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RESUMEN

La empresa Acua- cultivos se dedica a la produccién de camaron, en la actualidad es

una empresa familiar la misma que tiene una visién de expansion a nivel nacional.

Es por esta razon que ve oportuno incursionar en la ciudad de Quito con un canal de
distribucion de su producto, teniendo en cuanta que su capacidad fisica de produccién y

con un personal con experiencia puede llegar a satisfacer la demanda actual.

El proyecto tiene resultado alentador, que permite tener una vision mas clara a lo que
espera llegar, si bien es cierto esta guiado en un inicio a hoteles y restaurantes de la

cuidad, no se deja por fuera la posibilidad de captar otras empresas a nivel nacional.

En plan de comercializacion esta dado por las estrategias del mix, plaza, precio,

producto y promocion, de tal forma crear fidelidad por parte de los clientes potenciales.
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INTRODUCCION

La empresa Acua - cultivos estd encaminada actualmente a la produccion de
camardn, lo cual le ha permitido consolidarse en un corto periodo de afios como
un pequefio productor. La empresa ha visualizado que dentro del mercado de la
ciudad de Quito existe la demanda de camar6n en calidad de exportacion.

El proyecto estad encaminado en la comercializacion de camaron para los hoteles y
restaurantes de nivel socioeconémico alto, guiar al mercado potencial sobre
informacidn necesaria de la empresa como beneficios del producto. Basandose en
el direccionamiento estratégico adoptara la ampliacion de mercado con la
finalidad de incrementar su participacion y posicionamiento dentro de este

mercado, lo cual le permitira obtener mayor ingreso.

IX
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CAPITULO 1
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La demanda interna actual de camarén es atractiva para el pequefio productor
quien por muchos afios se ha visto imposibilitado de exportar debido a su
escasa capacidad de produccién bajo los estrictos controles de calidad y
exigibilidad técnica del mercado internacional, actividad que ha estado a cargo
de las empresas exportadoras, quienes han logrado constituir al Ecuador en uno
de los mayores exportadores de camaron a los paises industrializados. Pero esta
I6gica de trabajo trae réditos econdmicos sobre todo para las empresas
exportadoras, quienes no enfrentan los problemas de produccion y cosecha

Cuyo riesgo se concentra unicamente en el productor.

El incremento de los costos de produccion, la inestabilidad del precio del
camaron, enfermedades del camardn con el correspondiente incremento de
utilizacion de insumos que esto implica, ademas de las regulaciones
gubernamentales que delimitan las zonas de cultivo. Son parte de las causas que
han reducido los ingresos de los pequefios productores, llevandolos inclusive a
poner en riesgo los activos familiares por la excesiva inversion que esta

actividad requiere.
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DIAGRAMA DE ISHIKAWA

Cuadro #1
PROBLEMAS DE REGULACIONES
FRODUCCION GUBERMAMENTALES
COMDICIONES CLIMATICAS WENGS 20MAS OF EXPORTACION
ENFERMEDADES DEL CAMARDN MAS CONTROL ENLA EXPORTACION Y
150 DEL SUELD
"*"-‘PE’WEPHE':'DSE“'NS”MDS NECESIDAD O COMERCIALIZACION
OE CAMARON TIRO EXPORTACION
) 7 ENEL MERCADC INTERND
& 4 ’ l" f
/" ENTFEGA DE PROCUCCIONS0LO &
/ INTERMEDIARIOS
NECES/DA0 OE CONSUMO /
O CAMARON TIRO ; /
Y, L4% EXPORTADIORAS TIENEN
), M&YORES REDITOS ECONOMICOS
Fa 4 ’ ‘f
I ¥
AUMENTI D DEMARDA CACENA DE
INTERA COMERCIALIZACION

Enfermedades del camaro6n: Las enfermedades pueden ocurrir y ser mas
devastadoras mientras mayor sea la densidad de siembra, pues el camardn esta
expuesto a un mayor numero de posibles contaminantes en un ambiente de

mayor estrés, lo que disminuye su resistencia a enfermedades.

Condiciones Climaticas: Las bajas temperaturas de agua impiden el mayor
crecimiento y desarrollo de las especies de agua célida, asi como dificultan el
desarrollo de larvas y camarones silvestres. La escasez por este tipo de
problemas repercute frecuentemente en los cultivos extensivos y semi-

extensivos.

Las exportadoras tienen mayores réditos econdémicos: Es un factor que

detiene mucho a la industria a aplicar un sistema de camaroneras con
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invernadero. La falta de créditos, la falta de liquidez para este tipo de
inversiones representa una inversion mayor para el pequefio productor, pero de
cierto modo esta inversion se redituada a largo plazo con el incremento en las

producciones.

Necesidad de consumo de camardn tipo exportacion: En ecuador un minio
porcentaje de la produccidn nacional es utilizada para consumo interno, el resto
es destinado a las exportaciones especialmente a Estados Unidos y la Union
Europea.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Cuén viable es la comercializacion y distribucion interna de camar6n en
relacién a la comercializacion con descabezadoras y/o exportadoras en la
ciudad de Quito?

1.3 OBJETIVOS
Objetivo General

Implementar un plan de comercializacion de camar6n al mercado interno que
permita a la empresa Acua - cultivos Cia. Ltda. comercializar su producto de

manera directa, a traves de un plan de marketing
Objetivos Especificos

1. Determinar si la situacion de la empresa “Acua - cultivos Cia. Ltda.” esta
en capacidad de cubrir las necesidades y exigencias del mercado interno

2. Determinar el nivel de aceptacion del camaron por parte de los
consumidores y conocer la situacion actual, mediante un estudio de
mercado.

3. Definir estrategias de comercializacion que le permitan a la empresa Acua
- cultivos Cia. Ltda. ubicarse como mayor distribuidor de camarén en el

segmento de mercado de las empresas de hostelerias.
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4. Determinar la viabilidad financiera del proyecto mediante el analisis
financiero que permita identificar la rentabilidad para la empresa.
5. Analizar los principales problemas, técnicos, logisticos y econdmicos en

la comercializacién de camaron.

1.4 JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

Gracias a las condiciones climatologicas, la ubicacion geogréfica y la estructura
de las costas, la adaptacion en Ecuador de la especie Litopenaus Vanamei en
cautiverio ha sido un éxito, estos factores, sumados a los exigentes controles en
siembra, cosecha, post-cosecha y empaque han dado resultado un camaron de

excelente sabor, color y textura.

Estos atributos y ventajas estan determinados casi en exclusividad para el
camaron de exportacion, actividad a cargo de empresas exportadoras. Ante esto,
la importancia de esta investigacion es determinar si existe un mercado inter
para la comercializacion de camaron de calidad de exportacion y de existir esta
demanda implementar un sistema de comercializacién que permita captar esta
demanda interna cuyo alcance se limita al mercado del Distrito Metropolitano
de Quito, para que su mercado no solo sea a las empresas descabezadoras o

exportadoras.
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CAPITULO I
2.1 MARCO TEORICO
2.1.1 ANTECEDENTES DEL ESTUDIO

La industria camaronera ecuatoriana posee una infraestructura con un potencial
que todavia puede ser explotado (CORPEI). El potencial desarrollo que posee
el Ecuador en el campo de la acuicultura, abre la posibilidad de invitar a un
seleccionado grupo de inversionistas nacionales a combinar fuerzas, y
beneficios con productores ecuatorianos a generar productos industrializados,
abrir nuevos mercados para productos con valor agregado, brindar asistencia

técnica y transferir tecnologia, con la cooperacién y apoyo de la CORPELI.
La industria camaronera en Ecuador

La industria camaronera se inicia en el Ecuador a finales de la década de los
sesenta, cuando un grupo de capitalistas empezaron a explotar las pampas

salinas o salitrales.

Debido a que este se convirtié en un negocio muy rentable, fueron tomando
tierras agricolas y manglares. En los ochenta, esta actividad crecid
agresivamente y en 1987 el Ecuador fue el primer pais exportador de camaron

en el mundo.

La industria nacional del camaron se ha convertido en un rubro de mucha
importancia dentro de las exportaciones de productos tradicionales. Hasta el
afio 2000 existian alrededor de 152 mil hectareas para cultivo del producto,
cifra que en la actualidad se mantiene por esos niveles. Las cifras de
exportacion de camaron a partir del afio 2002 han experimentado una tendencia
creciente finalizando el afio 2005 con un crecimiento con respecto a 2004 del

35%, con lo cual las ventas al exterior superaron los 440 millones de dodlares.

La industria camaronera desde hace 30 afios viene siendo parte de la industria
manufacturera del pais, fomentando el desarrollo y en la actualidad genera

alrededor de 120 mil puestos de trabajo, situacion que obedece a un largo
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proceso de aprendizaje, inversion y experimentacion, lo que se ha traducido en

apertura de mercados externos muy exigentes.

En Ecuador, cerca del 90% de la produccion de camardn proviene del cultivo;
el restante es capturado en las calidas aguas del Pacifico. Gracias a las
condiciones climatoldgicas, su ubicacion geografica y la estructura de sus
costas, la adaptacion en Ecuador de la especie litopenaeus vanamei en

cautiverio ha sido un éxito.
Ciclo de produccion del camarén

El ciclo de vida de un camardn se divide en cuatro fases: embrionaria, larval,
juvenil y adulta. En la etapa larvaria se alimenta a base de pequefios crustaceos,
poliquetos, bivalvos, gasterépodos, detritus y micro algas, mientras que en sus
etapas posteriores de moluscos y otros crustaceos. Los camarones son de corta
existencia, pues viven por lo general entre uno y dos afios. Con base en ello se
consideraron "las técnicas para la produccién de post larvas de camaron, ya sea
por maduracién controlada, inseminacién de hembras maduras o captura de
hembras fecundadas en el medio natural para su desove en el laboratorio para

produccion de larvas y su seguimiento en instalaciones.

Se debe mantener el manejo adecuado de los laboratorios para asegurar la
calidad de las post larvas que duran por lo general un periodo de 10 a 15 dias en
el tanque de incubacion. Finalizando estos procesos se lleva a cabo el traslado
de las post larvas al tanque de cultivo larval donde permanecen entre 26 a 31
dias. Dados los resultados esperados después del tanque de cultivo, mediante el
proceso de técnica de engorde se los llevan a los tanques de Estanque Intensivo
y Estanque extensivo. Al finalizar todo este ciclo de produccion se procede a la

cosecha que practicamente es donde se realiza la pesca del camardén.
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2.2 FUNDAMENTACION TEORICA

Esta investigacion se determina bajo dos ejes direccionales i) el analisis de
comercializacion del producto por los canales de distribucion ii) y las

estrategias a utilizar mediante un plan de Marketing.
Canales de Distribucion

Es el circuito a través del cual los fabricantes (productores) ponen a disposicion
de los consumidores (usuarios finales) los productos para que los adquieran. La
separacion geografica entre compradores y vendedores y la imposibilidad de
situar la fabrica frente al consumidor hacen necesaria la distribucién (transporte
y comercializacidn) de bienes y servicios desde su lugar de produccién hasta su

lugar de utilizacién o consumo.

El punto de partida del canal de distribucion es el productor. El punto final o de
destino es el consumidor. El conjunto de personas u organizaciones que estan
entre productor y usuario final son los intermediarios. En este sentido, un canal
de distribucion esta constituido por una serie de empresas y/o personas que
facilitan la circulacion del producto elaborado hasta llegar a las manos del

comprador o usuario y que se denominan genéricamente intermediarios.

Los intermediarios son los que realizan las funciones de distribucion, son
empresas de distribucion situadas entre el productor y el usuario final; en la
mayoria de los casos son organizaciones independientes del fabricante. Segun
los tipos de canales de distribucion que son "Directos" e "Indirectos enfatizan
los canales cortos y largos mismos que traen beneficios diferentes, puesto que
es parte de la logistica buscar beneficio en ambas partes, es decir, dependiendo

del tipo de canal.

En el directo se usan canales cortos, mismos que benefician a los consumidores
principalmente ya que los costos de produccion tienden a bajar, y beneficia a
los productores o empresarios ya que el producto para llegar a manos del

consumidor o usuario final gasta menos recursos y esto beneficia tanto al
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consumidor como al productor o empresario. Y en los canales de distribucion
indirectos donde existen intermediarios la empresa enfatiza mayores gastos y el

producto(s) por ende tiende a tener un costo mayor.

Los Canales de Distribucion son todos los medios de los cuales se vale la
Mercadotecnia, para hacer llegar los productos hasta el consumidor, en las
cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los precios mas

convenientes para ambos.

Gran parte de las satisfacciones, que los productos proporcionan a la clientela,
se debe a Canales de Distribucién bien escogidos y mantenidos.

Ademaés los Canales de Distribucion aportan a la Mercadotecnia las utilidades

espaciales, temporal y de propiedad a los productos que comercializan.

Tanto los canales de distribucion en mercadotecnia son tan infinitos como, los

métodos de Distribucidn de los productos.

En sintesis podemos decir, que los Canales de Distribucion son las distintas
rutas o vias, que la propiedad de los productos toma; para acercarse cada vez

mas hacia el consumidor o usuario final de dichos productos.
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Cuadro#2

Tipos de canales de distribucion

Productor Productor Productor Productor

= Mayorista 1
Minorista

Mayorista —

U

Minorista Minorista

v 3 I !

7

Consumidor Consumidor Consumidor Consumidor

Directo Corto Largo Sistema vertical

Comercializacion

La nocién de comercializacion tiene distintos usos segun el contexto. Es posible
asociar la comercializacion a la distribucion o logistica, que se encarga de hacer
llegar fisicamente el producto o el servicio al consumidor final. El objetivo de
la comercializacién, en este sentido, es ofrecer el producto en el lugar y
momento en que el consumidor desea adquirirlo (poner a la venta un producto o

darle las condiciones y vias de distribucién para su venta)
Canales de Comercializacion

Los canales de comercializacion son esencialmente tres: la relacion directa
entre el productor y el comprador, la relacion directa entre el exportador vy el
consumidor internacional, y la venta electrénica por el Internet. EI canal mas
utilizado es la relacion entre exportadores y compradores, debido a que la
industria tiene mas de 40 afios y existen estrechas relaciones comerciales que se

han forjado a través de los afios. Otro punto importante en este aspecto es que




&

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR “CORDILLERA”
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

siendo el camarén un producto considerado de ‘lujo’ en muchos paises, la
calidad del mismo es primordial, por lo que una relacion cercana y directa
genera mayor confiabilidad por parte del comprador que conoce a su proveedor.
Esta es la via por la que se comercia la mayor parte de la produccion en
Ecuador. Sin embargo, debido a la alta competencia de este mercado, el ingreso
de nuevos grandes productores en la ultima década, la tecnologia de
procesamiento y las exigencias y controles de calidad internacionales, el
comprador puede confiar que existe un producto homogéneo y con un nivel de
calidad minimo asegurado. Por esta razon, el comercio por Internet esta
ganando terreno a pasos agigantados. Los paises que mas lo utilizan son los
mayores productores asiaticos, aunque su uso esta ganando terreno en todos los
paises exportadores, debido al menor costo y mayor rapidez para que las dos
partes de las transacciones, oferentes y demandantes, se encuentren. Se manejan
por anuncios de oferentes y demandantes por Internet en péaginas de
comercializacion de camaron, presentando disponibilidades de pago y precios
propuestos respectivamente, ademas de voliumenes que pueden ser cubiertos
por los exportadores. Otros métodos utilizados son las subastas de produccién
(en Internet), y la venta de futuros de produccion, aunque su desarrollo es alin

incipiente.
Plan de Marketing

Es un documento escrito que detalla las acciones necesarias para alcanzar un
objetivo especifico de mercado. Puede ser para un bien o servicio, una marca o
una gama de producto. También puede hacerse para toda la actividad de una
empresa. Su periodicidad puede depender del tipo de plan a utilizar, pudiendo
ser desde un mes, hasta 5 afios (por lo general son a largo plazo)

Marketing Mix: Se han elaborado multiples clasificaciones sobre las distintas
variables del Marketing. Destaca aquella que reduce el nimero de variables
comerciales a cuatro, conocidas como las “cuatro pes” del Marketing en su

acepcion anglosajona.
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1. Product (producto)

2. Place (distribucién)

3. Promotion (promocion).
4. Price (precio).

Asi, es posible definir el Marketing-mix como la combinacion coherente de las
cuatro variables que constituyen la parte fundamental de las actividades de
Marketing.

¢Cémo se elabora una estrategia comercial? En términos generales, implica
establecer dos fases interrelacionadas. En primer lugar seleccionar el mercado
objetivo. Es decir, el tipo de personas que van a constituir nuestros futuros
clientes y sobre los cuales vamos a constituir el “Marketing Mix”. En segundo
lugar, desarrollar una combinacion adecuada de las cuatro pes. A esto se le
denomina “mezcla promocional 6ptima” o mas propiamente MARKETING

MIX
Producto

En lo referente a los mariscos es un producto estrella entre los ecuatorianos y

turistas que visitan nuestro pais.

Las reconocidas vieiras y camarones, son otra de las maravillas gastronémicas
de la costa ecuatoriana, los camarones que utilizan para la preparacion de los
diferentes mends son conseguidos de las aguas del Océano Pacifico o de los
innumerables rios navegables de la zona. Entre los principales platos elaborados
con camaron se encuentran: Camarones al ajillo, el ceviche, camarones en salsa
de tamarindo, bote de camarones, tortillas de camarones, sango de camarén,

cazuela de pescado con camarones, camarones apanados, etc.

11
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Por la extensa gama de platos que tiene en mercado interno tanto en
restaurantes como hoteles por los diferentes consumidores, el camarén es un

producto de calidad y de buena acogida.
Plaza

Quito, centro de turismo nacional e internacional, ha respondido al
requerimiento de sus visitantes con numerosos hoteles. Quien llega a la capital
del Ecuador tiene ante si las méas variadas posibilidades de alojamiento acorde a
todos los gustos y necesidades. Quito ademas de ser la capital del Ecuador es
destino obligatorio para los turistas ya que su centro histérico rivaliza a los
lugares mas exdticos del mundo. Los turistas por lo general describen el Centro
Histdrico de Quito, como la méas hermosa ciudad que han visitado. Sus antiguas
avenidas se comparan con sitios como Roma, Paris y Londres. Los hoteles en la
Zona Norte de Quito son de primera clase, son muy populares entre la gente
que viaja por negocios y requiere de un lugar acogedor que ponga a Sus
disposicion todas sus instalaciones y la mas alta gastronomia. EI Norte de Quito
se caracteriza por contar con amplias avenidas que le brindan acceso a los méas

importantes centros comerciales, financieros y de negocios de Quito.
Precio

En Manabi la libra se expende desde las camaroneras a las empacadoras a $1,80
y 2,10. El precio para exportacion esta en 3,00 dolares. Para el consumo
interno, dependiendo del tamafio del camaron cuesta entre 3 y 4 ddlares. El
mercado local consume por aguaje (27 a 29 dias) hasta 2 mil quintales, el sector
genera 200 mil plazas de trabajo de forma directa e indirecta. El sector
camaronero durante el 2011 registro un crecimiento en sus exportaciones en un
25%, respecto al 10% que suele ser la media cada afio, segun dio a conocer el
presidente de la Céamara Nacional Acuacultura, José Camposano. El
crecimiento fue resultado no solo de la cobertura de otros mercados, sino

también del mejoramiento de los precios que se dieron a partir de
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complicaciones sanitarias y de mancha blanca en grandes paises exportadores
como México, Tailandia y Vietnam.

Camposano explico que de acuerdo a cifras del 2010, a la Union Europea se

exporta el 52% del camaron ecuatoriano, unos $ 400 millones fuente: El diario
Competitividad

En el ambito microeconémico la competitividad se define en términos de
caracteristicas de las empresas que se cree dan una ventaja en el mercado. Una
empresa que posee los costos mas bajos de produccidn, o que se ha enfocado en
servir a un (grupo de) nicho(s) de mercado especifico, 0 que posee mejor
tecnologia, o alguna otra ventaja sostenible, es considerada competitiva. La
competitividad de una empresa se logra por costos inferiores o por
diferenciacion de producto que permite vender a precios mas altos, tener costes
inferiores y una clara diferenciacién respecto a la competencia se complica, ya
que aunque las empresas pueden mejorar la tecnologia o los métodos de forma
tal que simultdneamente reduzca los costes y mejoren la diferenciacion, los
competidores pueden recurrir a la imitacion y obligaran a las empresas a elegir

qué tipo de ventaja prefieren resaltar.

Los aspectos basicos que deben ser revisados por los empresarios para generar

un ambiente de competitividad son:

*La organizacion interna y la estructura de las industrias (respeto de mercados,

saludables relaciones con los proveedores, joint-ventures, etc.)

*Condiciones financieras para inversion de capital y seguridad juridica (sistema

financiero solido y reglas claras de juego)

sInnovacion tecnoldgica y comercializacion de tecnologias (realizar
investigacion y desarrollo a la par de adquirir nuevas tecnologias, preservar el

medio ambiente, etc.)

* Mano de obra entrenada y capacitada (educacion, salud, etc.)

13
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* Calidad de los productos y servicios (menores costos, diferenciacion)

* Enfoque de produccion orientada a mercados internacionales atractivos
(producir lo que el consumidor desea en un mercado con posibilidades de

expansion).
Competitividad del camaron ecuatoriano

En condiciones normales el camarén producido en Ecuador es uno de los de

menor costo a nivel mundial. Las razones principales son las siguientes:
* Bajo costo de tierras de produccion
» Mano de obra calificada y productiva

* Clima que permite cosechar todo el afio, que a su vez ayuda a que no haya

épocas con capacidad instalada ociosa
* Tipos de cultivo que requieren bajo mantenimiento y mano de obra

A estas ventajas en costos de produccion existen otras con respecto a calidad y
a rapidez de produccion y comercializacion que permiten ofrecer un mejor
producto, como por ejemplo el tiempo reducido de comercializacién: por el
tamafio del pais, el traslado del camar6n a las empacadoras se realiza en ocho
horas 0 menos, lo que ayuda a preservar la frescura y calidad del producto, y

tenerlo empacado Y listo para exportar en menos de 24 horas.

Las especies més sembradas en Ecuador, el P. Vannamei y Stillirosis, tienen las
siguientes ventajas: rapido crecimiento, resistencia a enfermedades comunes, y
buena textura (carne firme) para cocinar. La desventaja es que las larvas de
estas especies no se reproducen de forma natural en las piscinas, lo que crea una

dependencia de laboratorios o de la pesca de larvas silvestres.

Otro factor que favorece la competitividad del camardn ecuatoriano es el bajo
costo de ciertos insumos, como las larvas mas baratas y los alimentos

balanceados de menor precio que en otros paises productores. Esto es resultado
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de la alta inversion realizada en el sector en las decadas de los ochenta y
noventa, y que, debido al gran desarrollo y dinamismo de esta industria en esa
época, ya fue amortizada, por lo que los costos de produccion de los insumos es

bajo.

La calidad que posee el camarén ecuatoriano es reconocida a nivel
internacional, asi como también la variedad de presentaciones que incrementan
valor de consumo. En las encuestas de calidad y sabor el crustdceo producido
en Ecuador aparece siempre en los primeros lugares, y muchas veces es
calificado como el mejor a nivel internacional. Esta calidad es sobretodo
reconocida en paises como Estados Unidos, Italia y Espafia. Lo que resta
competitividad actualmente al camarén ecuatoriano es la baja productividad por
piscinas debido a la influencia del virus de la mancha blanca, la falta de
economias de escala, la falta de financiamiento que permita un negocio
rentable, y la poca ayuda del gobierno, en comparacion a la que reciben otros

paises.

Adicionalmente, el rubro de gasto en mano de obra luego de la dolarizacion se
ha méas que duplicado en la mayoria de los casos (el salario promedio por
empleado antes de la dolarizacion era de aproximadamente US$ 80, y

actualmente oscila entre los US$ 170).

Sin embargo, dada la experiencia y habilidad de los trabajadores en la actividad
camaronera, su productividad es elevada. En la actualidad los costos de
produccion en Ecuador deben aumentar si se comienza a masificar el uso de
invernaderos en las piscinas existentes (por los valores requeridos de inversion
que se revisaron en el capitulo 4). Sin embargo, la alta productividad de las
piscinas bajo este sistema es tal que permitiria una rapida recuperacion de la
inversion aun en un escenario moderadamente malo en cuanto a los precios

internacionales.

En paises asiaticos, en que una gran fuente de sus ingresos proviene de la pesca

y recursos acuicolas, la gran cantidad de piscinas y el tipo de cultivo utilizado
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permite bajos costos de produccién gracias a economias de escala, aunque el
costo de mano de obra es mayor.

Los gobiernos en estos paises apoyan al sector camaronero debido a los bajos
costos de inversion en comparacion con los rendimientos que se obtienen, les
genera un importante ingreso de divisas anualmente. Por esto poseen lineas de
crédito con tasas preferenciales e invierten en programas de capacitacion a los
productores para mejorar la calidad y productividad de las haciendas

camaroneras
Tipos de cultivo

La produccion de camardn puede provenir de dos procesos productivos
diferentes: la pesca de camaron silvestre (de donde se obtiene aproximadamente
el 60% de la produccion mundial en la actualidad), y la produccién acuicola.
Aunque ambos métodos son utilizados en todos los paises productores de
camaron, el primer método es la principal fuente de produccion en los paises
asiaticos, de dénde proviene el 75% de la produccion total mundial de camaron,
y el segundo método, la crianza de camardn en piscinas, es la principal fuente
de produccion de los paises occidentales. En la literatura se mencionan cinco
clases de cultivo camaronero, que van desde extensivo a ultra-intensivo
utilizados son tres: extensivo, semi-extensivo e intensivo. El sistema de cultivo
semi-extensivo es el proceso productivo méas aplicado en nuestro pais, alrededor
del 58% de las camaroneras utilizan este sistema, en menor escala son aplicados

los métodos de cultivo extensivo y semi-intensivo.

Cultivo Extensivo: El sistema extensivo, es el que esta asociado a la capacidad
de carga natural que tiene el estanque, con densidades de siembra entre 3y 5
juveniles por metro cuadrado, renovacion de agua por diferencia de pleamares,
casi nulo el bombeo y la alimentacién suplementaria. Este tipo de cultivos es
propio de regiones en donde no existen ni capital (infraestructura) ni recurso
humano con especializacion técnica, y en que hay elevados costos crediticios y

tierras baratas.
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Las piscinas son grandes (20 a 100 ha generalmente), y debido al bajo costo de
tierra y falta de capital, se construyen utilizando un sistema de contencion
consistente en una represa (hecha a mano generalmente) en un curso de agua
natural o canal, dando lugar a la formacién de una piscina. Los terrenos que se
utilizan para la construccion de este tipo de piscinas son pantanos de manglares
y pampas salinas. Por la geografia del terreno, las piscinas poseen forma y
profundidades irregulares (de 0,4 a 1 m), y pueden contener abundante
vegetacion. La alimentacion y recambio de agua depende de las mareas, aunque
a veces se agregan fertilizantes y estiércol para aumentar el crecimiento de
algas y dar méas alimento a los crustaceos. La densidad de siembra se estima
entre 5.000 y 30.000 camarones por Ha.

La supervivencia y rendimiento son bajos, pero debido a los bajos costos
administrativos y financieros lo hacen un negocio atractivo y rentable bajo

condiciones normales (es decir, baja incidencia de enfermedades).

Cultivo Semi-extensivo: Es el método que mas se utiliza en Latinoamérica,
este sistema comprende una densidad de siembra mayor de la que el sistema (al
natural) puede sostener por si solo. Las piscinas son de menor tamafio (5 — 15
ha), de dimensiones mas regulares y profundidades mas uniformes, que

permiten un mayor control sobre la siembra de crustaceos.

Los costos de operacién y administrativos son mucho mas elevados que los del
sistema extensivo, ya que debido a la mayor densidad de siembra (25.000 a
200.000 juveniles/ha) debe invertirse mas en alimentacion, mano de obra,
controles de produccion, y en utilizacion de diésel y gasolina para aireacion y

bombeo para recambio de agua (la cual es cambiada entre un 10 y 30% por dia).

En este sistema son necesarios estanques especiales para precria en donde se
colocan a los juveniles (silvestres o de laboratorio) hasta que alcanzan la
resistencia necesaria para poder ser sembrados en densidades menores en
piscinas de cria. En lugares donde no se siembran especies endémicas (como en

el Caribe y la costa Este sudamericana) existe una alta dependencia de
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laboratorios. Mientras mayor sea la densidad de siembra bajo este sistema, se
crea una mayor dependencia de la tecnologia, pues la oportunidad que la
cosecha falle por enfermedades, alimentacion insuficiente, o estrés de las

especies sembradas aumenta con la cantidad de camarones por hectarea.

Cultivo intensivo: Este tipo de cultivos esta asociado con tasas de produccion
extremadamente altas (5.000 — 10.000 kg/ha/afio), mediante una mayor
aportacion de capital operativo, equipamiento y manos de obra especializada,
alimentacion, nutrientes, quimicas y antibioticos. El tamafio de las piscinas es
relativamente pequefio (0,01 — 5 ha) y la densidad de siembra es mayor (hasta
200.000 juveniles/ha). ElI camaron se cultiva por fases (1 hasta 5 fases),
aprovechando la longitud y peso de los especimenes se siembran mayores
cantidades en los primeros estadios y menores cantidades a medida que crece el

camaron.

Otras caracteristicas de este tipo de cultivo son los sistemas mecanicos de
aireacion y de circulacién (bombeo para recambio) del agua, el uso exclusivo
de alimentacion balanceada, y la dependencia de laboratorios de larvas para

asegurar una siembra sana y libre de enfermedades.
Costos de produccién

Los mayores productores de camardn a nivel mundial han hecho excelente uso
de la economias de escala que poseen y de las ventajas naturales y econdmicas
gue poseen para producir camarén de buena calidad y bajo costo. En general,
los costos de produccion varian desde US$ 1.00 a US$ 8.00 por kilogramo de
camaron vivo, de acuerdo con el costo de mano de obra y el grado de intensidad
de la produccion.

En las camaroneras de cultivo intensivo en Asia, el rubro que genera un mayor
gasto es la alimentacidn que representa desde 22.6% en Taiwan a 54.2% en Sri

Lanka. El segundo mayor componente del costo de produccién es la semilla,
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que va desde 9.5 a 18.7%. Los gastos en energia (gasolina, electricidad, gas)
van del 5.7 al 12.4% del costo total de produccion.

China, uno de los principales productores y posiblemente el lider del mercado
en un futuro cercano, dice poseer uno de los sistemas de produccion mas bajos

del mundo, con

US$2.00/Kg, en comparacion con los actuales costos del principal productor,
Tailandia, cuyos costos de produccién oscilan entre US$ 3.20 y 3.40 por Kg. El
mayor costo de produccion lo posee Taiwan, con US$7.33 / Kg, seguido por
Filipinas (US$ 6.81). Los costos de produccion de Indonesia, Malasia, India y

Sri Lanka oscilan entre los US$

4.26 y 5.01 por kilogramo. En las granjas de cultivo semi-intensivo, el mayor
componente del costo de produccion también corresponde a alimentacion entre
un 23.1 y 55.2% del costo total. EI mayor costo de produccion lo posee
Bangladesh con US$ 12.04 / Kg. Ecuador los costos de produccion de
camaroneras de cultivos extensivos es de US$ 3.52 / Kg.14, en Ecuador un
rubro importante adicional es el costo financiero, la inestabilidad financiera y la
elevada inflacién en las que se ha desenvuelto el Ecuador desde hace méas de 10
afios hace que las tasas de interés mantengan niveles muy por encima de los
niveles internacionales. Como resultado, en los negocios en que se requiere de
cierto apalancamiento financiero, como las haciendas camaroneras para poder
montar la infraestructura necesaria para la producciéon y comercializacion del
producto, las deudas adquiridas por los empresarios camaroneros comprometen
buena parte de sus costos totales. Por otro lado, el bajo costo de mano de obra
permite que este rubro sea el que menor porcentaje ocupa del total de costos de
produccién, y muy por debajo de lo que representa para otros paises como

China y Tailandia.

En cuanto a los costos de inversion para la creacion de piscinas camaroneras de

tipo semi-intensivo en Ecuador.
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Estructura del sistema de invernaderos

La estructura consiste en un sistema de vigas que sostiene el pléstico térmico
que recubre a la piscina atada por cabos. El plastico retiene el calor y el agua
puede ser mantenida a una temperatura estable de 33°C, que detiene el
desarrollo del virus de la mancha blanca. Si la temperatura del agua llegase a
sobrepasar los 35°C se abren las compuertas plésticas para permitir que el calor
salga y disminuir la temperatura a 33°C. El plastico térmico es la parte mas
costosa de la estructura, y se utiliza en una cantidad 10% superior a la
superficie de la piscina (denominada también espejo de agua).18 La vida util
del plastico estd calculada en dos afios, y la de los demas materiales en
aproximadamente cuatro afios, segin datos del CENAIM. La figura 2 muestra

de manera clara las especificaciones del sistema
Costos de implementacion del sistema de invernaderos

Luego de los excelentes resultados obtenidos en las pruebas de campo, a fines
de julio de 2002 el CENAIM empez0 a desarrollar cultivos de camarén a escala
comercial piloto para determinar los probables costos y rentabilidades de este
tipo de proyectos. Los invernaderos iniciales eran de 0.25 ha, con una fase de
precria de 6 semanas con una densidad de 250 individuos/m2, y una fase de
engorde de 7 semanas con una densidad de 80 ind/m2. El analisis referencial de
costos de construccién de invernaderos elaborado por el CENAIM se resume; el
costo aproximado de construir una hectarea de camaronera es de veinte mil
dolares (0o US$ 2 por m2). Si se quiere implementar el sistema en una piscina
activa este costo se reduce a aproximadamente a 18 mil ddlares (US$ 1.8 por
m2) Segun las proyecciones econdémicas de Calderon (agosto, 2002), utilizando
el sistema de cultivo mixto en una camaronera de 16 ha aproximadamente, con
una supervivencia de 65% en la fase de precria (conservadora en comparacion
con los resultados obtenidos en el campo) y de 50% en la fase de engorde
(también conservadora), en un escenario pesimista la rentabilidad seria de US$

85,000.00 al afo. El caso para el cultivo de tipo intensivo es similar, con
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supervivencias estimadas en 65 y 75% en cada fase, una utilidad de
aproximadamente US$ 100,000.00 al afio para una camaronera de 9 hectareas.

Poblacién objetivo

Es aquella que serd beneficiada con el proyecto. Se identifica a partir de la
poblacion de referencia, definida como la poblacion total del &rea de influencia,
perteneciente al grupo en estudio (por ejemplo, si el problema identificado
afecta a la tercera edad, la poblacion de referencia es el total de la poblacién de

la tercera edad ubicada en el &rea de influencia).

De la poblacion de referencia se identifican dos subgrupos: la poblacion
afectada por el problema (poblacion con problema o potencial) y la no afectada

(poblacion potencial o sin problema).

El proyecto podré dar solucién al total de la poblacion afectada o a parte de
ella; en este ultimo caso, la poblacién afectada que no resuelve su problema
constituye la poblacién postergada. El principal motivo por el cual se debe
postergar cierto grupo de la poblacion que esta siendo afectada actualmente por
el problema es la restriccion presupuestaria, lo que lleva a la autoridad
formuladora del proyecto a priorizar de acuerdo a un determinado criterio, con
el fin de determinar la poblacion objetivo, es decir, aquella que se beneficiara

finalmente con el proyecto.
Poder de negociacion de los compradores o clientes

Cuando los compradores son pocos, estdn mas organizados 0 estan mas
informados, mayores seran sus exigencias en materia de reduccion de precios,

de mayor calidad y servicios.

No es lo mismo poder vender a través de varios canales de distribucion a tener
pocos canales. Lo mismo ocurre cuando el producto debe venderse por medio
de canales de distribucion, si hay pocos canales existe una mayor dependencia

en los canales de distribucion y estos tienen mayor poder de negociacion.
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El poder de negociacion también viene dado con el volumen de compra, por lo
que, si algun comprador destaca por su alto volumen, podra negociar con mas
poder. Esto puede ir mas alla si hay pocos compradores y estos estan
comunicados por ejemplo en cuanto al precio al que compran. O ain mas, si se
ponen de acuerdo en el precio en el que estan dispuestos a comprar, si hay
varios proveedores y para el cliente es sencillo cambiar de proveedor, aunque
su tamario sea pequefio tiene mayor poder de negociacion, ya que Si no se

convence facilmente puede ir a una opcién alternativa.

La informacion también es clave para el comprador. Hoy en dia internet a
permitido una transparencia antes imposible de imaginar. Los compradores
pueden consultar muchas opciones con gran facilidad antes de hacer una
compra. Pueden conocer precios y opiniones, saber ventajas y desventajas de
una forma nunca antes vista. Esto les da a los compradores, aun a los mas

pequefios, un poder de negociacion muy alto.
Evolucion de las ventas

La mercadotecnia, como mayor aliado de las ventas, ve la satisfaccion del
consumidor como objetivo principal de todo negocio, y con mas ayuda de esta
se va contribuyendo a un proceso evolutivo de los sistemas de produccion,
distribucion, desarrollando nuevas filosofias y técnicas de ventas. De esta
manera se emigra de las ventas como evento, a las ventas como ciencia,

iniciandose asi la segunda de las etapas cruciales de la economia.

La mercadotecnia piensa en la sustitucion del esfuerzo humano aislado, por la
cooperacion y coordinacion de actividades; que permitan grabar en la mente de
los posibles consumidores la necesidad y el deseo de la adquisicion del bien o
servicio, apoyando con ello el desarrollo econémico y social del entorno de la
empresa. Ademas sefiala que la “ventas es la ciencia que se encarga del
intercambio entre un bien o servicio por un equivalente previamente pactado de

una unidad monetaria, con el fin de repercutir, por un lado, en el desarrollo y
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plusvalia de una organizacion y nacion y, por otro, en la satisfaccion de los

requerimientos y necesidades del comprador”
Venta pasiva

Es donde el cliente es el que da inicio al proceso de compra, donde no existe

accion de venta, mas bien solo existe compra.
Venta activa

Es donde la empresa y vendedores han tomado la iniciativa de venta buscando

la satisfaccion del cliente y obviamente su re compra.
Venta repetitiva

La venta repetitiva se da cuando el cliente ha estado involucrado con
anterioridad que le permite conocer el producto, sus caracteristicas, funciones,

beneficios.
Venta de negociacion

Se da cuando existe un desconocimiento por parte del cliente hacia el producto

0 servicio, por tanto requiere de asistencia, es ahi donde entra el vendedor.
Fuente: Libro estrategias de ventas y negociacion
Productos sustitutos

Actualmente no existe un sustituto perfecto para el camaron, aunque puede ser
reemplazado por otro tipo de crustdceo con cualidades similares, pero con

mucho mayor costo, como seria el langostino, la jaiba o la langosta.

Hay algunos estudios recientes que mencionan la posibilidad del “surimi” como
un producto sustituto del camardn que tiene como caracteristica fundamental
que es sumamente barato. Sin embargo, el surimi no alcanza los niveles
deseados en sabor, en imitacion del camardn por lo que no se considera de seria

competencia para este.
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Hay que destacar, que el surimi se elabora con las especies de pescados méas
abundantes, de escasa salida comercial o bajo costo y los restos procedentes de
fileteado, en donde una vez que se lavan y limpian se obtiene un gel o pasta que
se mezcla con azUcares, sal y fosfatos que permiten que la carne procesada no
pierda sus propiedades y no se deteriore durante su congelacion y
almacenamiento. Para fabricar los diversos sucedaneos de mariscos, se parte del
surimi descongelado que se combina con diferentes aditivos, aglutinantes,

conservadores, saborizantes y colorantes.

Es a todas luces claro que la riqueza nutrimental del camaron es imposible que

sea sustituida por el surimi.

Dado que el ser humano tiene habitos alimenticios muy arraigados, se considera
indispensable promover los beneficios del camarén, con el propdsito de

fortalecer la demanda interna y externa.
Mercado meta

El significado de Mercado Meta se relaciona con las necesidades que tienen las
empresas de seleccionar de un segmento de mercado, la poblacién o grupo de

consumidores a los cuales se quiere llegar.

Al mercado meta también se le conoce como MERCADO OBIJETIVO o
TARGET.

Los Mercados Metas son seleccionados para que sean cubiertas sus
necesidades, en ocasiones cuando son lanzados los planes de Mercadotecnia
hay productos que buscan alcanzar diversos TARGETS, sin embargo este tipo
de estrategia complica en general la actuacion del producto o marca ante los
ojos del consumidor, debido principalmente a que no se logra un

posicionamiento claro.

Lograr un posicionamiento es uno de los objetos del Mercado Meta, al aglutinar

a consumidores con las mismas caracteristicas y de actitudes, necesidades y
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gustos es més facil delimitar las caracteristicas del producto o marca, asi como

las necesidades que va a cubrir.

El camardn es sin duda el marisco méas popular en el mundo. Se comercializa
principalmente fresco entero, fresco descabezado y descabezado congelado. El
camaron congelado no solo es ampliamente aceptado, sino que es superior en
calidad al camarén fresco; éste ultimo tiene una vida muy limitada, por lo que
el mercado de camaron fresco es de corto periodo de comercializacion y
basicamente regional. Un aspecto importante del mercado del camardn
congelado es el perfil del cliente, que se refiere basicamente a clases medias y
medias altas, restaurantes y hoteles de la ciudad, la mayor concentracion del
mercado meta se encuentra en las zonas residenciales, en donde hay un mayor
poder adquisitivo, la frecuencia en el consumo de camardn en este mercado es

muy superior a la que se hace en las clases populares.
Acuacultura y pesca

Gracias a su ubicacion geogréafica y condiciones climaticas el Ecuador es un
pais privilegiado para la pesca y la acuacultura a lo largo de sus costas. Estos
factores permiten una produccidn sostenible durante todo el afio. Acuicultura El
Ecuador es un pais privilegiado para acuicultura a lo largo de sus costas, gracias
a la calidad del suelo, recursos naturales y condiciones climéticas, que permiten
la produccién en cautiverio de camardn blanco y tilapia, en condicién
controlada y sostenible durante todo el afio. Esta actividad se inici6 en el
Ecuador hace aproximadamente 4 décadas con el cultivo en estanque de la
especie Litopenaeus vannamei que es tolerante a los cambios de salinidad. El
desarrollo sostenible, combinado con la experiencia y know how aplicado en
mas de 180.000 hectareas de piscinas de camarén y tilapia, ha convertido al
Ecuador en uno de los principales productores y exportadores de ambos
productos en todo el mundo. Mas del 95% de la acuicultura ecuatoriana
corresponde al cultivo del camardn, seguido del cultivo de la tilapia, la misma

que ha crecido notoriamente en los Gltimos cinco afios, y un porcentaje minimo
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a otras especies (peces y crustaceos de agua dulce). La acuicultura de agua
dulce, tiene su mayor desarrollo en la region interandina, basicamente con los
centros de cultivo de la trucha Arco Iris. El cultivo del Chame tiene algunos

avances en la region Costa.
Ley de pesca y desarrollo pesquero

Para ejercer la actividad pesquera en cualquiera de sus fases se requiere estar
expresamente autorizado por el Ministerio del ramo y sujetarse a las
disposiciones de esta Ley, de sus reglamentos y de las demas leyes, en cuanto
fueren aplicables.

Las actividades de la pesca, en cualquiera de sus fases, podran ser prohibidas,
limitadas o condicionadas mediante acuerdo expedido por el Ministro del ramo
cuando los intereses nacionales asi lo exijan, previo dictamen del Consejo

Nacional de Desarrollo Pesquero.

Los recursos bioacuaticos existentes en el mar territorial, en las aguas
maritimas interiores, en los rios, en los lagos o canales naturales y artificiales,
son bienes nacionales cuyo racional aprovechamiento sera regulado y

controlado por el Estado de acuerdo con sus intereses.

Se entendera por actividad pesquera la realizada para el aprovechamiento de los
recursos bioacuaticos en cualquiera de sus fases: extraccion, -cultivo,
procesamiento y comercializacién, asi como las demas actividades conexas

contempladas en esta Ley.

Para efectos de la investigacion, explotacion, conservacion y proteccion de los
recursos bioacuéticos se estard a lo establecido en esta Ley, en los convenios
internacionales de los que sea parte el Ecuador y en los principios de

cooperacion internacional
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El Estado impulsara la investigacion cientifica y, en especial, la que permita
conocer las existencias de recursos bioacuaticos de posible explotacion,

procurando diversificarla y orientarla a una racional utilizacion.

El Estado exigira que el aprovechamiento de los recursos pesqueros contribuya
al fortalecimiento de la economia nacional, al mejoramiento social y del nivel

nutricional de los ecuatorianos.

El Estado fomentard la creacién de centros educativos destinados a la
formacion y capacitacion de personal en los diferentes niveles requeridos por la

actividad pesquera.

El Estado establecera las medidas de fomento necesarias para la expansion del
sector pesquero, conforme a los principios de la politica pesquera ecuatoriana.
Estimularad a los grupos sociales de pescadores artesanos, especialmente a los
organizados en cooperativas, a través de proyectos especificos financiados por
él, y a las asociaciones de armadores organizadas conforme a la Ley de

Cooperativas

El Estado fomentarda el funcionamiento de las empresas integradas,
entendiéndose por tales, aquéllas que realicen concurrentemente las fases de

extraccion, procesamiento y comercializacion.

En los casos en que no se requiera transformacion se exigira sélo las

instalaciones para congelamiento y conservacion.
Matriculas y permisos
Embarcaciones de bandera nacional

Toda embarcacion de bandera nacional que realice faenas de pesca debera

Ilevar a bordo los siguientes documentos:

a) El permiso anual de pesca otorgado por la direccion general del ramo, o por

la inspectoria de pesca jurisdiccional
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b) La matricula y patente expedida por las autoridades maritimas
¢) El permiso de pesca de cada uno de los tripulantes; y
d) Los demas documentos previstos en el Codigo de Policia Maritima.

El capitan o armador que no cumpliere con los requisitos sefialados en los

literales anteriores, serd sancionado de conformidad con esta Ley.
Ley de comercializacion de productos pesqueros

Para dedicarse a la comercializacion al por mayor de productos pesqueros se

requiere la autorizacion correspondiente.
Sélo las empresas clasificadas podran exportar productos pesqueros.

Quienes se dediquen a la comercializacion de productos pesqueros en estado

fresco deberan disponer de los medios adecuados de transporte y conservacion.

El Ministerio del ramo regulara periddicamente los volimenes de exportacion
de los productos pesqueros, una vez asegurado el abastecimiento del consumo

interno.

Son obligaciones de las personas naturales o juridicas que ejerzan cualquiera de
las actividades determinadas en este Titulo: a) Capturar sélo las especies

bioacuéticas cuya pesca esté permitida.

Sujetarse a la reglamentacién sobre tamafio, periodos de veda y otras
disposiciones relacionadas con la proteccion de los recursos, manejo de los

mismos Y la técnica, higiene y calidad de la produccion.

Facilitar, a los funcionarios que controlan la actividad pesquera, el libre acceso
a sus instalaciones, naves, muelles y cualquier otra dependencia,
proporcionandoles la informacion que requieran para el cumplimiento de sus

obligaciones.
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Utilizar los equipos o sistemas aconsejados por la técnica para evitar la

contaminacién ambiental.

Llevar la contabilidad general y la de costos industriales en los casos
pertinentes y permitir que sean examinadas por las correspondientes

autoridades del Estado.
Reglamento general a la ley de pesca y desarrollo pesquero

Primero: Los concesionarios de zonas de playa que hubieren ocupado un area
mayor a la concedida; las personas naturales o juridicas que ocupen zonas de
playa y bahia sin el correspondiente acuerdo interministerial de concesion de
conformidad con los requisitos establecidos en este reglamento y los siguientes

1° que las areas ocupadas exista infraestructura totalmente construida en plena
operacion y que conste en cartografia histérica elaborada en el afio 1999
(CLIRSEN)

2° que la superficie maxima total por concesionario, incluyendo las areas
concesionadas con anterioridad y las que vayan a hacer regularizadas, no

excedan los limites previstos.

3° en al caso de tala de manglares en las areas ocupadas ilegalmente, estas
deberan ser reforestadas, a su costo.

4°la reforestacion de manglares debe iniciarse a partir de la fecha en la que se

inicie en el proceso de regulacion.

5° El concesionario debera pagar los derechos de ocupacion de las areas que
venia ocupando ilegalmente, conforme a la tasa establecida en el decreto que se

encuentre en vigencia.
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Regulacion camaronera
Plan Nacional de control
Servicios intra-institucionales

La ejecucion de actividades de verificacion regulatoria y determinaciones de

caracter oficial dentro del INP se concede a dos grupos:
Servicio de Verificacion Regulatoria:

La Autoridad Competente verificard a los establecimientos de la cadena de

procesos pesqueros Yy acuicolas basados en los checklist correspondientes.
Servicio de Laboratorio:

Son los servicios que presta el INP; por medio de sus laboratorios o con los
laboratorios asociados mediante un convenio de Cooperacion Técnica. En el
que se regulan la ejecucion de determinaciones y analisis oficiales de
parametros fisicos, quimicos, microbioldgicos y organolépticos cuando sean

requeridos.
Listas internas de la Autoridad Competente:

Son los laboratorios autorizados a través de los documentos que permitan
demostrar su existencia legal por medio de la documentacion solicitada por
Instituto Nacional de Pesca.

Granjas (Camaroneras o Tilapias) Son las extensiones de terreno en donde se
desarrolla la actividad acuicola en tierras altas o bajas autorizadas a traves de
los documentos que permitan demostrar su existencia legal, por medio de la

documentacién solicitada por el Instituto Nacional de Pesca.

Productores de alimentos (Alimento Balanceado) Establecimientos en donde
se elabora alimentos balanceados autorizados a través de los documentos que

permitan demostrar su existencia legal.
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Embarcaciones

Costeras: Embarcaciones que preservan producto a bordo por menos de 24
horas y que estdn autorizadas a través de permisos anual de pesca artesanal
otorgado por la por la Direccion General de Pesca y la matricula otorgada por la
DIGMER.

Alta mar: Embarcaciones que preservan producto a bordo por méas de 24 horas
y que estén autorizadas a traves de la documentacion emitida por la Autoridad
Competente. Autorizadas a través de: Permiso anual de pesca otorgado por la
Direccién General de Pesca y la matricula otorgada por la DIGMER.

Empresas procesadoras primarias

Empresas que realizan alguna actividad del proceso pero que no exportan
directamente, sino que entregan su producto a los establecimientos que realizan
las exportaciones, que se encuentran autorizadas a través de los documentos que

permitan demostrar su actividad y existencia legal.
Plantas de Frio

Son los establecimientos que se dedican a prestar servicios de alquiler de sus
instalaciones almacenamiento de productos que requieren control de

temperatura de almacenamiento.
Fabricas de Hielo

Son las empresas proveedoras de hielo a embarcaciones y establecimientos
autorizadas a través de: Permiso Sanitario de Funcionamiento otorgado por el

Ministerio de Salud publica o la autoridad correspondiente.
Empresas de transporte

Empresas dedicadas a transportar productos pesqueros en condiciones sanitarias
adecuadas; por medio de la documentacion solicitada por el Instituto Nacional

de Pesca.
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Plantas procesadoras y/o empacadoras de productos de la pesca

Son las que se encuentran autorizadas y pueden demostrar su existencia legal

por medio de la documentacion solicitada por Instituto Nacional de Pesca.
Listado inicial para nuevos establecimientos

Las personas naturales o juridicas, propietarias 0 representantes de
establecimientos que deseen ser incluidos en las listas deberan en primera
instancia solicitar el formulario de aplicacién y los protocolos correspondientes
(o resumenes de ellos) que establecen los requerimientos y condiciones del
ingreso a cada lista respectiva, que se llevard a cabo por la autoridad

competente.

Cuando el solicitante decida que su establecimiento se encuentra en
conformidad con los requerimientos y condiciones del ingreso, presentara la
aplicacion y se programara una visita in situ de inspeccion y verificacién al

establecimiento.

Si la conformidad del establecimiento no es la suficiente, el establecimiento
podra solicitar mas visitas de verificacion por parte de la Autoridad Competente
cuando considere que se encuentra en conformidad y de no ser asi estas
inspecciones continuaran hasta que el establecimiento presente conformidad de
modo que la Autoridad Competente pueda ofrecer garantias oficiales respecto al

establecimiento.

Una vez probada la conformidad, se le otorgara al establecimiento una

identificacion Unica de acuerdo a la lista, o listas que integre.
Continuidad de los establecimientos bajo el presente régimen

Establecimientos que se encuentran actualmente en listado, continuaran en el
mientras sean capaces de mantener la conformidad con la introduccion gradual

de los nuevos protocolos y su frecuencia de verificacion.
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Modificaciones en la listas

La Autoridad Competente notificard cualquier cambio a los detalles en el
listado de los establecimientos, por ejemplo: nombre de la empresa, nimero
unico de identificacion, direccion fisica o de funcionamiento, etc., a la Union
Europea. Los representantes de los establecimientos que deseen solicitar algln
cambio al listado, deberéan solicitarlo por escrito al INP en primera instancia,
identificando los detalles del cambio, y adjuntado la documentacion
correspondiente, la notificacion de los cambios sera notificada a Bruselas en el

primer dia laborable del mes siguiente, al pedido de cambios.

Los establecimientos seran notificados por escrito cuando los cambios hayan

sido aceptados por la Union Europea.

Hasta que la notificacion sea emitida por escrito y sea recibida por los

establecimientos, los anteriores detalles continuaran siendo utilizados.
Retiro voluntario de la listas

Si el establecimiento decidiese por cualquier razén no seguir accediendo al
mercado de la Union Europea, debera comunicarlo por escrito a la Autoridad
Competente, estipulando la fecha desde la cual hace su retiro voluntario.

Si asi correspondiese, la Autoridad Competente notificard a Bruselas sobre el
retiro voluntario de la lista (al principio de cada mes) y confirmara por escrito al
representante legal que ha sido retirado de la lista, y por ende, que queda fuera

de mantener conformidad con los protocolos correspondientes.

La Autoridad Competente no podrad otorgar ningun certificado para la Unién

Europea a productos de ese establecimiento desde la fecha de retiro de la lista.
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Retiro de la listas por parte de la Autoridad Competente
Suspensidn y reinsercion:

Si el nivel de no-conformidad demostrado por el establecimiento ante los
protocolos de inspeccion asi lo justificase, la Autoridad Competente podra
suspender los derechos del establecimiento a seguir en el listado y por
consiguiente la emision de la certificacion de cualquier producto de ese
establecimiento, hasta el momento en que el establecimiento pueda demostrar la

conformidad minima.

La notificacion de suspension y reinsercion serd emitida por escrito y entregada
a los representantes legales de los establecimientos

Retiro formal de la listas

Se retirard formalmente la autorizacion para continuar en las listas a un

establecimiento en los siguientes casos:

Cuando el establecimiento no muestre conformidad en un plazo de hasta 180
dias. O Si el establecimiento no muestra avances de gestion de no conformidad

por un periodo de 90 dias.

Los establecimientos que hayan sido eliminado de la lista por la Autoridad
Competente, por no conformidades con las condiciones minimas de salubridad

alimentaria, seran puestos a conocimiento de la Direccion General de Pesca.
Protocolo de certificacion

Este documento es el instrumento para conocer la emisiéon y la firma de los
certificados sanitarios para la exportacion de productos pesqueros y acuicolas
destinados a la Union Europea. Siguiendo los principios de la Directiva del
Consejo: No. 94/200 del 7 de abril de 1994 por la que se establecen las
condiciones particulares de importacion de productos de la pesca y la

acuicultura originarios de
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Ecuador, 96/93/EC de 17 de diciembre de 1996 en la certificacion de los
productos animales, 2006/200/CE; decision de la comision del 22 de febrero del
2006, que modifica la decision 97/296/CE, por la que se establece la lista de
terceros paises a partir de los cuales se autoriza la importacion de productos de
la pesca destinados a la alimentacion humana en relacion con los requisitos del

Reglamento del Concejo 854/2004 del Parlamento Europeo.
Garantias oficiales y emision de certificados

El certificado sanitario es la forma de un aseguramiento oficial mediante el cual
la Autoridad Competente ofrece sus garantias oficiales de que los productos
pesqueros y acuicolas con destino a la Unién Europea, han sido capturados,
cosechados, recibidos, procesados, almacenados, embarcados bajo una cadena
de trazabilidad y condiciones de conformidad equivalentes a los utilizados en la
Unién Europea.

Estos deben contener la informacién especifica segun lo detallado en decisiones

y directivas de la Unién Europea.
Pre requisitos para la obtencion de un certificado

El derecho de emision de un certificado se encuentra condicionado al

cumplimiento de los siguientes requisitos:
Situacion en términos de listado

Solo podrén solicitar certificado sanitario, los representantes legales o personas
autorizadas por los establecimientos del listado oficial, a través de documentos
notariados.

Solo aquellos establecimientos que consten en el listado oficial mantenido por
el INP podran solicitar la emision de los certificados de conformidad

Solo se podra certificar productos correspondientes a las categorias de lineas de
producciodn para los cuales los establecimientos en el listado estén autorizados y

estos esten incluidos en programas de control verificado
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Pago de servicios

Solo se otorgara certificados sanitarios a aquellos establecimientos que estén al
dia en el pago de sus servicios

Contenido y limitaciones de un certificado

Los certificados a ser enviados a la Unidon Europea, seran emitidos en

documento original y copias, y tendran los siguientes requisitos generales.
a) Numero unico de identificacion.

b) No debe haber espacios en blanco.

c) Cualquier alteracion invalidad el documento.

d) Elaborados en el lenguaje oficial del Estado miembro donde se recibe el

producto y/o en el idioma solicitado por el usuario.
e) Un solo destinatario.
f) Emitidos en el modelo oficial el cual no debe ser alterado.

g) Firmado por el representante oficial de la autoridad competente del pais de

origen y con un sello oficial en un color distinto al de la tinta de impresion.

h) Con fecha anterior de emision a la fecha del embarque de los productos para

el envio hacia la comunidad.

i) Los detalles de direccion y que tengan nimero de registro del procesador,
deben corresponder a lo detallado en el conocimiento de embarque.

Cuando los certificados no hayan sido emitidos de conformidad con todos estos

requisitos, la entrada de los productos sera rechazada.
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Preparacion del certificado
Informacién
a) Es responsabilidad del exportador requerir el certificado sanitario.

b) Exportadores deben asegurarse que la informacion proporcionada es correcta

antes de solicitar el certificado
c) Fechas deben figurar en numerales.
Elaboracién

Los certificados deben ser elaborados por el oficial certificador o su delegado

de acuerdo a los siguientes requisitos:

a) Toda la informacion debe ser completada con la misma tipografia (ya sea
maquina de escribir o computadora), incluyendo declaraciones adicionales

autorizadas.

b) Toda la informacién debe ser escrita al tope derecho de cada casillero, el
espaciado entre renglones no debe dejar espacios visibles. La informacion no

debe sobrepasar los casilleros correspondientes.

c) Los espacios libres luego de la ultima informacién, asi como todo casillero

no utilizado deben ser invalidados.
d) La palabra “No Aplicable” debe ser utilizada, y no abreviaciones

Los detalles del consignatario y su direccion en el pais de destino deben ser

incluidos.

f) La identificacion oficial y el nombre tal cual esta en el listado enviado a la

UE deben figurar en el certificado.
Declaraciones y contenidos comerciales del exportador

a) El certificado sanitario una vez firmado no podra modificarse.
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b) Informacion comercial de inventarios, incluidos nimeros de items por
producto, son consideradas identificaciones validas del producto siendo
verificables, este tipo de informacion puede agregarse como parte de la

descripcion del producto.

c¢) Toda informacion comercial, de ser absolutamente necesario, puede incluirse

en un casillero bajo el titulo “informacion comercial no oficial”
Certificacion de productos hechos con materia prima extranjera

Los certificadores deben conocer las disposiciones especificas de la legislacion
de la Union Europea que refieran al respecto de los controles aplicables a
productos de la pesca que no sean originarios de su propio pais. Esto puede

ocurrir principalmente en dos circunstancias:

a) Cuando las naves congeladoras de otros terceros paises desembarquen
productos de la pesca en el pais, para el procesamiento y posterior

comercializacion;

b) Cuando los establecimientos de procesamiento importen materias-primas de
otro pais para el posterior procesamiento y exportacion en todos sus regimenes

aduaneros.
En ambos casos, La Autoridad Competente establece que:

a) Los productos de la pesca deben ser siempre originarios de un pais
autorizado a exportar productos pesqueros a la Union Europea.

b) Y deben ser originarios de un establecimiento o nave aprobada, que conste

en las listas correspondientes.

Los productos pueden provenir de una nave de un tercer pais que no conste en
la lista de establecimientos aprobados y que desembarque en un tercer pais, solo

Si:
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a) El pais de origen estd autorizado a proveer productos de pesca a la

Comunidad.

b) La Autoridad Competente pais de origen haya autorizado al INP a

inspeccionar sus naves en su nombre.
¢) La nave haya sido inspeccionada y aprobada por el IN
Procedimiento para la emision de certificados

a) Los certificados seran emitidos por un oficial de certificacién acorde con la

conformidad del establecimiento y sus productos.

b) El oficial de certificacion debe tener acceso a la informacion para corroborar

su conformidad.
c) Solo se otorgara un certificado Unico por volumen exportado.

d) No es posible proveer certificados para destinos alternativos del producto

exportado.
Base de datos

1°La certificacion se fundamentara en el uso de la informacion de una base de
los datos correlacionales de conformidad, que mantenga registros de cada

establecimiento listado

2°Esta base de datos le permitira al oficial certificador comprobar el estatus de
conformidad, tipos y restricciones de productos y otros tipos de informacion

relevante al momento de emitir el certificado.

3°La base de datos mantendra la asignacion numérica de los certificados.
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Requerimientos
Cada certificado requiere:

a) El nombre y designacion del oficial certificador en forma legible en la parte

inferior del espacio designado a | nombre.

b) El sello identificador del oficial en cuestion.

c¢) La fecha de la firma.

d) La firmay el sello deben ser de un color distinto a la del texto del certificado.

e) Si el certificado ha sido confeccionado con informacion en el reverso, los

mismos detalles necesarios para anverso deberan repetirse.

f) La Autoridad Competente debe mantener copias exactas de los certificados

emitidos en un periodo de 3 afios.
Numeracion Unica de certificados

Los oficiales de certificacion deben asegurarse de que los certificados se emitan

con una numeracién consecutiva y Unica al lugar de emision.

a) El nimero/cadigo debe estar en su totalidad impreso en la misma tipografia.
b) No debe haber espacios entre los caracteres.

¢) Los numeros/codigos no deben repetirse por un periodo de 2 afios

d) Todos los numeros/codigos dentro de una secuencia deben estar
contabilizados dentro de los registros auditables que mantenga el oficial
certificador, hayan sido estos utilizados como certificados o no.

Fechado de certificados
Los certificados deben tener fecha exacta de emision

Firma y sellado de certificados
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Solo oficiales autorizados pueden firmar y sellar certificados. El sello debera
asociarse a la identidad del oficial.

Distribucion de sellos y medidas de seguridad

El oficial certificador debera tomar completa responsabilidad por el potencial
abuso de su sello y firma. De perder control sobre el sello, esto deberd
comunicarse de inmediato al coordinador nacional de la Autoridad Competente,

para tomar las medidas de control respectivas.

Pérdida de certificados

Condiciones

Esta seccidn solo aplica a certificados que ya hayan sido expedidos.
Procedimiento para certificados perdidos

Cuando el certificado se haya perdido dentro del pais, el exportador puede:

a) Solicitar la expedicion de una copia certificada, mientras pueda confirmar

que el estado miembro aceptara una copia certificada.
b) Requerir un certificado de reemplazo.

La coordinacién nacional evaluara estos casos en base a sus méritos propios, ya

que este tipo de requerimientos no son considerados como una practica usual.
Emision de una copia certificada

Cuando el certificado se haya perdido en el extranjero el exportador debe
requerir por escrito a la Autoridad Competente, con una declaracion firmada en
la que se detalle la circunstancia que origind la pérdida del certificado, asi

mismo:
a) Una fotocopia del original perdido.

b) Pago de la Tasa correspondiente.
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De ser las explicaciones meritorias, el oficial certificador emitira una copia

certificada del documento perdido, al que le agregara la siguiente declaracion:

Certifico que este documento es copia verdadera y fehaciente del original
perdido. La firma y el sello de este documento mantendran los mismos

principios de un original.
Reemplazo de un certificado perdido en el Ecuador

El exportador debe requerirlo a la Autoridad Competente, con una declaracién

firmada que detalla las circunstancias de la pérdida del certificado sanitario.

De ser las explicaciones meritorias, el oficial certificador emitira un certificado

de reemplazo al que se le agregara la siguiente declaracion:

De ser las explicaciones plausibles, el oficial certificador emitira un certificado

de reemplazo a la que le agregara la siguiente declaracion.

Los certificados de reemplazo deben ser emitidos con un nuevo nimero y los
registros del oficial deben dejar en claro que el certificado original ha sido

cancelado y remplazado, por el nuevo certificado cuyos detalles deben figurar.
Emision de certificados
Condiciones

Esta seccion solo aplica a los certificados que se deben re-emitir por errores u

omisiones en el certificado original.

El Instituto Nacional de Pesca asistira al exportador cuando los certificados
sanitarios requieran modificaciones durante el viaje o en el puesto fronterizo del

pais, por circunstancias tales como:
a) Cambio de consignatario,

b) Cambio en su destino,
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c) Por inspeccidn antinarcdticos, cambio de transporte o,

d) Por inexactitudes u omisiones o por cualquier otra circunstancia debidamente
justificada por el exportador. El reemplazo de los certificados oficiales
incorrectos por ninguna razén es un acontecimiento normal y la autoridad

competente investigara cada caso.
Definicion de términos

Acuicultura: Es la produccién controlada de especies de origen acuatico para

Su posterior venta y consumo.

Calidad: capacidad que tiene un producto o un servicio de satisfacer las

necesidades del cliente.

Comercio: tiene como finalidad acercar la produccién al consumo, siendo el

paso intermedio entre el fabricante y el consumidor.

Distribucion fisica: es la relacion entre coste y servicio, apoyada por una red
integrada de distribucion fisica y que se propone minimizar los costes totales de

la distribucion para su nivel determinado de servicios al cliente.

Estrategia: Es un conjunto de acciones planificadas sisteméaticamente en el

tiempo que se llevan a cabo para lograr un determinado fin o misién

Hipotesis: Enunciado o proposicidon que no se ha aprobado acerca de un factor

o fendbmeno que interesa al investigador.

Hosteleria: Aquella actividad encargada de promocionar a viajeros y residentes

servicios de alojamiento, comida y bebida.

Investigacion de mercado: Es la funcion que vincula a consumidores, clientes
y publico con el mercadologo mediante informacion que sirve para identificar y

definir las oportunidades y los problemas de marketing.
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2.3 CARACTERIZACION DE LA VARIABLES
2.3.1 VARIABLES DEPENDIENTES
2.3.1.1 FACTORES FISICO Y TECNOLOGICOS

Para la produccion de camaron existen muchos protocolos de trabajo, una
nueva manera de produccion que es poco utilizada por su costo a diferencia de
los métodos tradicionales esta la produccion de invernaderos, este sistema
aumenta la temperatura del agua, haciendo resistente a la especie a muchas
enfermedades. El cultivo de camardn en invernaderos aumenta la produccion al
hacer a los animales resistentes a todo tipo de enfermedades, segun un proyecto
del Centro Nacional de Acuicultura e Investigaciones (cenaim) Precisamente, el
factor que detiene a la industria a aplicar este sistema: la falta de créditos, la
falta de liquidez para este tipo de inversiones, construir un invernadero
representa una inversién mayor, pero de cierto modo esta inversion se vera
redituada a largo plazo con el incremento en las producciones. Por lo tanto el

tener la posibilidad de crear nuevos protocolos de trabajo es una oportunidad.

2.3.1.2 CLIENTES (PODER DE NEGOCIACION CON LOS
COMPRADORES)

El poder de negociacion de los compradores afecta de modo significativo a la
rentabilidad de la empresa. La importancia de este poder depender de que existe
una concentracion de compradores alta, por ende existen muchos vendedores
razén por la cual la excesiva oferta reduce el precio del producto, no existen
una diferenciacién del producto, ya que el camar6n es un producto
estandarizado para comercializacion. La rentabilidad de los compradores es alta
ya que el precio por libra de camaron es minima en comparacion al precio del

plato que ofrecen nuestros compradores (hoteles, restaurantes)
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2.3.2 VARIABLES INDEPENDIENTES
2.3.2.1 PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los productos sustitutos son aquellos que el cliente puede consumir, como
alternativa, cuando cualquier comercializador camaronero baja la calidad de sus
productos por debajo de un limite por el cual el cliente esta dispuesto a pagar o
sube el precio por arriba de este limite, Por ejemplo en nuestro caso los
productos sustitutos pueden ser otro tipo de mariscos, tales como pescado,

concha, cangrejo, langosta, langostino, ostiones, etc.

Los compradores tienen un alto poder de sustituir nuestro producto por otros, y
lo hacer de acuerdo a sus necesidades, por lo tanto, existe una alta incidencia de
sustituir el camaron por otros tipos de mariscos, ya que su costo de buscar un

sustituto en lugar de camardn es bajo.
2.3.3 VARIABLES DE PROPUESTA
2.3.3.1 COMPRA DE INSUMOS A CORTO PLAZO

La empresa tiene como politica de trabajo la adquisicion de materiales e
insumos cada semana, esto va de acuerdo a las necesidades de cada una de las
piscinas, segun la edad del camarén y de los requerimientos que disponga el
bidlogo. No es comin la compra de insumos por grandes volimenes ya que son
productos que tienden a expirar y el consumo de los mismos puede variar
dependiendo del estado del camar6n y de su talla. Con finalidad de llenar de
stock de insumos y materia prima la cual a la larga puede convertirse en un

desperdicio por no llegar a ser utilizado
¢ Es natural tener compras en tan corto plazo?.

La variable aumenta el poder adquisitivo de la empresa y algunas de las
politicas empresariales para las compras de los insumos es por semana, se debe
llevar un control del stock de insumos no utilizados y de algunos que no son

perdurables para la produccién del camaron.
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2.3.3.2VENTA

El proceso de venta se da cuando se ha hecho un previo analisis 0 gramaje de
camaron, es decir, antes de la venta se debe planificar la pesca de la o las
piscinas para conocer si el camardn esté listo para cosecha, se toman en cuenta
varios factores como: peso, talla (establecida poro productores, exportadoras, o
por requerimiento de clientes finales) ademéas la cosecha de camardn es

influenciado de gran manera por el precio de compra vigente.

La venta es factor de mucha importancia para la empresa si bien es cierto de
acuerdo a nivel de produccion se debe cubrir el mercado meta al cual se
pretende llegar, por esta razén es indispensable la realizacién de un estudio
cuantitativo que nos permita evidenciar las necesidades del mercado interno y
sus exigencias para conocer con factible es poder llegar a venderle directamente

a ellos sin intermediarios.
Interrogantes

e Cudl es la posibilidad de la empresa Acua — Cultivos de poder contar

con sistema de produccion de camarén?

e Al tener la empresa un personal alineado y enfocado a resultados,
obtendria esta mayor negociacion con sus potenciales clientes vy

acaparar parte de este mercado en el existe muchos competidores?

e Al conocer que camardn es un producto facil de sustituir, como empresa
cual seria el valor agregado a este producto, para de esta manera lograr

mayor ventas?

e EI control interno de la adquisicion de insumos deberia llevarse a cabo

por la necesidad del mercado?

e EIl volumen de ventas mejoraria la calidad del producto?
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CAPITULO 111
3.1 METODOLOGIA
3.1.1 TIPO DE INVESTIGACION

Dentro del tipo de investigacion que se va a realizar en esta investigacion sera
el andlisis descriptivo que engloba una delineacion de ciertos aspectos que por
lo general seran caracteristicas o funciones del mercado, en este caso, las
empresas de hosteleria nacional apunta a estudiar el fendmeno en su estado

actual y en su forma natural.

El disefio del tipo de investigacion descriptivo requiere una especificacion
clara de quien, gque, cuando, donde, por que y como las seis preguntas de la

investigacion.

Ademaés esta investigacion serd exploratoria y deductiva se realizara a través
del andlisis de datos secundarios, que se obtendran de base de datos oficiales
(INEC, CORPEI, BCE. Otros) que ofrecen otras ventajas en comparacion con
los datos primarios. A partir del analisis de los datos secundarios que
proporcionan informacién valiosa estas serdn la base para llevar a cabo la
recoleccion de los datos primarios los cuales son mas complejos, costosos y su
tiempo de recoleccion es largo. Dentro de este método exploratorio y
deductivo también se analizara los datos primarios en los cuales
encontraremos datos cuantitativos los cuales seran reflejados mediante una

herramienta como es la encueta, entrevista y observacion.

e Generalizacion: Enfocarse en el conocimiento del mercado para poder
generalizar propuestas que se encaminen en la necesidad de la demanda

y la naturaleza de la oferta.

e Comprobacion: Utilizacion de métodos que afirmen el impacto que
puede tener el proyecto utilizando desde el principio muestras de prueba
del producto para conocer el interés de la demanda.
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e Experimentacion: Se encamina en tratar de identificar las necesidades
que sean de prioridad y las que no son de prioridad de la demanda
utilizar esquemas de reconocimiento de ventas de otras empresas para

conocer el porqué la prioridad de adquisicion con cierta empresa

e Observacion: Reconocer los métodos y mecanismosutilizados por la

competencia y a esto como se comporta la demanda de la misma.
3.1.2 Poblacién y Muestra

La poblacién objeto de estudio estd conformada por los hoteles y restaurantes
de lujo siendo este nuestro primer paso a una comercializacion interna iniciando
por una de las ciudades principales del pais Quito. En el presente estudio se ha
dividido a la poblacion objeto de estudio en dos estratos: Hoteles de lujo y

primera categoria y restaurantes de lujo y primera categoria.

Cuadro#3
HOTELES
LUIO 9
PRIMERA CATEGORIA 15
TOTAL 24
RESTAURANTES
LUIO 11
PRIMERA CATEGORIA 118
TOTAL 129

3.1.3 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

La segmentacion de mercados es un proceso mediante el cual se identifica o se
toma a un grupo de compradores homogéneos, es decir, se divide el mercado en
varios sub mercados o segmentos de acuerdo a los diferentes deseos de compra

y requerimiento de los consumidores.
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Cuadro#4

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLE INDEPENDIENTE

VARIABLE DIMEMNSIONES INDICADORES

NUMERQ DE HOTELES A CUBRIR

CLIENTES
MNMUMERQ DE HOTELES EN QUITO
NUMERQO DE PROVEEDORES DE CAMARON
REALIDAD DE LA INDUSTRIA COMPETENCIA
HOTELES QUE OFRECEN CAMARON EN SUS MENUS
DOCUMENTOS EN VIGENCIA
LEYES Y REGALMENTOS

REQUISITOS DE CAMARONERAS PARA EXPORTACION

VARIAELE DEPENDIENTE

HOTELES ¥ RESTAURANTES DE PRIMERA CATEGORIA

VENTA
TOTAL DE RESTAURAMTES ¥ HOTELES EN QUITO

CAPACIDAD FISICA CONOCER EL VOLUMEN DE VENTAS SEGUN LA
PRODUUCION ¥ EXIGENCIA DEL MERCADO INTERNO, PARA CONOCER

COMERCIALIZACION
LA EMPRESA CUENTA CON UMNA SOLVENCIA

CAPACIDAD FINANCIERA INAMCIERA LA CUAL PERMITE CUMPLIR 5U5
OBLIGACIOMNES DE VENCIMIENTO A CORTO PLAYO

(ESPACIO EN BLANCO)
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3.1.4 ENCUESTA
DISENO DE LA ENCUESTA

ENCUESTA SOBRE EL CONSUMO DE CAMARON EN HOTELES Y
RESTAURANTES

3.1.4.1 OBJETIVO DE LA ENCUESTA

El propdsito de la siguiente encuesta es conocer cuales son las necesidades que
tienen los hoteles y restaurantes de lujo y, primera categoria del mercado
interno en cuanto a la adquisicion de camaron y conocer si es viable la creacion
de nuevos canales de distribucion para la empresa Acua - cultivos Cia. Ltda. en
su comercializacion de camarones.

Datos generales

Hotel
Restaurante
¢Nombre del establecimiento?
Sector:
Norte o Centro o Sur
Valle

¢Dentro de su menu, existen platos basados en camaro6n?

Si No
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¢ Cuantas veces al mes se abastece de camaron?

5
1vez veces
2 6
Veces Veces
3 7
Veces veces
4
Veces Otro

¢ Cuanta cantidad de camaron semanal consume en su hotel / restaurante?

11b. A9lb.

91b. A17 Ib.

17 1b. A251b.

251b. A 33 Ib.

331b. A4l Ib.

mas 41 Ib.

¢Cudles son las caracteristicas con la cuales usted prefiere adquirir o
adquiere el camarén?

Con cabeza

Con cola

Camarén con cabeza / cola
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¢ Qué tamafio de camardon compra?

Mediano

Grande

¢Mediante que medio realiza sus pedidos?

Visita de un ejecutivo

Orden de compra escrita

Por teléfono

Via Web

Otro

¢Su forma de pago es?

Contado

8 dias

15 dias

Otro
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¢ Cuél es su horario de recepcion de producto?

6:00 am - 8:00 am

8:01 am - 10:00 am

10:01 am - 12:00 am

Otro

¢ Quién abastece de camardn a su empresa?

Intermediarios

Distribuidores

Productores

¢Cual es su nivel de conformidad con respecto a la calidad del camaron
gue le entregan actualmente?

Excelente

Muy bueno

Bueno

Regular

Malo
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¢Por libra de camaron calidad de exportacion grande con cabeza entre que
rango esta usted dispuesto a pagar?

$350-%
4,50

$450-%
5,50

$550 -$
6,50

méas de $
6,50

¢Por libra de camaron calidad de exportacion grande cola entre que rango
esta usted dispuesto a pagar?

$350-%
4,50

$450-%
5,50

$550 -$
6,50

mas de $
6,50
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¢Por libra de camardn calidad de exportacion mediano con cabeza entre
que rango esta usted dispuesto a pagar?

$350-%
4,50

$450-%
5,50

$550 -$
6,50

méas de $
6,50

¢Por libra de camaron calidad de exportacion mediano cola entre que
rango esta usted dispuesto a pagar?

$350-%
4,50

$450-%
5,50

$550 -$
6,50

mas de $
6,50
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CAPITULO IV
4.1 PROCESAMIENTO Y ANALISIS

Al realizar 56 encuestas dentro de la ciudad de Quito y 4 en los valles aledafios
a la capital se obtuvo los siguientes resultados tabulados mediante método
estadistico no probabilistico:

En los datos generales de la encuesta realizadas se muestran los datos

siguientes:
GRAFICO #1
TIFOD CODIGO FRECUENCIA ABSOLUTA | FRECUNCIA RELATIVA | FRECUENCIA ACUMULADA
TIFO DE HOTEL 30 0,5 0,5
ESTABECIMIENTD [RESTAURANTE 30 0,5
]

Total

0,6

0,5 -
0,4 -
0,2 -
0,2 - W Total

0,1 -

30 30

HOTEL RESTAURANTE

La encuesta esta enfocada para hoteles y restaurantes de lujo en un total de 60
encuestas se escogieron 30 hoteles y 30 restaurantes.
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GRAFICO#2
TIFO CoDIGo FRECUENCIA ABSOLUTA [FRECUNCIA RELATIVA | FRECUENCIA ACUMULADA
MNORTE 17 0,2B3333333 0,2B3333333
SECTOR CENTRO 32 0,533333333 0,B16666667
SUR 7 0,116666667 0,933333333
VALLES 4 0,066666667 1
&0

W CENTRO 32

m NORTE 17
SURT

EVALLES 4

Segun los sectores estudiados en la cuidad podemos ver que la mayor
concentracion del target al que esperamos llegar se encueentra en el noret y

centro de la cuidad.

GRAFICO#3

rro CODNGOD FRECUEMCIA ABSOLUTA |FRECUMNCIA RELATIVA | FRECUEMNCIA ACUMULADA

DENTRO DE SU
MENO EXISTEN |S] 59 0,983333333 0,983333333

PLATOS BASADOS
EN CAMARON?

MO 1 0,016666667 1
&0

DENTRO DE SU MENU EXISTEN
PLATOS BASADOS EN CAMARON?

m DENTRO DE SU MEMU
EXISTEMN PLATOS
BASADOS EN CAMARON?

NO Sl
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Analisis:

La oportunidad que generan los hoteles y restaurantes en estudio es del 98.33%

ya que solo 1 hotel no posee en su menu platos basados en camarén es decir

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

que en este mercado es netamente rentable el ingreso de la empresa.

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR “CORDILLERA”

GRAFICO#4
nPo CODIGO FRECUENCIA ABSOLUTA|FRECUNCIA RELATIVA [FRECUENCIA ACUMULADA
1VEZ 3 0,05 0,05
2 VECES 8 0,133333333 0,183333333
CUANTAS VECES AL |3 VECES 16 0,266666667 0,45
MES SE BASTECE DE |2 VECES 21 0.35 0.2
CAMARGON? 5 VECES E) 0,15 0,95
6 VECES 2 0,033333333 0,983333333
7 VECES 1 0,016666667 1
OTROS 0 0 1

miVEZZ

Andélisis:

La gran mayoria de los hoteles y restaurantes realizan su abastecimiento de
camardn 1 vez por semana y en un porcentaje muy poco se abastece 1 vez al
mes, por lo cual se convierte en una oportunidad para nosotros como empresa

por la cantidad de rotacion de inventario que maneja cada hotel o restaurante.

m2ZVECESE m3IVECES 16m4'VECES 21
m5VECEED wmEWVECESZ

7WVECEE1

OTROS O
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GRAFICO#5
TIPO CODIGO FRECUENCIA ABSOLUTA | FRECUNCIA RELATIVA | FRECUENCIA ACUMULADA
CUALESSU  |G6HOD A BHOO 10 0, 166666667 0,166666667
HORARIO DE  |BHD1 A 10HOOD 30 0,5 0,666666667
RECEPCION DE  |10H01 - 12H00 g 0,083333333 0,75
PRODUCTO?  1o7pps 15 0,25 1
)
Cual es su horario de recepcion de
producto?
I W10HO1-12H0D
I WEHDD ABHDO
I BHO1 A 10HOD
J I  — mOTROS
5 10 15 30

Andlisis:

En los horarios de abastecmiento de estas empresas encontramos que la
mayoria de ellas realizan su abastecimiento en la mafiana, un 8.33% de estas
empresas realizan el abastecimiento en otras horas que no influyen en la
recepcion de pedidos en el horario de la mafiana nos enfoca a ser muy

productivos en nuestros procesos de entrega.

59




&

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR “CORDILLERA”

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

GRAFICO#6
TIPO CODIGO FRECUENCIA ABSOLUTA|FRECUNCIA RELATIVA |FRECUENCIA ACUMULADA
QUIEN ABASTECE DE | NTERMEDIARIOS 15 0,25 0,25
CAMARGN ASU | DISTRIBUIDORES 35 0,583333333 0,833333333
EMPRESA?  |PRODUCTORES 10 0, 166666667 1
)

QUIEN ABASTECE DE CAMARON A SU

EMPRESA?

| I | I |
1D 15 35

W DISTRIBUIDORES
m INTERMEDIARIOS
PRODUCTORES

Anaélisis:

El 58.33% de los hoteles y restaurantes realizan pedidos de camarén mediante

cadenas de distribuidores y tan solo el 16.66% de estas empresas compran a

productores siendo una ventaja para Acua - cultivos la cual se encarga de ser

productora y comercializadora y los costos son significativos bajos en la

compra de camaron.
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GRAFICO#7
TIPO CODIGO FRECUENCIA ABSOLUTA [FRECUNCIA RELATIVA | FRECUENCIA ACUMULADA
CUALESSU  |EXCELETE 6 0.1 0.1
NIVEL DE

coNFORMIDAD [MYY BUENO ) 0,45 0,55
CON RESPECTO A [BUENOD 19 0,316666667 0866666667

LA CALIDAD DEL
CAMARON QUE LE |FECULAR 8 0,133333333 1
ENTEGAN ___|MALD 0 0 1

50

CUAL E5 5U NIVEL DE COMFORMIDAD COM RESPECTO ALA
CALIDAD DEL CAMARON QUE LE ENTEGAMN ACTUALMENTE?

19 27

WEUEND
WEXCELETE
MALD
EMUY BUEND
WREGULAR

Anaélisis:

Mediante el estudio realizado obtuvimos datos en los que podemos observas

que la gran mayoria de estas empresas tienen un nivel de conformidad muy

bueno, lo cual se enfocarian las estrategias a atacar directamente al mercado

con calidad de producto y excelencia en servicio.
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GRAFICO#8
TIPO CODIGO FRECUEMCIA ABSOLUTA |FRECUNCIA RELATIVA | FRECUENCIA ACUMULADA
FOR LIERA DE
CAMARON EN
CALIDADDE  |53,50 A 54,50 26 0,433333333 0,433333333
EXPORTACION
GRANDE CON
CABEZA ENTRE |2320A 55,50 18 0,3 0,733333333
QUE RANGO ESTA
USTED DISPUESTO
APAGAR?  |95.50A 5650 13 0,216666667 0,95
MAS DE 56,50 3 0,05 1
=]

POR LIBRA DE CAMARON EN CALIDAD DE EXPORTACION
GRANDE CON CABEZA ENTRE QUE RANGO ESTA USTED
DISPUESTO A PAGAR?

m3

miz

18
m26

$3,50 454,50

54,50 455,50

55,50 A 56,50

MAS DE 56,50

Anadlisis:

Las empresas en estudio poseen variedad de opiniones en los precios

establecidos para el producto, la mayoria de los hoteles y restaurantes estan

dispuestos a cancelar la libra de caaron grande con cabeza a un precio menor a

lo establecido en el mercado. Esto tiene que erse encaminado a competencia

directa pero con diversidad de produto y distintas calidades en este estudio

Acua - cultivos se tiene que enfocar en bridar beneficios de camarén en calidad

de exportacion es decir mayores estandares de calidad.
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GRAFICO#9
TIPO CODIG0 FRECUEMNCIA ABSOLUTA | FRECUMNCIA RELATIVA | FRECUEMNCIA ACUMULAD S
FOR LIBRA DE |53 50 4 54 50 23 0,383333333 0,383333333

CAMARON

CALIDAD DE

EXPORTACION

GRANDE coLa | 2350 A 55,50 21 0,35 0,733333333
ENTRE GQUE
RANGO ESTA 155 50 4 56,50 11 0,183333333 0,916666667
USTED DISPUESTO
A PAGAR?
MAS DE 56,50 5 0,083333333 1
50

FOR LIBRA DE CAMARGHN CALIDAD DE EXPORTACKGN GRANDE COLA ENTRE QUE
RANGD ESTA USTED DISPUESTD A PAGAR?

m5

mll
21

m23

§3,50A5450  S4,50AS550  S550AS5650  MASDESE,S0

Anaélisis:

El 38,33% comenta que estaria dispuesto a pagar entre $3,50 a $4,50 por libra
de camardn con cola, lo cual esta dentro de los precios del mercado nacional.
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GRAFICO#10

TIPO CODIGO FRECUEMCIA ABSOLUTA [FRECUNCIA RELATIVA |FRECUENCIA ACUMULADA
FORLIBRADE 5350 A 5450 4] 0,683333333 0,683333333

CAMARON CALIDAD

DE EXPORTACION

MEDIAND CABEZA (5450 A 55,50 19 0,316666667 1

ENTRE QUE RANGD

ESTA USTED
FPAGAR?
MAS DE 56,50 0 0 1
60

POR LIBRA DE CAMARON CALIDAD DE EXPORTACION MEDIAND CABEZA
ENTRE QUE RANGO ESTA USTED DISPUESTD A PAGAR?

ml

mis

41

53,50 A54,50

54,50 A 55,50

55,50 A 56,50

MUAS DE $6,50

Analisis:

El 83,33% de estas empresas dice estar dispuestas a pagar entre $3,50 a $4,0

por libra de camardn con cabeza.
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GRAFICO#11
TIPO CODIGO FRECUENCIA ABSOLUTA | FRECUMNCIA RELATIVA |FRECUENCIA ACUMULADA
POR LIBERA DE
CAMARON 53,50 A 54,50 53 0,8B3333553 0,883335333
CALIDAD DE
EXPORTACION |5450 A $5,50 7 0,116666667 1
MEDIANDO COLA
ENTRE QUE
RANGO ESTA 55,50 A 56,50 0 0 1
USTED DISPUESTO
A PAGAR? MAS DE 56,50 0 0 1
60

POR LIERA DE CAMARGN CALIDAD DE EXPORTACHIN MEDIANC COLA ENTRE GUE

RANGOD ESTA USTED DISPUESTD A PAGART

mo

53

53,50 A54,50

54,50 AS5,50

55,50 ASE,50

IAS DE 56,50

Anadlisis:

El 88,33% estan dispuestas a pagar un valor entre $3,50 a $4,50 por libra de

camarodn en calidad de exportacion mediano con cola.
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GRAFICO#12
TIPD CoDIGO FRECUENCIA ABSOLUTA |FRECUNCIA RELATIVA [FRECUENCIA ACUMULADA
118 ASLE 3 0,05 0,05
’i‘ﬂ’:ﬂ;ﬂgﬁ:ﬁﬁ 9B A 17LB 13 0,216666667 0266666667
consume sy |/LBAZLE 71 0,35 0616666667
HOTEL 7516 A 33LB 16 0,266666667 0,883333333
RESTAURANTE: | 33LB A 4118 6 01 0,983333333
MAS DE 41LB 1 0016666667 1
60
CUANTA CANTIDAD DE CAMARGN SEMANAL CONSUME EN 5U HOTEL / RESTAURANTE?
nl
n3
mé
K
Bls
I 21
I I I I I .
17LB A 2ELR 1LBASLB Z5IBA33LB 33LBA41LBE  SLBAITLE MASDE41LB

Anaélisis:

El promedio de consumo en la preparacion de sus menls mantiene que 37 de 60
empresas estudiadas compran de 17 a 33 libras semanales de camaron esta es

una oportunidad grande para la empresa porque la compra en estas empresas es

alto y nos daria alta rentabilidad si acaparamos este mercado.
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GRAFICO#13

TIFO CoDIGO FRECUEMNCIA ABSOLUTA |FRECUNCIA RELATIVA | FRECUENCIA ACUMULADA

CUALES SI;IH LAS
CARACTERISTICAS (CON CABEZA 11 0,183333333 0,183333333

COM LAS CUALES

USTED PREFIERE
ADQUIRIR O CON COLA 42 0,7 0,883333333

ADGQUIERE EL )
CAMARON? CAMARON CON
CABEZA Y COLA 7 0,116666667 1
B0

CUALES 50N LAS CARACTERISTICAS CON LAS CUALES USTED PREFIERE ADQUIRIR O

ADOUIERE ELCAMARON?

m

mll
42

CAMARON CON CABEZA Y

COLA

CON CABEZA

CON COLA

Anadlisis:

El 70 % de los hoteles y restaurantes prefieren a la hora de comprar camarén

solo con cola ya que esta parte de camaron es la que mas carne posee y es el

tipo de camardn mas costoso que hay, esto es una oportunidad muy grande para

la empresa.
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GRAFICO#14
TIPO CoDIGo FRECUEMCIA ABSOLUTA | FRECUMNCIA RELATIVA |FRECUENCIA ACUMULADA
QUE TAMA#IO DE MEDIANO 37 0 61666666T 0, 6166666GT
CAMARON COMPRA? |GRANDE 23 0383333333 1
60
QUE TAMARIO DE CAMARON COMPRA?
"¥E
n37
|
GRANDE MEDIAND

Andélisis:

El 61.66% de el estudio realizado prefieren en el tamafio de camar6n mediano

por su costo siendo este dato importante para las estrategias de produccion y

ventas.
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GRAFICO#15
TIPOD CODIGD FRECUENCIA ABSOLUTA (FRECUMCIA RELATIVA | FRECUENCIA ACUMULADA
CONTADO 7 0,116666667 0,116666667
SU FORMA DE PAGOD |2 DIAS 33 0,55 0,666666667
ES? 15 DIAS 17 0,283333333 0,95
OTROS 3 0,05 1
B0
SU FORMA DE PAGO ES?
E:
n’
17
B!
| | I I . 1
15 DIAS B DIAS CONTADO OTROS
Anadlisis:

50 de las 60 empresas encuestadas poseen crédito directo con su proveedor para

el pago de la compra mientas siete compran directamente de contado y 3

empresas utilizan otros mecanismos para la cancelacion de los pedidos esto

podria generar problemas si

suficientemente eficiente.
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4.1.1 Conclusiones:

Para la empresa la rivalidad entre compentidores no es de gran relevancia ya
que al ser productora la empresa realizara su propia distribucion y

comercializacion.

Los mariscos es una de las alternativasde las canasta basica, mas no una de las
principales por costo en el mercado interno, es por esta razon que muchas
familias ecuatorianas dejan de lado a esta opcion como una de sus ultimas

alternativas a la hora de comprar.

Un nuevo sistema de cultivo de camar6n, permite un mayor empuje a la

produccion de los mismo.

Segun el estudio cuantitativo que se realizo, podemos decir que al tener un
punto de ditribucion en cuidad de Quito, podemos obtener una alta rentabilidad
ya que el dinero que se paga a los intermediarios es el que queremos acaparar
nosotros al realizar toda la logistica de distribucion.

El camardn e uno de platos mas apetecidos a la hora de elegir en el mend, es
por esta razon que nuestro enfoque no es el consumidor final sino aquellos
hoteles y restaurantes que ofrecen este tipo de productos como alternativa en

sus menus.
4.1.2 Recomendaciones:

La empresa debe optar por posicionar su producto, como producto realizado
bajo el mas estricto control de calidad, ya que al ser el camar6n un producto
muy estandar, la empresa debe competir por mejorar la calidad del producto,

mas no porla marca.

Si bien es cierto Acua - cultivos prentende acaparar parte del mercado interno,
realizando la entrega de su producto de manera directa, no podemos acceder a

un costo minimo de entrega de camardn, pero si realizar un piloto donde
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podamos demostrar con hechos y datos la calidad de producto que ofrecemos y
la calidad de producto que como clientes pueden ofrecer en sus menus a la hora

de servir un plato como este.

La empresa al contar con un nuevo sistema de invernadero podra cubrir la
demanada interna requrida, siendo de esta manera de mayor productividad para
la empresa, la misma que se vera reflejada al mediano plazo con el incremento

de produccion con un camardén de mejor calidad.

Como enfrentarnos un pais donde la inflacion acorta la cantidad de pedidos que
como clientes nos odrian hacer. Siendo enfaticos en ofrecer un producto de
primera, buscar la fidelizacion de nuestros clientes donde logremos persuadir de
forma positva la intensién de compra, demostrandoles a ellos que este es un

producto de primera necesidad para sus mendus.

Efectuar planes de publicidad para en cnocimiento de nuevas marcas dentro del

mercado mejoraria el pocisionamiento de la marca dentro de la ciudad.
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CAPITULO V
5.1 ANALISIS SITUACIONAL
5.1.1 AMBIENTE EXTERNO

En el analisis de macro ambiente se van a considerar aquellos factores exdgenos
a la empresa que tienen incidencia positiva o negativa. El mismo que permitira
identificar oportunidades y amenazas del entorno, las cuales deberan ser

aprovechadas o limitar su impacto a través de acciones tendientes a aquello.

FACTORES DEMOGRAFICOS

GRAFICO#16
Nivel socioeconomico agregado
Ubicacion de la dase media segln el INEC Variables que se consideraron para ubicar a los consultados
En porcentajes.
Nivel de educacion del jefe del hogar m
A 19 B C+  Ocupacion del jefe de hogar 76
’ Tipa de vivienda 59
Material en paredes exteriores 59
Ailiacién al sequro privado 55
Material en piso de la vivienda 48
Disponibilidad servicio de internet 45
Miimera de celulares activos 42
Tenencia de computadora portatil 39
Ailiacidn al Sequro Social 39
Tipo de serviclo higlénico 8
Computadora de escritorio 35
Mimero de televisores a color 34
Mumero de bafos con ducha 32
Tenencia de refrigeradora 30
Tener cocina con horna 29
Registro a una red social 28
Uso de mail personal 7
C-  Wsodeintemet en los dltimos & meses 26
Servicio de teléfono convencional 19
Tenencia de lavadora 18
Disponibilidad del equipo de sonido 18
A Alto  Nomero de vehiculos de uso exclusivo del hogar 15
B Medio alto  Habito de lectura 12
C+ Medio tipico Compra de vestimenta en centros comerciales &
- Mediobajo 100l pUntos 1000
D Bajo  Sevisitaron 9.744 viviendas
Fuisnte Institute Mackonal de Estadistica y Censos [INECL Muesta: 788 bogares de Quits Guayaquil, Cusnca, Machala y Ambata EL UNIVERSD

FUENTE: INEC

La encuesta clasifico al estrato medio en tres categorias: “B” que es medio alto,

“C+” considerado como medio tipico y “C” calificado como medio bajo. De los

72




&

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR “CORDILLERA”
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

tres tipos de hogares medios, el “C” el 49,2% en la cuidades: Quito, Guayaquil,
Cuenca, Machala y Ambato. Le sigue “C+” clase media tipica 22,8% y la clase

media alta con el 11,2%.
Connotacion General:

La incidencia del nivel socio econémico no se encuentra limitado para la
empresa Acua - cultivos, ya que en un total del 40% de la poblacion se
encuentra en estrato socio economico medio tipico y medio alto, lo que quiere
significariauna OPORTUNIDAD ya que este 40% hara uso de los servicios de
hoteles y restaurante de lujo.

FACTOR LEGAL

LEYES Y REGLAMENTOS

La existencia de leyes y reglamentos cumple los propdsitos de fomentar la
competencia, protegiendo a las empresas unas de otras, asegurar mercados
justos para los bienes y servicios, resguardando a los consumidores y
salvaguardando los intereses de la sociedad como un todo, y a otras empresas
de negocios contra las practicas poco éticas que perjudiquen a los consumidores
individuales y a la sociedad.

El actual gobierno desarrolla una politica publica para guiar al comercio y
establece un conjunto de leyes y regulaciones que limitan los negocios en
benéficos de la  sociedad, para asegurarse que las empresas asuman

responsabilidad de los costos sociales de sus actos.

La regulacion de la actividad comercial corresponde a diversos entes
principalmente al Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuicultura y Pesca
(MAGAP), asi como también, Comercio e Integracion (MRECI) Ministerio
Coordinador de la Produccion, Competitividad y Comercializacién (MCPC),

Ministerio de industrias y Competitividad (MIC), Servicio de Rentas Internas
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(SRI), etc. Las leyes que regulan el comercio son: Ley del Consumidor, Ley de
defensa del consumidor, Ley Organica de Régimen Tributario Interno.

Connotacion General:

Los regalamentos en los ultimos afios han escaseado leyes que respalden con
mayor fuerza a los pequefios productores, sin embargo el interes por regularizar
y guiar esta actividd de comercializacion no es desmerecedora, ya que poco a
poco se apoya mas a la comercializacion nacional y no solo a la
comercializacion internacional, lo cual se convierte en una OPORTUNIDAD
para la empresa Acua - cultivos con el fin de que refuerce su actividad.

FACTORES ECONOMICOS

Los factores econdmicos, afectan de manera significativa las decisiones
empresariales, e influyen en el comportamiento del consumidor, especialmente
en las decisiones de compra; como: Inflacion e impuestos que desempefian un

papel muy importante; a la hora de adquirir un producto o servicio.
INFLACION

La inflacion, en economia, es el incremento generalizado y sostenido de
los precios de bienes y servicios con relacion a una moneda durante un periodo
de tiempo determinado. Cuando el nivel general de precios sube, cada unidad
de moneda alcanza para comprar menos bienes y servicios. Es decir que la
inflacion refleja la disminucion del poder adquisitivo de la moneda: una pérdida
del valor real del medio interno de intercambio y unidad de medida de una

economia.
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GRAFICO#17
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Connotacion General:La inflacion afecta a la economia de un pais de modos
distintos: disminuye el poder adquisitivo de dinero, distorsiona la toma de
decisiones, afecta la inversiones; la cual tiene un fuerte impacto sobre la
actividad empresarial; por lo tanto al registrarse una inflacion tendiente a la baja
los escenarios son mas manejables lo cual se convierte en una
OPORTUNIDAD para la mpresa Acua - cultivos.
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Pl

CRECIMIENTO DEL PIB POR SECTORES

GRAFICO#18
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* Incluye Hoteles, bares y restaurantes; comunicaciones; alquiler de vivienda; servicios a empresas y hogares; salud y educacion publica y privada
Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE).

El producto interno Bruto (PIB) segun el ultimo reporte del Banco Central en

el 2012, en el caso de la pesca el repunte fue impulsado por el volumen de

producion camaronera haciendo posible el aumento de la demanda externa,

creando hoy en Ecuador un 70% (4000 libras) de produccion.

El sector pesquero ha tenido muchos altibajos en los ultimos afios, “El precio

del camaron no ha sido el mejor” sin embargo el sector pudo compensar porque

el numero de pedidos de sus clientes aumentaron en un 13%.
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PIB NACIONAL

GRAFICO#19

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

Connotacién General:

Al no registrar indices negativos en la estabilidad economica mundial y
ecuatoriana, el sector de la pesca pueden obtener mayores reditos economicos al
tenemer aumento de la manda externa, por lo tanto para la empresa Acua -
cultivos este comportamiento se convierte en una OPORTUNIDAD para
mayor produccion de camarén, la cual permitira cubrir la demanada interna y

dar paso a un futuro a la demanda externa.
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CANASTA FAMILIAR
GRAFICO#20
CANASTA FAMILIAR BASICA
QUITO
ENERO 2013
No. Grupos y Subgrupos de Encarecimiento | Costo Actual en %':ﬁ'n%ﬁ's%n Restriccion en el consumo
Orden Consumo Mensual Délares actual En Délares % del Costo
1 TOTAL 1,12 614,03 593,60 20,43 3,33
2 ALIMENTOS Y BEBIDAS 0,62 215,02 209,98 5,04 0,82
3 Cereales y derivados -0,10 49,13 49,04 0,08 0,01
4 Carne y preparaciones 1,49 31,60 31,37 0,22 0,04
5 Pescados y mariscos 3,29 10,26 9,93 0,33 0,05
6 Grasas y aceites comestibles -1,76 7,54 7,42 0,13 0,02
7 Leche, productos lacteos y 1,53 30,18 29,93 0,25 0,04
huevos
8 Verduras frescas -4,04 12,88 11,32 1,56 0,25
9 Tubérculos y derivados -4,98 13,16 13,09 0,07 0,01
10 Leguminosas y derivados 6,88 5,74 4,84 0,91 0,15
11 Frutas frescas 6,42 14,64 13,47 1,18 0,19
12 Az(car, sal y condimentos -1,91 11,18 11,17 0,02 0,00
13 Café, té y bebidas gaseosas -0,57 7,03 6,87 0,17 0,03
14 Otros productos alimenticios 3,78 2,03 1,94 0,09 0,01
15 Alim. y beb. consumidas fuera 2,21 19,63 19,59 0,04 0,01
del hogar
16 VIVIENDA 0,67 160,13 158,98 1,15 0,19
17 ALQUILER 0,79 130,78 130,78 0,00 *
18 Alumbrado y combustible 0,00 12,75 12,75 0,00 *
19 Lavado y mantenimiento 0,05 14,81 14,60 0,21 0,03
20 Otros artefactos del hogar 2,55 1,79 0,85 0,94 0,15
21 INDUMENTARIA 2,43 43,56 31,13 12,43 2,02
22 Telas, hechuras y accesorios 0,00 2,21 1,16 1,05 0,17
23 Ropa confeccionada hombre -2,10 21,14 17,63 3,51 0,57
24 Ropa confeccionada mujer 9,25 17,56 10,62 6,94 1,13
25 Servicio de limpieza 0,00 2,64 1,73 0,91 0,15
26 MISCELANEOS 1,76 195,32 193,50 1,82 0,30
27 Cuidado de la salud 0,18 92,51 91,79 0,72 0,12
28 Cuidado y articulos personales 1,78 16,06 15,47 0,58 0,10
29 Recreo, material de lectura 7,89 22,46 22,21 0,25 0,04
30 Tabaco 7,33 19,04 19,02 0,03 0,00
31 Educacion 0,00 16,18 15,95 0,24 0,04
32 Transporte 0,00 29,06 29,06 0,00 *

FUENTE: INEC
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Los articulos que conforman estas canastas analiticas, se considera que son
imprescindibles para satisfacer las necesidades basicas del hogar considerado

en: alimentos y bebidas; vivienda; indumentaria; y miscelaneos.

Actualmente la canasta familiar tiene un valor de $595,70, mientras que la
canasta familiar vital alcanza un costo $431,3, definida en enero del 2013
obteniendo con 1,6 perceptores de ingreso, para de esta manera acceder a la
integridad de la canasta basica con el incremento del salario basico unificado de
$292 a $318 para este afio 2013.

Connotacién General:

La restriccion del consumo de pescado y mariscos en la cansta familiar basica
es una AMENAZA para la empresa Acua - cultivos pues ahora los hogares de

Quito destinan menos recursos para el consumo de camaron.
FACTORES FISICO Y TECNOLOGICO

Para la llevar acabdo la produccion de camardn existen muchos protocolos de
trabajo, una de ellas y poco utilizada por su costo a diferencia de los métodos
tradicionales esta la produccion en invernaderos, el cual aumenta la temperatura
del agua, haciendo resistente a la especie a las diferentes y variadas
emfermedades. La produccion del camaron en invernaderos aumenta al hacer a
los animales resistentes a todo tipo de enfermedades, segun un proyecto de

Centro Nacional de Acuicultura e investigaciones (Cenaim)

Mientras que en una hectarea cultiva o producida en forma tradicional produce
1.200 libras, en una hctarea bajo el sistema de invernadero se cosechan hasta
14.000 libras, la cual mediante un plastico térmico sobre las piscinas
camaroneras hace que temperatura del agua suba a 33 grados centigrados, calor
suficiente que permite que el camaron sea mas resistente y no muera al

enfermarse.
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Proceso: Los camarones cultivados en invernaderos es igual al metodo
tradicional de las camaroneras, la diferencia radica en que no se aplican

quimicos para combatir enfermedades.

Pre Cria: Los camarones se cultivan en este sistema de invernaderos por seis y

siete semanas, hasta que llegan a pesar tres gramos.

Engorde: Son alimentados cuatro veces al dia una vez que pasan a otra piscina,
lo cual, la cosecha se realiza cuando los camarones pesan diez gramos, el cual

dura hasta seies semanas todo el preceso.

Cosecha: El agua de las piscinas e deja correr por una compuertas, en las

misma se colocan mallas ccon el fin de retener los camarones.

GRAFICO#21
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Connotacién General:

El factor que detiene a la industria a aplicar este sistema, es la falta de créditos,
la falta de liquidez para este tipo de inversiones, por que, construir un
invernadero de una hectarea representa una inversion mayor, pero de cierto
modo esa inversion se vera redituada a largo plazo con el incremento en las
producciones. Por lo tanto el tener la posibilidad de crear nuevos protocolos de
trabajo es una OPORTUNIDAD para la empresa Acua - cultivos.

FACTOR SOCIO-CULTURAL

La cultura general que posee el pais por la regién costera para el consumo de
mariscos es inmensamente proporcional a la poblacién. EI Ecuador posee
variedad de ideosincrasia por la diferetes regiones y tipos de cultura que

presenta el ecuatoriano frente a actividades que realiza diariamente.

Segun la nueva constitucion aprobada en el afio 2008 defiende a la variedad de
organismos que adoptan su distintivo de cultura, en la misma al Ecuador se lo
nombré pais pluricultural y multietnico, diferentes gustos, musica, valores,

comida, religiones.
Connotacién General

Esto es una OPORTNIDAD para la empresa ya que en el Ecuador el consumo
de camardn por ser propios productores es alto tan solo el 8 % de las personas
dentro del pais no consume camaron y la gastronomia ecuatoriana en su

mayoria es a base de mariscos.
FACTOR RECURSOS NATURALES

El Ecuador posee biodiversidad de flora y fauna es uno de los paises con mayor
numero plantas y animales que solo se dan dentro del pais. Con su diferentes
regiones naturales también se encuentran diferentes climas aunque
geograficamente Ecuador esté situado en la zona ecuatorial, el clima es variado

debido al relieve y a la influencia de la corriente fria de Humboldt en verano y a
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la célida de El Nifio en invierno. La region de la Costa es calurosa y himeda,
con una temperatura cuyo promedio anual es de 26 °C. En la Sierra varia segln
la laltitud y las horas del dia —de 21 °C al mediodia a 7 °C al anochecer. En la
ciudad de Quito, a 2.850 metros de altitud, la temperatura anual alcanza un
promedio de 12,8 °C. La region del Oriente 0 Amazoénica es més calida y
hdmeda que la Costa, con una temperatura que alcanza facilmente los 37,8 °C y

unas precipitaciones de 2.030 mm de promedio anual.
Connotacion General

Como la produccion de Acualcultivos del Pacifico es dentro de la region
costanera del Ecuador esto es una OPORTUNDAD por las condiciones

climatoldgicas para la produccion en piscinas de camarén
5.1.2 AMBIENTE INTERNO

El andlisis de microambiente constituye una serie de variables constituidas por
una metodologia que afecta el entorno y como empresa tenemos que adaptamos

ya que no se las puede alterar.
Analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter.

Michael Porter desarrollo este método de analisis en el afio 1980 con el fin de
descubrir qué factores determinan la rentabilidad de un sector industrial y de
sus empresas. Para Porter, existen 5 diferentes tipos de fuerzas que marcan el

éxito o el fracaso de un sector o de una empresa.
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Cuadro#b

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Requisitos de Capital/Inversion

ALTA

. Acceso a la Tecnologia ALTA i
PROVEEDORES Lealtad a la marca MEDIA
Reacrion de los participantes de la Industri BAJA
Regulaciones de Gobierna MEDIA
PODER DE NEGICIACION DE PROVEEDORES INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD EN LA INDUSTRIA PODER DE NEGOCIACION COMPRADORES
Concentracion de proveedores MEDIA Estructura de la Competencia ALTA Concentracion de compradores ALTA
Poder de la marca BAJA Estructura de costos MEDIA Diferenciacion BAJA
Rentabilidad de los proveedores ALTA Grado de diferenciacion BAJA Nivel de calidad y servicio MEDIA
Nivel actual de calidad de servicic  MEDIA Objetivos estratégicos ALTA Rentabilidad de compradores MEDIA

Barreras de salida

ALTA

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Calidad
Voluntad de los compradores a sustituir
Precio y desempefio de los sustitutos
Costo de cambiar sustitutos

ALTA
ALTA
ALTA
BAIA

COMPRADORES

Proveedores

Poder de negociacion de los proveedores

La centralizacion de los proveedores es relativamente baja, ya que la empresa

sera su mismo proveedor de camardn, no existen poder de la marca dentro del

camar6én ya que es un producto estandarizado, la rentabilidad de los

proveedores es alta pero no afecta de ningn modo ya que la misma empresa

productora de camarén es quien comrcializara su producto en Quito.

EMPRESA PRODUCTO CUIDAD PRODUCTORA CUIDAD DE COMERCIALIZACION
ACUA-CULTIVOS — PEDERNALES Quito
PATIBLANCO

Connotacién General

La empresa no sufrira por un amento intempestivo del precio o una disminucion

de la calidad del camardn, ya que la misma empresa es su proveedor. Lo que

genera una OPORTUNIDAD de obtener a disposicion cantidad y calidad del

producto a comercializar.
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Competencia

Amenaza de los nuevos competidores

La amenaza del ingreso de nuevos competidores es alta ya que se necesita de
grandes recursos para incursionar dentro de esta actividad y el coso de acceso a
tecnologia es de igual manera alta. Tener una lealtad por parte de los clientes
esta sujeto a la calidad del producto que se ofrezca y su precio de
comercializacion en el mercado, ante estos factores la reaccion de los

competidores es baja, no existe mucha incidencia.
Connotacién General

Los compradores de camaron no tienen lealtad a sus proveedores, por tanto para
la empresa Acua - cultivos esto se convierte en una AMENAZA ya que se
puede perder clientes (hoteles y restaurantes)sin mayor dificultad.

Rivalidad en la Industria

La rivalidad que existe entre competidores (comercializadores de camardn) por
abrirse 0 ganar mercado es alta, por alcanzar un nuevo mercado se recurre a
utilizar objetivos estratégicos como tacticas de comercializacion, logistica,
reduccion de costos, etc. Esta rivalidad se debe a que uno o mas competidores
se sienten presionados o simplemente ven la oportunidad de mejorar su
posicion, y ademas porque abandonar o salir del negocio tiene barreras y costos

muy altos.
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Cuadro#6

COMPETENCIA DIRECTA
EMPRESA PRODUCTO TELEFONO CONTACTO
SHIRMP HOUSE CIA. LTDA |CAMARON PROCESADO 0995086943  |DIEGO ENRIQUEZ
CHOITA CAMARON CAMARON DE EXPORTACION 0991450915  |GRUPO ANDRADE GALLARDO

Estas dos empresas son directas exportadoras de camarén, ademéas de ser
productoras directas y poseen oficinas como puntos de venta dentro de Quito.
Es importante saber que son consideradas como empresas dentro del sector del
oligopolio ya que abarcan a la mayoria de hoteles, restaurantes, marisquerias,

hosterias dentro de la ciudad y parte de la sierra ecuatoriana.

Cuadro#7

COMPETENCIA INDIRECTA
EMPRESA PRODUCTO
CADENAS DE CAMARON PROCESADO
SUPERMERCADOS CAMARON DE EXPORTACION

Connotacion General

No solo en el caso de la comercializacion existe competencia, y para la empresa
encontrar o mantener cierto mercado es una lucha diaria con los competidores
por lo tanto es una AMENAZA ya que da a dia se debe buscar estrategias

agresivas de crecimiento, para no dejar que la empresa sea sacada del mercado.

Clientes

Los clientes para introducir la oficina y punto de venta de la empresa Acua -
cultivos es guiado al sector productivo de alimentos transformados es decir
hoteles y restaurantes de lujo dentro de la capital. Estos clientes corporativos
son los gque van a brindar el soporte econdmico para que la empresa tenga frutos
dentro del pais ademés de estos el punto de venta va a ser para el puablico en

general y tambien puede generar ganancia para la empresa.
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Connotacién General

Esto es una OPORTUNIDAD para la empresa porque Acua - cultivos del
pacifico va a ingresar al mercado con un costo bajo y a encaminar sus

estrategias a competir con el mercado directamente.

(ESPACIO EN BLANCO)
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.MATRIZ DE RESUMEN EXTERNO

Cuadro#8

MATRIZDE RESUMEN

FACTOR

ANALISIS

COMENTARIO

DEMOGRAFICO

OPORTUNIDAD

La distribucion de riqueza da apego a un
40% de la poblacién de quito que posee
ingreso a hoteles y restaurantes de lujo

Las leyes regidas ayudan a la

LEGAL OPORTUNIDAD produccién nacional y refuerza sus
niveles de produccién
Los escenarios productivos no poseen
INFLACION OPORTUNIDAD | mucha alza en su precios, mas si posee
el camaroén un alza en el precio
PIB OPORTUNIDAD Ayuda a cubrir el pod_er adquisitivo de la
demanda interna
El no tener en la canasta basica a los
mariscos como uno de los principales
CANASTA . .
AMENAZA productos de primera necesidad en la
FAMILIAR L . - .
canasta basica perjudica la adquisicion
de niveles econdémicos bajos
FISICO Y Mejora los niveles de produccién

TECNOLOGICO

OPORTUNIDAD

creando mas protocolos y
estandarizando los mismos

Las costumbres acerca de los platos

SOCIO .
CULTURAL OPORTUNIDAD gastronor_mcos con el C(?lw_sumo de
mariscos es beneficioso
RECURSO El clima influye en la produccion de
NATURAL OPORTUNIDAD camaroén en piscinas
PROVEEDORES OPORTUNIDAD Porque Acua - cultivos del pacifico es

su propia productora y comercializadora

COMPETENCIA

AMENAZA

Ya que se han afianzado en el mercado
local creando oligopolio

CLIENTES

OPORTUNIDAD

Por medio de las encuestas estan de
acuerdo con el precio de venta
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MATRIZ DE PONDERACION EXTERNA

Cuadro#9
MATRIZ DE PONDERACION
IMPACTO
FACTOR ANALISIS ALTO 5 |MEDIO3|BAJO1
DEMOGRAFICO |OPORTUNIDAD X
LEGAL OPORTUNIDAD X
INFLACION OPORTUNIDAD X
PIB OPORTUNIDAD X
CANASTA FAMILIAR| AMENAZA X
FISICOY
TECNOLOGICO OPORTUNIDAD X
SOCIO CULTURAL |OPORTUNIDAD
RECURSO NATURAL [OPORTUNIDAD X
PROVEEDORES |OPORTUNIDAD X
COMPETENCIA AMENAZA X
CLIENTES OPORTUNIDAD X

(ESPACIO EN BLANCO)
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Cuadro#10

MATRIZ DE ACCION EXTERNA

MATRIZ DE ACCION

FACTOR

ANALISIS

ESTRATEGIA

DEMOGRAFICO

OPORTUNIDAD

Tratar de abastecer a todo el
sector con el producto
ingresando con mejores precios y
atencién directa

LEGAL

OPORTUNIDAD

Aprovechar la ayuda a
productores por parte del
gobierno para afianzarse como
empresa

INFLACION

OPORTUNIDAD

Agilizar procesos de
comercializacion mientras se
mantengan los precios estables
para ganar el mercado objetivo

PIB

OPORTUNIDAD

Efectivizar procesos de ventas
mientras siga creciendo el poder
adquisitivo de las personas y por

ende las empresas

CANASTA
FAMILIAR

AMENAZA

Fomentar el consumo interno de
mariscos ya que el Ecuador es
productora internacional del
mismo

FiSICO Y
TECNOLOGICO

OPORTUNIDAD

Establecer parametros de
distribucion eficaz para el
camaron

Fomentar la gastronomia

1 . .

SOCIO OPORTUNIDAD nacional y en especial platos

CULTURAL .
hechos en base de camaroén

Cuidar el medioambiente donde
RECURSO OPORTUNIDAD se mantiene la produccion y
NATURAL . .
bodegaje en Quito
Rapidez en despacho de
PROVEEDORES | OPORTUNIDAD

camaron para la ciudad e Quito

COMPETENCIA

AMENAZA

Atacar directamente con una
estrategia de precios y
promociones hasta encontrar un
% de fidelidad por parte del
cliente

CLIENTES

OPORTUNIDAD

Mejorar dialogos de compra para
tener mas cercania con los
mismos
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ANALISIS INTERNO

El andlisis interno consiste en el estudio de los diferentes factores que pueden
existir dentro de una orgaizacion, que permitan evaluar, detectar los recursos,
fortalezas y debilidades con el fin de disefiar estrategias que permitan a la
empresa potenciar sus fortalezas y eliminar o neutralizar sus debilidades
conviertiendonos de este modo en una empresa mayormente competiiva en el

mercado.

Filosofia Empresarial
Principios

Manejo Optimo de Recursos:

Entendiendo como recurso todo aquello que necesitamos para la produccién y
comercializacion de camarén. Un buen manejo recursos nos permite obtener
mayor excelencia y rentabilidad en este proyecto, ya que al saber decicdir
cuanto gastar y la importancia de incurrir en un gasto o tiempo nos ayuda a

obtener una mejor producion.
Excelente clima laboral:

Si bien es cierto toda empresa necesita surgir o crecer con el transcurrir del
tiempo, un clima organizacional nos puede ayudar a obtener este crecimiento
corporativo, al tener la empresa un ambiente de trabajo adecuado que cuente
con todo lo requerido para operar, nos permite tener un grupo de empleados
alineados y todos bajo una misma directriz del como hacer las cosas y que

decicionees se deben tomar.
Conocer a nuestros clientes:

Cuando una empresa conoce a sus clientes? Cuando entendemos la palabra

servicio entonces es ahi donde empieza cada miembro de la empresa a entender
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las necesidades y preferencias de cada uno de sus clientes, respondiendo a ellos
de manera oportuna captando sus necesidades.

Efiencia:

Ser eficiente es responder a las necesidades de la empresa al ritmo que esta lo
requiera, permitiendo alcanzar los objetivos y metas trazados durante cada

periodo determiado.
Mejoramiento Continuo:

Desarrollar cada una de las metes y corazones de quienes conforman la
empresa, siendo este un pilar fundamental a la hora de innovar y poner en
ejucion cada una de esas ideas. Siendo que estas nos permitan crecer y mejorar
en cada una de las cosas que hacemos y asi alcanzar un gran posicionamiento

en el mercado.
Valores
Confianza y Credibilidad:

Es aquella que genera el sentir de credibilidad por las tareas y resultados que
realiza cada perona, no solo en sus tareas si no tambien por el manejo optimo

de recursos.
Honestidad:

Demostrar transparencia e integridad en el desarrollo de cada una de sus
actividades, no solo de manera interna si no tambien en la relaccién cliente y

proveedor .
Trabajo en equipo:

Realizar un trabajo coordinado donde la opinion de todos los mienbros sea
escuchada y valorada, buscando una integracion organizacional donde todos

sient ese orgullo de pertenencia a la empresa.
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Respeto:

General un grado de confianza sin dejar de lado el nivel gerarquico que tiene
cada persona dentro de la empresa.

Vision:

Dedicarse a la comercializacion de camar6n en el mercado nacional,
satisfaciendo las preferencias de nuestros clientes potenciales para el 2013.
Mision:

Ofrecer al consumidor final por medio de nuestros clientes un camarén de

calidad mediante un debido control de produccion nacional.

Objetivos:

e Ser una empresa productora y comercializadora, para de esta manera maximizar
la rentabilidad de la misma.

e Fidelizar a nuestros futuros clientes, mediante el cumplmientos de sus
expectativa en cuanto a calidad y servicio.

e Implementar una buena infraestructura en la cuidad de Quito para la
distribucion y comercializacon de nuestro producto.

e Desarrollar planes de capacitacion constante al personal de produccion

e Potenciar al area de ventas a una cultura enfocada a resultados

Connotacién General

La filosofia de la empresa genera confianza dentro de la organizacion
afianzando sus criterios basados valores y compromiso por el logro de
resultados esto genera una FORTALEZA dentro de Acua - cultivos siendo una

organizacion preocupada por el medio ambiente, la sociedad y el cliente interno
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Capacidad Administrativa
Compras

La empresa mediante su politica de optmizacion de recursos, opta por realizar
la compra de insumo para la produccion del camardén de acuerdo a las
necesidades de cada una de las piscinas y requerimientos del biologo de manera
quincenal. De esta manera el personal de compra cumpliendo con uno de
nuestros principales principios de nuestra filosofia empresarial entediendo que
al realizar compra de mayor volumen de insumos tienden a expirar y esta

debe realizarce dependiendo del status en que se encuentra el camarén.
Connotacién General

Al mantener un optimo manejo de recursos, entendiendose este como el
optimizar en una compra de insumos y materia prima, se convierte en una
FORTALEZA para la empresa ya que al abastecernos de un stock innecesario

que a la larga muchos de estos no llegan a ser utilizados.
Ventas

La empresa al llevar acabo un proyecto de comercializacion directa en Quito,
debe optar por un reclutamiento de personal con las competencias requeridas
para poder tener una fuerza de venta, que le permita a la empres acaparar parate
de ese mercado objetivo al que espera llegar.

Connotacién General

Esto se convierte en una FORTALEZA ya que al no contar con una fuerza de
ventas que entienda las necesidades del cliente y la expectativa que se tienen

como empresa al llegar al mercado objetivo.
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Punto estrategico de distribucion de producto

La empresa al situarse en punto estrtegico de la cuidad de Quito para lograr su
comercializacion medianete camiones que tenga claro sus rutas y sus horarios

de entrega, lograremos mantener a nuestros clientes satisfechos.
Connotacion General

Al contar la empresa con unidades de transportes necesarias para lograr el
abastecimiento de los diferentes clientes y el abastecimiento al punto de
comercializacion se convierte para la empresa en una FORTALEZA vya que

cuenta con las condiciones economicas requeridas.

(ESPACIO EN BLANCO)
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MATRIZ DE RESUMEN INTERNA

Cuadro#l1
MATRIZ DE RESUMEN
FACTOR ANALISIS COMENTARIO
PRINCIPIOS FORTALEZA Confort que da.la empresa a sus
trabajadores
VALORES FORTALEZA Objetivo de insertar a per.sonris de bien
dentro de la organizacion
MISION FORTALEZA Orientada a la empresa dentro de sus
funciones
. Solo se rige a comercializacion dentro del
VISION DEBILIDAD . .
nivel nacional
OBJETIVOS FORTALEZA | Son realizables, alcanzables y medibles
COMPRAS FORTALEZA Buen manejo en la aQqU|s_|C|on de insumos
y materia prima
VENTAS FORTALEZA Contar con personal _alta menta_l capacidad
y competencias requeridas
TRANSPORTE Posee unidades de transporte para el
. FORTALEZA - o
(DISTRIBUCION) abastecimiento y distribucion del producto

(ESPACIO EN BLANCO)
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MATRIZ DE PONDERACION INTERNA

Cuadro#12
MATRIZ DE PONDERACION
IMPACTO
FACTOR ANALISIS ALTOS5 [ MEDIO 3| BAJO1
PRINCIPIOS FORTALEZA X
VALORES FORTALEZA X
MISION FORTALEZA X
VISION DEBILIDAD X
OBIJETIVOS FORTALEZA X
COMPRAS FORTALEZA X
VENTAS FORTALEZA X
TRANSPORTE FORTALEZA X

(ESPACIO EN BLANCO)
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MATRIZ DE ACCION

Cuadro#13
MATRIZ DE ACCION
FACTOR ANALISIS ESTRATEGIA
PRINCIPIOS | FORTALEZA Establecer comur,ucacm_n b]dlre_c0|onal sin tener
obstaculos jerarquicos
VALORES |FORTALEZA Forjar a cada t_rabajador cqn v_a}lores desde su
primera capacitacion
MISION FORTALEZA | Enfocarse en la produccion y comercializacion
VISION DEBILIDAD Guiar a la cosecha ecuatorlglna en produccion de
exportacion
OBIJETIVOS [FORTALEZA| Afianzar objetivos generales de la empresa
Mantener el principio del ahorro en cuanto al no
COMPRAS |[FORTALEZA| desperdiciar o comprar insumo o materia prima
innecesaria
Realizar un proceso de seleccion minusioso que
VENTAS | FORTALEZA permitar contratar un personal para area de
ventas, enfocado al logro de resultados esperados
en este proyecto.
Continuar con ese enfoque de mantener un
TRANSPORTE | FORTALEZA transporte en optima condiciones para que puede

sequir realizando su labor de despacho y entrega
de producto.

ESTRATEGIAS COORPORATIVAS

Analizando las oportunidades y amnezas se llego a la conclusion de la

siguientes estrategias aptas y viables de la empresa:

Se realizaran negociaciones permanentes con los hoteles y restaurantes de

primera categoria para ingresar la marca en ele mercado.

Como la produccién del camardn es continua nuestars ventas se realizaran al

por mayor y menor.
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ORGANIZACION

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Cuadro#14

GERENTE GENERAL

l

JEFEDEPRODUCCION |————  JEFEFINANCIERO |

v

JEFEDEPLANTACION | —>|  CONTABIUDAD |
v
OBREROS | > PRESUPUESTOS |

| ASISTENCIA DE GERENCIA

| TAENTOHUMANO |
\ VENTAS \ DISTRITO VENTAS
RECLUTAMIENTO Y
INDUCCION
CAPACITACON

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Gerente General:

Representante legal de la empresa.

Toma de descisiones.

Seleccionar de manera viable las estrategias de la empresa.

Preparar planes de accion para un determiado periodo.

Es quien dirige el comité administrativo, para el logro de los objetivos.

Vela por el cumplimiento de normas y reglamentos de la empresa.
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Jefe de produccion:
e Evalua el desempefio se sus colaboradores
e Manejo optimo de recursos
e Eficiencia en el cumplimiento del procesos e produccion.

e Dirige a sus subalternos con un sentido de liderazgo para aumentar la

productividad.
Jefe de plantacion:
e Solicita la materia requerida para la produccion del camaran.
e Manejo adecuado de los materiales usados en la piscinas.
e Quien dirige el grupo de obreros.
Talento Humano:
e Soporte a las diferentes areas de la empresa
e Reclutamiento y seleccion de personal bajo un perfil de desempefio
e Evaluacion de desempefio anual.
e Acuerdos con la gerencia para realizar ascensos al personal.
Jefe de Ventas:
e Liderazgo
e Orientacion a logro de resultados en la metas propuestas en tiempo acordado
e Manejo optimo del tiempo
e Aporte a la seleccion de equipo de ventas

o Estrategias qu le permitan llegar al objetivo propuesto
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Jefe del distrito (Quito)

Control de invetario (personal a cargo)

Control de los tiempos de despachos

Control del personal (que realiza la logistica)

Control de tiempos de llegada y salida del producto de la matriz
PARTE Il

5.2 ESTUDIO DE MERCADO

Es el andlisis de competencia, clientes, mercado objetivo, investigacion de el
comportamiento de cada variable de mercado para la obtencion de resultados
prosperos de la empresa en su formulacion de estrategias. Proyectarse en las
necesidades reales de cada consumidor medir el grado de aceptacion de los
productos de competencia y canalizar el mercado para que obtenga variedad de

precios y atencion.

OBJETIVOS DE MERCADO

o Se implementara un solo punto de venta y distribucion en la cuidad de
Quito.
o Se realizara un piloto al inicio de la comercializacion el cual consista en

poder ofrecer muestras gratis a nuestros clientes potenciales para dar a

conocer nuestro producto.

o Acua - cutivos centrara la comunicacion y estrategias del MIX

exclusivamente a los hoteles y restaurantes de lujo.

100




INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR “CORDILLERA”
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

MARKETING MIX
PRODUCTO:

La semilla de camardn patiblanco (Litopenaues Vannamei) es nativo de la costa
oriental el pacifico en aguas cuya temperatura es normalmente a 20° C durante
todo el afio. Su sistema de produccion se da en los principales paises
productores entre ellos Ecuador, reconocido internacionalmente, como un gran
gran produtor de camarén, concentrado su produccion en un gran porcentaje a
la exportacion y un minimo al mercado nacional. Es por esta razon la gran prte
de la poblacién desconoce cuales son las caracteristicas de un camarén en
calidad de exportacion. Con la finalidad de cambiar el panorama que vivimos
en la actualidad, con este proyecto se prentende distribuir en el mercado interno
un camardon de calaidad y todas las caracteristicas como si fuera para
exportacion, contribuyendo a la fomentacién de que somos un pais rico en

especies maritimas.

Descripcion de la especie camaron pati blanco (Litopenaues Vannamei)

Longitud maxima de 230mm
Caparazon de 90mm

Color blanquecino y amarillento con la partee dorsl del caparazdén un poco mas

oscura

Rostro ocho o nueve dientes superiores y uno o dos inferiores
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Enfermedades y medidas de control de la especie (Litopenaues Vannamei)
Enfermerdad - Mancha Blanca

Medida de control: Lavar y desinfectar los huevos con iodo, formalina,
tamizar y separar los reproductores, los nauplios, las postlarvas y los juveniles;
evitar cambios bruscos de calidad de agua para evitar entrdas de portadoes de
virus, mantener la temperatura a del agua a > 30° C..

Enfermedad — Cola Roja

Medida de control: Lavar y desinfectar los huevos y nauplios, desinfectando

por completo las instalaciones de cultivo, evitando la reproduccion.
Marca:

Es un signo distintivo que las empresas usan para la identificacion de su
producto o servicio, lo cual les permita a dar a conocer el mismo en mercado

marcando la diferencia frente a los competidores.
Caracteristicas:

Identificcion con el producto
Colores de impacto, que permita mayor recordacion
Original por su atenticidad

Sustantable (Renovacion)

ACUA - CULTIVOS

S

LOS MEJORES £

| PRODUCCION DE CAMARON
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Mediante una nueva imagen a la marca se pretende posicionar en el mercado un
producto de calidad, respaldando nuestro mensajes los mejores en produccion
de camardn, permitiendo de esta menera la fidelizacion de nuestros clientes.

Para esto se obtara por promocionar la marca mediante:

Las fundas de empague del camaron

Hieleras (master) que mantienen la temperatura requerida para el producto
PRECIO

Al establecer una politica en cuanto al precio es importante que la empresa
tome a consideracion los costos y rentabiliad que obtendria al definir un “x”
precio. Entre esos puntos a considerase tenemos el proceso de produccién y las
necesidades del mercado y los precios existentes en el mercado actualmente.

Estrategia de precio:
Determinar la relacion entre precio y calidad

Tomar como referencia basica el precio del mercado, con el fin de captar un
posicionamiento con un producto de calidad al mismo precio que vende la
competencia con un producto menor calidad.

Determinar terminos de credito con los hoteles y restaurantes que estan dentro
de nuestro gruo objetivo segun el volumen de compra

Fijacion de precios y descuents segun la base de nuestros clintes, realizando una
revision mensual de forma aleatoria conociendo los clientes con realizan el
mayor numero de pedidos mensualmente.

PLAZA

Al establecer un punto de distribucién en Quito, nos permitira receptar los
pedidos de forma directa a los hoteles y restaurantes de la cuidad, con la
finalidad de que la empresa sea la encargada directa de la entrega de los
productos a sus clientes. Para esto se establecera algunas estrategias para el
alcance de este proyecto.

Ubicacion (Debe estar situada en centro o norte de la cuidad) de esta manera
captaremos la mayor demanda de los diferentes hoteles y restaurantes, ya quel
el encontrarse cerca los tiempos de entrega se realizarian de manera mas
oportuna.

“No mas intermdiarios” encontrar la mejor forma de reaizar las cosas, llevando
un control de inventarios y stock.
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Realizar un nuevo pedido de abastecimiento a la matriz una vez que ellos tenga
una orden debidamente diligenciadas , es decir un compromiso por parte del
cliente en que se despachara el producto.

Al tener la empresa un punto donde podamos almacenar, transportar y distribuir
el camarén a los diferentes clientes, estariamos eliminando la necesidad de
acudir a los mayoristas.

Al momento que los clientes evidencien la calidad del productos y control que
se le da al mismo al ser productores y comercializadores directos, la empresa
pretende tener mayor cogda al ser un producto fresco.

La enpresa contara con sus propia flota de camiones, los mismos que realizaran
una ruta de despachos desde la bodega hasta el punto de entrega (cliente)

Los transportista manejaran un horario establecido por la empresa segin las
necesidades de despachos y entrega de pedidos.

PROMOCION

Mediante la promocion se pretende persuadir al cliente, comunicando los
beneficios con los que cuenta el producto, con esto lograremos.

Comunicar las caracteristicas del camarén (tipo camaron de exportacion)
Fidelizar al cliente (mediante descuentos y promocines)

Proveer al mercado interno un camarén de primera calidad

Estrategias de promocién:

Inventir en una publicidad (medios de comunicacion)

Creacion de una pagina web

Publicidad por Internet

Realizar evento donde podamos hacer degustacion de los direntes platos donde
se utilizan camarones, de esta manera invitar jefes de eventos, jefes de cocicina
y chefs.
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COMPETENCIA
COMPETENCIA INDIRECTA

La competencia indirecta esta basada en productores y distribuidores que no
poseen punto de venta ni distribucion de la ciudad de Quito, estos se encargan
de brindar ventas mediante llamadas telefonicas y no poseen vendedores
capacitados directamente estas camaroneras pequefias trabajan con los mismo
nombres de los lugares o haciendas de camaroneras ademas estas no brindan
informacion necesaria de la roduccion de camardn, ademas de informaciones
nutricionales a las empresas que brindan el camarén. Acua - cultivos se esta
guiando mas a una oferta directa de camarones y una venta personalizada con
personal altamente capacitado y enfocado mas a hoteles y restaurantes de lujo,
la competencia indirecta no esta encaminada a la venta directa, personalizada y

distribucién de camaron.
COMPETENCIA DIRECTA

La competencia directa son todos aquellos que poseen nuestros mismo
productos y a su vez son productoras y comercializadores dentro de la ciudad
de Quito para demostrar la efectividad de la competencia se realizaran analisis

cuantitativos y cualitatiivos a la competencia.

Cuadro#15
TABLA DEPUNTAJES
1 1 1 1
EXELENTE CERCANO MUY ACCESIBLE (MUY GRANDE
2 2 2 2
MUY BUENA| MEDIO CERCA ACCESIBLE GRANDE
3 3 3 3
BUENA POCO DISTANTE| MED. ACCESIBLE MEDIANO
P! P! P! P!
REGULAR DISTANTE POCO ACCESIBLE PEQUERO
5 5 5 5
DEFICIENTE | MUY DISTANTE INEXISTENTE MICRO
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TABLA DE ANALISIS CUALITATIVO

Cuadro#16

COMPETIDORES DIRECTOS

CARACTERISTICAS

POSICION .
COMPETIDORES TIPO DE TAMANO DE
PRECIO| CERCANIA DE
CLIENTE MERGADO LA EMPRESA
SHIRMP HOUSE CIA. LTDA| BUENO |  DISTANTE GRANDE BUENO GRANDE
CHOITA CAMARON BUENO [POCO DISTANTE [MUY GRANDE [MUY BUENO MUY GRANDE
TABLA DE ANALISIS CUANTITATIVO
Cuadro#17
COMPETIDORES DIRECTOS
CARACTERISTICAS
COMPETIDORES TIPO DE POSICION ITAMANO DE
PRECIO [CERCANIA CLIENTE DE LA
MERCADO | EMPRESA
PORCENTAJE 30% 10% 15% 25% 20%
SHIRMP HOUSE CIA. LTDA 0,15% 0,06% 0,10% 0,20% 0,15%
CHOITA CAMARON 0,20% 0,08% 0,10% 0.25% 0,20%
TABLA DE RESULTADOS
Cuadro#18
COMPETIDORES DIRECTOS
MEJOR
COMPETIDORES PORCENTAJE COMPETIDOR
SHIRMP HOUSE CIA. LTDA 66%
CHOITA CAMARON 83% X

106




&

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR “CORDILLERA”
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PROVEEDORES

Los proveedores son aquellas empresas que nos brindan sus productos o
servicios para que nuestra empresa funcione. Como el proyecto esta
encaminado a la comercializacion de caarones dentro de la ciudad de Quito y la
empresa Acua - cultivos del Pacifico es productora de camarén el Gnico
proveedor para la empresa es la misma empresa Acua - cultivos del Pacifico
que nos proporcionaré de todo el camradn para la venta y distribucion dentro de
la ciudad de Quito.

POBLACION Y MUESTRA

La muestra esquella parte representativa del universo, la cual contiene
caracteristicas relevantes que nos permiten establecer la muestra de acuerdo de
la necesidades del metodo estaditico que se vaya a aplicar para encontrar los

resultados de los objetivos del estudio.

Quit O

Ecuador g
- >—

En Quito segun datos estadisticos del INEC tiene una poblacién de 2°239.191
habitantes, para esto el proyecto como tal esta dirigido a la cuidad de Quito a
las principales cadenas de restaurantes y hotel de la cuidad.

DEMANDA:
Cuadro#19
Demanda
Total Poblacion 4005
Mercado bruto 2322,9 TP * % ACEPTACION
Mercado bruto 3.004
Frecuencia Anual 110547 MB*%FREC RELAT MENSUAIL*12 MESES
Demanda 20266,95 FA * % FREC RELAT MENSUAL
Demanda 5527
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Analisis:
Segun el cuadro que se presenta en la parte superior podemos ver que tenemos

una demana de 5527 personas que podrian consumir camaron en los diferentes

hoteles y restaurantes de la cuidad de Quito.
Proyeccion de la demanda

Para poder realizar una proyeccion de la demanada se requieren datos
historicos, sin embargo se realizara mediante la variacion de PIB en el que se

encuestra el sector de este proyecto.

VF=V*(1+r)

r=2,91%

t=tiempo

Cuadro#20
ANO N DEMANDA
2011 0 5527
2012 1 5688
2013 2 5853
2014 3 6024
2015 4 6199
2016 5 6379
2017 6 6565
2018 7 6756
2019 8 6953
2020 9 7155
2021 10 7363

En la cuidad de Quito segun la categoria brindada por la calidad en hoteles y
restaurantes se ha enfocado en 60 de los mas reconocidos en la cuidad, que en
su mayoria ofrecen en sus cartas platos a base de camaron. Esta demanda segun
datos obtenidos mediante las encuestas, reflejan datos positivos en la cantidad

de consumo y costo de camaron.
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La importancia de la demanda en este proyecto, es que el 88,33% de las
empresas estan dispuestas a pagar un valor entre $3,00 a $5,00 por libra de
camaron, dependiendo sus caracteristicas y necesidades de consumo. El
acercamiento con esta demanada se la debe realizar minusiosamente ya que por

el impacto que tienen estas empresas harian factible el proyecto.

Segun los estudios realizados por organizaciones internacionales en un global
de tres millones de personas tan solo un 8% no consume mariscos por ende no
consume camaron. En quito existen 2°239.191 personas de las cuales sacamos

la siguiente tabla de demanda.

Cuadro#21
TABLA DE CONSUMO DE CAMARON
Poblacion de Quito Porcentaje de No Consumo Poblacion que consume
2239191 8% 2060055,72

Esta es la oferta total de consumo de camardn dentro de la ciudad de Quito
como Acua-cultivos esta guiado a hoteles y restaurantes de lujo se debe tomar
encuenta las personas que pueden adquirir el producto dentro de estos lugares,
los resultados que dan en el INEC La poblacion de sector urbano dentro de
Quito que no viven en pobreza es de 1°192.337 y el cuadro realizado de
personas que ingresas y adquieren productos dentro de restaurantes y hoteles de

lujo es la siguiente:
Segun la pagina web:

http://www.mercaper.com/index.php?option=com_content&task=view&id=12
&Iltemid=9

El 20% de la poblacion de Quito encuestada esta en nivel socioeconémico

medio-alto y alto.
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La poblacién ge consume camarén se le resta la poblacion que no posee

pobreza y se realiza el porcentaje de las personas que pueden ingresar y adquirir

el producto en los hoteles y restaurantes.

Cuadro#22

TABLA DE NSE EN CAPACIDAD DE COMPRAR CAMARON

Poblacion sin pobreza-poblacion que consume

Porcentaje
de nivel
economico
medio alto y
alto

Poblacion que consume

867710

20%

173543

Esta es el porcentaje de personas que consumen camardn dentro de los

establecimientos de lujo a la que esta encaminada la empresa Acua-cultivos.

Anélisis: Esta demanada se considera una OPORTUNIDAD tanto como para

Acua-cultivos como para los hoteles y restaurantes de lujo teniendo una nimero

amplio de personas y familias que estan en la capacidad de adquirir servicios

de los mismos y consumen camaron.

OFERTA:

La oferta la podemos viualizar una vez que entendemos cual es la satisfacion

del cliente al comprar un determinado producto bajo un estandar de calidad y

precio.
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Formula de la Oferta

Cuadro#23

OFERTA= DEMANADA * % DE
SATISFACCION

OFERTA= 7363* 40,50%

OFERTA= 2982

Analisis de la Oferta

Para el analisis de la oferta se realizan en su gran mayoria de forma estadistica
es decir con datos cuantitativos que permitan dar una proyeccién mas exacta y
confiable, para esto los datos son clasificados y luego de ellos definir criterios y

parametros con los que se realizara la proyeccion.
Proyeccién de la Oferta

VF=V*(1+r)
V= Oferta
r=2,91

t= Tiempo
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Cuadro# 24
ANO N OFERTA
2011 0 2982
2012 1 3069
2013 2 3158
2014 3 3250
2015 4 3345
2016 5 3442
2017 6 3542
2018 7 3645
2019 8 3751
2020 9 3860
2021 10 3973

Demanda Insatisfecha

Es el resultado de la diferencia entre la Oferta y Demada Proyectada, la cual

debe cubrir con el transcurso del tiempo lo que es el proyecto.

Cuadro#25
~ DEMANDA
ANO OFERTA DEMANDA INSATISEECHA
2011 2982 5527 2545
2012 3069 5688 2619
2013 3158 5853 2695
2014 3250 6024 2774
2015 3345 6199 2854
2016 3442 6379 2937
2017 3542 6565 3023
2018 3645 6756 3111
2019 3751 6953 3201
2020 3860 7155 3295
2021 3973 7363 3390

Balance Demanda — Oferta

Para dar balance a estas dos variables se debe encontrar una brecha entre oferta
y demanada entonces es ahi donde se vizualiza la demanda insatisfecha la

misma que debera cubrir este proyecto.
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GRAFICO#22
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Elaborado por: Mayra Bazurto

El ecuador ha aumentado su produccion en un 70% en el 2012 con referencia al
afio 2011 segun datos publicados por DIARIO HOY. Resulta de forma positiva
para la economia del pais, porque el camaron se ha convertido en fuente
fundamental de cosumo tanto a nivel nacional como internacional mediante
datos de el INEC el Ecuador exporta el 97% de la producciéon nacioal de

camaron el 3% restante se lo destina para consumo interno.

El consumo interno y la exportacion de camarén se sittan en el tercer puesto de
consumo, es de vital preferencia para turistas extranjeros como nacionales.
Dando como resultados econdémicos para el Ecuador un flujo de dinero movido

por la venta y consumo de camaron en 1°153.637 USD.
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PARTE |11
5.3 ESTUDIO TECNICO
Tamafo del proyecto

Para poder identicar la capacidad de produccion de la empresa para poner en
marcha el proyecto de comercializacion de camaron es Quito, dependera mucho
de los datos calculados en cuanto oferta y demanada, para segin estos conocer
la capacidad de la empresa en invertir para pder cubrir esa demanada
insatisfecha.ya que al realizar el proyecto, la empresa debe contar con un nivel

de produccion mas fuerte a lo que en la actualidad produce.

Objetivos del tamafio

o Ampliar en la capacidad de produccion.

o Analizar la capacidad financiera de empresa.

. Identificar la viabilidad del proyecto al situar un canal de distribucién
en Quito.

Variables de Viabilidad

Mercado._ Este nos indicara si es 0 no viable un canal de comercializaciéon y la
aceptabilidad que tendria este, de esta forma determinar la realizacion o no del

proyecto.

Costo de Inversion. _ Realizar un analisis que nos permitan estimar en valores
monetarios el costo del proyecto un determinado tiempo con la finalidad de ver

si es conveniente o no llevar acabo este proyecto en la cuidad de Quito.

Recurso Humano._ Conocer cuanto nos costaria al incrementar mayor
personal, tanto en ventas como administrativo, ya que al poner en marcha este
proyecto se debe considerar cual sera el perfil que estos tendrany por ende la

exigencia y el costo de contratacion sera mass elevado.
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Espacio._ Permitira definir las condiciones requeridas para garantizar la

implementacién del proyecto con una adecuada infraestructura.
VARIABLES DE OPTIMIZACION

Tiempo._ Nos permite identificar el tiempo en cual se puede dar el proyecto,
lapso en que se obtenga todo lo necesario en cuanto a infraestructura y
tecnologia para llevar acabo dicha actividad, sin importar que este sea de

periodo temporal.
Capacidad maxima del proyecto:
Capacidad Teorica

En este punto se va a realizar un célculo para conocer el tiempo estimado para

Ilevar acabo el proceso de comercializacion.

Cuadro#27
CAPACIDAD TEORICA
# PERSONAS TIEMPO DE TRASLADO # HORAS TRABAJADAS
3 60 MIN 8 HORAS
CALCULO

3 personas x 60 min x 8horas = 15 clientes
Cap. Teorica = 15 clientes (restaurantes / hoteles ) por dia

Cap. Teorica = 15 clientes x 5dias x 4semanas X 12meses

Cap. Teorica = 3,600 clientes atendidos durante el afio
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Capacidad Técnica

En este punto tomaremos como referencia a la competencia, pues ellos tienen

delimitados sus procesos y por su puesto el

productividad.

tiempo en el que miden su

Cuadro#28
CAPACIDAD TEORICA
# PERSONAS TIEMPO DE TRASLADO # HORAS TRABAJADAS
3 95 MIN 8 HORAS
Cuadro#29

CALCULO

3 personas x 60 min x 8horas = 13 clientes

Cap. Teorica = 13 clientes por dia

Cap. Teorica = 13 clientes x 5dias x 4semanas X 12meses

Cap. Teorica = 3,120 clientes atendidos durante el afio

Capacidad Optima

Nos permite cocnocer en que tiempo lograremos producir de manera eficiente.

Cuadro#30
Capacidad Optima: (Clientes Tedrica + Clientes Técnica)/2
Calculo previo: 14 (15+13)/2
Capacidad Optima: 14 CLIENTES * 5 DIAS + 4 SEMANAS + 12 MESES
Capacidad Optima: 3.36 clientes atendidos con 3 personas
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Capacidad Ociosa

Es la capacidad o margen no utilizado, el mismo que se puede utilizar al

producir al maximo, la misma que este proyecto puede aprovechas una vez que
la demanda empiece a crecer.

Cuadro#31

Capacidad Ociosa: (Clientes Tedrica - Clientes Técnica)
Calculo previo: 2 (15-13)

Capacidad Ociosa: 2 CLIENTES * 5 DiAS * 4 SEMANAS * 12 MESES
Capacidad Ociosa: 480 MARGEN NO UTILIZADO

LOCALIZACION DEL PROYECTO

Este comprende la ubicacién del proyecto de forma geografica, es decir donde
va a funcionar.

Macroloclizaion:

Permiter determinar la zonas o regiones, donde funcionara | proyecto

CUADRO# 32

PAIS PROVINCIA | CANTON |CUIDAD SECTOR

ECUADOR [ PICHCINCHA|PICHINCHA| QUITO |CENTRO - NORTE
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GRAFICO#23
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MICROLOCALIZACION

Esta determina el lugar donde funicionaria la ubicacion de este proyecto, con la
finalidad de detectar puntos muy importantes como cercania a clientes, vias de
de acceso y el tiempo mas optimo en recurso tiempo. Tomando en cuenta que
este proyecto se encuentra encaminado a un canal de distribucion y
comercializacion en la cuidad de Quito, no se realizara ningin analisis

cuantitativo ni cualitativo considerando otras cuidades de Ecuador.

Localizacion Optima

Este proyecto por ser un canal de distribucién y comercializacion contara con
una estructura tanto organizacional como fisica, para esto la insfraestructura
estara ubicada en el norte de la cuidad de Quito, entre Eloy Alafaro y Manuel

Ambrosi.
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INGIENERIA DEL PROYECTO
En esta parte se podria decir tecnicamente existen varios procesos que se deben

evaluar a la hora de plasmar este proyecto, con la finalidad de disponer con toda
la tecnologia, distribucion fisica y equipos necesrios, 1o mismo que dependera

del capital con el que cuente la empresa para llevar a cabo dicho proyecto de

comercializacién en Quito.
Descripcion de las instalaciones del proyecto

Area de Ventas
Esta area debe ser de manera exclusiva para el departamentos de ventas,
destinada a reunirse con el el feje de area .

Area de Bodegaje
Lugar donde se almacenara todo el stock del producto
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Area de Recepcion
Lugar que estara destinado pora recibir clientes y transportitas
Area de Parqueaderos

Lugar reservado para clientes y tambien espacio de manera exclusiva para los
camiones de los transportiistas.

Sala de Reuniones

Espacio para reuniones

Oficinas Administrativas

Oficinas adecuadas para jefe de distrito y jefe de ventas
Barios

Para uso de cllientes y personal de la empresa en optimas condiciones y
excelente hguiene.
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FLUJOGRAMAS DE COMERCIALIZACION
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DETERMINACION DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS

Para el desarrollo de las actividades que llevara el personal en la Cuidad de

Quito se necesitaran los siguientes equipos.
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Cuadro#33

EQUIPOS DE OFICINA
CAJA DE PAPAL BON
CALCULADORA
ESFEEROS
TELEFONOS
FAX

= fu o |uw =

EQUIPOS DE COMPUTACION
IMPRESORA CANON
LAPTOP
IMPRESORA LASEER.
COMPUTADOE. DE ESCRITOR. COMPAQ
MUEBLES Y ENSERES

Basurero plastico

el el 1 R

Escritorio

Sillas de bodega

Mesa 3m de largo x 2 m de ancho
Archivador

Silla giratoria

k| ek | k| ek | ek | gD

VEHICULOS

Camion Chevrolet 1

EVALUACION FINANCIERA
TAMANO DEL PROYECTO

En es punto se podra observar desde el nimero de empresa a la que este
proyecto esta direccionado y cantidad con la podemos cubrir nuestra demanda,
de tal forma que se pueda apreciar los ingresos mensuales y anuales que

alcanzaria al tener un canal de distribucion de camardn en Quito
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Cuadro#34
VENTA POR KILOGRAMO

INGRESOS | COSTO
Numero de empresas en demanda 90 90
Aceptacion del Proyecto 75% 75%
cantidad promedio de kilogramo adquirido mensual 30 30
TOTAL DE KILOGRAMOS ADQUIRIDOS 2025 2025
Precio de kilogramo de camardn 6 3,75
TOTAL INGRESOS MENSUALES 12150 7593,75
Numero de meses de produccion 12 12
TOTAL INGRESOS ANUALES 145800 91125
TOTAL DE INGRESOS DE VENTAS DE CAMARON POR KILOGRAMO 145800 91125
LIQUIDEZ ANUAL POR VENTAS 54675

COSTOS DE ADMINISTRACION

Dentro de los costos administrativo tomaraemos en cuento todos aquellos

valores que influyen para la realizacion de toda las funciones administrativas

entre ellas sueldos de todos los funcionarios.
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Cuadro#35
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Valor TOTAL TOTAL
Descripcion Cantidad Unitario MENSUAL ANUAL
Transportista 1 546,75 546,75 7.379,00
Recepcionista 1 347,73 347,73 4.808,80
Vendedores 2 415,53 831,06 11.368,72
Suministros de Oficina 1 176,00 176,00 2.112,00
Arriendos 1 350,00 350,00 4.200,00
Suministros de Limpieza 1 51,80 51,80 621,60
Depreciacion de Activos Fijos 307,78 307,78 3.693,30
Agua Potable 1 20,00 20,00 240,00
Luz Electrica 1 45,00 45,00 540,00
Teléfono 1 40,00 40,00 480,00
Internet 1 30,00 30,00 360,00
Gasto Constitucion 1 166,00 166,00 1.992,00
TOTAL 37.795,42

Los gastos administrativos utilizados para la realizacién del proyecto de

factibilidad en el primer afio de ejecucién nos dan un gasto neto variable de

37795,42 USD para la sustentacion de un buen clima laboral.

COSTOS DE VENTAS - VARIABLES

Son aquellos que sirven para que la fuerza de ventas tenga su rumbo fijo sin

inconvenientes para ejercer su funcion, aparte de reforzar y solucionar

problemas que se presenten en las personas que ejerzan esta labor.
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Cuadro#36
GASTOS DE VENTAS

. . Valor TOTAL TOTAL

Descripcion Cantidad | i1 ro | MENSUAL | ANUAL
Gasto Combustible Reparto 8 12,00 96,00 1.152,00
Gasto de producto prueba 90 1,00 90,00 1.080,00
Pagina web 1 20,00 20,00 240,00
Comisiones Vendedores 1 100,00 100,00 1.200,00
0,00 0,00
TOTAL 3.672,00

El gasto para la sustentacion de las ventas de la empresa Acua-Cultivos anual es

de $ 3672,00.

AMORTIZACIONES

Las amortizaciones se dan por el financiamiento prestado este se disminuye
mediante tablas de interes y pagos el promedio de pago puede ser igual en
capital e interés o pueden ser diferentes.
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Cuadro#37
TABLA DE AMORTIZACION

Inversion 100% 24.090,00

Cap. Propio 30% 7.227,00

Financiamiento 70% 16.863,00

Plazo 24 MESES

Interes 15% 0,63%

Pagos MENSUAL

Periodo Saldo Interes Cuota Capital Saldo
Fija Insoluto
0 16.863,00 0,00 0,00 0,00 16.863,00
1 16.863,00 105,39 758,83 653,43 16.209,57
2 16.209,57 101,31 758,83 657,52 15.552,05
3 15.552,05 97,20 758,83 661,63 14.890,42
4 14.890,42 93,07 758,83 665,76 14.224,66
5 14.224,66 88,90 758,83 669,92 13.554,73
6 13.554,73 84,72 758,83 674,11 12.880,62
7 12.880,62 80,50 758,83 678,32 12.202,30
8 12.202,30 76,26 758,83 682,56 11.519,73
9 11.519,73 72,00 758,83 686,83 10.832,90
10 10.832,90 67,71 758,83 691,12 10.141,78
11 10.141,78 63,39 758,83 695,44 9.446,34
12 9.446,34 59,04 758,83 699,79 8.746,55
13 8.746,55 54,67 758,83 704,16 8.042,39
14 8.042,39 50,26 758,83 708,56 7.333,83
15 7.333,83 45,84 758,83 712,99 6.620,83
16 6.620,83 41,38 758,83 717,45 5.903,39
17 5.903,39 36,90 758,83 721,93 5.181,45
18 5.181,45 32,38 758,83 726,44 4.455,01
19 4.455,01 27,84 758,83 730,98 3.724,03
20 3.724,03 23,28 758,83 735,55 2.988,47
21 2.988,47 18,68 758,83 740,15 2.248,32
22 2.248,32 14,05 758,83 744,78 1.503,55
23 1.503,55 9,40 758,83 749,43 754,11
24 754,11 4,71 758,83 754,11 0,00
a = Cr(1+i)Yn

(1+i)yn - 1
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C r
16863 0,00625 1,161292018
1,161292018 1

122,3929206 758,8281309
0,161292018

Estos son los céculos efectuados par la amortizacion del capital prestado por
parte de un banco y el financiamiento del 70% que necesita la empresa Acua-
cultivos para la realizacion del proyecto. EI 30% que resta del capital es dada
por parte de la empresa, es la manera de interpretar la inverson de los accinistas

para las ganancias o pérdidas.
5.4 ESTUDIO FINANCIERO
INVERSION DEL PROYECTO

Para la imlementacion del proyecto es indispensable contar con recursos
necesarios y sus costos de inversion, como tambien su capital de trabajo para
llevar acabo el desarrollo de este proyecto, de tal forma que podamos
evidenciar la capacidad de funiconamiento en esta actividad ya sea esta a corto,

mediano o largo plazo.

(ESPACIO EN BLANCO)
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Cuadro#38
CUADRO DE INVERSIONES
INVERSION FIJA
Valor de Recuperacion
Valor de Salvamento
Descripcion Afo 0 Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
vehiculos -15.400,00 0,00
Muebles y Enseres -220,00 110,00
Estanterias -240,00 120,00
Equipos de Oficina -120,00 60,00
Equipos de Computacién -985,00 328,33
TOTAL -16.965,00 0,00 0,00 0,00 0,00 618,33
CAPITAL DE TRABAJO
Descripcion 1 Mes 2 Mes 3 Mes TOTAL
Arriendos 650,00 650,00 650,00 1.950,00
Sueldos Personal 1.500,00{ 1.500,00 1.500,00 4.500,00
Senicios Basicos 100,00 100,00 100,00 300,00
Materiales e Insumos 45,00 45,00 45,00 135,00
Mantenimiento 80,00 80,00 80,00 240,00
TOTAL 2.375,00| 2.375,00 2.375,00 7.125,00
TOTAL INVERSION | 24.090,00|

La inversion del proyecto se basa en el flujo de efectivo que desembolsa la
empresa para que el proyecto sea factible, es lo que necesita esta empresa para
constituirse dentro del mercado. La inversion para la creacion de un canal de
distribucion de la empresa Acua - cultivos se basa en los bienes necesarios para
que la empresa funcione, méas los gastos de los tres primeros meses para

solventar el gasto aiin no recuperable.
ACTIVOS FIJOS

Son todos los bienes tangibles que necesita la empresa para realizar sus
funciones estos estan dados en cuestion de compra. Cada activo posee su
depreciacién dependiendo el bien que sea y cuantos afios le dan para su

explotacion y poseean valores en los libros contables se detallan los activos y su
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depreciacié en los proximos 5 afios, cabe recalcar que los activos fijos y su

depreciacion estan mediante funcion lineal.

CUADRO DE DEPRECIACIONES

Cuadro#39
CUADRO DE DEPRECIACIONES
Descripcion Ano 0 |Vida Util[ Afo 1 Afo2 | Aio3 | Afo4 | Afob

vehiculo -15.400,00 5 3.080,00] 3.080,00{ 3.080,00| 3.080,00( 3.080,00
Muebles y Enseres 230,60 10 23,06 23,06 23,06 23,06 23,06
Estanterias 240,00 10 24,00 24,00 24,00 24,00 24,00
Equipos de Oficina 211,50 10 21,15 21,15 21,15 21,15 21,15
Equipos de Computacion 1.635,28 3 545,09 545,09 545,09 0,00 0,00
TOTAL 2.317,38 3.693,30] 3.693,30|3.693,30|3.148,21( 3.148,21

Para el proyecto esta aplicadas las proyecciones de depreciaciones y la

inversion de activos fijos para 5 afios.
EVALUACION DEL PROYECTO
Proyeccion del Estado de Resultados:

Es una proyeccién de las ventas realizadas y los gastos y costos de ventas que
se realizarian durante un periodo de 5 afios. El cual nos permitira ver todos los
escenarios en proyeccion con la finalidad de ver una utilidad anual viendo la

viabilidad de si es 0 no factible este proyecto.
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Cuadro#40
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
Descripcion Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

VENTAS 145.800,00(153.862,74( 162.371,35| 171.350,49| 180.826,17
(-) Costo de Ventas 91.125,00| 96.164,21]|101.482,09|107.094,05(113.016,35
(=) Utilidad Bruta en Ventas 54.675,00| 57.698,53| 60.889,26| 64.256,43| 67.809,81
(-) Gastos Operacionales

Gastos Administrativos 37.795,42| 39.885,51| 42.091,17| 44.418,82( 46.875,18

Gastos de Ventas 3.672,00| 3.875,06| 4.089,35( 4.315,49| 4.554,14

Gastos Financieras 989,49 359,39 0,00 0,00 0,00
(=) Utilidad Operacional 12.218,09| 13.578,57| 14.708,73| 15.522,12| 16.380,50
(+) Otros Ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Otros Egresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Utilidad A.P.E.I. 12.218,09| 13.578,57| 14.708,73| 15.522,12| 16.380,50
(-) 15 % Participacion Laboral 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Utilidad Antes de I.R. 12.218,09| 13.578,57| 14.708,73| 15.522,12| 16.380,50
(-) Impuesto ala Renta Causado 3.054,52 3.394,64] 3.677,18] 3.880,53| 4.095,12
(=) Utilidad Neta 9.163,57| 10.183,93| 11.031,55| 11.641,59| 12.285,37
(+) Depreciaciones 3.693,30( 3.693,30| 3.693,30| 3.148,21| 3.148,21
(+) Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) EXCEDENTE OPERACIONAL | 12.856,87| 13.877,23| 14.724,85| 14.789,80| 15.433,58

El estado de resultados proyectados nos presentan la factibilidad, rentabilidad y

aceptacién que posee el proyecto ademas de las utilidades que puede tener el

proceso de ventas.
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Cuadro#41
INDICADORES DE RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO 37,50% 37,50% 37,50% 37,50% 37,50%

MARGEN OPERACIONAL 8,38% 8,83% 9,06% 9,06% 9,06%

MARGEN NETO 6,29% 6,62% 6,79% 6,79% 6,79%
Cuadro#42

FLUJOS NETOS DE EFECTIVO

Descripcion | Afo0 |  Aiol | A2 | A3 | A4 | Ados
Inversion Total -24.090,00 0,00 618,33
Excedente Operacional 12.856,87 13.877,23 14.724,85 14.789,80 15.433,58
FLUJOS DE EFECTIVO -24.090,00 12.856,87 13.877,23 14.724,85 14.789,80 16.051,91

Los indicadores de rentabilidad son 6ptimos y explican en los cinco afios una estabilidad
de ganancias netas para la empresa.
CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Mediante el punto de equilibrio se puede determinar la posible rentabilidad de este
proyecto, para lo cual serd necesario identificar de manera correcta los costos. Para
de esta manera determinar el monto en cual las ventas cubriran los costos
mostrando la longitud de las utilidades o pérdidas de la empresa cuando las ventas
exceden o caen por debajo de este punto.

Formula:

CF
p - Cw
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Cuadro#43
Costos Fijos:
Gastos Administrativos 37.795,42
Gastos de Ventas 3.672,00
Gastos Financieras 989,49
42.456,91
Produccion M.C.u
Precio C.V.u M.C.u Optima Ponderado
Camaron Kg 6 4 2 100% 2
2
P.E. = CF
p - Cw
P.E. = 42.456,91 = 21.228,45 Kilogramos
2 1769,03781
80,4108095

VENTAS 127370,722

Camaron Kg 127370,722

Cvu 84913,8149

Camaron Kg 84913,8149

MARGEN CONTRIBUCION 42456,9074

COSTO FIJO 42.456,91

UTILIDAD / PERDIDA 0,00

Para generalizar el punto de equilibrio por la ventas proyectadas y los analisis

de mercado la optimizacion de lo producido de la empresa y el precio establecido

por la oferta.
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\ ¢

GRAFICO#25
PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es la utilizacion éptima del costo con la cantidad producida
de camardn para tener el mejor margen de utilidad por la produccion hecha.

5.12.5 CALCULO DE LA TMAR ( TASA DE DESCUENTO )

TMAR = i+ f+ (ixf)

i = inflacién
f = costo de oportunidad

Tasa Activa (Consumo) = 15,91%
Tasa Pasiva = 4,53%

Cuadro#44
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TMAR = 0,1591 + 4,53%
TMAR = 0,2044
TMAR = 20,44%

La rentabilidad de la TMAR es del 20,44% por lo que hace factible el proyecto y
mejora la calidad de margenes producidos ya que el costo de oportunidad es alto

mejora la calidad de la elaboracién e inversion del producto

PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL

Cuadro#45
PERIODO DE RECUPERACION
Periodo FNE Acumulado Factor FNE Acumulado
Actualizado
0| -24.090,00| -24.090,00 1,00| -24.090,00| -24.090,00
1 12.856,87| -11.233,13 0,83 10.674,92| -13.415,08
2 13.877,23 2.644,11 0,69 9.566,68 -3.848,40
3 14.724,85 17.368,96 0,57 8.428,27 4.579,88
4 14.789,80 32.158,76 0,48 7.028,77 11.608,65
5 16.051,91| 48.210,67 0,39 6.333,93 17.942,57
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PERIODO DE RECUPERACION A PERIODO DE RECUPERACION A
VALORES CONSTANTES VALORES ACTUALIZADOS

Inversion a Inversion a

Ingresos Recuperar Ingresos Recuperar
ANO 2 13.877,23| -11.233,13 ANO 3 8.428,27 -3.848,40
1 mes 1156,44| -10.076,69 1 mes 702,36 -3.146,04
2 mes 1156,44 -8.920,26 2 mes 702,36 -2.443,69
3 mes 1156,44 -7.763,82 3 mes 702,36 -1.741,33
4 mes 1156,44 -6.607,38 4 mes 702,36 -1.038,97
5 mes 1156,44 -5.450,95 5 mes 702,36 -336,62
6 mes 1156,44 -4.294,51 6 mes 702,36 365,74
7 mes 1156,44 -3.138,07 7 mes 702,36 1.068,10
8 mes 1156,44 -1.981,64 8 mes 702,36 1.770,45
9 mes 1156,44 -825,20 9 mes 702,36 2.472,81
10 mes 1156,44 331,23 10 mes 702,36 3.175,16
11 mes 1156,44 1.487,67 11 mes 702,36 3.877,52
12 mes 1156,44 2.644,11 12 mes 702,36 4.579,88

El periddo de recuperacion de la inversion efectuada por el proyecto es del
décimo mes del segundo afio invertido y en ejecucion del proyecto.

CALCULO DEL VAN (VALOR ACTUAL NETO)

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado
numero de flujos originados por una inversion inicial, llegando de esta manera

al valor neto del proyecto.

FLUJOS NETOS DE EFECTIVO
Descripcion | Afio 0 | Afio 1 | Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5
Inversion Total -24.090,00 0,00 618,33
Excedente Operacional 12.856,87 13.877,23 14.724,85 14.789,80 15.43358
FLUJOS DE EFECTIVO -24.090,00 12.856,87 13.877,23 14.724,85 14.789,80 16.051,91
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VAN = -P
VAN = -24.090,00
VAN = -24.090,00
VAN = -24.090,00
VAN = 17.942,57
VAN = $ 17.942,57
TIR = 43,72%

+

+

Cuadrott 46
FNE 1 + FNE 2 + FNE 3 + FNE 4 + FNE 5
@+iy @+i)ye L+i)3 1+iy4 @+i)ys
12.856,87 + 13.877,23 + 14.724,85 + 14.789,80 + 16.051,91
1,2044 1,45057936 1,74707778 2,10418048 2,53427497
10.674,92 + 9.566,68 + 8.428,27 + 7.028,77 + 6.333,93
42.032,57

El valor actual neto del calculo realizado para el proyecto nos da un flujo de
efectivo de $17942,57 y es ejecutable obteniendo una TIR del 43,72% mediante

los flujos de efectivo realizados y la tasa de descuento obtenida a una

proyeccion de 5 afios

RELACION COSTO / BENEFICIO

Toma todos los ingresos y egresos presentes del estado de resultados, para asi

determinar cuales son los beneficios por cada dolar invertido en el proyecto.

Cuadro#47
VAN = -17.942,57 + 42.032,57 100%
COSTO/BENEFICIO 42,69%
UTILIDAD 57,31%

Analisis: La utilidad generada por el costo beneficio por cada dolar invertido

hay una ganancia de 0,57 y su cot beneficio es del 42,69%
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INTERPRETACION DE TODOS LOS COEFICIENTES

Cuadro#48
R.O.E = Utilidad Neta R.O.A = Utilidad Neta
Patrimonio Activo Total
R.O.E = 9.163,57 R.O.A = 9.163,57
7.227,00 16.965,00
R.O.E = 1,27 R.O.A = 0,54
GANADO UTILIZADO

Analisis: El cuadro del ROE representa que de cada dolasr invertido por los
accionistas el valor de ganancia de los mismos es de 0,27 centavos que es muy

alto obteniendo esta cifra en los 5 afios de ejecucion del proyecto.

El ROA obtenido es ejecutado por los activos que posee la empresa pero este
porcentaje no es tan alto ya que la empresa solo va a adquirir lo necesario para

la ejecucion del punto de venta dentro de la ciudad de Quito.
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CAPITULO VI
6.1RECURSOS
Son los medios que no permiten llevar acabo la investigacion del proyecto.

Capital Humano: Son todas aquellas personas que formaron parte del

levantamiento de informacon, para esto fue necesario contar con:
e 5 personas para recolectar la informacion de las encuestas
e 1 persona para la tabulacion y pre analisis de las encuestas

Materiales: Todos aquellos materiales utilizado para el levantamiento de

informacion entre ellos tenemos:
Equipos de Oficina
e Hojas
e Lapices
e Borradores
Equipos de Computacion
e Computador
Viaticos
e Transporte

e Alimentacion
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6.2PRESUPUESTO

En el siguiente cuadro podremos evidenciar el valor gastado:

EGRESOS
DETALLE [VALOR
EQUIPOS DE OFICINA
COPIAS 25
LAPICES 8
BORRADORES 2
EQUIPOS DE COMPUTACION
COMPUTADOR 500
VIATICOS
TRANSPORTE 10
ALIMENTACION 13,75
TOTAL 558,75

Para la elaboracién de este proyeecto se realizo un cronograma valorado con la

finalidad de detectar los siguiente:
e Tiempo: El tiempo estimado para el desarrollo del proyecto

e Presupuesto: EI monto presupuestado para el desarrollo de este proyecto

(ESPACIO EN BLANCO)
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6.3 Cronograma

CRONOGRAMA VALORADO POR COMPONENTES Y ACTIVIDADES

COMPONENTE Na. MACROACTIVIDAD TIEMPO TOTAL
DIARIO 12 13 D
Determinacion de la Necesidad
Determinacion de Causas y Efecto
Creacion de Objetivos del Proyect (X1}
Aceptacion de la realizacion del Py T 18,04
entorno del progecto i 0
eSludiD de melcadﬂ 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 TR 1)
1) Definicion de determinacion oferta determinaciol L (X
Proyecto demanda insatisfecha o (X
2) Desarrollo del . . 1 —
\ determinacion de la inversion i
estudio del »
determinacion de la infraestrutura e (X 1]
Proyecto .
3)implementad anilisis de localizacion 0,00 (T
on del Proyecto analisis financiero 0 X
4Iﬂperaci6“ dEl analisis de mercado i i 0 10,00 T4
Proyecto determinacion de factibilidad del p i, i (X
Arrendamiento o0 e
Adaptaciones de nuevos equipos o0 (X1
Capacitacion 000 W00 A TR}
Programas de Prestacion de
Ejecucion de la Programacion
Acciones correctivas o

10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 0,00 000 000 0,00 0,00 000 10,00 10,00 10,00 000 0,00 10,00 10,00 10,00 0,00 000 500 13500
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CRONOGRAMA VALORADO POR COMPONENTES Y ACTIVIDADES

COMPONENTE Na. MACROACTIVIDAD TIEMPO TOTAL
DIARIO 12 13 1]
Determinacion de la Necesidad
Determinacion de Causas y Efecto
Creacion de Objetivos del Proyect (X1}
Aceptacion de la realizacion del P ™
entormo del progecto i 14,4
esludiﬂ de melﬂadﬂ 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 IR 1]
1) Definicion de determinacion oferta determinaciol (B b
Proyecto demanda insatisfecha o (X
2) Desarrollo del . . "o
. determinacion de la inversion .
estudio del »
determinacion de la infraestrutura i b
Proyecto =
3)implementaci anilisis de localizacidn o b
6n del Proyecto anlisiz financiero o b
4)Dperacian del analisis de mercado won | 00 | A0 .-
Proyecto determinacion de factibilidad del p h.0a b
Arrendamiento i, (X1}
Adaptaciones de nuevos equipos o, (X
Eapacitaciﬁn 10,00 10,00 10,00 3000
Programas de Prestacion de ™
Ejecucion de la Programacion
Aceiones correctivas o

10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 0,00 000 000 0,00 0,00 000 10,00 10,00 10,00 000 0,00 10,00 10,00 10,00 0,00 000 500 13500
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6.3 Cronograma

CRONOGRAMA VALORADO POR COMPONENTES Y ACTIVIDADES

COMPONENTE No. MACROACTIVIDAD TIEMPO TOTAL
DIARID 12 13 1]
Determinacion de la Necesidad
Determinacion de Causas y Efecto
Creacion de Objetivos del Proyect (X
Aceptacion de la realizacion del Py 17T 1008
entorno del proyecto i 1.0
eSludiD de melcadﬂ 10,00 1000 10,00 10,00 0,00 5,0
1) Definicion de determinacion oferta determinaciol L b
Proyecto demanda insatisfecha (42D b
2) Desarrollo del . . 1 .or
. determinacion de la inversion .
estudio del -
determinacion de la infraestrutura i b
Proyecto o
3)implementaci anilisis de localizacion e b
6n del Proyecto anilisis financiero B bl
4)Operacian del analisis de mercado won | 00 400 o
Proyecto determinacion de factibilidad del p b b
Arrendamiento i, (X1}
Adaptaciones de nuevos equipos o0 (X1
Capacitacion o0 000 000 0
Programas de Prestacion de ™
Ejecucion de la Programacion
Acciones correctivas o

10,00 10,00 10.00 10.00 10,00 10,00 10.00 0.00 0,00 0,00 0,00 000 000 10.00 1000 10,00 000 000 {1000 1000 10,00 000 000 500 13500
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