distribucion que permitan llegar de manera oportuna a un
consumidor final?

o Sj

e No

e Talvez

¢ Le gustaria recibir informacion de nuestro producto a través de redes
sociales?

e Si

e No

iGracias por su colaboracion!
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ANEXO 3

Interpretacion del instrumento aplicado a los socios de la asociacion de productores

y comercializadores 21 de octubre.

1. ¢ La planificacion y el presupuesto permiten la fluidez de los inventarios para
atender la demanda de los clientes?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
valido acumulado
Nunca 1 14,3 14,3 14,3
Casi 2 28,6 28,6 42,9
Nunca
Vlido | Casi 3 42,9 42,9 85,7
Siempre
Siempre 1 143 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
E
Munca Casi Munca Casi Siempre Siempre

1. ¢ La planificacion y el presupuesto permiten la fluidez de los inventarios para atender la demanda
de los clientes?

Interpretacion y analisis

El 42,9% de los encuestados consideran que casi siempre la planificacion y el
presupuesto permiten la fluidez de los inventarios para atender la demanda de los
clientes, el 14,3% que siempre, el 28,6% que casi nunca y el 14,3% que nunca, lo
que indica que, en su mayoria, los encuestados afirman que tanto la planificacion y

el presupuesto permiten un mejor control en los inventarios.
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2. ¢ Los objetivos que tiene la asociacion tienen relacion con el abastecimiento
suficiente y distribucion de la produccion?
Frecuencia | Porcentaje Por§e_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Casi 1 14,3 14,3 14,3
Nunca
valido A(\:/:;:ies 4 57,1 57,1 71,4
. 2 28,6 28,6 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0
g
’ Casi Munca A veces Casi Siempre

2. ;Los objetivos que tiene la asociacion tienen relacion con el abastecimiento suficiente y
distribucién de la produccion?

Interpretacion y analisis

El 51,7% de los encuestados consideran que solo a veces los objetivos que tienen
en la asociacion tienen relacion con el abastecimiento suficiente y distribucion de
la produccion, el 28,6% que casi siempre, y el 14,3% que casi nunca, lo que indica
gue en rara ocasion se encuentra esta relacion dentro de los objetivos planteados

por la asociacion.
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3. ¢La asociacion acostumbra a fijar objetivos de crecimiento a mediano plazo?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Casi 5 71,4 71,4 71,4
Nunca
valido A(\:/ae;es 1 14,3 14,3 85,7
. 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0

80

Porcentaje

Casi Munca

A veces

Casi Siempre

3. iLa asociacion acostumbra a fijar objetivos de crecimiento a mediano plazo?

Interpretacion y analisis

El 71,4% de los encuestados afirman que casi nunca en la asociacion se acostumbra
fijar objetivos de crecimiento a mediano plazo, el 14,3% que a veces y el 14,3 que
casi siempre, lo que indica que, en su mayoria, en la asociacion no se estan fijando

objetivos de esta naturaleza.
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4. ; Maneja un proceso de seleccion de proveedores?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Nunca 3 42,9 42,9 42,9
Casi 3 42,9 42,9 85,7
- Nunca
Vaélido Casi
. 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0

S0

Porcentaje

Munca

Casi Munca

Casi Siempre

4. iManejaun proceso de seleccion de proveedores?

Interpretacion y analisis

El 42,9% de los encuestados afirman que nunca han manejado un proceso de
seleccion de proveedores, el 42,9% que casi nunca y el 14,3% que casi siempre, lo

que indica que dentro de la asociacion no se da este tipo de proceso.
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5. ¢ La asociacion constantemente busca nuevos nichos de mercados para la

captacion de clientes?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .

vélido acumulado

Nunca 2 28,6 28,6 28,6

Casi 4 57,1 57,1 85,7

- Nunca
Vélido Casi
. 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0

60

Porcentaje

Munca

Casi Munca

Casi Siempre

5. iLa asociacion constantemente busca nuevos nichos de mercados para la captacion de clientes?

Interpretacion y analisis

El 51,1% de los encuestados afirman que casi nunca en la asociacion se busca
nuevos nichos de mercados para la captacién de clientes, el 28,6% que nunca y el
14, 3% que casi siempre, lo que indica que dentro de la asociacién no tienen una

visién de crecimiento.
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. ¢La asociacién actualiza constantemente su cartera de clientes?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Nunca 4 57,1 57,1 57,1
Casi 2 28,6 28,6 85,7
- Nunca
Vaélido Casi
. 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0
&

Casi Munca

Munca Casi Siempre

6. ;iLa asociacion actualiza constantemente su cartera de clientes?

Interpretacion y analisis

El 57,1% de los encuestados afirman que dentro de la asociacion nunca se actualiza
la cartera de clientes, el 28,6% que casi nunca y el 14,3% que casi siempre, lo que
indica que no se esta dando un seguimiento de las ventas, ni buscando potenciales

clientes que permitan un incremento de los ingresos percibidos.
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7. ¢La asociacion actualiza sus procedimientos de compra de materia primay
despacho del producto (pulpa)?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Nunca 3 429 429 429
Casi 3 42,9 42,9 85,7
- Nunca
Vélido Casi
. 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0
g

20

Munca

Casi Munca

Casi Siempre

7. iLa asociacion actualiza sus procedimientos de compra de materia prima y despacho del

Interpretacion y analisis

El 42,9% de los encuestados afirman que en dentro de la asociacion nunca se
actualiza los procedimientos de compra de materia prima y despacho del producto
(pulpa), el 42,9% que casi nunca y el 14,3% que casi siempre, lo que indica que no

se esta actualizando estos procesos de acuerdo al desenvolvimiento del mercado lo

producto (pulpa)?

que le restaria ventaja frente a la competencia.
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8. ¢ La asociacion toma en cuenta las sugerencias de todos para poder mejorar su
planificacién para disefiar estrategias futuras?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Nunca 3 429 429 429
Casi 1 14,3 14,3 57,1
Nunca
Valido A veces 2 28,6 28,6 85,7
Casi 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0

S0

Porcentaje

Munca Casi Munca A veces Casi Siempre

8. ;jLa asociacion toma en cuenta las sugerencias de todos para poder mejorar su planificacion para
disefiar estrategias futuras?

Interpretacion y analisis

El 42,9% de los encuestados afirman que dentro de la asociacién nunca se toman
en cuenta las sugerencias de todos para poder mejorar la planificacién en el disefio
de estrategias futuras, el 14,3% que casi nunca, el 28,6% que a veces y el 14,3%
que casi siempre, lo que indica que no son consideradas las opiniones de los
colaboradores en el disefio de estrategias.
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9. ¢ La planificacion de la asociacion prevé el abastecimiento de los productos de
mayor rotacion?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Nunca 3 429 429 429
Casi 2 28,6 28,6 714
Nunca
Valido A veces 1 14,3 14,3 85,7
Casl 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0

S0

Porcentaje

Munca Casi Munca A veces Casi Siempre

9. jLa planificacion de la asociacién prevé el abastecimiento de los productos de mayor rotaciéon?

Interpretacion y analisis

El 42,9% de los encuestados consideran que nunca la planificacién de la asociacion
ha previsto el abastecimiento de los productos de mayor rotacion, el 28,6% que casi
nunca, el 14,3% que a veces, y el 14,3% que casi siempre, lo que indica que dentro

de la planificacion no se contempla este tipo de abastecimiento.
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10. ¢/ La asociacion actualiza su stock de mercaderias constantemente?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L
valido acumulado
Nunca 3 42,9 429 429
Casi 1 14,3 14,3 57,1
Nunca
Valido A veces 2 28,6 28,6 85,7
Casi 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0
5

Munca

Casi Munca

A veces

Casi Siempre

10. ;La asociacion actualiza su stock de mercaderias constantemente?

Interpretacion y analisis

El 42,9% de los encuestados consideran que dentro de la asociacién nunca se
actualiza el stock de mercaderias constantemente, el 14,3% que casi nunca, el

28,6% que a veces y el 14,3% que casi siempre, lo que indica que no existe una

actualizacién constante de los productos.
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11. ¢ La asociacion se comunica oportunamente para el abastecimiento de
productos?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Casi 1 14,3 14,3 14,3
Nunca
valido Ac\:/ae;:ies 5 71,4 71,4 85,7
. 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0
g
’ Casi Munca A veces Casi Siempre

11. jLa asociacién comunica oportunamente para el abastecimiento de productos?

Interpretacion y analisis

El 71,4% de los encuestados afirman que la asociacion a veces comunica
oportunamente el abastecimiento de los productos, el 14,3% que casi nunca y el
14,3% que casi siempre, lo que indica que dentro de la asociacion se desconoce

realmente si la informacion entregada es oportuna.
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12. ¢ La asociacion da a conocer oportunamente los precios de venta cuando llega

nueva materia prima de frutas?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
A veces 4 57,1 57,1 57,1
valido | % 3 42,9 42,9 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0

60

Porcentaje

A veces

Casi Siempre

12. jLa asociacion da a conocer oportunamente los precios de venta cuando llega nueva materia

Interpretacion y analisis

prima de frutas?

El 57,1% de los encuestados afirman que dentro de la asociacién a veces dan a

conocer oportunamente los precios de venta cuando llega nueva materia prima de

frutas, el 42,9% que casi siempre, lo que indica que si es de conocimiento general

los precios de la materia prima al momento de su ingreso.
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13. A su parecer, ¢El procedimiento de control de stock de los productos es

apropiado?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Casi 3 42,9 42,9 42,9
Nunca
valido Ac\:/:ies 3 42,9 42,9 85,7
. 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0
g

A wveces

Casl MNunca

Casi Siempre

13. A su parecer, ,El procedimiento de control de stock de los productos es apropiado?

Interpretacion y analisis

El 42,9% de los encuestados consideran que casi nunca el procedimiento de control
de stock de los productos es apropiado, el 42,9% que a veces y el 14,3% que casi
siempre, lo que indica que en su mayoria no estan de acuerdo con el manejo del

stock de los productos.
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14. ;La empresa ha hecho conocer sus politicas de compra?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Nunca 2 28,6 28,6 28,6
Casi 1 14,3 14,3 42,9
Nunca
Vélido | A veces 3 42,9 42,9 85,7
casi 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0
5

MNunca

Casi MNunca

A wveces

Casi Siempre

14. jLa empresa ha hecho conocer sus politicas de compra?

Interpretacion y analisis

El 42,9% de los encuestados consideran que a veces la empresa ha hecho conocer
sus politicas de compra, el 14,3 % que casi siempre, el 28,6% que nunca y el 14,3%
que casi nunca, lo que indica que en su mayoria no tienen un conocimiento certero

de las politicas de compra.
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15. ¢ Los espacios para la recepcion de materia prima con frecuencia se
encuentran disponibles?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
- Casi
valido | .- 7 100,0 100,0 100,0
Siempre
kS

40

20

Interpretacion y analisis

El 100% de los encuestados afirman que casi siempre los espacios para la recepcion
de materia prima se encuentran disponibles, lo que indica que si existe una adecuada

Casi Siempre

distribucion del espacio donde se desembarca la materia prima.
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16. ¢ Las areas del almacén se encuentran con las sefialéticas correspondientes?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
valido acumulado
Casi 1 14,3 14,3 14,3
Nunca
valido | % 3 42,9 42,9 57,1
Siempre
Siempre 3 42,9 429 100,0
Total 7 100,0 100,0
g

20

Casi Munca

Casi Siempre

Siempre

16. ;Las areas del almacén se encuentran con las sefialéticas correspondientes?

Interpretacion y analisis

El 42,9% de los encuestados afirman que casi siempre las areas del almacén se
encuentran con las sefialéticas correspondientes, el 42,9% que siempre y el 14,3%
que casi nunca, lo que indica que el sistema de sefialéticas estd funcionando

correctamente.
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17. ¢La ubicacion de la materia prima en el cuarto frio esta organizada y
permite su rapida localizacion y despacho?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
A veces 1 14,3 14,3 14,3
Casi
. . 5 71,4 71,4 85,7
Valido | Siempre
Siempre 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
g
’ A veces Casi Siempre Siempre

17. ;La ubicacién de la materia prima en el cuarto frio esta organizada y permite su rapida
localizacion y despacho?

Interpretacion y analisis

El 71,4% de los encuestados afirman que casi siempre la ubicacion de la materia
prima en el cuarto frio esta organizada y permite su rapida localizacién y despacho,
el 14,3% que siempre y el 14,3% a veces, lo que indica que la materia prima esta

bien distribuida dentro del cuarto frio.
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18. ¢ El cuarto frio disponible es un &rea adecuada para productos pesados que
llegan de manera improvisada?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
A veces 1 14,3 14,3 14,3
Casi
Vélido | Siempre 4 o7 or. L4
Siempre 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0
kS

A veces

Interpretacion y analisis

El 57,1% de los encuestados afirman que casi siempre el cuarto frio disponible es
un area adecuada para productos pesados que llegan de manera improvisada, el

28,6% que siempre, y el 14,3% que a veces, lo que indica que el almacenaje dentro

Casi Siempre

improvista?

Siempre

18. jEl cuarto frio disponible es un area adecuada para productos pesados que llegan de manera

del cuarto frio esta disefiado para el recibimiento de productos imprevistos.
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19. ¢ La asociacion cuenta con planes de ruta éptimos para entrega de pedidos?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L
valido acumulado
Nunca 3 42,9 429 429
Casi 1 14,3 14,3 57,1
Nunca
Valido A veces 2 28,6 28,6 85,7
Casi 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0
5

MNunca

Casi MNunca

A wveces

Casi Siempre

19. ;jLa asociacion cuenta con planes de ruta optimos para entrega de pedidos?

Interpretacion y analisis

El 42,9% de los encuestados afirman que dentro de la asociacion nunca se cuentan
con planes de ruta 6ptimos para la entrega de pedidos, el 14,3% que casi nunca, el

28,6% que a veces y el 14,3% que casi siempre, lo que indica que existe un

desconocimiento general de la existencia de este tipo de planes.
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20. ¢ La asociacion cuenta con planes de contingencia para atender al cliente en
caso el producto llegue con algun defecto en el empaque?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Nunca 1 14,3 14,3 14,3
A veces 57,1 57,1 71,4
Vi -
alido |~ Casi 2 28,6 28,6 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0
kS

Munca

A veces

Casi Siempre

20. ;La asociaciéon cuenta con planes de contingencia para atender al cliente en caso el producto
llegue con algun defecto en el empaque?

Interpretacion y analisis

El 57,1% de los encuestados afirman que a veces la asociacion cuenta con planes
de contingencia para atender a los clientes en caso de que el producto llegue con
algun defecto en el empaque, el 28,6% que casi siempre, y el 14,3% que nunca, lo
que indica que no existe permanentemente la creacion de planes de contingencia

para productos con fallas.
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21. ¢ La asociacion cumple con los plazos de entrega de la pulpa de mora?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Nunca 1 14,3 14,3 14,3
Casi
. . 4 7,1 7,1 71,4
Valido | Siempre ° S
Siempre 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0
g

MNunca

Casi Siempre

Siempre

21. jLaasociacion cumple con los plazos de entrega de la pulpa de mora?

Interpretacion y analisis

El 57,1% de los encuestados afirman que casi siempre la asociacion cumple con los
plazos de entrega de la pulpa de mora, el 28,6% que siempre, el 14,3% que nunca,

lo que indica que las entregas se realizan en los plazos estimados.
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22. ¢Los envios de pulpa de mora llegan en buen estado?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L)
valido acumulado
Nunca 1 14,3 14,3 14,3
valido A veces 4 57,1 57,1 71,4
Siempre 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0
&

Munca

22 ;lLos envios de pulpa de mora llegan en buen estado?

Interpretacion y analisis

El 57,1% de los encuestados afirman que solo a veces los envios de pulpa de mora
Ilegan en buen estado, el 28,6% que siempre y el 14,3% que nunca, lo que es
alarmante ya que demuestra que los pedidos no llegan en condiciones Optimas

A veces

propiciando el reclamo de los clientes y su devolucién.
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23. ¢ La asociacion dispone de medios de transporte para trasladar la
mercaderia?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .

vélido acumulado

Nunca 6 85,7 85,7 85,7

vilido | =% 1 14,3 14,3 100,0

Siempre
Total 7 100,0 100,0

100

Porcentaje

MNunca

Casi Siempre

23. jLa asociacion dispone de medios de transporte para trasladar la mercaderia?

Interpretacion y analisis

El 85,7% de los encuestados consideran que dentro de la asociacion nunca se
disponen de medios de transporte para trasladar la mercaderia, el 14,3% que casi
siempre, lo que indica que no cuentan con medios de transporte para movilizar los

productos.
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24. ¢ El transporte que brinda la asociacion para la entrega de pulpa de mora es

confiable?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Nunca 4 57,1 57,1 57,1
Casi 1 14,3 14,3 714
Nunca
Valido A veces 1 14,3 14,3 85,7
Casl 1 14,3 14,3 100,0
Siempre
Total 7 100,0 100,0
g

MNunca

Casi MNunca

A veces

Casi Siempre

24. ;Es transporte que brinda la asociacion para la entrega de pulpa de mora es confiable?

Interpretacion y analisis

El 57,1% de los encuestados consideran que el transporte que brinda la asociacion
para la entrega de pulpa de mora nunca ha sido confiable, el 14,3% que casi nunca,

el 14,3% que a veces y el 14,3% que casi siempre, lo que indica que el transporte

en la entrega de productos no cumple con las rutas.
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ANEXO 4

En este anexo se adjunta los resultados, analisis e interpretacion de la encuesta
aplicada a las familias de los Cantones de Latacunga, Pujili, Saquisili, La Mana y
Valencia, Cantones que se encuentran a poca distancia de la planta procesadora de

mora y a quienes se ha considerado para conocer su nivel de aceptacion.

1. ¢ Cuél es su género?
Frecuencia | Porcentaje PorFe_ntaJe Porcentaje
valido acumulado
Masculino 88 22,9 22,9 22,9
Valido | Femenino 296 77,1 77,1 100,0
Total 384 100,0 100,0
Género
E masculino
M Femenino

Interpretacion y analisis

El 22,9% de los encuestados pertenecen al género masculino mientras que el
77,10% al género femenino, lo que indica que la encuesta fue direccionada mas a
las mujeres quienes son consideradas como amas de casa, a Su vez existe un
porcentaje significativo que han contestado hombres dando pasé a que la opinién

vertida en el cuestionario sea igualitaria.
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2. ¢Qué edad tiene Ud.?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L)
valido acumulado
Menos de
18 14 3,6 3,6 3,6
19 a 30 afios 192 50,0 50,0 53,6
Valido | 31 a40 afios 129 33,6 33,6 87,2
41 aos en 49 12,8 12,8 100,0
adelante
Total 384 100,0 100,0
2
5
o
(5]
5
o

41 afios en adelante

31 a40 afics

Menos de 18 19 a 30 afios

Rango de edad

Interpretacion y analisis

El 50% de los encuestados tiene un rango de edad entre 19 a 30 afios, el 33,6% esta
entre 31 a 40 afios, el 12,8% tiene de 41 afos en adelante y el 3,6% tiene menos de

18 afios, lo que indica que su mayoria los encuestados son jovenes adultos.
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3. ¢Cual es su nivel de ingresos?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje "
vélido acumulado
$400 a
$800 179 46,6 46,6 46,6
$801 a
valido $1200 163 42,4 42,4 89,1
$1200 a
$1500 42 10,9 10,9 100,0
Total 384 100,0 100,0
a0
40
-% 30
@
20
10
’ $400 a $800 $801a$1200 $1200 a $1500

Interpretacion y analisis

El 46,6% de los encuestados percibe un nivel de ingresos comprendido entre $400
a $800, el 42,40% de $801 a $1200, el 10,9% de $1200 a $1500, lo que indica que

Nivel de ingresos

en su mayoria el promedio de ingresos es menor a los $1000 dolares.
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4. ¢ Cual es su Cantdn de Residencia?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L)
valido acumulado
Canton 32 8,3 8,3 8,3
Saquisili
Canton 73 19,0 19,0 27,3
Pujili
Canton
Vélido | Latacunga 186 48,4 48,4 .8
Canton La 51 13,3 13,3 89,1
Mana
Canton 42 10,9 10,9 100,0
Valencia
Total 384 100,0 100,0

Porcentaje

Cantén Saquisili Cantén Puijili Cantén Latacunga CanténLaMana  Cantén Valencia

Cantén de Residencia

Interpretacion y analisis

El 48,40% de los encuestados reside en el canton Latacunga, el 19,0% en el canton
Pujili, el 13,3-% en el canton La Mana, el 8,3% en el cantdon Saquisili y el 10,9%
en el canton Valencia, lo que indica que la mayor parte de encuestados pertenecen

a Latacunga y Pujili.
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5. ¢ Le gustaria comprar pulpa de mora 100% orgénica?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L)
valido acumulado
Si 362 94,3 94,3 94,3
No 9 2,3 2,3 96,6
Vélido | Tal 13 3.4 3.4 100,0
Vez
Total 384 100,0 100,0
100
80
-% 60
|5
40
20
0
Mo Tal Vez

Compra de pulpa de mora 100% organica

Interpretacion y analisis

El 94,3% de los encuestados afirman que les gustaria comprar pulpa de mora 100%
organica, el 2,3% no accederia a la compra y el 3,4% estan indecisos en acceder a

la compra, lo que indica que en su mayoria existe aceptacion en la compra de la

pulpa de mora organica.
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6. ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por una cantidad de pulpa de mora?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L
valido acumulado
$1.50a 319 83,1 83,1 83,1
$2,00
Valido | $3,00a 65 16,9 16,9 100,0
$5,00
Total 384 100,0 100,0

100

Porcentaje

$1.50a$2.00

$3.00a$5.00

Precio por pulpa de pulpa de mora

Interpretacion y analisis

El 83,1% de los encuestados estaria dispuesto a pagar por la pulpa de mora entre

$1.50 a $2,00, mientras el 16,9% pagaria entre $3,00 a $5,00, lo que indica que en

su mayoria no estarian dispuestos a pagar un valor mayor a $2,00 dolares.
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7. ¢Considera usted que las propiedades nutritivas de la mora es un factor muy
considerable para la adquisicién de un producto derivado en el mercado?
Frecuencia Porcentaje Por(,:e_ntaje Porcentaje
vélido acumulado
Si 369 96,1 96,1 96,1
No 7 1,8 1,8 97,9
Valido Tal 8 21 21 1000
vez
Total 384 100,0 100,0
100
80
;% 60
®
40
20
0 [1.5%]
Si N Talvez

Las propiedades nutritivas de la mora es un factor muy considerable para la adquisicion de un
producto derivado en el mercado

Interpretacion y analisis

El 96,1% de los encuestados considera que las propiedades nutritivas de la mora es
un factor importante para la adquisicion de un producto derivado en el mercado, el
1,8% no lo considera y el 2,1% no tiene seguridad de que lo sea, lo que indica que
en su mayoria consideran que un producto con estas propiedades es representativo

dentro del mercado.
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8. ¢Al momento de comprar pulpa de mora, qué es lo primero que toma en
cuenta? Siendo 1 Minimo y 5 Maximo.
Minimo Méaximo Media DesYlacmn
estandar

Precio 1,00 5,00 3,50 1,53

Calidad 1,00 5,00 3,70 1,48

Presentacion 1,00 5,00 3,21 1,29

Laimagen de la 1,00 5,00 3,02 1,29
empresa

El empaque 1,00 5,00 3,06 1,33

Valores

Precio Calidad Presentacion Laimagendela Elempague
empresa

Producto

Interpretacion y analisis

Del 100% de los encuestados, lo primero que toman en cuenta al momento de
comprar la pulpa de mora es la calidad, seguido del empaque, presentacion, precio
y la imagen de la empresa, lo que indica que los consumidores para acceder al

producto consideran que este debe ser de alta calidad.
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9. ¢ En cudl de estos lugares compra la pulpa de mora?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L.
valido acumulado
Tiendas de 147 38,3 38,3 38,3
Barrio
Supermercados 180 46,9 46,9 85,2
Valido Panaderias 30 7.8 7.8 93,0
Productor 27 7.0 7.0 100,0
directo
Total 384 100,0 100,0
50
%
5
Tiendas de Barrio Supermercados Panaderias Productor directo

Interpretacion y analisis

Lugar de compra de la pulpa de mora

El 46,9% de los encuestados compran la pulpa de mora en los supermercados, el

38,3% en las tiendas de barrio, el 7,8% en las panaderias, mientras que el 7,0%

buscan un productor directo, lo que indica que existe mayor accesibilidad al

producto en los supermercados.
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10. ¢ Le gustaria encontrar la pulpa de mora en su lugar de residencia?
Frecuencia | Porcentaje Porc,:e_ntaje Porcentaje
vélido acumulado
Si 373 97,1 97,1 97,1
No 4 1,0 1,0 98,2
Valido Tal 7 18 18 1000
vez
Total 384 100,0 100,0
100
80
-% 60
5
40
20
0 [1.0%)
Mo Talvez

Encontrar la pulpa de mora en su lugar de residencia

Interpretacion y analisis

El 97,1% de los encuestados afirman que les gustaria encontrar la pulpa de mora en
su lugar de residencia, seguido del 1,0% menciona que no esta de acuerdo; mientras
que el % no estan seguros, lo que indica que en su mayoria existe aceptabilidad para
que el producto sea entregado en sus domicilios.
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11. ¢ Con que frecuencia compraria la pulpa de mora?
Frecuencia | Porcentaje Por?e_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Diario 104 27,1 27,1 27,1
Semanal 234 60,9 60,9 88,0
Valido | Quincenal 35 91 9,1 97,1
Mensual 11 29 29 100,0
Total 384 100,0 100,0
5
Diario Semanal Quincenal Mensual

Frecuencia de compra de la pulpa de mora

Interpretacion y analisis

El 60,9% de los encuestados comprarian la pulpa de mora de forma semanal, el

27,1% lo realizarian diariamente, el 9,1% quincenal y el 2,9% mensual, lo que

indica que es mas frecuente que los consumidores accedan a la compra

semanalmente.
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12. ¢ Qué cantidad de pulpa de mora compraria?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L
valido acumulado
1/2
. 156 40,6 40,6 40,6
Kilo
a3 156 40,6 40,6 81,3
kilos
Velido | 4a7 70 18,2 18,2 99,5
kilos
Mas de
7 kilos 2 5 5 100,0
Total 384 100,0 100,0
50
40
% 30
o
20
10
0 P 5%}
112 Kilo 1a3kilos 4aTkilos Mas de 7 kilos

Cantidad de compra de pulpa de mora

Interpretacion y analisis

El 40,6% de los encuestados comprarian %2 kilo de pulpa de mora, el 40,6%
comprarian de 1 a 3 kilos, y el 18,2% comprarian de 4 a 7 kilos, mientras que el
0,5% compraria la pulpa mas de 7 kilos; lo que indica que en su mayoria prefieren

acceder de ¥ kilo a 3 kilos del producto.
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13. Considera Ud. ¢Que la empresa productora de mora, debe generar canales
de distribucion que permitan llegar de manera oportuna a un consumidor final?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
vélido acumulado
Si 379 98,7 98,7 98,7
No 3 8 8 99,5
Valido Tal 5 5 5 1000
vez
Total 384 100,0 100,0
100
80
;% 60
®
40
20
0 {0.5%} o5%]
Si MNo Talvez

La empresa productora de mora, debe generar canales de distribucion que permitan llegar de
manera oportuna a un consumidor final

Interpretacion y analisis

El 98,7% de los encuestados afirman que si consideran que la empresa productora

de mora, debe generar canales de distribucion que permitan llegar de manera

oportuna a un consumidor final, el 0,8% que no, y el 0,5% que tal vez, lo que indica

que es necesario la implantacién de un canal de distribucion dentro de la empresa.
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14. ; Le gustaria recibir informacion de nuestro producto a través de redes

sociales?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Si 373 97,1 97,1 97,1
Vaélido No 11 2,9 2,9 100,0
Total 384 100,0 100,0
100
80
-% 60
@
40
20

Si

Informacién del producto a través de redes sociales

Interpretacion y analisis

El 97,1% de los encuestados afirman que si les gustaria recibir informacion del
producto a través de redes sociales, mientras que el 2,9% dice que no, lo que indica
que una forma préctica de que se dé a conocer el producto es a través de las redes

sociales ya que los consumidores prefieren informarse por este medio.
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ANEXO 5

Detalle de lo que posee la Planta posee la planta procesadora de mora de productores y comercializadores 21 de octubre.

Cantidad Unidad de medida Descripcion Valor Unitario Valor total
EDIFICIO $30.000,00
1 m2 Planta de produccién $30.000,00 $ 30.000,00
MUEBLES Y ENSERES $ 150,00
20 Unidad Sillas plasticas $ 7,50 $ 150,00
MAQUINARIA, EQUIPO Y HERRAMIENTAS $13.404,08
1 Unidad Lavadora de frutas $1.000,00 $ 1.000,00
1 Unidad Tina de acero inoxidable $ 950,00 $ 950,00
1 Unidad Trituradora $2.500,00 $ 2.500,00
Unidad Olla industrial $1.800,00 $ 1.800,00
1 Unidad Balanza Industrial $1.041,00 $ 1.041,00
1 Unidad Refrigerador $ 950,00 $ 950,00
1 Unidad Etiquetadora $ 575,00 $ 575,00
4 Unidad Gorros para cubrir el cabello $ 0,75 $ 3,00
4 Unidad Botas $ 6,50 $ 26,00
4 Unidad Guantes de. produccion $ 0,90 $ 3,60
4 Unidad Delantales con refuerzos $ 3,87 $ 15,48
2 Unidad Extintores PAQ. Lb. $ 20,00 $ 40,00
1 Unidad Envasadora y Selladora $ 4.500,00 $ 4.500,00
COSTOS DE CONSTITUCION $ 188,00
1 Unidad Patente municipal $ 80,00 $ 80,00
1 Unidad Patente y registro de marca $ 18,00 $ 18,00
1 Unidad Permiso de Bomberos $ 90,00 $ 90,00

1 Unidad Tramites en el SRI $ - $ -
TOTAL $43.742,08
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ANEXO 6

En este anexo se adjunta la tabla de amortizacion, del crédito que sera solicitado
para la inversion que requiere la planta procesadora de mora de la asociacién de

productores y comercializadores 21 de octubre.

TABLA DE AMORTIZACION
Capital 21000
Tasa 16,50%
Plazo 36 meses

Interés  5765,75

Numero | Fechade Pago | Capital | Interés | Cuota | Saldo Capital
1 22-mar-22 | $443.91 | $281.88 | $725.79 | $ 20056.09
2 21-abr-22 | $450.02 | $275.77 | $725.79 | $ 19606.07
3 21-may-22 | $456.21 | $269.58 | $725.79 | $19149.86
4 20-jun-22 | $462.48 | $263.31 | $725.79 | $18687.38
) 20-jul-22 | $468.84 | $256.95 | $725.79 | $18218.54
6 19-ago-22 | $475.29 | $250.50 | $725.79 | $17743.25
7 18-sep-22 | $481.82 | $243.97 | $725.79 | $17261.43
8 18-oct-22 | $488.45 | $237.34 | $725.79 | $16772.98
9 17-nov-22 | $495.16 | $230.63 | $725.79 | $16277.82

10 17-dic-22 | $501.97 | $223.82 | $725.79 | $15775.85
11 16-ene-23 | $508.87 | $216.92 | $725.79 | $ 15266.98
12 15-feb-23 | $515.87 | $209.92 | $725.79 | $ 14751.11
13 17-mar-23 | $522.96 | $202.83 | $725.79 | $ 14228.15
14 16-abr-23 | $530.15 | $195.64 | $725.79 | $13698.00
15 16-may-23 | $537.44 | $188.35 | $725.79 | $ 13160.56
16 15-jun-23 | $544.83 | $180.96 | $725.79 | $12615.73
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NuUmero | Fechade Pago | Capital | Interés | Cuota | Saldo Capital
17 15-jul-23 | $552.32 | $173.47 | $725.79 | $12063.41
18 14-ago-23 | $559.92 | $165.87 | $725.79 | $ 11503.49
19 13-sep-23 | $567.62 | $158.17 | $725.79 | $10935.87
20 13-oct-23 | $575.42 | $150.37 | $725.79 | $10360.45
21 12-nov-23 | $583.33 | $142.46 | $725.79 | $9777.12
22 12-dic-23 | $591.35 | $134.44 | $725.79 | $9185.77
23 11-ene-24 | $599.49 | $126.30 | $725.79 | $8586.28
24 10-feb-24 | $607.73 | $118.06 | $725.79 | $7978.55
25 11-mar-24 | $616.08 | $109.71 | $725.79 | $7362.47
26 10-abr-24 | $624.56 | $101.23 | $725.79 | $6737.91
27 10-may-24 | $633.14 | $92.65 |$725.79 | $6104.77
28 9-jun-24 | $641.85 | $83.94 | $725.79 | $5462.92
29 9-jul-24 | $650.67 | $75.12 | $725.79 | $4812.25
30 8-ago-24 | $659.62 | $66.17 | $725.79 | $4152.63
31 7-sep-24 | $668.69 | $57.10 | $725.79 | $3483.94
32 7-oct-24 | $677.89 | $47.90 |$725.79 | $2806.05
33 6-nov-24 | $687.21 | $38.58 | $725.79 | $2118.84
34 6-dic-24 | $696.66 | $29.13 | $725.79 | $1422.18
35 5-ene-25 | $706.24 | $19.55 |$725.79 | $715.94
36 4-feb-25 | $715.95 | $9.84 $725.79 $0
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ANEXO 7

Instalaciones de la planta procesadora de mora de asociacion de productores y

comercializadores 21 de octubre.
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ANEXO 8
Validacion de expertos
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ANEXO 9
Validacién de Usuarios
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