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INTRODUCCION

En los udltimos diez afios el cambio a seguido umépaparticular cuyo origen es la
principal motivacion: reduccion de costos casi gimmcausada por los aumentos de la

competencia y d la sensibilidad de los consumidanés los precios.

Las empresas se han desarrollado lentamente siargmkl indice de evolucion de la
humanidad ha aumentado de manera significativa®miltimos afios inclinandose hacia
una alimentacion sana y nutritiva, es por eso gei®ds decidido establecer nuestra
empresa denominada “DULCE KALABAZA”, dedicada a lproduccion vy

comercializacion de Dulce de Zapallo.

En la actualizad existen dulces y/o que no saBsf#Es necesidades y expectativas de cada
uno de los consumidores ya que hoy en dia las pessse inclina hacia una alimentacion
light y nutricional es por ello que hemos decidertzn un producto altamente nutritivo,

natural y bajo en calorias.

El Dulce de Zapallo es un producto natural que stkorado de forma artesanal, no se
requiere de maquinaria sofisticada ademas aprokeioa los recursos existentes en la
region esto permitird que nuestro producto tengapretio accesible para todas las

personas de la Ciudad de Riobamba.

El Dulce de Zapallo es un producto altamente rubritlebia a que su materia prima el
zapallo poporciona pro vitamina A, vitamina C, potasio y gnasio y en menor

proporcion fosfatos, calcio, hierro y zinc, adenghszapallo proporciona una cantidad
interesante de fibra que le aporta un ligero eféatante y ayuda a mejorar su sistema

digestivo.
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ANTECEDENTES

Para decidirnos por un proyecto empresarial realigsauna lluvia de ideas en las cuales
analizamos varios factores los mismos que nos fiérmeiner una idea clara de lo que
necesita la ciudadania, las diferentes ideas decrede mayor relevancia son: Creacion
de una empresa productora y comercializadora deeDidg¢ Zapallo; Servicio Eléctrico a
Inyeccién para autos en la cuidad de Riobambagadcidn de una empresa de exportacion
de artesanias a diferentes paises como Itdid| By Suiza.

Luego de un andlisis profundo de las varias opsiomxistentes, decidimos realizar la
elaboracion y comercializacion de Dulce de ZapgHoque este producto es nuevo e
innovador en el mercado y ademas posee un altw watricional, este producto no es
muy conocido pero muchos de los Hogares de Riobdontelizan de manera casera pero

desconoce de las bondades de este producto.

Ademas tenemos el apoyo incondicional de familipega la produccion de este producto,
cabe mencionar que es de facil acceso a la matena para la elaboracion del Dulce de
Zapallo, ya que para la elaboracion de dicho primdno se requiere de maquinaria o
tecnologia sofisticada puesto que en el mercadexisbe dicho producto y de alli nace la
idea de realizar este tema con la finalidad devagmtwar la materia prima existente y dar un

adecuado uso.

También la seleccion de este tema tiene la findlida aprovechar las bondades y
benéficos que tiene dicho producto que en este emgb zapallo, a mas contribuir con el
desarrollo social y econdmico del cantén, provirygmr ende pais.
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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente trabajo se desarrolla una Proplestatégica para la Creacion de una
Microempresa Productora y Comercializadora de Ddé&&apallo en el Canton Riobamba
Provincia de Chimborazo la cual esta constituidaiete capitulos.

En el CAPITULO | se desarrolla los antecedentes de la idea de inedme alternativas
de presentacion de las ideas de negocio, hastecieelar la idea antes mencionada,
también realizamos la justificacion de la idea @tmada, idea satisface las necesidades
de los consumidores y contribuira con el desarmadiopais.

En elCAPITULO Il se realiza el Estudio Comercial, en el cual sardeka un disefio de
la muestra y se determina el segmento de mercard@kés la Poblacion EconOmicamente
Activa del cantdon Riobamba, se realizan analisialitativos y cualitativos con la
aplicacion de entrevista y encuetas para determogrgustos y preferencias de los
consumidores, se desarrolla las Estrategia Contesciamdemas se realiza el prondstico de
ventas para ello nos basamos en la tasa de cretinpeblacional que es de 4.48%, se
considera los precios para nuestro producto dwceagallo el cual tenemos como precio
razonable 1,38 USD, se establece los parametronadketing, ademas se desarrolla el
disefio de nuestro producto dulce de zapallo.

En elCAPITULO Ill se desarrolla el Estudio Técnico, Tamafo y Loceidra de la
Microempresa Productora y Comercializadora de DdE&apallo el cual estara ubicado
en la ciudad de Riobamba parroquia Lizarzaburwasrcdlles Cordovez y Juan Montalvo,
ademas se define los procesos de produccion de delzapallo y operacién del proyecto.
En elCAPITULO IV se realiza el Estudio Econdmico-Financiero, sabtste los Costos

unitarios del Dulce de zapallo, Costo total de apién, el financiamiento, proyecciones y
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evaluacion financiera utilizando calculos como &, TVAN, IR, calculos que nos orientan
a determinar si nuestro proyecto es factible.

En el CAPITULO V se realiza laGestion de procesos del plan de negocio, se D&fimic
de procesos de control, se Disefio de indicador@argmetros de los mismos esto nos
permitira tener un acil control de las actividadis nuestra microempresa “DULCE
KALABAZA”

En el CAPITULO VI se establece como se desarrollara la Gestionimstmativa
financiera del plan de negocios de la microempt&dil CE KALABAZA” se define
Indicadores Corporativos, se desarrolla los Pam@seEstratégicos los mismos que
permitiran cumplir con la mision y alcanzar loseaibjos planteados, permitira alcanzar la
mision de la empresa “DULCE KALABAZA”.

En el CAPITULO VII se establecen las Conclusiones y Recomendaciotess gue
pudimos llegar con las investigaciones y analigializados para desarrollar nuestra
Propuesta Estratégica para la Creacion de wuna éfigpgeesa Productora vy

Comercializadora de Dulce de Zapallo en el Canti@bdnba Provincia de Chimborazo.
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GENERALIDADES

IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA: “DULCE KALABAZA”

RAMA DE ACTIVIDAD: INDUSTRIAL

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA: ELABORACIONY COMERCIALIZACION DE

DULCE DE ZAPALLO

TAMANO: MICROEMPRESA

FORMA JURIDICA: CONTRATO DE ASOCIACION
REPRESENTANTE LEGAL: MARICELA PINUELA
INVERSIONISTAS: MARCIA OROZCO

MARICELA PINUELA

UBICACION: CORDOVEZY JUAN MONTALVO




OBJETIVOS DEL PROYECTO

OBJETIVO GENERAL

Elaborar una Propuesta Estratégica para la cread# una microempresa
Productora y Comercializadora de Dulce De ZapatideeCiudad de Riobamba
Provincia de Chimborazo para el periodo Octubreé8208bril 2009.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Detectar las necesidades, gustos y preferencidssdeonsumidores en el sector
Urbano de la Ciudad de Riobamba Provincia de Cbrazo.

Analizar el presupuesto necesario para la elalbraccomercializacion del Dulce
de Zapallo.

Identificar los requerimientos técnicos que seuieg para la elaboracion del
Dulce de Zapallo.

Determinar la factibilidad que tiene el plan de owmgs de Elaboracion y

Comercializacion de Dulce de Zapallo.

Establecer la Estructura Organizacional del prayect
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CAPITULO |

1. - ANTECEDENTES DE LA IDEA DE NEGOCIO

1.1 ALTERNATIVAS DE PRESENTACION

TABLA No.-1

Plan de negocios para la creacion de una empresa

PRIMERA IDEA: productora y comercializadora de dulce de zapallorela

cuidad de Riobamba provincia de Chimborazo.
Plan de negocios para la creacion de una empresa de

SEGUNDA IDEA: exportacién de artesanias a diferentes paise® dtalia,

EEUU y Suiza en la ciudad de Riobamba provincia| de
Chimborazo.
Plan de negocios para la creacion de una empresardiio

TERCERA IDEA: eléctrico a inyeccion para autos en la cuidad debd&nba

Fuente: Las Autoras

provincia de Chimborazo.

Elaborado por: Las Autoras

Para la seleccion de la mejor alternativa de negae realizo un analisis de cada

una de las ideas dando una valoracion de 1 a Dpantada factor de ponderacion

(ANEXO A), para la cual se selecciono la idea dgooe® de mayor puntuacion

gue se detalla a continuacion.

TABLA No.-2

PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE DULCE DE ZAPALLO

CARACTERISTICAS

BENEFICIOS VENTAJAS

Bajo nivel de proteinas yApto para todas las edades | e consumo para todas las personas

azucares complejos
Materia prima de facil
acceso.

Es bajo en calorias.

Precursor de la vitamin
A.

Aporta fibra

Aporta vitaminas C, E

recomendado como primera comida |dgin condicién de edad.

los nifios.
Gran abastecimiento de materia prii Los costos de la materia prima son
en la region. bajos, y se puede abastecer de la
misma
No aumenta el peso de qloenControl del peso.
consuma

Contribuye a mejorar la salud de | Contiene un alto valor nutricional.
personas

Posee cualidades depurativas, laxantédiado en la prevencion dg
y diuréticas. enfermedades.
Mantiene una buena salud. Aliado en la prevencion del cancel y
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del complejo B. otras enfermedades degenerativas.

Sabor agradable para sWComplemento para comidas Recuerda momentos &aasli

paladar.

Tiene color anaranjado | Color llamativo para el dulce. Les gusta a todas las edades

un aroma natural.

Es demasa densa La conservacion del producto es |[ddPude guardarlo por un largo tiempo
largo tiempo

Embase de vidrio Ayuda a la conservacion del Dulce Puede reutilizar el embase

Tapa rosca y Sello deSeguridad del producto Facil de abrir por el consumidor final

seguridad

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

1.2. JUSTIFICACION DE LA IDEA

Con la presente idea de negocio que ha sido sefteda se pretende contribuir con
una alimentaciéon sana y nutritiva para las persoyemgjue no todos los productos
similares que existen en el mercado ofrecen ventapondades en sus productos.
Ademas con la Creacién de dicha Empresa podemasibzon a la creacion de
fuentes de empleo permitiendo mejorar la condidénvida de cada uno de las
personas de la Ciudad, Provincia por ende el Ratpug hoy en dia se requiere de
personas emprendedoras y visionarias que ayudarcantribucion y desarrollo de

pais.

Con la produccion, comercializacion y consumo delcB de Zapallo se pretende
mejorar el sistema alimenticio de quienes lo corssulya que es un producto que
proporciona vitaminas, calcio, hierro y ayuda aaraj problemas de estrefiimiento y
sobre todo es un producto nuevo e innovador qudeesacil accesos para los

consumidores.
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1.3.

Al implantar la propuesta se pretende elaborar nadyzto como lo es el dulce de
zapallo y dara a conocer los beneficios antes raradbs para que las personas

adquieran y consuman el producto.

MARCO LEGAL

En esta fase definiremos quien sera el representagal de nuestra empresa, su
capital, ademas se definirda que régimen fiscallemés conveniente entre otros
aspectos. La formalidad legal para la creacionrdeampresa se detalla en la ley de
compafias, la practica empresarial ecuatorianatiadlecido tres tipos de empresas
para que realicen operaciones: Empresas Mercantbegiedades Civiles y

Sociedades de Hecho.

Sociedad de Hecho

Las sociedades de hecho se constituyen sin niregjiisito especial.

Pasos para la Constitucion Legal de la Empresa

Para la creacién y constitucion legal de una enapitas leyes y normas ecuatorianas
establecen una serie de pasos necesarios dependienid estructura legal de la

misma.

1.3.1 Requisitos para iniciar una Sociedad de Hech

Celebracion de contrato entre los socios (Anex@@hatrato de Asociacion).
Registro unico de contribuyentes (RUC).

Patente Municipal.
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1.3.2.

1.3.3.

Afiliacion a la Camara de Comercio.

Obtencion de la Matricula de Comercio (Registroddatil).

Permisos Necesarios para el funcionamiento
Matricula de comercio: Ante el Juez de lo Civil 6diyjo de Comercio.

Registro unico de contribuyentes (Ley de RUC —e€®ist de Rentas Internas.
Ministerio de Finanzas)

Ley de Régimen Municipal: Registro de Patente Mpaicy pago de Justicia y
Vigilancia.

Pago de permiso a Cuerpo de Bomberos.

Permiso de funcionamiento o tasa de habilitaciéniodales (Ley de Régimen

Municipal — Intendencia).

Ministerio de Salud: Permiso Sanitario y Certifioganitario de los empleados.

Requisitos Para Obtener El Ruc

Copia de la cédula del representante legal.

Copia del nombramiento

Copia de planilla de agua, luz y teléfono

Copia de constitucion de la empresa

Carta de autorizacion firmada por el representigofa.

Llenar el formulario correspondiente, y adjuntarfilna del representante

legal.
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1.3.4.

1.3.4.

Plazo de inscribir es deeinta dias contados a partir de la constitucion o iniciacion

de las actividades econémicas.

Requisitos Para Obtener La Patente Municipa

La Patente Municipal es un comprobante de pagadmpbr la Administracion
zonal correspondiente por la cancelacion anuahgaliesto de patente municipales
se grava a toda persona natural o juridica queaejera actividad comercial o
industrial y opere.

TIEMPO

De inmediato despacho a través de la ventanilt@ciudacion.

Requisitos Para Obtener Permiso Del Cuerfdoe Bomberos

Con el pago de una parte de la patente (10%)lse @l servicio que da el cuerpo
de bomberos a todos los locales que desarrollaridattes econdmicas, mediante
el cual recomiendan la instalacion de equipos eoimtendios o las seguridades
gue debe tener para evitar los mismos.

El cumplimiento de estas recomendaciones le dackleral duefio del negocio a
reclamar el seguro contra incendio, que es cancatad todos los pagos de las
planillas de energia eléctrica, en caso de queaeliflagelo.

Los requisitos para obtener este servicio son:

Comprar un formulario (USD$ 0.20) llenarlo y entieg los bomberos.

Conducir a los inspectores al local comercial peargerificacion.
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1.3.5. Requisitos Para Obtener Permiso Sanitario

Es obligatorio obtener el Registro Sanitario cuwargk elaboran productos
alimenticios procesados. Es decir, hay una grderaficia con el Permiso
Sanitario, que sirve para el funcionamiento dehlggie expende alimentos.
TRAMITE PARA LA OBTENCION DEL REGISTRO SANITARIO

Presentar la solicitud a la autoridad de salud éoreaulario Unico con tres copias,
gue contiene lo siguiente:

Nombre o razon social del solicitante;

Nombre completo del producto; Ubicacién de la #@br{ciudad, calle, nimero,
teléfono);

Lista de ingredientes utilizados (incluyendo ingeate). Los ingredientes deben
declararse en orden decreciente de las proporcimasas;

Numero de lote;

Fecha de elaboracion;

Formas de presentacion del producto, envase ymidoten unidades del sistema
internacional, de acuerdo a ley de pesas y medydass muestras de etiquetas de

conformidad a la norma INEN de rotulado;
Condiciones de conservacion;
Tiempo maximo para el consumo; vy,

Firma del propietario o representante legal y dptesentante técnico, debidamente

registrado en el Ministerio de Salud.
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CAPITULO Il

2. ESTUDIO COMERCIAL

En el Ecuador existe gran variedad y géneros desfry hortalizas que, en

ocasiones, ningun otro pais del mundo las posets Entienen gran valor

nutricional fundamentados en el desarrollo de kxsgnas el zapallo es uno de
ellos. El Dulce de Zapallo es un producto nutriaiaque proporciona pro vitamina

A, vitamina C, potasio y magnesio y en menor projgor fosfatos, calcio, hierro y

zinc a demas proporciona una cantidad interesanféoih que le aporta un ligero

efecto laxante y ayuda a mejorar su sistema digesti

Es un buen agregado que se debe incluir en syulesa

2.1 Planteamiento de Objetivos

Determinar la frecuencia de consumo de dulcesnyneladas.

Conocer si el producto tendra aceptacion en etaler

Establecer la competencia que tendra la Empresdugtora de dulce de
zapallo.

Conocer gustos y preferencias de los posiblesucoideres.

Establecer un precio razonable para el producto.

Determinar el prondstico de ventas del Dulce dealap

2.2 Disefio de la Muestra

Para el disefio de la muestra se trajmajael 10% de error en la formula.

KZpgN
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Formula para muestreo:

Desarrollo de la Formula:

TABLA No.-3

POBLACION
ECONOMICAMENTE ACTIVA
(RIOBAMBA)

CENSO 2001 |

TOTAL
PEA VALOR DE LA

TOTAL 76.113D MUESTRA

Fuente: INEC
Elaboracién: Las Autoras ‘

Datos:

E =10 % porcentajes margen de error

E* =0,01

CONFIANZA =90% grado de confianza

p =0.05%

g =0.05%

K? = 2,69 constante con el 95% de confianza.
N =76.113

N = (2.69Y% " (0.05) (0.05) (76.113)

(0.01)? (124.807-1) + (2.69 (0.05) (0.05)

N = (7.2361)* (3120125)

(0.0001) (124.806) + (7.2361) (0.0025)

N = 2257.789872

12.4806 + 0.01809025
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2.2.2

2.2.3

2.2.4

2.2.5

Consideraciones de la Muestra

La aplicaciéon de la encuesta y la entrevista seréalizo en la Ciudad de
Riobamba Provincia de Chimborazo a la poblaciomé&sucamente activa la cual

es 76.113 personas sin distincion de estrato social

Problemas en la Entrevista
El problema que se presento en la ejecucion denkasvistas es que las personas se
resistian a contestar las preguntas que fue elddb@ar el grupo de trabajo a demas

nos dimos cuenta que algunas preguntas no estabactamente formuladas.

Problemas en la Encuesta
Existian algunas personas que no tenian la presicgpo de colaborar con la
realizacion de la encuesta debido a que la misra larga y se necesitaba de

mucho tiempo para llenarla.

Solucion ante estos problemas

Debido a los inconveniente encontrados anteriorengeplantemos un cierto
namero de preguntas que no tenian sentido de guetecp a demas antes de
realizar la encuesta supimos manifestarles querégintas no eran dificiles y que
no llevaba mucho tiempo en contestarlas ya quemeguntas relacionadas con su
diario vivir y que la informacion que nos proportoan nos permitiria ver si existe

una posibilidad de aceptar un nuevo producto emeetado.

Segmentacién de Mercados

CALCULO DE SEGMENTO

TABLA No.-4

Poblacién Econémicamente Activa
Regidn Sierra Provincia de ChimboraZo

1° CRITERIO 2° CRITERIO FUENTE

1° ALCANCE GEOGRAFICO:

PEA RIOBAMBA INEC

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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TABLA No.-5

CUALITATIVA

ENTREVISTA

TABLA DE . % Ne° N°
VALORES AHLAGIOIN PONDERACION |ENTREVISTAS | ENCUESTAS
PEA 76.113 100 10 67
TOTALES 76.113 10 67
Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
2.3Fase Cualitativa
2.3.1 Obijetivos Cualitativos vs. Preguntas
TABLA No.-6
OBJETIVOS LA INVESTIGACION PREGUNTAS ABIERTAS DE LA N ——

¢ De qué sabor cree usted que es el
que prob6?

1.- Realizar una degustacion del du
de arveja a los consumidores p
determinar la aceptacion.

Si le informara, que el dulce que prd
es natural pero no es elaborado con fry
Podria identificar el sabor

Si menciono que es un dulce hecho
Zapallo manteniendo todas las caracteris
nutricionales de éste. ¢, Qué sensacion tienej

Consumidores

2.- Conocer caracteristicas y tipo
dulce que prefiere el cliente.

;Desearia que el dulce posea estas
caracteristicas: Sabor Determinado del
Producto, Natural Orgéanico. Uso de azucar
blanca. Embase reutilizable. Saludable y
nutritivo. Preferiria lo contrario?

Consumidores

3.- Conocer el comportamiento
consumidor

ademas de ser un complemento en el desg
d@odria ser utlizado para otros fin
Enumérelos.

Cree usted que el dulce de Zap)

allo
yuno
S,

¢Con qué frecuencia consume U
dulces/mermeladas?

sted Consumidores

Cudles son las marcas de merme

que usted recuerda

lada

4 .-ldentificar a los competidores

¢, Cémo conoce usted de los nug
productos que se oferta de dulces/mermela

VOS

ljas? Consumidores

¢Cree
dnermeladas es importante el reconocimig
gle la marca?

usted que para consymir

nto

comercio

5.-dentificar a través de Id
distribuidores el consumo d
producto.

En qué época del afio vende mas
dulces/ mermeladas.

los

Trabajadores de

Fuente: Las Autoras
Elaborado porLas Autoras
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2.3.2 Tabulacién De Las Entrevistas

Se presenta la tabulacion de las entrevista erefoesumida. (Anexo C)

TABLA No.-7
PREGUNTAS Opciones lmpf)l:t’antes de >
repeticion
Tomate 5/15
Pifia 2/15
1. ;De qué sabor cree usted que es el dulce que prob4? Naranja 4/15
Zanahoria 3/15
Guayaba 1/15
2. Si le informara, que el dulce que prob6, es natural pero no es NO 15/15
elaborado con frutas. ;Podria identificar el sabor?.
Bueno 3/15
3.- Si menciono que es un dulce hecho con Zapallo|y.
. (o - . Rico 5/15
manteniendo todas las caracteristicas nutricionales de éste.
A i Agradable 5/15
:Qué sensacion tiene?
Delicioso 2/15
4.-;Desearia que el dulce posea estas caracteristicas: Sabor | Si 14/15
Determinado del Producto, Natural Organico. Uso de azicar
blanca. Embase reutilizable. Saludable y nutritivo. Preferiria lo [ No
contrario? 1/15
5.-;Cree usted que el dulce de Zapallo ademas de ser un |Postre 8/15
complemento en el desayuno podria ser utilizado para otros | Aditivo 3/15
fines. Enumérelos?. Complemento 4/15
Una vez a la semana 4/15
Una vez al mes 3/15
Dos veces al mes 2/15
6.-;Con qué frecuencia adquiere usted dulces/mermeladas? Dos veces a la semana
Tres veces a la
semana 4/15
2/15
Gustadina 6/15
G 5/15
7.-¢Cudles son las marcas de mermelada que usted recuerda? uayas /
Facundo 5/15
San Jorge 2/15
Radio 6/15
8.-;Como conoce usted de los nuevos productos que se oferta | Television 5/15
de dulces/mermeladas? Prensa 3/15
Volantes 1/15
9.- ;Cree usted que para consumir mermeladas es importante | Si 12/15
el reconocimiento de la marca? No 3/15
Navidad 13/15
10.- ;En qué época del afio vende mas los dulces/ mermeladas? e~1v1 a /
Afio nuevo 4/15

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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2.3.3 Anélisis de Entrevistas

De la entrevista realizada a 15 personas hemdgzawa la tabulaciéon y la
representacion grafica y se obtuvo los siguiergssltados:

1.- ;De qué sabor cree usted que es el dulce que probé?

TABLA No.-8
1. ¢ De qué sabor cree usted que es el dulce que prob6?
OPCIONES f %
TOMATE 5 33%
PINA 2 13%
NARANJA 4 27%
ZANAHORIA 3 20%
GUAYABA 1 7%
TOTAL 15 100%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

GRAFICO No.1

éQué sabor es el dulce que probo?
7%

0% 33% B TOMATE
(1]
. PINA

27% 13% NARANJA

Fuente:Las Autoras
Elaborado por. Las Autoras

Andlisis.- Debido a que el Dulce de Zapallo no es un prodaotmcido decidimos
realizar la degustacion de este producto del daall5 personas entrevistadas: el
33% cree que el dulce que probo era de Tomail&%Ilmenciono que era de Pifia,
el 27% menciono que es de Naranja, el 20% Zaralyoel 7% dijo que el dulce

era de Guayaba.
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2.- Si le informara, que el dulce que probé, es naturgbero no es elaborado co
frutas. ¢ Podria identificar el sabor”’

TABLA No.-9

2. Si le informara, que el dulce que probd, es natural pero no
es elaborado con frutas. ¢, Podria identificar el sabor?

OPCIONES f %
NO 15| 100%
TOTAL 15| 100%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

GRAFICO No. 2

éldentificaria el sabor del
Dulce?

NO
100%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

Analisis.- De las 15 personas entrevistadas todas ellas mencionan que no identifican

el sabor del Dulce que probaron esto representa el 100% del total de entrevistas.

3.- Si menciono que es un dulce hecho con Zapallo mantendo todas las

caracteristicas nutricionales de éste. ¢ Qué sensatiiene?

TABLA No.- 10
3.- Si menciono que es un dulce hecho con Zapallo
manteniendo todas las caracteristicas nutricionales de éste.
¢Qué sensacion tiene?
OPCIONES f %
Bueno 3 20%
Rico 5| 33%
Agradable 5| 33%
Delicioso 2 13%
TOTAL 15| 100%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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GRAFICO No. 3

¢Que sensacion tiene del Dulce
de Zapallo?

13% 20% M Bueno
33% H Rico
(o]
34% Agradable

Fuente:Las Autoras
Elaborado por. Las Autoras

Andlisis.- Al mencionar que el dulce que probaron era de [Eame las 15
personas entrevistadas: el 20% menciono que eteDebkta Bueno, el 33%
menciono que es Rico, el 33% menciono que es Agladael 13% menciono que

el Dulce esta Delicioso.

4.- ;Desearia que el dulce posea estas caractecesdi Sabor Determinado del
Producto, Natural Organico. Uso de azucar blanca. ibase reutilizable.
Saludable y nutritivo. Preferiria lo contrario?

TABLA No.- 11
4.-éDesearia que el dulce posea estas caracteristicas: Sabor
Determinado del Producto, Natural Organico. Uso de azlcar
blanca. Embase reutilizable. Saludable y nutritivo. Preferiria
lo contrario?

OPCIONES f %
S| 14| 93%
NO 1 7%
TOTAL 15| 100%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

GRAFICO No.4

¢Es importante las
caracteristicas del Dulce?
7%
SI
NO
93%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por. Las Autoras
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Andlisis.- Las 15 personas entrevistadas menciona el 93%degsearian que el
Dulce posea un Sabor Determinado, que sea Natwgdn@o, que contenga
azucar, que sea Saludable y nutritivo y que sdeofar embase reutilizable y tal

solo al 7% no le importa las caracteristicas am@scionadas

5.- ¢Cree usted que el dulce de Zapallo ademas d& sin complemento en el

desayuno podria ser utilizado para otros fines. Emaérelos?

TABLA No.-12

5.- ;(Cree usted que el dulce de Zapallo ademas de ser un complemento en
el desayuno podria ser utilizado para otros fines. Enumérelos?

OPCIONES f %
Postre 8 53%
Aditivo 3 20%
Complemento 4 27%
TOTAL 15 100%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

GRAFICO No. 5

éCon qué frecuencia adquiere usted
dulces/mermeladas?

13% __ 27%

M Una vez a la semana

27% .‘ M Una vez al mes

13% 20% Dos veces al mes

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

Andlisis.- De las 15 personas entrevistadas manifiestan lgDalee de Zapallo a
mas de ser un complemento en el desayuno el 53%fiestan que podria ser
utilizado como postre, el 20% menciono que sezatila cono aditivo y el 27%
menciono que puede ser el complemento de otro predu
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6.- ¢ Con qué frecuencia adquier usted dulces/mermeladas

TABLA No.- 13
7.-;Cudles son las marcas de mermelada que usted
recuerda?

OPCIONES

Gustadina

%
33%
28%
28%
San Jorge 11%

TOTAL 18 100%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

Guayas

Facundo

N |U1|UT|ON | =n

GRAFICO No. 6

éCudles son las marcas de
mermelada que usted recuerda?

11%

M Gustadina
M Guayas

i Facundo

i San Jorge

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

Andlisis.- De las 15 personas entrevistadas mencionan: el 27% quaiead
dulces/mermelad una vez a la semana, el 20% menciona que adquiaeevez a
mes, el 13% menciona que adquieren dos veceseariana, el 27% menciona ¢
adquieren dos veces a la semana y el 13% mengimadquieren el dulce tr

veces a la semal

7.- ¢ Cuales so las marcas de mermelada que usted recuerd

TABLA No.- 14

OPCIONES

Gustadina

%
33%
28%
28%
San Jorge 11%

TOTAL 18 100%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

Guayas

Facundo

N (U1 |01 |0 |=h
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GRAFICO No.7

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

Andlisis.- De las 15 personas entrevistadas: el 33% mencitmenarca Gustadin.
el 28% menciona a la marca Guayas, el 28% men@odiaamarca Facundo y

11% menciono a la marca San Jc

8.- ¢Como conoce usted de los nuevos productos que oferta de
dulces/mermeladas

TABLA No.-15
Radio 6 40%
Television 5 33%
Prensa 3 20%
Volantes 1 7%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

GRAFICO No. 8

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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Andlisis.- De las 15 personas entrevistadas: el 40% manifiestal@g nuevo:
productos lo conocen a través de la Radio, el 38%ohoce a través de

Television, el 20% a traves de la Prensa y el 7&é60® a través de volant

9.- ¢Cree usted que para consumir mereladas es importante e
reconocimiento de la marca

TABLA No.-16

OPCIONES f %
Si 12 80%
No 3 20%
TOTAL 15 100%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

GRAFICO No. 9

éCree usted que para consumir mermeladas
es importante el reconocimiento de la
marca?

M Si

M No

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

Andlisis.- De las 15 personas encuestadas: el 80% manifiesta queqoarase
consuma el producto es importante que la marcacamocida y el 20% mencio

gue no importa que la marca del producto sea reoda
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10.- ;En qué época del afio vende mas los dulces/ mermeladas?

TABLA No.-17

Navidad 13 76%

Ao nuevo 4 24%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

GRAFICO No. 10

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

Andlisis.- De las 15 personas entrevistacel 76% menciona que lcdulces/
mermeladas en la época que mayor es la vente es en Navidad y el 24% manifiesta que

la época de mayor venta es en Afio Nuevo.
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2.4 FASE CUANTITATIVA

Para la aplicacién de las encuestas se estable@égmento de mercado al que nos
dirigimos y este es la Poblacion EconémicamentévActe la ciudad de Riobamba
Provincia de Chimborazo este nos permite establacetuestra en funcion de la
poblacién que corresponde a cada segmento, el nutheeencuestas aplicadas son

67 encuestas.

2.4.1 OBJETIVOS CUANTITATIVOS VS. PREGUNTAS

La Matriz que damos a conocer posteriormente ptasérs objetivos que
pretendemos alcanzar con la aplicacion de las stagie

De tan manera que pos cada objetivo planteado mieufa una pregunta de tal
forma que nos permita obtener la informacion ne@egaara realizar nuestro
Estudio Comercial, la misma informacion sera ctigatia y analizada dandonos

resultados los mismos que nos permitira tomar ohews acertadas.

TABLA No.-18
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OBJETIVOS
ANVESTIGAR

1.- Realizar una
degustacion del
dulce de Zapallo a )
los consumidores
para determinar la

aceptacion.

PREGUNTAS
CUALITATIVA

¢De qué sabor cree uste
que es el dulce que prob6?

Si le informara, que el dulce
que probd, es natural per
no es elaborado con fruta:

Podria identificar el sabor

Si menciono que es ul
dulce hecho con Zapalic
manteniendo todas la
caracteristicas nutricionale
de ésta. ¢Qué sensacic

tiene?

. El dulce de Zapallo es u

2.- Conocer
caracteristicas y tipo
de dulce que
prefiere el cliente.

producto digestivo, apto par
todas las edades aporta fibra
contiene casi un 95 por ciento ¢

agua y posee cualidade

depurativas laxantes es un aliac

en la prevencion del cancer

ALTERNATIVAS DE

RESPUESTAS

Tomate
Naranja
NO

15
Delicioso 2
Rico 5
Agradable 5
Bueno

3

FRESCO 15

GRUPOS DE
INTERES (Q)

CONSUMIDOR

CONSUMIDOR

CONSUMIDOR

CONSUMIDOR

PREGUNTAS CUANTITATIVAS

¢ Consumiria un dulce no elaborado con fruta?
Si() No ()

¢Qué es lo que mas le gusta en la presentacion de Idulces o
mermeladas? Ordene sus respuestas del 1 al 4. Sieridla que es mas

le gustay 4 la que es menos le gusta.

A. Sabor ()
B. Color ()
C. Olor ()
D. Presentacion ()

¢,Con que frecuencia compra usted dulces o mermelafalndique el
gue mas se aproxima a sus compras?
Cada 2 veces a la semana ) (
Cada 3 veces a la semana ()
Una vez a la semana
Cada 15 dias

[N
~ ~

¢,Cuando usted adquiere dulces, que tamafio de envasefiere?

A. Envase grande

B. Envase pequefio

C. Sachet

5.- ¢Mencione las marcas de dulces o mermeladas queted

recuerda?
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otras enfermedade: - PN

degenerativas. ¢Como preferir Do
que sea el Dulce de Zapall o
Fresco o con persevantes? ¢,Como considera usted de las siguientes caracteidss? Ordene sus

respuesta de 1 al 4 siendo 1 la que mas importaadiene

Marca A
Nutritivo y Saludable 5 4 3 24
Sabor bien definido 5 4 3 2 1
Sin compuestos artificiales 5 4 3 2 1
Uso de azlcar blanca 5 4 3 12
Marca B
Nutritivo y Saludable 5 4 3 24
Sabor bien definido 5 4 3 2 1
Sin compuestos artificiales 5 4 3 2 1
Uso de azlcar blanca 5 4 3 12
Marca C
Nutritivo y Saludable 5 4 3 24
Sabor bien definido 5 4 3 2 1

Sin compuestos artificiales 5 4 3 2 1
Uso de azucar blanca 5 4 3 12

¢,Ha consumido usted dulce de zapallo?

Si() No ()
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3.-  Conocer
comportamiento

del consumidor

el

PROSTRES

Cree usted que el dulce ¢ APICTIVOS

Zapallo ademas de ser u
complemento en
; COMPLEMENTOS
desayuno podria se
utilizado para otros fines ALIMENTICIOS

Enumeérelos.

CONSUMIDOR

¢,Ha consumido usted dulce de zapallo?
Si () No ()

¢, Qué caracteristicas cree usted que tiene el dalzapallo mejor que los

frutales? Ordene de 1 a cuatro siendo 1 el masriante

[ ]

Nutritivo y Saludable

Sabor bien definido. I:I
Sin compuestos artificiales I:l
Uso de azlcar blanca [ ]

¢De la escala de valores que usted encuentraiaw@gién, escoja
aquellos que usted piense que el precio del ducBARATO que
DUDARIA DE LA CALIDAD DEL SERVICIO? Marque con unx

todos los valores que se ajusten a su criterio.

0.80 1.00 1.15 1.25 1.50 2.00 | MAS 2.00
USD. USD. USD. USD. USD. USD. USD.

¢De la escala de valores que usted encuentra @u@sidn, escoja
aquellos que usted piense que el precio del duReCERO aunque el
servicio sea de BUENA CALIDAD? Marque con una Xdedos valores

gue se ajusten a su criterio.

0.80 1.00 1.15 1.25 1.50 2.00 MAS 2.00
USD. USD. USD. USD. USD. USD. USD.
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4.-dentificar a los +  Cudles son las marcas de
competidores mermelada que usted
recuerda.

8.-;Como conoce usted de los
nuevos productos que se

oferta de dulces/mermeladas?

- .+ Describa al comprador tipicc
5.-Identificar a través
o de dulces.
de los distribuidores
e En qué época del afio venc
el consumo del
mas los dulces/ mermelada
producto.
¢ Aproximadamenteuantos

frascos de dulces venden a
mes.

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

FACUNDO Y
GUSTADINA

MEDIOS DE
COMUNICACION

AMAS DE CASA Y
NINOS

NAVIDAD Y ANO
NUEVO

DE 8 A 15 FRASCOS

CONSUMIDOR

DISTRIBUIDOR

DISTRIBUIDOR

¢De la escala de valores que usted encuentra a éoaécidn, escoja

aquellos que usted piense que el precio e razonaplara el dulce?

0.80 1.00 1.15 1.25 1.50 2.00 MAS DE
USD. USD. USD. USD. USD. USD. 2.00 USD.

¢,Cuales son los medios de comunicacion que prefiemsted para
informarse al momento de adquirir dulces o mermeldas? Ordene
sus respuestas del 1 al 4. Siendo 1 el medio quesnmefiere y 4 el
medio que menos prefiere.

Television ()
Radio ()
Prensa ()
Internet ()

A qué lugar asiste para adquirir dulces o mermelaas?
A. Supermercados
B. Tiendas cercanas

C. Mercados
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2.4.1 Formato de Encuesta

ENCUESTA

Objetivo: Conocer cuél es el comportamiento de consumaildesio mermeladas en
la Ciudad de Riobamba, este estudio nos permii@scubrir una oportunidad de

negocio, le garantizamos absoluta reserva, nara tonucho tiempo contestar.
1.- ¢ Consumiria un dulce no elaborado con fruta? $ale con una X.
Si () No ()

2.- ¢, Qué es lo que mas le gusta en la presentacioim los dulces o mermeladas?
Ordene sus respuestas del 1 al 4. Siendo 1 la quereas le gusta y 4 la que es

menos le gusta.

Sabor ()
Color ()
Olor ()
Presentacion ()

3.- ¢Con que frecuencia compra usted dulces o mertadas? Indique el que mas
Se aproxima a sus compras.

Cada fin de semana ()
Dos vecesalasemana ( )
Cada 3 veces alasemana( )
Cada mes ()

4.- ¢Cuando usted adquiere dulces, que tamafo devese prefiere? Seleccione
una de ellas.

Envase grande ()

Envase pequefio ()

Sachet ()

5.- ¢ Mencione las marcas de dulces o mermeladas qusted recuerda?
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6.- ¢ Como considera usted de las siguientes caragdicas? Ordene sus respuesta

de 1 al 4 siendo 1 la que mas importancia tiene

Marca A

Nutritivo 1 2 3 4 5
Saludable 1 2 3 4 5
Sabor bien definido 1 2 3 4 5
Calidad 1 2 3 4 5
Marca B

Nutritivo 1 2 3 4 5
Saludable 1 2 3 4 5
Sabor bien definido 1 2 3 4 5
Calidad 1 2 3 4 5
Marca C

Nutritivo 1 2 3 4 5
Saludable 1 2 3 4 5
Sabor bien definido 1 2 3 4 5
Calidad 1 2 3 4 5

7.- ¢Que caracteristicas considerada usted para mcdar las marcas
mencionadas? Ordene sus respuesta de 1 al 5 sierddta que mas importancia
tiene.

Conocida

Calidad

Nacional

Confiable

Variedad de sabores
8.- ¢ Ha consumido usted dulce de zapallo?

Si() No ()
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9.- ¢Qué caracteristicas cree usted que tiene elldel de zapallo mejor que los

frutales? Ordene de 1 a cuatro siendo 1 el mas irogante

Nutritivo y Saludable []
Sabor bien definido ]
Sin compuestos artificial ]
Uso de azlcar blanca [ ]

10.- ¢De la escala de valores que usted encuentraantinuacion, escoja aquellos
que usted piense que el precio del dulce ES BARATGue DUDARIA DE LA
CALIDAD DEL SERVICIO? Margue con una X los valores que se ajusten a su

criterio.

0.80 UsD. 1.00USD. | 1.15USD. | 1.25USD. | 1.50USD. | 2.00 USD. | MAS DE 2.00 USD.

11.- ¢De la escala de valores que usted encuentraantinuacion, escoja aquellos
que usted piense que el precio del dulce ES CARO ragque el servicio sea de
BUENA CALIDAD? Marque con una X todos los valores ge se ajusten a su

criterio.

0.80 USD. 1.00USD. | 1.15USD. | 1.25USD. | 1.50 USD. | 2.00 USD. | MAS DE 2.00 USD.

12.- ¢De la escala de valores que usted encuentraantinuacion, escoja aquellos
que usted piense que el precio es razonable paradeilce? Elija todas las opciones

consideran con su criterio?

0.80 USD. | 1.00 USD. 1.15 USD. 1.25 USD. 1.50 USD. 2.00 USD. MAS DE 2.00 USD.
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13.- ¢ Cuéles son los medios de comunicacion que figee usted para informarse

al momento de adquirir dulces o mermeladas?

Television ()
Radio ()
Prensa ()
Internet ()

14.- ¢ A qué lugar asiste para adquirir dulces o meneladas? Siendo 1 el lugar que

mas le gusta ir y 3 el lugar que menos le gusta ir.

A. SUPERMERCADOS ()
B. TIENDAS CERCANAS ()
C. C. MERCADOS ()

15.- ¢ En qué parroquia de la ciudad vive usted?

Lizarzaburu ()
Maldonado ()
Velasco ()
Veloz ()

San Vicente de Yaruquies ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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2.4.2 ANALISIS DE ENCUESTAS

Una vez aplicada las encuestas procedemos a analizalimos conocer que un 64%
poblacion estara dispuesta a consumir un dulcglatmrado con fruta y solo el 36%
se resiste a consumir un dulce no elaborado coa yaique manifiestan que no saben
como sera su sabor por lo que existe una poblaejdresentativa a la cual vamos a

llegar con nuestro producto.

Para definir Gustos y preferencias de los consumesdae dulces realizamos un
analisis en la cual tomamos como referencia que gsie mas le gusta de un dulce
teniendo un porcentaje mas alto el sabor, tamipgguntamos qué es lo que les hace
decidir por una marca manifestando que es imptertque sea nutritivo, saludable y
con un sabor bien definido, en cuanto al medioameunicacion para dar a conocer el
dulce la poblacién encuestada prefiere la Radi@na poder comprar o adquirir el
dulce prefieren los Supermercados ya que ellos uwcoert con frecuencia a esos

lugares. (Anexo D)

Mediante las encuestas pudimos determinar el cdamp@nto del consumo en el cual

21 personas encuestadas que corresponde 31% cdulgea o mermeladas Cada tres
veces a la semana, 22 personas que correspondeocd®dta dulces o mermeladas Dos
veces a la Semana, 16 personas que correspondé@et@mpra dulces o mermeladas
una vez a la semanay 8 personas que correspofbg&eatompra cada quince dias esta
informacién nos permitié elaborar la valoracionsggmentos y obtener la frecuencia

de consumo de Dulces o Mermeladas. (Anexo E)

A demés con las encuestas realizadas nos perraitgéfidar la competencia de nuestro
producto Dulce de Zapallo en la cual en la primmeeacion la marca mas reconocida
es la Facundo con un 84%, con un 12% la marca @oaty con un 6% la marca

Guayas informacion que nos permitio establecaerdté de competitividad.(Anexo F)

También con la aplicacion de las encuestas nosifi@monocer cual es el medio de
comunicacion a través del cual conocen de los raugvoductos que existen en el
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2.5

mercado y mencionan el 42% a través de la Radi®6% por la Television, el 12%

por Internet y el 3% a través de la Prensa. (Ar&xo

Las encuestas nos permitieron conocer cual esgak Ide mayor concurrencia en
donde adquieren los dulces y mermeladas como m@imencion tenemos en los
Supermercados con un 54%, segunda mencion en Siemetaanas con un 34% y

como tercera mencion tenemos en los mercados cbB%r(Anexo G)

Cabe mencionar que este estudio nos permitié combétrecio que consideran como
Caro que es de 1.73 USD, el Precio Barato y dudaa dalidad del producto y es de
0.90 centavos de ddlar y el Precio Razonable vplerestarian dispuestos a pagar por
el dulce de Zapallo y es de 1.38 USD. (Anexo H)

ESTRATEGIA COMERCIAL

2.5.1 Parametros Comerciales

2.5.1.1Prondstico de Ventas

Para realizar la Proyeccion de Ventas del ProdDaloe de Zapallo hemos tomado
en cuenta el Indice de Precios al Consumidor Ouuisiones de Consumo de la
Cuidad de Ambato del Afio Base: Enero- Diciembre2@€I8 de Alimentos y Bebidas
no Alcohdlicas Mermeladas (Anexo 1), el mismo ques permitird obtener el
Prondstico de Ventas del afio 2009 (Tabla N° 19pasa la proyeccion para los
siguientes afios se ha tomado en cuenta la Proyedei@oblacion por aéreas y afios
calendario de la provincia de Chimborazo cantorb&igba (Anexo J) y es de 4.48%,
Periodo 2001-2100 datos tomados del INEC. dereateera en el cuadro siguiente se
muestra el célculo de la ventas mensuales totpdga el afio 2009 y la proyeccién de

ventas para cuatro anos.
51



PRONOSTICO DE VENTAS

TABLA No.-19

PRONOSTICO DE VENTAS

PEA DE RIOBAMBA Variaciones mensuales
Agrupacion de bienes . . . Septiembr | Octubr )
y servicios Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto o e Nov. Dic.

Productos diversos

(PRECIOS) 0,00 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 2,91 2,91 2,91 5,39 5,39 5,39

Productos diversos

(CANTIDADES) 0,00 -0,40 -0,40 -0,40 -0,40 -0,40 -2,91 -2,91 -2,91 -5,39 -5,39 -5,39

Factor de

estandarizacion 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
6,00 5,60 5,60 5,60 5,60 5,60 3,09 3,09 3,09 0,61 0,61 0,61

Consumo de

productos mensuales 5269 4920 4920 4920 4920 4920 2714 2714 2714 539 539 539

Precios del producto

para cada mes $1,38 $1,38 $1,38 $1,38 $1,38 $1,38 $1,38 $1,38 $1,38] $1,38] $1,38| $1,38

Pronéstico de Ventas

Totales mensual $ 7.271,18| 6.789,32| 6.789,32| 6.789,32| 6.789,32| $6.789,32| 3.744,66| 3.744,66| $3.744,66| 743,55| 743,55| 743,55

Fuente Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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Para el afilo 2009 se ha pronosticado un consun&9825 dulces con un consumo
mensual de 3302 productos a un precio de $ 1.38syda una venta total de $

54.682,40 en el afio.

A partir de esta estimacién procedemos a redizproyeccion de ventas para los

4 afnos siguientes:

TABLA No.-20
PROYECCION DE VENTAS (anual)
~ VENTAS

ANO (CANT) VENTAS ($)

2009 39625 54.682,40

2010 41400 57.132,17

2011 43255 59.691,69

2012 45193 62.365,88

2013 47217 65.159,87
TOTALES..... 216690 299.031,99

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

2.5.1.2CONSIDERACIONES DE LOS PRECIOS

Para establecer el precio de nuestro productoeDddcZapallo se analizo el costo
de produccion y el precio de la competencia a desea®mo en cuenta que el
precio sea accesible para todas las personas milictin de estrato social, con la
aplicacion de la encuestas pudimos conocer cudl ggecio que la poblacion

considera barato que dudaria de su calidad, elopcaco y el precio que estarian

dispuestos a pagar por el Dulce y este es de 1SEB (Anexo K)
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2.5.1.3ESTRATEGIA COMERCIAL

Para la comercializacion de nuestro Producto Dudee Zapallo crearemos

estrategias que permitan que el producto sea dedaneéstas pueden ser

promociones, descuentos por la compra del proderdotros.

2.5.2

PARAMETROS DE MARKETING

Indicamos el segmento al cual nos dirigimos de dalarion Econdémicamente

Activa de la ciudad de Riobamba Provincia de Clirabo.

TABLA No.-21
PRIORIZACION DE SEGMENTOS
NOMBRE DEL CANTIDADES VENTAS
SEGMENTO TOTALES TOTALES PRIORIDAD
Lizarzaburu 12420 $17.139,26 12 LUGAR
Maldonado 8280 $11.426,17 32 LUGAR
Velasco 11237 $15.506,95 22 LUGAR
Veloz 4731 $6.529,24 42 LUGAR
San Vicente de Yaruquies 2957 $4.080,78 59 LUGAR
TOTAL 39625 $54.682,40

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

INTERPRETACION:

Podemos observar que nuestro segmento es la Rsblaconémicamente Activa

de la cuidad de Riobamba la misma que tiene ahdet76.113 personas.

Nuestro producto Dulce de Zapallo tendra un consam@ml 39625 de productos

dando una total de ventas de $ 54.682,40
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ESTRATEGIA COMERCIAL

TABLA No.-22

NIVEL BASICO NIVEL AGREGADO
GUSTOS Y FISICAS PSICOLOGICAS | FISICAS PSICOLOGICAS
PREFERENCIAS PRODUCTO
Sabor X Dulce Agradable Definido Nutritivo
Precio X Razonable Accesible Descuento Cantidad
Color X Fruta Agradable Natural Llamativo

Sello de M.P

Calidad X seguridad Delicioso seleccionada | Saludable

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las Autoras

PRODUCTO

La empresa “DULCE KALABAZA” con la finalidad de ssftacer los gustos y
preferencias de los consumidores ofrece Dulce gmlltaaltamente nutritivo y
saludable el cual por ser su materia prima el kap@ne muchas ventajas como
son: proporciona provitamina A, hierro, zims, muy digestivo, apto para todas las
edades y recomendado como primera comida de los,raporta vitaminas C, E y
del complejo B, la combinacién altamente antiortdapermite ser un aliado
en la prevencion del cancer y otras enfermedadgsnédeativas, beneficiando a los

consumidores ya que es un producto natural deemteetalidad.

2.5.2.1DISENO DE PRODUCTO
El Dulce de Zapallo se presentara en embase de de 250 kg., con tapa rosca y

sello de seguridad este embase puede ser reutilptadas amas de casa.

La empresa “DULCE KALABAZA’ para la comercializaciédel producto

utilizara el siguiente logotipo el mismo que difec®ra de los demés productos.
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Contiene: 250gr

Reg. San: En tramite.
Fecha Elab: 21-05-09
Fecha Exp: 21-01-2010

sWEET KALABASA

Direccion:

Cordovez Y Juan Montalvo FHU[]U[}T[] ﬂlTAMENTENUTH”WU

38055"65154

Pulpa de zapallo
Azucar
Acido citrico

Ingredientes:
Pectina

Canela

DULCE KALABASA PVP. 1.38

1 7

PRECIO

De acuerdo a la investigacion realizada se haiderado establecer un precio
$1,38 por el Dulce de Zapallp mismo que nos permite cubrir los costos

produccion y obtener un porcentajeutilidad.

2.5.2.2DISTRIBUCION

La venta del productoDulce de Zapallo seealizara utilizando el canal de
distribuciéndel productor al distribuidor y consumidor final ks lugares que «
cliente prefiera realizar su compra ya sea Supeades, Tiendas Ccanas o

Mercados.
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CONSUMIDOR
PRODUCTOR DISTRIBUIDOR

\\__/\__/Q’f/

2.5.2.3PROMOCION Y COMUNICACION
La Empresa “DULCE KALABAZA” para dar a conocer guwoducto realizara

cuias radiales en estaciones radiales de mayoeraigiy entrega de volantes en

lugares estratégicos de la ciudad de Riobamba.
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CAPITULO 1l

3. ESTUDIO TECNICO

Al realizar el Estudio técnico nos permitira:

Verificar la posibilidad técnica de fabricacion gebducto.
Determinar el tamafio 6ptimo.

Los equipos e instalaciones que la organizacioniees

3.1. TAMANO Y LOCALIZACION

3.1.1. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA PLANTA

El tamafo de la planta se lo considera a la cdpdcinstalada de produccion,
expresada en volumen, peso, valor, o numero deadesdde producto elaboradas

por afio, cielo de operacién, mes, dia, turno, raica,

En algunas ocasiones se expresa la capacidadaestah funcion de la materia

prima utilizada en el proceso.

El prondstico de venta del producto Dulce de Zapafilermitird establecer que

existe un mercado potencial.

Para determinar el tamafio de la planta es impertegdlizar el analisis de los

siguientes factores:
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MATERIA PRIMA

Nuestra materia prima que es el zapallo maduraddgiriremos de los productores
gue llegan al Mercado De Productores Mayorista, garenes pretenderemos

asociarnos para que nos entreguen directamengéeptanita de produccion.

INSUMOS

INSUMOS TABLA No.-23

Azlcar

Pimienta de dulce
Canela

Ishpingo

Clavos de olor
Asido citrico

Benzoato de Sodio

Solvato de potasio

Peptina
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las Autoras

MANO DE OBRA

La mayoria de personal de nuestra empresa seraadéicado a los cuales se les
dara la debida capacitacion de la produccion ddétédde Zapallo, a demas del

personal administrativo.
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MATERIALES INDIRECTOS

Los materiales indirectos estan relacionados @ineente al proceso de embasado
los cuales podemos adquirir con facilidad en lapeetivas distribuidoras de la

ciudad y estos son:

Embases de vidrio
Tapas rosca

Etiquetas.

TRANSPORTE

La planta estara ubicada dentro de la ciudad yilas de acceso estan en buen
estado por lo que no tendra problemas para traskadi® un lugar a otro tanto sus

clientes como sus colaboradores.

TAMANO Y TECNICA

El tamafio de la planta es adecuado tanto paraosuqnion ya que no se necesita
maquinarias sofisticadas y sera elaborado de mamn&sanal de manera higiénica

a demds cuenta con un local comercial o que faali comercializacion.

ALTERNATIVAS TECNOLOGICAS

A través de este analisis nos permitira conoceral@acidad de produccion del
Dulce de Zapallo y determinaremos los equipos yan@entas que utilizaremos

para la elaboracion del Dulce de Zapallo.
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EQUIPO/ HERRAMIENTAS

TABLA No.- 24
Tina de desinfeccién de frutas
Mesa de acero inoxidable
Cuchillos Tramontina
Paila de bronce
Cocina industrial
Paleta de madera
Tanque de gas

Jarra plastica
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las Autoras

3.1.2. DETERMINACION DEL TAMANO OPTIMO DEL PROYECT O
Para determinar la capacidad de produccién d&atdgpse analizara la tecnologia

gue vamos a utilizar cebe mencionar que el prodinitce de Zapallo sera
elaborado de manera tradicional, por lo que noesesita tecnologia sofisticada a
medida que se avance con la produccion y comera@fin se implementara la

tecnologia.
Utilizaremos:

Para la elaboraciéon del Dulce de Zapallo utilizasen89.840 gramos de
zapallos maduros del cual obtendremos 166frasctalbe de Zapallo diarios.
2 Pailas de bronce con una capacidad de 120 . waal

Una tina de desinfeccion de 400kl. para el lavaglozdpallo que tendra una
duracion de 15 minutos.

Mesa de acero inoxidable desmontable de 4 metrtargley 1 metros y medio
de ancho y 3 Cuchillos Tramontina grandes paradpejacortado del zapallo
este proceso tendra una duracion de 4 horas.

Cocina Industrial grande de 3 quemadores paradei@o del zapallo por un

tiempo de 1 horas a 86.
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3.2.

3.2.1.

DETALLE

Para la produccion diaria de 166 frascos de Duic&apallo de 250 gramos cada
uno se necesita 39.840 gramos de Zapallo; a larserse necesitara 199200
gramos de zapallo y se obtendra 830 frascos y sls@@ecesitara 796800 gramos

de zapallo y tendremos una produccion de 3320dsade Dulce de Zapallo.

TABLA No.-25
DEMANDA DEL PRODUCTO AL MES 3302 unidades
CAPACIDAD DE PRODUCCION 3320unidades

Fuentetas Autoras
Elaborado por: Las Autoras

LOCALIZACION DEL PROYECTO

Termino geografico referido a la ubicacion teriabde las empresas dentro de un

pais, regiéon, provincia determinada.

MACRO LOCALIZACION

La macro localizacion consiste en definir el peggjon, provincia, canton y dentro
de esta analizaremos las parroquias donde vansiatdexer la planta productora y

comercializadora de Dulce de Zapallo.

Para la localizacion de nuestro proyecto hemos donen cuenta los factores

como:
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FACTORES DE LOCALIZACION

Disponibilidad de M.P en la region Disponibilidad de Mano de Obra
«---}F---»

Disponibilidad de agua, energia vy
Costo de insumos <« - - - - - -p otros suministros

Costo de la calidad

Transporte de Materia Prima ]4' ---r---»

Cercania de las fuentes de

Cercania del mercado -
< -------p abastecimiento

Al iniciar este proceso es imprescindible partirudeanalisis del contexto nacional,
regional y micro regional, la misma que nos perrogmprender la dinamica local
enmarcada en una serie de condiciones del entgueose convierten en aspectos

importantes para el desarrollo de la planta.
DISPONIBILIDAD DE MATERIA PRIMA EN LA REGION

Es importante que la planta se ubique cerca dertmseedores de materia prima
para la elaboracién de los diversos productos Ideraa que permita agilizar las

entregas del producto elaborado.
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DISPONIBILIDAD DE MANO DE OBRA

Es importante contar con mano de obra idoneosdemanvolverse en las distintas
areas de la planta, es necesario que ellos cuentela predisposicion de trabajar y

salir adelante.

TRANSPORTE DE MATERIA PRIMA

La regidn en estudio debera contar con vias desaa@ebuen estado de esta forma
permitird transportar la materia prima de manenaideda y en buen estado,

reduciendo los costos de fletes.

COSTO DE INSUMOS

Para establecer una empresa debemos analizar ganitigidad y costo de la

Materia Prima ya que este permitira la obtencidrpdelucto de buena calidad.

DISPONIBILIDAD DE AGUA, ENERGIA Y OTROS SUMINISTROS

Se debe revisar los servicios publicos y privades s ofrezcan en la zona donde
se implantar la empresa, debido a que las plant@sufactureras usualmente

requieren de un suministro importante de agua gtéseseguras de energia.

CERCANIA DEL MERCADO

La comercializacion es una de las fases principathesl desarrollo de la empresa
ya que representa el factor clave para colocapioductos en el mercado es por

ello que la planta estarq ubicad cerca del merdadmnsumo.
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COSTO DE LA CALIDAD

La calidad del producto es muy importante ya cgie mclina a los consumidores
a adquirir el producto, asegura su fidelidad hatias por eso que la presentacion

es un factor muy importante ya que un cliente feai® atrae a otro cliente.

CERCANIA DE LAS FUENTES DE ABASTECIMIENTO

La planta de produccién y comercializacion de eule zapallo estar4 ubicada a
distancias cortas de los lugares que permita obtede los materiales que requiera

para la produccién del dulce de zapallo.

3.2.2. MACRO LOCALIZACION SEGUN REGIONES

TABLA No.-26
REGIONES REGION
COSTA SIERRA ORIENTE INSULAR
FACTORES
MATERIA PRIMA 0 4 1 1
MANO DE OBRA 3 2 2
COSTO DE INSUMO 3 5 4 4
SERVICIOS BASICOS 4 4 4 4
TRANSPORTE DE M.P 5 4 3 1
COSTO DE LA CALIDAD 5 4 3 3
CERCANIA DEL MERCADO 2 4 2 2
CERCANIA DE LAS FUENTES DE 3 4 3 3
ABASTECIMIENTO
TOTAL 25 32 22 20

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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3.2.3.  MACRO LOCALIZACION SEGUN PROVINCIAS
TABLA No.-27
FACTORES | MATERIA MANOQ | COSTO | SERVICIOS | TRANAPORTE | COSTO | CERCANIA | CERCANIADELAS  TOTAL
PRIMA DE DE BASICOS DE MATRIA DELA DEL FUENTES DE
OBRA | INSUMO PRIMA CALIDAD | MERCADO | ABASTECIMIENTO

AZUAY 3 2 3 3 4 3 3 2 23
BOLIVAR 3 3 3 4 4 4 4 2 29
CANAR 2 3 4 4 4 3 3 2 25
CARCHI 3 3 3 3 4 4 3 2 25
CHIMBORAZO 5 4 5 4 4 4 3 3 12
COTOPAXI 3 3 4 4 4 3 3 2 26
IMBANTURA 3 2 3 3 4 4 3 3 25
LOJA 3 2 3 3 4 4 3 3 25
PICHINCHA 4 1 4 4 4 3 3 2 27
TUNGURAGUA 3 3 4 4 4 4 3 3 28

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

3.2.4. MACRO LOCALIZACION SEGUN CANTONES
TABLA No.-28
MATERIA | MANO | COSTO | SERVICIOS | TRANAPORTE | COSTO | CERCANMIA | CERCANIA DELAS | TOTAL
ACTORES = PRIMA | DE DE BASICOS | DEMATRIA | DELA DEL FUENTES DE
CANTONE OBRA | INSUMO PRIMA CALIDAD | MERCADO = ABASTECIMIENTO

ALAUXI 2 2 4 3 4 3 2 2 22
CHAMBO 2 2 4 E 4 3 2 2 2
CHUNCHI 2 3 4 3 4 3 2 2 3
COLTA 3 2 3 E 3 3 E 2 2
CUMANDA 2 2 4 4 3 3 2 2 2
GUAMOTE 3 2 3 E 3 3 E 2 2
GUANO 4 4 4 4 4 4 4 4 32
PALLATANGA E 2 4 E E E 2 E 1
PENIPE 2 2 4 3 3 3 3 2 2
RIOBAMBEA 4 4 5 4 4 4 5 5 33

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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3.2.5. MACRO LOCALIZACION SEGUN PARROQUIAS

FACTORES

PARROQUIA
LIZARZABURO

MALDONADO
VELASCO
VELOZ
YARUQUIES
Fuente: Las Autoras

TABLA No.- 29

VIAS DE REDES DE AGUA
ACCESO ENERGIA POTABLE

5 4 3

2 3 2

1 3 2

2 2 1

3 3 2

Elaborado por: Las Autoras

ALC TOTAL
ANTARILLADO

15

Pl N o w
o

Nota: Para determinar la macro localizacion se calife® flactores bajo ponderaciones

(Anexo L)
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3.2.6.ESQUEMA DE LA MACRO LOCALIZACION

:CUADOR
L SUR

Pallatanga ﬁ
i

&l ausi

Shunchi

OBAMBA OVINCIA: CHIMBORAZO
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3.2.7 MICRO LOCALIZACION

La Micro localizacion consiste en la seleccion edma del sitio en que se

recomienda la ubicacion del proyecto.

Para la localizacién de nuestro proyecto hemosadonen cuenta factores que

corresponden especificamente a la ciudad consaestds son:

FACTORES DE LOCALIZACION

Medios y costes de transporte de M.P < - - - = - - p|

Cercania de las fuentes de «--J- - - )l

abastecimiento

Costo y disponibilidad del terreno - -
Comunicaciones %— -—
Espacio para la expansion F_ -

----»

L---»>

L-—-»

Disponibilidad y costo de M.O

Cercania del mercado

Disponibilidad de agua, energia vy
otros suministros

Posibilidad de desprender de los

W

desechos

Actitud de la comunidad ]

MEDIOS Y COSTES DE TRANSPORTE DE MATERIA PRIMA

El lugar donde vamos a establecer la planta produgt comercializadora de dulce

de zapallo cuenta con vias de transporte en buadoeta misma que permita el

facil acceso del personal y la materia prima a ded&reducir los costos de los

mismos.
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DISPONIBILIDAD Y COSTO DE MANO DE OBRA

Es importante contar con mano de obra idoneosdemanvolverse en las distintas

areas de la planta.

CERCANIA DE LAS FUENTES DE ABASTECIMIENTO

La planta zapallo estara ubicada a distanciamsate los lugares que permita
obtener todo los materiales que requiera paradduocion del dulce de zapallo y

demas materiales que permita obtener el produtah fi

CERCANIA DEL MERCADO

La ciudad de Riobamba cuenta con 7 mercados miasrsferias localizadas; las
mismas que se encargaban de la distribucion ytetiasento de los productos
alimenticios, de estos 7 mercados: 4 son los mgmwriantes: la Merced, la
Condamine, San Francisco, General Davalos y MerBedBroductores Mayorista.
Los mercados de Santa Rosa, San Alfonso y TernibmalBafios, son mas
pequefnos. Las ferias localizadas son: Plaza Ra@atmu proyecto es llegar con

nuestro producto a cada uno de estos lugares derciatizacion.

COSTO Y DISPONIBILIDAD DEL TERRENO

Para el funcionamiento de la Planta Productora uleeDde Zapallo contamos con
infraestructura propia la cual vamos adecuar ehllate acuerdo a nuestras

necesidades
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DISPONIBILIDAD DE AGUA, ENERGIA Y OTROS SUMINISTROS

Para implantar nuestra empresa hemos analizadketgiios publicos y privados
gue se ofrecen en la zona, debido a que las plamsasifactureras usualmente
requieren de un suministro importante de agua ptéseseguras de energia para

realizar la produccion.

COMUNICACIONES

La comunicacion es el proceso mediante el cual pmr&mos en contacto con
guienes nos rodean. Debemos recalcar que la coauidnc es un elemento
importante en la sociedad ya que de esta maneracemmos cuales son las

expectativas y necesidades de los consumidores.

POSIBILIDAD DE DESPRENDER DE LOS DESECHOS

Es necesario que en el lugar donde se implantejsesa cuente con un sistema
de recoleccién de desechos sélidos de esta mapiatara con la conservacion del
medio ambiente y evitara la contaminacion de laazen donde se encuentra la

planta.

ESPACIO PARA LA EXPANSION

La empresa estara ubicada en una zona de facib@qmra los proveedores de
materias primas con el propdsito de agilizar ldeegas de esta manera permitira la

expansion rapida de los productos.
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ACTITUD DE LA COMUNIDAD

Es importante que la comunidad se encentre dispueat cambio con una
mentalidad de desarrollo dispuesta a negociar @eletiprincipios éticos y morales,

la planta estara ubicada en.

TABLA No.-30
MICRO LOCALIZACION

PAIS : ECUADOR

REGION: SIERRA

PROVINCIA: CHIMBORAZO

CANTON : RIOBAMBA

PARROQUIA: LIZARZABURU

DIRECCION: CORDOVEZ Y JUAN MONTALVO
TELEFONO 85899581

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

3.2.7.1 ESQUEMA DE LA MICRO LOCALIZACION

PARROQUIA LIZARZABURU
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3.2.7.2. DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Para la operacion de la planta se tomo en clestaguientes acciones:

Integracion de todos los factores que interviemetag@roduccion.

Movimiento de los materiales que cubrird la mindistancia posible.

El trabajo a de realizarse mediante pasos y precemmiante una secuencia
l6gica en toda la planta.

Todo el espacio disponible se aprovechara al maximo

Lograr la satisfaccién y mayor seguridad para tddesrabajadores.

3.2.7.3. BOSQUEJO GENERAL DE LA PLANTA

Recepcion y descarga de la materia prima

Almacenamiento de materia prima

Proceso productivo

Almacenamiento del producto terminado

Carga de producto terminado a vehiculos de tratespara su distribucion.
Oficinas técnicas y administrativas

Control de calidad del producto terminado

Comedor

Vestidores, bafios y sanitarios.

Atencion al cliente.

Estacionamiento.
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3.2.74.PLANOS DE LA PLANTA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA D E DULCE DE ZAPALLO
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3.2

DATOS GENERALES DEL CANTON RIOBAMBA

DATOS GENERALES DEL CANTON RIOBAMBA TABLA No.-31

LIMITES
NORTE: CANTONES DE GUANO Y PENIPE
SUR: CANTONES DE COLTA'Y GUAMOTE
ESTE: CANTON CHAMBO
OESTE : PROVINCIA DE BOLIVAR

Fuentelas Autoras
Elaborado por:Las Autoras

PROCESOS DEFINIDOS

Permite determinar la maxima produccion utilizamdicientemente los recursos
disponibles para la produccion asi como deternmghtpo de maquinaria requerida,

donde podemos adquirirla y el esquema prelimiealaddistribucion de la planta

de produccion.

3.2.1 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

El dulce de zapallo es elaborado con la pulpagiagado de agua ya que contiene
95% de agua se agrega aditivos que no afectaadud de los consumidores como:

Azucar, Canela, Pimienta Dulce, Ishpingo, Pecti@Edo Citrico y Benzoato de

Sodio.

COLOR.- El Dulce de Zapallo posee um color anaranjado garee a la pulpa en

su estado natural.
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SABOR.- El sabor del Dulce de Zapallo es agradable conseryapropiedades.

TABLA No.-32
ENVASE DE VIDRIO
PESO (gr) 250 gr.
Alto: 10cm.
Diametro: 26cm.
TAPA ROSCA
Alto: 1lcm.
Diametro: 5cm.

Fuentkas Autoras
Elaborado portas Autoras

3.2.2 CARACTRISTICAS DE LA MATERIA PRIMA

TABLA No.-33
MATERIA DESCRIPCION FACILIDAD PRECIO
PRIMA DE PROMEDIO
PROVICION USD
Proporciona vitaminas, potasi Mercado de
ZAPALLO magnecio y en menor proporci¢ productores 5,00
MADURO calcio, hierro y zinc. Mayorista
Color blanco y libre d¢ Supermercados:
impurezas. Tia. AKi, 29,00
AZUCAR Comercial Su
AzuUcar por quintales. Casa, Camari
etc.
CLAVO DE Aromatizante de origen vegetal.| Comercial Su
OLOR Comprado por onzas Casa, Camari, et 0.20
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PIMIENTA Aromatizante de origen vegetal.| Comercial Su
DULCE Comprado por onzas Casa, Camairi, et 0.20
ISHPINGO Aromatizante de origen vegetal.| Comercial Su
Comprado por onzas Casa, Camari, et 0.20
CANELA Aromatizante de origen vegetal.| Comercial Su
Comprado por onzas Casa, Camari, et 0.20
ACIDO CITRICO |Ayuda a la conservacion d| RIOLAC 3.60
producto. Compra en gramos.
BENZOATO DE | Ayuda a la conservacion d RIOLAC 4.50

SODIO

producto. Compra en gramos.

Fuente: Las Autoras

Elaborado por: Las Autoras

El proceso de produccion se lleva a cabo mediaagaaditaciones con expertos en
la elaboracion de dulce de frutas, para iniciaresdizara una capacitacion durante

una semana.

ENSAYOS PRELIMINARES

Para la elaboracion del Dulce de Zapallo se reghagebas preliminares para
detectar falencias y permita detectar erroressgupodrian dar en el proceso de

produccion, esto nos ayudara a corregir a tiempéalancias que podrian existir.

TIPO DE PROCESO DEL PRODUCTO

Para la elaboracion de nuestro producto aplicagloproceso de linea recta, donde

cada paso es secuencial para obtener el prodnato f
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3.2.3.

PROCESO DE PRODUCCION DEL DULCE DE ZAPALO

El proceso de produccion, es el procedimiento técnue utiliza una unidad de
produccion o un proyecto para la obtencion de lsignservicios a partir de los
insumos Yy se identifica como el proceso de transigion de una serie de insumos

para convertirlos en productos, mediante una déeda funcion de produccion.

1. RECEPCION DE LA MATERIA PRIMA

En esta etapa se procede a recibir la materia ppena inspeccionarla y

proceder a almacenarla. Nuestra principal matenmagoes: ZAPALLO MADURO.

2.- PESADO DE LA MATERIA PRIMA

Se procede al pelado del zapallo maduro.

3.- ALMACENAMIENTO DE LA MATERIA PRIMA

Una vez pasa y seleccionado el zapallo maduro gemces a almacenarla

de esta manera la producciéon no para durante tafoe

4.- INSPECCION Y CONTROL DEL ZAPALLO

Proceso visual en el que verificamos el estadozdphllo, eliminando el

zapallo que no esté muy seco.
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5.- LAVADO DE LA MATERIA PRIMA (ZAPALLO)

Una vez seleccionado el zapallo se procede a mreapallo en la tina de
desinfeccién para eliminar las impurezas adheralazapallo es recomendable

utilizar cepillos

6.- PELADO/PULPEADO/ CORTADO DEL ZAPALLO

Se procede a sacar la corteza del zapallo pereladebido cuidado ya que
la corteza del zapallo es dura. Se sacan las pgpaapallo dejando solo la pulpa,
la parte carnosa del zapallo, posteriormente @eepe a cortar la pulpa del zapallo

en trozos de dos centimetros aproximadamente.

7.- COCCION

Se cocina el zapallo por un tiempo de 1 hora apradamente a 8 y se

agrega los aditivos.

8.- AGREGACION DE INSUMOS

Procedemos a agregar el azucar, el acido citiiceanela, la pimienta

dulce, los cabos de olor, pectina y el benzoato.

9.- ENFRIADO

Una vez elaborado el Dulce de Zapallo dejamosambor 30 minutos para

posteriormente embasar el producto.
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10.- EVASADO/ ETIQUETADO

Luego de haber enfriado el dulce de zapallo seegoi® al envasado del

producto final, y etiquetado del mismo.

11.- INSPECCION DEL DULCE DE ZAPALLO

Se proceda a verificar que los embases se encoelitieos y bien

etiquetados y limpios.

12.- COMERCIALIZACION

Se procede a la distribucion del producto a loserdiftes locales

comerciales y asi llegue al consumidor final.
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3.2.4 FLUJOGRAMA DE LA PRODUCCION DEL DULCE DE ZA PALLO

OPERACION

TRANSPORTE

ALMACENAMIENTO

INSPECCION

- —

Significa un cambio o transformacién en
algin componente del producto, ya sea por
medios fisicos, mecanicos o quimicos

Es la accién de movilizar algin elemento en
determinada operacién de un sitio a otro o
hacia algin punto de almacenamiento o
demora.

Se presenta generalmente cuando existen
cuellos de botella en el proceso y hay que
esperar turno y efectuar la actividad
correspondiente. En otras ocasiones el
propio proceso exige una demora.

Puede ser tanto de materia prima, de
producto en proceso o de producto
terminado.

Es la accién de controlar que se efectie
correctamente una operacibn o un
transporte o verificar la calidad del
producto.
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FLUJOGRAMA DE LA PRODUCCION DEL DULCE DE ZAPALLO

RECEPCION DE MATERIA PRIMA
60 minutos

PESADO DE LA MATRIA PRIMA

15 minutos.

ALMACENANIMENTO DEL ZAPALLO

30 minutos

INSPECCION Y CONTROL DEL ZAPALLO
15 minutos
LAVADO DEL ZAPALLO

30 minutos

PELADO/ PULPEADO Y CORTADO

1h 30 minutos

COCCION
45 minutos
AGREGACION DE INSUMOS

15 minutos

ENFRIADO
45 minutos
ENVAZADO / ETIQUETADO

60 minutos

INSPECCION DEL DULCE DE ZAPALLO

15 minutos

COMERCIALIZACION

(0P OPPoOoR<cod



3.3

3.3.1

OPERACION DEL PROYECTO

OPERACION DEL PROYECTO

Para el funcionamiento de las diversas actividatbeta microempresa “DULCE
KALABAZA", se necesita de maquinaria, mobiliarioeguipo; los mismos que se

detallan a continuacién cabe mencionar que naatiibs maquinaria sofisticada.

TABLA No.-34

PRECIO COSTO

DETALLE PROVEEDOR CARACTERISTICAS | CANTIDAD UNITARIO (§) TOTAL
SILLA ELECTROMUNDO | GIRATORIA 1 20,00 20,00
ESCRITORIO ELECTROMUNDO | MADERA 1 45,00 45,00
ARCHIVADOR ELECTROMUNDO | METALICO 1 50,00 50,00
SILLAS DE ESPERA ELECTROMUNDO | COLOR CAFE 2 6,00 12,00
TOTAL 127,00

Fuentelas Autoras
Elaborado por:Las Autoras

Recurso Humano Requerido Para La Operacion Del Pragcto

El Recurso Humano es de vital importancia ya qudiamée el uso adecuado de
programas de reclutamiento, seleccion, contratacapacitacion y desarrollo se
cuento con el personal idoneo y a fin de los olgpstide nuestra Microempresa

“‘DULCE KALABAZA".

El Recurso Operativo que nos ayudara a obtenetroyg®ducto Dulce de Zapallo

son.

CAPITAL HUMANO (Trabajadores).- Los cuales serdn 5 son quienes van a

realizar el Dulce de Zapallo que sera el producial f
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SECRETARIA.- Sera quien ayude a controlar y generar la inforbmggara

poder controlar el proceso productivo del Dulc&dpallo.

ADMINISTRADORES.- son quienes coordinaran el trabajo en la plantarde
manera sistematica, fomentando el trabajo en eqigp@l manera que permita

obtener un producto competitivo y de alta calidad.

La administracion es un proceso de disefiar y mantem ambiente en el que las
personas trabajando en grupo alcance con eficidasianetas seleccionadas, la

Microempresa “DULCE KALABAZA”., tendran:

GERENTE.- Es la persona que controla y lleva la gestion atnativa de la

Microempresa “DULCE KALABAZA”.

JEFE DE PLANTA.- Serad quien se encargue geporcionar informacién al
gerente a mas de coordinar y controlar el procesdugtivo del Dulce de Zapallo

cumpliendo con las normas establecidas por la esapre
ESTRUCTURA ORGANICO

La estructura organica funcional de la empresa ¢®uKalabaza’, estara

constituido por:
Area de produccion en la cual tendremos:

" Operarios (Mano de Obra Directa)

. Jefe de Produccion (Mano de Obra Indirecta)
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Area de administracién en la cual tendremos:
" 1 Persona encargado de la Administracion y lasnZam
Area de ventas en la cual tendremos:

= 1 Jefe de Ventas

3.3.1.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENTE
AREA DE AREA AREA DE
PRODUCCION ADMINISTRATIVA - COMERCIALIZACION Y
FINANCIERA VENTAS

OPERARIOS

Jerarquia directa:

3.3.1.2 DESCRIPCION DE PUESTOS

Se detalla el nombre del puesto, jerarquia, fuedprequisitos minimos exigibles, ya que
esta informacion sera relevante a la hora de eral& seleccién del personal para la
empresd DULCE KALABAZA” |, por lo tanto a continuacion se muestra la desiéip

de las funciones y responsabilidades de cada utusgeiestos.
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TABLA No.-35

CLASIFICADOR DE PUESTOS

“Dulce Kalabaza”

NOMBRE DEL PUESTO: Gerente
JEFE INMEDIATO SUPERIOR: No existe
SUBORDINADOS: Personal de la Empresa

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

- Representar legalmente a la empresa ante toda d& autoridades federales, estatales, municjpales

organismos descentralizados y en general anteiadsa.

- Lograr la utilizacion O6ptima de recursos humanfisancieros y materiales asignados a |los
departamentos.
- Desarrollar las funciones administrativas y dedurso humano que se requieran para el ade¢uado
funcionamiento de la empresa.

- Autorizar toda la documentacion oficial que spi@x por la empresa.

- Supervisar el cumplimiento de las actividadegresias a cada departamento

- Fomentar y desarrollar una adecuada comunicacitia los departamentos.

REQUERIMIENTOS DEL PUESTO:

Minimos Exigibles: Educacion: Ms. En Administracion de empresas

Experiencia: 3 afios en labores afines

Alternativos: Educacioén: Lcdo.(a) Contabilidad y Auditoria

Experiencia: 5 afios en labores afines

Elaboracion: Las Autoras.

Supervision:

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras

86



TABLA No.-36

CLASIFICADOR DE PUESTOS

“Dulce Kalabaza”

NOMBRE DEL PUESTO:

Jefe de Produccién

JEFE INMEDIATO SUPERIOR:

Gerente general

SUBORDINADOS:

Operarios

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

. Elaborar y dirigir los planes de produccion, laificd de compras y logistica de mate

primas.

. Cooperar con el Departamento Comercial para add@taroduccién a las necesidades

cliente.

» Planificar la fabricacién segin las especificactode materiales, procesos, plazos, instalaci

etc.

ias

del

pbnes

. Coordinar y supervisar el disefio, construccion yntme de las nuevas instalaciopes

productivas, asi como vigilar el mantenimientoakedxistentes.

REQUERIMIENTOS DEL PUESTO:

Minimos Exigibles:

Educaciéning. en Administracién de Empresas.

Experiencia: 3 afios en labores afines

Alternativos: Educaciéniic. En Ciencias Administrativas.
Experiencia: 5 afios en labores afines.

Elaboracion: Las Autoras.

Supervision:

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras
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TABLA No.-37

CLASIFICADOR DE PUESTOS

“Dulce Kalabaza”

NOMBRE DEL PUESTO:

Jefe Administrativo - Financiero

JEFE INMEDIATO SUPERIOR:

Gerente

SUBORDINADOS:

Ninguno

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

- Coordinar las actividades relacionadas con la adtraiwion de procesos.

- Supervisar los bienes y servicios de la empresa

- Controlar la contabilidad y finanzas del sistemanfiermacion de la empresa

- Planificar las estrategias mediante la definiciémdrmas e implementacion de politicas
- Garantizar el cumplimiento de los procesos progimsada area.

- Disefar, instaurar y controlar las estrategiasnioneras de la empresa.

- Realizar y mantener negociaciones con las entidauesieras y otros proveedores.

- Optimizar los recursos econdémicos y financieroesados para conseguir los objetivos

planteados.

REQUERIMIENTOS DEL PUESTO:

Minimos Exigibles:

Educacién: Ing. En Administracion de Empre)

Experiencia: 2 afios en labores afines

Alternativos

Educacién: Lcdo.(a) en Administracién

Empresas Experiencia: 4 afios en labores afineg

de

Elaboracion:

Las Autoras

Supervision:

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras
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TABLA No.-38

CLASIFICADOR DE PUESTOS

“Dulce Kalabaza”

NOMBRE DEL PUESTO: Jefe de Comercializacion
JEFE INMEDIATO SUPERIOR: Gerente
SUBORDINADOS: Ninguno

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

- Elaborar los planes y acciones a corto y medioopteza conseguir los objetivos marcafos
por la empresa, disefiando las estrategias necegaupervisando su aplicacion.
-Investigar el mercado, previendo la evolucion desmo y anticipando las medidps
necesarias para adaptarse a las nuevas inclinaciaieadencias.

- Fijar tanto la politica de precios y condicionessdata como los canales de distribucion.

REQUERIMIENTOS DEL PUESTO:

Educacion: Ing. en Marketing
Minimos Exigibles:
Experiencia: 1 afios en labores afines

Educacion: Lcdo.(a) en Marketing

Alternativos:

Experiencia: 3 afios en labores afines
Elaboracion: Las Autoras.
Supervision:

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO

El estudio Econdmico-Financiero ayuda a obtenesrinécion adecuada para la
toma de decisiones oportunas en las diferentes éee# microempresabULCE
KALABAZA” de manera que permite conocer la inversion necesga®e requiere

para llevar a la practica la idea del negocio gladb.

Ademas el estudio Econémico — Financiero permite log estudios previamente

realizados saber si la idea del negocio es rentable

Para desarrollar dicha idea se debe considerarapgitat necesario para el
funcionamiento de la Empresa de esta manera sentgara la viabilidad

Econdmica — Financiera en un tiempo determinado.

Posteriormente damos a conocer el analisis Ecombdmignanciero de la empresa
“DULCE KALABAZA” donde se describe los estudios desarrollados pviergion
requerida para ejecutar el proyecto y obtener ioneafe control de los recursos y

alcanzar la rentabilidad de la Empresa.

4.1. COSTOS UNITARIOS

Costos y gastos fijos

= Es necesario conocer el comportamiento de los €gsgastos a los que la

empresa ha tenido que incurrir como se demuestia &bla N° .39
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Costo de Ventas.-

* Rubro comprendido por los egresos efectuados pdigpad vy

combustibles del vehiculo cuyo valor mensual e48€0 dolares.

Costos Operativos.-

* Rubro comprendido por los servicios basicos: giaeeléctrica, agua
potable y teléfono, arriendo del local, utensilieslimpieza, equipos de

oficina, etc. Con un valor promedio mensual d®.72 ddlares.

Costos Administrativos.-

* Rubro comprendido por el pago de remuneraciones adlaboradores de

la empresa, entre ellos estan: mano de obra dieectandirecta que es

1.306,77 dolares.

Costos Financieros.-

* Rubro que comprende el cobro del interés por eltgnéo que realizamos

por un valor de 10.000 délares para tres afiosaléis es de 64.42 dblares
mensual.
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TABLA No.-39

ESTRUCTURA DE COSTOS Y GASTOS FIJOS TOTALES DEL NEGOCIO

DETALLE CANTIDAD | COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL
(%) (&3]

COSTO DE VENTAS 48,00
Publicidad y Propaganda 3,00 24,00
Combustible Vehiculo 6,00 24,00
COSTO OPERATIVO 119,72
Servicios Basicos 21,92 21,92
Arriendo del local 60,00 60,00
Utensilios de Limpieza 5,00 5,00
Utiles de Oficina 5,00 5,00
Repuesto Vehiculos 1 17,00 17,00
Seguridad Industrial 10,80
Guantes 3 1,20 3,60
Mandiles 3 2,00 6,00
Gorros 3 0,10 0,30
Mascarillas 3 0,30 0,90
COSTOS
ADMINISTRATIVOS 1.306,77
Mano de Obra Directa 3 185,00 555,00
Mano de Obra Indirecta 2 218,00 436,00
Prestaciones Sociales 63,15 315,77
COSTOS FINANCIEROS 64,42
Intereses 64,42
TOTAL MENSUAL $ 1.538,91
TOTAL ANUAL $ 18.466,94

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras

La Microempresa “Dulce Kalabaza” para cubrir sust@® y gastos requiere de

1.538,91 délares mensuales dandonos un valor 466,84 doélares anuales.
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4.2 COSTO TOTAL DE OPERACION

Para obtener un frasco de Dulce de Zapallo dege5@s costos de operacion de
la Microempresa “DULCE KALABAZA” esta formado potos Costos Fijos el
mismo que es de: $ 1.538,91 y Costos Variablesequie: $ 1849,56 a los que se
les agrega también el 5% de imprevistos que €$ t€9.42, constituyendo estos

tres rubros en el capital de trabajo inicial gsiele 3.557,90.

TABLA No.-40
TIPO DE COSTOS V/COSTO

Costos Fijos Mensuales 1.538,91‘
Costos Variables Mensuales 1.849,56
Subtotal 3.388,47
Imprevistos 5% 169,42

Capital de Trabajo Inicial 3.557,90
Prevision 5 meses
Capital de Trabajo 17.789,49

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras

4.3. PROGRAMA DE FINANCIAMIENTO

Para el funcionamiento de nuestra microempf&dLCE KALABAZA” se

obtendra de dos partes: un préstamo y tambiénrgaraccon capital propio de las
socias capital que sera aportado en partes iguéd@8 cada accionista) este
capital sera inversion para que la microempresgitas actividades comerciales

del Dulce de Zapallo.

93



4.4. ANALISIS Y PROYECCIONES FINANCIERAS

4.4.1. FLUJO DE EFECTIVO

El flujo neto de efectivo es en si la cantidad ohe que requiere la microempresa
“Dulce Kalabaza” para dar inicio con su actividadmdmica. En los cinco afios de
vida de la microempresa al restar el flujo deesg y egresos y en el cuarto afio
de funcionamiento se pagara todos los préstamos gue se incurri6 como se
presenta en la tabla N° 41

Para el flujo de fondos del afio cero se ha coramideun capital de trabajo

proyectado para cinco meses de operacion y phcalculo de los ingresos por
ventas de los siguientes afos se considera ladasarecimiento anual de

Riobamba que es de 4.48%, con una reduccion desstgmique es del 20% anual.
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TABLA No.-41

FLUJO DE EFECTIVO

RUBROS (en $)/ANOS 0 1 2 3 4 5 TOTALES $
Equipamiento y mobiliario 855,00
Adecuacion del local 250,00
Marcas y Patentes 400,00
Capital de Trabajo 17.789,49
INGRESOS POR VENTAS 54.682,40 57.132,17 | 59.691,69 62.365,88 65.159,87 |299.031,99
Menos costos variables 25.221,32 26.351,23 27.531,77 28.765,19 30.053,87
Menos Costos fijos 18.466,94 19.390,28 20.359,80 21.377,79 22.446,68
Menos Depreciacion de Maquinas y Mobiliario 74,88 74,88 74,88 74,88 74,88
Menos Amortizaciones 4.106,37 4.106,37 4.106,37
Utilidad antes de impuestos 6.812,89 7.209,40 7.618,87 12.148,02 12.584,44
Menos Impuestos (estimado 20%) 1.362,58 1.441,88 1.523,77 2.429,60 2.516,89
Ingreso Neto 5.450,31 5.767,52 6.095,10 9.718,41 10.067,55
Mas Depreciaciones 74,88 74,88 74,88 74,88 74,88
FLUJO NETO DE FONDOS $ 19.294,49 5.525,19 | 5.842,40 6.169,98 | 9.793,29 10.142,43 |27.679,99

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras
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4.5 EVALUACION FINANCIERA

A continuacién damos a conocer las diferentesyezfinancieras:

4.5.1. VALOR PRESENTE DEL FLUJO DE FONDO

Los valores que de demuestran en la tabla sigusont los flujos que se obtienen al
restar una tasa de rentabilidad minima aceptadaosnlos flujos de fondo futuros al

periodo inicial (cero).

TABLA No.-42
VALOR PRESENTE DEL FLUJO DE FONDOS
ANOS FLUJO DE FONDOS TASA DE VALOR DEL FLUJO DE FONDOS
FUTUROS $ DESCUENTO DESCONTADOS $

0 19.294,49
1 5.525,19 /(1,163)1 4.753,53
2 5.842,40 /(1,163)"2 5.030,95
3 6.169,98 /(1,163)"3 5.325,31
4 9.793,29 /(1,163)"4 8.475,31
5 10.142,43 /(1,163)"5 8.869,33

TOTAL

$ 46.625,35 32.454,43

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras

Para obtener el flujo de fondos de la venta dét®de Zapallo se ha considerado una

tasa de descuento del 16%.
4.5.2. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Es el tiempo en el que se recupera la inversital tque se ha efectuado al poner en
funcionamiento el negocio, mientras menor searbge de recuperacion se considera
apropiado. Nuestra microempresa “Dulce Kalabazaasta en recuperar el dinero en

tres afios a partir de su funcionamiento.
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Tabla N° 43
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

ANOS| SALDOS DEUDORES | VALOR DEL FLUJO DE FONDOS | TIEMPO DE RECUPERACION
$ DESCONTADOS $ (MESES) $
0 19.294,49
1 14.540,96 4.753,53 12
2 9.510,02 5.030,95 12
3 4.184,71 5.325,31 12
TOTAL $ 15.109,78 36
Fuente: Las Autoras

Elaboracion: Las Autoras

4.5.3

VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El Valor Actual Neto es lo que estamos ganandol gmogecto después de restar los
flujos descontados de cada afio de la inversios| &lor es igual a cero o menor el

proyecto no es rentable, se vuelve rentable siessteayor que cero.

Tabla N° 44
VALOR ACTUAL NETO (VAN)

VALOR PRESENTE DEL FLUJO DE VALOR DE LA
FONDOS $ INVERSION TOTAL $

>
2
o
5]

19.294,49

4.753,53

5.030,95

5.325,31

8.475,31

U | WN (=IO

8.869,33

Total

$ 32.454,43

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras

Tabla N° 45
CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN)
VAN = SUMATORIA VPFF - INVERSION TOTAL
VPFFF INVERSION VAN ($)

32.454,43 19.294,49 13.159,94
Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras
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Como podemos observar se obtendra un Valor Atetd de 13.159,94 dolares lo

cual es muy favorable para la empresa.

4.5.4 INDICE DE RENTABILIDAD(IR)

El indice de rentabilidad mide la recuperacioncpotual de la empresa en su
actividad econdmica en términos de utilidad, esrdaiantas veces estamos ganando
lo invertido, es asi que se obtiene un 68.21%gdeancia por cada dolar invertido en
la venta del Dulce de Zapallo.

Tabla N° 46

INDICE DE RENTABILIDAD (IR)

VALOR PRESENTE DEL VALOR DE LA
FLUJO DE FONDOS $ INVERSION TOTAL $
19294,49

>
22
o
w

4.753,53

5.030,95

5.325,31

8.475,31

Ul [ WN (=IO

8.869,33

Total $ 32.454,43

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras

Tabla N° 47

CALCULO DEL INDICE DE RENTABILIDAD (IR)
IR = SUMATORIA VPFF / INVERSION
VPFFF INVERSION IR (%)

32454,43 19294,49 68,21
Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras
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4.5.5. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Es la tasa que reduce a cero las equivalenciagatte presente neto, es decir,
cuanto el proyecto entrega a sus participantas respecto a la inversion realizada,
la tasa interna de retorno que obtiene la micpyesa “DULCE KALABAZA” es

del 18% como se detalla a continuacion:

Tabla N° 48
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
~ VALOR PRESENTE DEL TASA DE
0,
ALY FLUJO DE FONDOS $ DESCUENTO Lkl
0
1 4.753,53 1,18 4.028,41
2 5.030,95 3.613,15
3 5.325,31 3.241,15
4 8.475,31 4.371,47
5 8.869,33 3.876,87
Total 32.454,43 19131,05
INVERSION TOTAL: 19294,49
Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras
Tabla N° 49

CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

TIR = SUMATORIA VPFF = INVERSION

VPFFF

INVERSION

TIR (%)

32.454,43

19294,49

18

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras
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CAPITULO V

GESTION DE PROCESOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

La Gestion de procesos del plan de negocios defioitno una unidad de medida que

sirve como modelo, guia o patrén con base en leseuefectia el control.

Es una herramienta que sirve para ejecucion utibtpara lanzar una nueva empresa o

una actividad en la empresa existente.

Hoy en dia los administradores deben considergestion por procesos como la etapa
primordial dentro de sus negocios ya que es coraovigion del futuro de la empresa y

de como se lograra llegar hasta alla.

Es una forma de pensar sobre el futuro del negactétonde ir; como ir rapidamente, o

qué hacer durante el camino para disminuir la tithenbre y los riesgos.

Tiene como objetivo ayudar a alcanzar un conocitaiamplio y objetivo de la empresa
o la actividad que pretende poner en marcha. ahmisgempo encontrar Socios 0 servir
de base para convencer a estos del mérito delgimyeconseguir reunir los recursos y
capacidades necesarias para poner en marcha el yplde esta manera lograr la

ejecucion del negocio.
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5.1 DEFINICION DE PROCESOS DE CONTROL

Tabla N° 50

DIMERMNSIORN
FINAMNCIERA

DIMENSION DEL
CLIENTE

DIMERMNSION
PROCESOS
INTERMOS

DIMENSION DE /) i 4\__
APRENDIZAJE ¥

CRECIMIENMNTOD

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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5.2

b)

d)

DISENO DE INDICADORES

TIR:

Tasa interna de retorno, se utiliza para decidiresda aceptacion o rechazo de un
proyecto de inversién, ademas es el método quaifgeconocer la magnitud del

proyecto asi como el coste de oportunidad de lerémdn permitiéndonos conocer la

rentabilidad del mismo.

INDICE DE CONSUMO:
Se ha utilizado este indicador en nuestro estualioet fin de determinar cuanto es el
consumo de nuestro producto en un periodo detedojnde tal manera que una

economia mas competitiva contribuye al incremesttagroduccion de nuestro bien.

PORCENTAJE DE INCREMENTO DE VENTAS:
Se ha considerado este indicador con la finalidadahocer de qué manera varia las
ventas, si estamos generando ingresos, si lostediesstan consumiendo nuestro

producto de tal manera que podamos aumentar ngestiapacion en el mercado.

CAPACITACION DE PERSONAL:
Hemos tomados en cuenta este indicador para aliesfa nos permite conocer el
namero de personas con el que cuenta nuestra emgeetal manera que podamos

capacitar en su respectiva area de trabajo.
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53 PARAMETROS DE INDICADORES

Tabla N° 51

( % de rentabilidad obtenida /
Tasa Interna de Retor
rentabilidad planificada - 1) x 100

( % de consumo actual /consumo
Consumo de productd
planificada - 1 )*100

Desarrolla nuevos | (Ventas realizadas / ventas

productos planificada)*100

(Numero de horas capacitadas*100 )
Capacitar al personal Numero de horas de capacitacion

planificadas.

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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6.1

CAPITULO VI

GESTION ADMINISTRATIVA FINANCIERA DEL PLAN DE NEGOC 10S

La Gestién Administrativa del plan de negocios e®lemento fundamental para medir
el desempefio organico y es un instrumento parerétdeionar tanto la vision como la

mision y las estrategias para medir el desempefio.

Asi como también brinda una vision completa de figa@izacién, siendo el elemento
esencial del sistema de informacion que sirve gerse al sistema de control de gestion
en su mision con el fin de optimizar el nivel denpetitividad de la Empresa en el largo

plazo.

Ademés se puede decir que es la combinacién deanholies financieros y no
financieros, ésta es una caracteristica import@et®, no la mas relevante. Alcanza una

vision mas practica.

PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

6.1.1 MISION

La empresa “DULCE KALBAZA” produce y comercializzulce de Zapallo, que cubre
el mercado del Canton de Riobamba Provincia de Bdviazo, con Recurso Humano
calificado, aplicando valores como: Respeto, Hadadf Compromiso Yy
Responsabilidad, la misma que permite satisfaceexpectativas y necesidades de los

clientes a cambio de obtener un beneficio econbmic
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6.1.2. VALORES CORPORATIVOS

Respeto:

» Respetar a las personas que integran la organieg@das personas externas a
la misma; ya que crea un ambiente de seguridaddyadidad en el lugar de

trabajo permitiendo alcanzar los objetivos.

Honestidad:
» Ejecutar las actividades diarias de todos y caade los colaboradores de la
Empresas de forma transparente de forma que egistan ambiente de

confianza y armonia para garantiza seguridad yliheéd de sus acciones.

Compromiso:
» Poner al médximo las capacidades de cada una deetasnas en su lugar de

trabajo para lograr el éxito de la Organizacion.

Responsabilidad:

» Brindar un producto de calidad a las personas ggiezbnsuman nuestro

producto garantizando y mejorando sus condicioresdi.
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6.1.3.

6.1.4.

VISION

“‘DULCE KALBAZA” es una empresa que produce y comaliza Dulce de Zapallo
de excelente calidad, con recurso humano califigactpacitado, maquinaria y equipo
de punta, aplicando normas de calidad, establezienc¢ada uno de los colaboradores
valores éticos y morales, fomentando el trabajeeguipo la misma que permitira
satisfacer las necesidades y expectativas deided, respondiendo a las exigencias
del mercado con precios accesibles para la socgetacditiendo de tal manera romper

barreras, alcanzar el desarrollo y productividadval local, nacional e internacional .

OBJETIVOS

Detectar las necesidades, gustos y preferencidssdeonsumidores en el sector

Urbano de la Ciudad de Riobamba Provincia de Chiagw.

Analizar el presupuesto necesario para la elal@racicomercializacion del Dulce de

Zapallo.

Identificar los requerimientos técnicos que salie®g para la elaboracion del Dulce

de Zapallo.

Determinar la factibilidad que tiene el plan de owgs de Elaboracion y

Comercializacion de Dulce de Zapallo.
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6.2 INDICADORES CORPORATIVOS

a) Incrementar el 18% de rentabilidad:
El incremento de la rentabilidad se estipulo enl8% basado en la taza interna de

retorno (TIR), con el fin de incrementar la renlidiad.

b) Incrementar el 7% del consumo del producto:
Se estipulo un 7% de incremento de consumo deluptodtomando en cuenta el
indice de competitividad ya que en este caso estambajando con la poblacion

econdémicamente activa de la ciudad de Riobamba.

c) Aumento del 30% de las Ventas:
Se estipulo un 30% de aumento de las ventas erficelea decir que estamos

satisfaciendo las expectativas, gustos y prefemsra® los consumidores.

d) Numero de Empleados que posee la Empresa:
Se estipulo dicho indicador para conocer cual esieglero de colaboradores que posee
la Organizacion para de esta manera saber lasnasrgoe pretendemos capacitar y en

area.
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6.3 PARAMETROS ESTRATEGICOS

Tabla N° 52

a 1% - 10%
% incremento — Estados
SEETE AT de rentabilidad g 10% - 18% Financieros i
a >18%
[®] 1% - 6%
% de — Revision del
incremento de| 7y o 200 consumo del
Gerente Anual consurmo del jo} 6% - 20% producto Gerente
producto clientes
a 21% - 25%
a <30%
% de — Restélteluljo final
) — el la
Gerente Anual 'T/Zrﬁg:zt: o =30% rentabilidad Gerente
técnica de cad{
producto .
a > 30% p
' 70% - 80%
% de horas e
Gerente Anual recibidas de o 80% - 90% cEQr?tlijtzfit\‘/aa Gerente
capacitacion
a 90% - 100%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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6.4 BALANCED SCORED CARE

Tabla N° 53

% de rentabilidao
» % de Aumentar el alcanzado
Aumentar la rentabilidad . rendimiento de la
incremento dg . R o Plan de Ventas
del Dulce de Zapallo rentabilidad | Mversion enun 18%
anual % de rentabilidad
planificada
Numero de vece
de consumo del
% de producto
Aumentar el consumo dg incremento de [NEETE G2 Calrsi
del producto en un 79 Plan de marketin
producto consumo P anual ?
alcanzado Frecuencia de
consumo
planificada
Investigar gustog
% de ventas : ;
Desarrollar nuevos de nuevos Aumento de las vental y preferencias Estudio de
productos roductos enun 30% en el afio]  para nuevos Mercado
P ’ productos
Ndmero de horas
NI al de capacitacion
. empleados Plan de
Capacitar al personal Todo el personal o
P P que posee la| P capacitaciéon
Empresa namero de horas
de capacitaciéon
planificadas

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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6.4.1 PLAN DE ACCION
OBJETIVO ESTRATEGICQ Innovar el producto

INICIATIVA: Estudio de Mercado

Tabla N° 54

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras.

1 | Determinacion de necesidades. Gerencia
2 | Andlisis del segmento de mercadd. Gerencia 24 0,0C
3 | Determinacion del mercado. Gerencia 35 0,00
Desarrollo y aplicacion de .
o entrevistas. Gerencia 0 0,00
5 | Andlisis de las entrevistas Gerencia 140 18,00
Desarrollo y aplicacion de .
& encuestas. Gerencia 100 15,00
7 | Andlisis de encuetas. Gerencia 140 0,00
Analisis y seguimiento de .
8 resultados Gerencia 180 0,0
704 33,00
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OBJETIVO ESTRATEGICO: Dar a conocer la planificacion estratégica denaresa.

INICIATIVA: Plan de capacitacion interna.

Tabla N° 55

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

1 | Estudiar la situacién actual de la Empresa. Geaenci 0
2 | Definir las areas que se debe capacitar. Gerencia 30 0,0p
3 | Establecer grupos de trabajo. Gerencia 10 0,0p
4 | Establecer los dias de reuniones realizadas dioel a Gerencia 15 0,0p
Seleccionar los Materiales y equipos para la .
& capacitacion. Gerencia 30 0,00
6 |Desarrollar la capacitacion. Gerencia 30 10,00
7 | Evaluar la capacitacion. Gerencia 50 0,0(
8 | Andlisis y seguimiento de resultados Gerencia 70 0,00
255 10,00
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INICIATIVA: Plan de Marketing.

OBJETIVO ESTRATEGICO: Obtener Clientes.

Tabla N° 56

1 [Disefio de politicas y procedimientos de ventas e@ea
2 | Elaboracién de estrategias de recursos humangs. enGar 17 0,00
3 | Elaboracion del logotipo. Gerencia 90 18,00
4 | Estudio de los medios de publicidad. Gerencia 70 0,00
5 | Andlisis de los medios de publicidad. Gerencia 40 0,00
6 |Lanzamiento de la campafa publicitaria Gerencia 20 20,00
7 | Andlisis y seguimiento de resultados Gerencia 100 0,00
377 38,00

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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OBJETIVO ESTRATEGICO: Aumento de rentabilidad del Dulce de Zapallo.

INICIATIVA: Incremento de rentabilidad.

Tabla N° 57

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras

1 |Estudio de la rentabilidad actual. Gerencia 80 0,00
2 |Andlisis de la viabilidad econémica del proyectq. Gerencia 30 0,00
3 Evaluar Ic_)s resul_tados que se estan obteniendo fon Gerencia 120
los estudios realizados. 5,00
4 Determinar el nivel de ventas que necesita la Gerencia 160
empresa para operar rentablemente. 8,00
Elaboracién de informes periddicos que permitar
5 |conocer la situacién de la empresa de manera Gerencia 40 10.00
oportuna. '
6 |Analisis y seguimiento de resultados. Gerencia 120 0,00
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CAPITULO VII

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Como conclusién y tal vez la mas importante esppra la creaciéon de de la
Empresa productora y comercializadora de dulceagellb no se necesita grandes
inversiones econdmicas ni tecnologia de punta, puegando con recursos

limitados se puede desarrollar el presente proyecto

La implantacion de esta microempresa en el cant@bafba es un proyecto

viable como lo demuestra en los estudios realizados

Los costos de produccion tienen un efecto directdaefijacion del precio del

producto considerando que este sea un precio raleona

Para la proyeccion de flujos hemos consideradada de crecimiento anual del
cantdn Riobamba recuperando la inversion en umptiemaximo de 3 afios y
ganando por cada dolar que invierte un 57.04%,uc@nTasa Interna de Retorno

del 18%.
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RECOMENDACIONES

Se ejecute el Plan de negocio ya que es un proypeotocrearia fuentes de
negocios, mejoraria el nivel de vida de las persgneontribuiria con el desarrollo

del pais.

Establecer parametros de calidad y comercialinad&l producto de tal manera

que permita competir frente a los demas productos.

Incrementar la publicidad en medios de comunicanids escuchados o vistos por
la ciudania Riobambefia; con el fin de dar a conogestro producto e incrementar

el consumo del mismo.

Tomar en cuenta cada uno de los parametros quansetitizado en la realizacién

del Plan de Negocios.

Seleccionar a los proveedores de nuestra matene @on el fin de abastecernos

de la misma para evitar imprevistos en la producde nuestro producto.
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RESUMEN

Hemos elaborado una Propuesta Estratégica parardaciGn de una Microempresa
Productora y Comercializadora de Dulce de Zapail@leCantén Riobamba provincia de
Chimborazo periodo 2008-2009, con el objeto deriaseen el mercado un nuevo

producto.

En el desarrollo de este trabajo se ha utilizadoacprincipales herramientas los métodos
Inductivo, Deductivo, Analitico, Sintético, Sisteticé ya que la fuente de informacion es
la Poblacion econémicamente activa de la CiudadRid#bamba, partiendo de las

necesidades de los consumidores.

Tomando en cuenta como factor principal los gugtpseferencias de los consumidores
generando un producto nuevo e innovador el misme apnstituye una alternativa de

consumo dentro del mercado.

Los consumidores de nuestro producto obtendranfibersecomo gozar de una buena
salud, siendo esta una ventaja competitiva fretds aroductos similares. Hemos logrado
realizar una Propuesta Estratégica en la que s#adeada uno de los recursos necesarios
para la implantacion de la microempresa, asi canmbien factores que inciden en el

desarrollo de cada una de las actividades.

Una vez realizada las investigaciones pertinentbseseste proyecto podemos concluir
gue es rentable por lo que consideramos la implamtay ejecucion. Recomendamos el
consumo del dulce de zapallo ya que contiene un\alor nutricional y contribuye a

mantener una buena salud.
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SUMARY

A Strategic Proposal to create a sweet pumpkinymtboh and business microenterprise
has been elaborated in Riobamba, province of Chiazdop 2008-2009, in order to insert

the new product in the market.

Inductive, deductive, analytic, synthetic and sysitic methods have been used as main
tools because the information survey to consumeegds is the active population in

Riobamba.

Taking likes and preferences into account as a nfestor of a new and innovative

product, it will constitute a new alternative insithe market.

Consumers of this product will get profits, suchgasd health, a competitive advantage in
front to other similar products. A strategic progldsas been carried out detailing each one
of the resources to implant a microenterprise a age some factors which affect the

development of the activities.

It is concluded that the product is profitable;refere, it can be implanted and executed. It
is recommended the pumpkin sweet consumption duetstonutritional value and

contributes a good health.
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ANEXOS
ANEXO A.- VALORACION DE ALTERNATIVAS

PRIMER FILTRO DE ACTIVIDAD
OPCION UNO: DULCE DE ZAPALLO

Medianamente
Muy poco atractivo Poco atractivo Atractivo Muy atractivo
17 atractivo

18 1 2 3 4 5

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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OPCION DOS: EXPORTACON DE ARTESANIAS

1
2 3 17 51
3 3 8 24
4 4 5 20
5 2 4 8
6 1 4 4
7 3 1 3
8 2 5 10
9 4 4 16
10 1 7 7
11 3 4 12
12 4 3 12
13 2 3 6
14 1 5 5
15 3 4 12
16 2 3 6
Total 77 196
Medianamente
17 Muy poco atractivo Poco atractivo Atractivo Muy atractivo
atractivo
18 1 2 3 4 5

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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OPCION TRES: SERVICIO ELECTRICO A INYECCON PARA AUT OS

1
2 5 15 75
3 3 5 15
4 4 6 24
5 2 4 8
6 1 5 5
7 3 1 3
8 2 4 8
9 4 5 20
10 1 6 6
11 3 4 12
12 4 3 12
13 2 5 10
14 1 1 1
15 3 3 9
16 2 4 8
TOTAL 71 216
Medianamente
17 Muy poco atractivo Poco atractivo _ Atractivo Muy atractivo
atractivo
18 1 2 3 4 5

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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SEGUNDO FILTRO DE FACTIBILIDAD

Escala

Facil acceso a la informacion, la
3 investigacion no presenta dificultad mayof y

el plan puede ser finalizado en 6 meses

El acceso a la informacion es relativo, la
investigacion si presenta cierta dificultad,|el
plan tendria dificultad de ser terminado gn 6

meses

Es dificil el acceso a la informacion, la
investigacion es dificil de realizar y el plaf
de negocios se podria alargar sobre los 6

meses

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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ANEXO B - CONTRATO DE ASOCIACION

SENOR NOTARIO:
En su registro de escrituras publicas a su caigease insertar una de constituciéon de

compaiiia, contenida en las siguientes clausulas:

CAPITULO I.- COMPARECIENTES:

Intervienen en el otorgamiento de esta escriturecid&lizabeth Orozco Toctaquiza con

cédula de identidad 060286838-2, de estado cigihda mayor de edad, de nacionalidad
ecuatoriana domiciliada en la ciudad de Riobamhkkyanna Maricela Pifiuela Lépez con
cédula de identidad80397997-8, de estado civil soltera mayor de edadjacionalidad

ecuatoriana domiciliada en la ciudad de Riobamba.

CAPITULO Il.- ANTECEDENTES:

Con fecha 27 de febrero del 2009, los comparecdma decidido formar una asociacion

con la intencién de constituir una sociedad dedleren el futuro.

Los comparecientes han acordado unir capitales preamder en la actividad econémica
contemplada en el objeto de este contrato.
Para el efecto de la representacion de la asonias@®decide que existira un titular del

cargo y su respectivo alterno.
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CAPITULO IIl.- OBJETO:

Con los antecedentes la asociacion tendra comtoameial el siguiente:

1. Iniciar una actividad econdmica, la cual tendra eosactividad principal la
Produccion y Comercializacion de Dulce de Zapa#ioalta calidad aprovechando
las ventajas que proporciona el zapallo.

2. Adicionalmente, se comercializara dulces de otraBores, compotas, jaleas,
mermeladas con un contenido altamente nutritivofadd preparacion y cuyos

precios son razonables.

CAPITULO IV.- APORTACION:

Para el funcionamiento de la empresa “DULCE KALABXZse requiere de una
inversion de $18.979,49 (DIECIOCHO MIL NOVECIENTOSETENTA Y NUEVE
DOLARES CON 49 CENTAVOS) los cuales: $10.000 sepbta a través de un préstamo
y para cubrir la inversion cada una de las soqastara con $4500 por lo tanto la tabla de

aportacion y reparticion de utilidades sera laisigfe:

TABLA N28
NOMBRE APORTE PORCENTAJE
Marcia Elizabeth Orozco Toctaquiza 4.500 50%
Maricela Johanna Pifiuela Lopez 4.500 50%
TOTAL 9.000 100%

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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De la misma manera, las utilidades que reporteiteoempresa seran repartidas en partes
iguales una vez cubierto el total de gastos queaddm el ejercicio de la actividad

econdmica iniciada.

CAPITULO V.- DENOMINACION:

Esta asociacion se denominara “DULCE KALABZA.”

CAPITULO VI.- SOLIDARIDAD:

Las Partes reconocen por la suscripcion este mstito, son solidaria e indivisiblemente
responsables, legal, técnica y econdmicamente |pnmeplimiento y todos los actos que

se efectuen a nombre de la asociacion.

CAPITULO VIl.- REPRESENTACION:

El Representante Legal Unico de la asociacion, seeaconformidad con las decisiones
adoptadas, la seforita Maricela Johanna Pifiuelaa.6p

El Representante Legal Unico de la asociacion eeréapresentante legal de la misma y
podré llevar a cabo, a nombre de la asociacionantos actos fueren necesarios en el
cumplimiento de su objeto social.

Sirva esta declaracion como suficiente, cuanto exectho se requiere, sin necesidad de

instrumento adicional, para demostrar la repres@émague se concede al Representante
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Legal Unico; la cual se entiende vigente desdetsigamiento; y, en virtud de la carta de
aceptacion que se adjunta como habilitante.

Las Partes, por efecto de este contrato, renungiattuar individualmente frente a
terceros, con relacion al objeto social de la @san.

A falta temporal o definitiva del Representante dlegnico, o mediante designacion
puntual escrita de éste, actuara por él, su alwesmnado.

El Representante Legal Unico no sera responsabisabligaciones patronales, fiscales o
contractuales de las Partes que, asumieren esliaglualmente y fuera del ambito de las
relaciones comerciales y profesionales derivadasadsuscripcion de este contrato de
asociacion.Las partes, podran en cualquier momento revocanagldado concedido al
Representante Legal Unico la sefiorita Maricela diohaPifiuela Lopey designar otras

personas.

CAPITULO VIII.- UTILIDADES:

Las utilidades se repartiran de acuerdo al sigeidatalle:
1. 80% se repartira entre quienes desarrollen elgotoyde acuerdo al porcentaje de
participacion en la asociacion.

2. 20% se reinvertira en la asociacion que para etefe forma.

CAPITULO IX.- VIGENCIA:

La asociacion se mantendra vigente, con todos fae$os, por cinco afos, hasta la

liquidacion final de los proyectos que se encuentigentes.
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Este contrato de asociacion quedara automaticamemb@ado, salvo que con seis meses
de anticipacion los asociados manifiesten su vatlide darlo por terminado.

Esta asociacion podra liquidarse anticipadamente.

CAPITULO X.- CESION:

Los derechos que las Partes adquieren por efedtpredsente contrato de asociacion

podran ser cedidos o transferidos; salvo aceptat@das demas partes.

CAPITULO XI.- RESOLUCION DE CONFLICTOS:

Cualquier diferencia o reclamo entre las partegidarde la interpretacion o de la
aplicacion de este contrato sera resuelto amigalgarentre las partes. Se considerara que
un acuerdo amigable no ha tenido lugar cuandodentas partes asi lo notifique por
escrito a la otra parte.

Cualquier disputa o grupo de disputas, seran resude manera definitiva, de acuerdo a
las reglas de arbitraje contempladas en la Ley detrAje y Mediacion del Ecuador,
publicada en el Registro Oficial ciento cuarentainco del cuatro de septiembre de mil
novecientos noventa y siete y seran competenteérbogos del Centro de Mediacion y
Arbitraje de la Camara de Comercio de Riobambaii@ngs expresamente se faculta para
adoptar las medidas cautelares que procedan dedaaten la Ley. El laudo arbitral sera
emitido en derecho de acuerdo con el presenteatontl procedimiento arbitral, tendra
una duracion maxima de ciento veinte dias.

El tribunal decidira sobre los costos del arbitsaja parte vencida los cancelara.
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Ninguna de las partes podra interrumpir sus obliges contractuales mientras se
resuelve una disputa, bien sea amigablemente oantediarbitraje. Interrumpir las
obligaciones contractuales mientras se resuelvedigpaita, constituira violacion y por lo

tanto, incumplimiento al contrato.

CAPITULO XII.- NOTIFICACIONES:

Las notificaciones que correspondan a las partegalacion a este contrato, se recibiran
en las siguientes direcciones:

1.-Sra. Marcia Elizabeth Orozco Toctaquiza, Avrdoeez y Juan Montalvo casa N° 29-
35.

2.-Srta. Joanna Maricela Pifiuela Lopez, CiudadsldMaestros.

CAPITULO XIll.- DECLARACIONES ADICIONALES:

Las Partes declaran que suscriben este instrumetdando cumplimiento a sus
compromisos asumidos y por convenir a sus indiveuiatereses.

Los comparecientes no hacen reserva de especieaadgusu favor, por lo cual el presente
instrumento es la base de sus relaciones legahpsntas y solidarias.

Usted sefior Notario se servira agregar las deraasubs necesarias para la plena validez

del acto.
Sra. Marcia Orozco Srta. Maricela Pifluela
Cl: 060286838-2 Cl: 180397997-8
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ANEXO C- TABULACION DE LAS ENTREVISTAS

ENTREVISTADOS i i >
PREGUNTAS Opciones 1mpf)1:t,antes de
1 2 3 4 5 repeticion

Tomate 2/5

1.¢D ¢ sab ted 1 dul . i i Pif 1/5

e qu,e sabol cree usted que es el dulce Tomate Pifia Naranja Tomate Zanahoria ina . /

que probé? Naranja 1/5
Zanahoria 1/5

2. Si le informara, que el dulce que probd, es

natural pero no es elaborado con frutas. NO NO NO NO NO NO 5/5

;Podria identificar el sabor?

3.- Si menciono que es un dulce hecho con Bueno 2/5

Zapallo - manten.le.ndo tod,as la§ Bueno Rico Agradable Bueno Rico Rico 2/5

caracteristicas nutricionales de éste. ;Qué

sensacion tiene? Agradable 1/5

4.-;Desearfa que el dulce posea estas .

caracteristicas: Sabor Determinado del Si 4/5

Producto, Natural Organico. Uso de azuicar SI SI SI NO SI

blanca. Embase reutilizable. Saludable y No

nutritivo. Preferiria lo contrario? 1/5

5.-¢Cree usted que el dulce de Zapallo Postre 3/5

ademas de ser un COTn.plemento en el Postre Aditivo Postre Postre Complemento | Aditivo 1/5

desayuno podria ser utilizado para otros

fines. Enumérelos? Complemento 1/5
Una vez a la semana 1/5
Una vez al mes 1/5

6.-;Con qué frecuencia consume usted| Unavezala Dosvecesala | Tresvecesala |Dos veces al mes 1/5

Unavezalmes | Dos veces al mes
dulces/mermeladas? semana semana semana Dos veces a la semana 1/5
1/5

Tres veces a la semana
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Gustadina 3/5
7.-¢Cudles son las marcas de mermelada que Gustadina Guayas Facun(_io Guayas Gustadina Guayas 2/5
usted recuerda? Gustadina
Facundo 1/5
8.-;Como conoce usted de los nuevos Radio 3/5
productos que se oferta de Radio Television Radio Prensa Radio Television 1/5
?
dulces/mermeladas? Prensa 1/5
9.- ;Cree usted que para consumir Si
4/5
mermeladas es importante el Si No Si Si Si
o No
reconocimiento de la marca? 1/5
10.- ;En qué época del aflo vende mas los Navidad 4/5
Navidad Ao Nuevo Navidad Navidad Navidad
dulces/ mermeladas?. Afio nuevo 1/5

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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PREGUNTAS

ENTREVISTADOS

Opciones importantes de

1 2 3 4 5 > repeticion
. Tomate 2/5

1. ;De qué sabor cree usted que es el dulce que ) . . i /

probé? Tomate Naranja Zanahoria Tomate Naranja Naranja 2/5
Zanahoria 1/5

2. Si le informara, que el dulce que probd, es natural

pero no es elaborado con frutas. ;Podria identificar el NO NO NO NO NO NO 5/5

sabor?.
Bueno 1/5

3.- Si menciono que es un dulce hecho con Zapallo Ri 1/5

manteniendo todas las caracteristicas nutricionales Rico Delicioso Agradable Bueno Agradable ico

de éste. ;Qué sensacion tiene? Agradable 2/5
Delicioso 1/5

4.-;Desearia que el dulce posea estas caracteristicas: )

Sabor Determinado del Producto, Natural Orgénico. SI SI SI SI SI Si 5/5

Uso de azuicar blanca. Embase reutilizable. Saludable

y nutritivo. Preferiria lo contrario?

5.-¢Cree usted que el dulce de Zapallo ademas de ser Postre 3/5

un complemento en el desayuno podria ser utilizado Postre Postre Aditivo Postre Complemento | Aditivo 1/5

' . ”

para otros fines. Enumérelos?. Complemento 1/5
Una vez a la semana 2/5
Una vez al mes 1/5

6.-;Con qué frecuencia consume usted Unavezala Unavezala Dos vecesala | Tresvecesala |Dosvecessemana 1/5

Una vez al mes

dulces/mermeladas? semana semana semana semana 1/5

Tres veces semana
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Gustadina 1/5
~:Cué G 2/5
7 LCualej son las marcas de mermelada que usted Guayas Facundo Gustadina San Jorge Facundo Guayas uayas /
recuerda’ Facundo 2/5
San Jorge 1/5
. Radio 1/5
8.-;Cémo conoce usted de los nuevos productos que L . . - L
Television Television Radio Television Prensa Televisién 3/5
se oferta de dulces/mermeladas?
Prensa 1/5
9.- (Cree usted que para consumir mermeladas es Si No Si Si Si Si 4/5
importante el reconocimiento de la marca? No 1/5
. . ~ . Navidad 4/5
Ilrloérrfliﬁl(;lz:ls%. época del afio vende mas los dulces/ Navidad Afio Nuevo Navidad Navidad Navidad Afio nuevo 1/5

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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. . S
PREGUNTAS ENTREVISTADOS Opciones lmpf)l:t’antes de
1 2 3 4 5 repeticion
Tomate 1/5
. . Pifia 1/5
1.;De ane sabor cree usted que es el dulce Pifa Naranja Tomate Guayaba Zanahoria [ Naranja 1/5
que probé? )
Zanahoria 1/5
Guayaba 1/5
2. Si le informara, que el dulce que probd,
es natural pero no es elaborado con frutas. NO NO NO NO NO NO 5/5
¢;Podria identificar el sabor?.
3.- Si menciono que es un dulce hecho con Rico 2/5
Zapallo manteniendo todas las . . .
. . , , Delicioso Agradable Rico Rico Agradable
caracteristicas nutricionales de éste. ;Qué
e Agradable 2/5
sensacion tiene?
Delicioso 1/5
4.-;Desearia que el dulce posea estas
caracteristicas: Sabor Determinado del
Producto, Natural Organico. Uso de aztcar SI SI SI SI SI Si
blanca. Embase reutilizable. Saludable y
nutritivo. Preferiria lo contrario? 5/5
5.-;Cree usted que el dulce de Zapallo Postre 2/5
ademas de Sel: un Cor.n.plemento en el Postre Complemento Complemento Postre Aditivo Aditivo 1/5
desayuno podria ser utilizado para otros
fines. Enumérelos?. Complemento 2/5
Una vez a la semana 1/5
6.-;Con qué frecuencia consume usted| Dosvecesal | Dosvecesala Unavezala Dos veces a la Dos vecesal | DOs veces almes 2/5
dulces/mermeladas? mes semana semana semana mes
Dos veces a la semana
2/5
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Gustadina 2/5
~:Cus G 1/5
7.-;{Cudles son las marcas de mermelada Guayas Facun(_io Gustadina Facundo San Jorge uayas /
que usted recuerda? Gustadina Facundo 2/5
San Jorge 1/5
Radio 2/5
8.-;Como conoce usted de los nuevos c
. ) L Television 1/5
productos que se oferta de Volantes Radio Radio Television Prensa 1/5
dulces/mermeladas? Prensa /
Volantes 1/5
9.- (Cree usted que para consumir Si 4/5
mermeladas es importante el Si Si Si Si No N
reconocimiento de la marca? 0 1/5
. . - . ) N , N . 5 /5
10.- ;En qué época del afio vende mas los Navidad Navidad Afio Navidad Navidad Navidad Afio Navidad /
dulces/ mermeladas?. Nuevo Nuevo Afio nuevo 2/5

Fuente: Las Autoras
Elaborado por: Las Autoras
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ANEXO D- TABULACION DE LAS ENCUESTAS

POSIBLES TOTAL DE ENCUESTAS RESUESTAS|RESPUESTAS| % DE ANALISIS
PREGUNTA RESPUESTAS co VALIDAS | MO VALIDAS| POR CODIGO
112(3|4|5]|6|7| 8] 9|10|11) 12113 14| 15] 21| 22| 23] 24) 25| 26| 37| 38| 39| 40| 41| 42| 43| 55]5657( 58] 59) 60| 61| 62 | 63| 64|65] 66| 67
1- jConsumiria un dulceno |5 11| 11] |1 df Lelel Vel Fel faf fofafatel (ofefef fofed o) Pebe) Lofef f2]ef2 3 0 5%
laborada con fruta? Marque con unaj N 12 il [1]1] |1 i i 1 i 1 1 il |1 i i i 0 368
Sabor 21
1 R BN BY Y DY DA BY BY BY DY BN BY Y Y Y Y Ij1f1]1]1 1 1 1 39 0 58%
2 212 1 1 1 1 1 1]11]1 12 0 18%
3 213 1 1]1 1 4 0 b%
4 214 1 1 1 1 1 12 0 18%
Color 2.2
1 2.2.1 1 1 1 111 1 1 g 0 13%
2 2.2.2 1 1 1 1 1 1 g 0 13%
.- ;Qué e o que mas I gusta de los
{Q i = 3 e D B I A Y Y S 1(1 1 1 1 1 1 1 1 2b 0 3%
dulees o mermeladas? Ordene sus . . i e
espuestas del 1 al 4, Siendo 1 la que : 22 Ht : HE : HE e P : - - -
s mds le gusta v 4 12 que s menos e Olor 23
qusta, 1 231 1 1 M EE : 0 1%
2 232111 1 1 1 1]1 1 1 1 25 0 T
3 233 1 1 1 111 1111 1 1 1111 1 1 111 23 0 3%
4 234 111 1(1 1 1 1 11 16%
Presentacion 24
1 241 1{1]1 1 1 11 0 16%
2 242 1| DA BRI 1111 111 1j11111 1 1 1 20 0 30%
3 243 1 1|1 1 1 1 15 0 1%
4 244 1)1 1 111]11)1 1 1]11]1 1 1 21 0 3%




Cada3vesesalasemana | 33 11]1]1 o (1] | AN EIEE ANEEEE 1
3~ ;Con que frecuencia compra usted| Dos veses 2 la semana 2914 i1l 11 1 1l |1 1 1 11 |1 111 17
dulce;n:mermﬂadas?aniqueelque et 23| |14 1 |4 |l r
Mds SE JpIOKINA ASUSCOMIS, | a4 N l : ;
4 ;Cudndo usted adquiere dulces, L = RN EENEE S 1 e
que tamario de envase prefiere?  |Envase pequefio £20 (19 ] 1 11 | 1 1 ]
sk madeelss al | e |2 ! 1)1 1 i (] ] [efefs 1
Marca A Gustadina 51
1 511 1 1 Y Y I ! 1 1 8
2 3121 oL (e o)l I 11! 1 I8 R R Y I I 1 i
3 513 i
Marca B Fazundo 5.2
5.+ ;Mencione las marcas de dulees o 1 A A B A Y B Y Y B D A B D A A S M Y Y A DA R A R DA A 56
mermeladas que usted recuerda” ] =9 | | | A : :
3 323 1 1
Mara € Guayas 3.3
1 531 1 1 i
2 332 11 1 111 13
3 533 1 11 11 1 6
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Marca A Gustadina 6.1

Nutritivo 6.1.1
1 61111 1 1] 1] |12 1|1]1 11 1 11 |1 1 24 0 36%
: 6112 1 1 1 1 1 3 0 33
3 6113 1 2 0 3%
“ &l.14 1 1 1 11 5 0 73
Saludsble 612
1 612.1] 1 il 1] |2 1 1 1 1 10 0 15
E 6.1.2.2 1 1 1 1|1 1 1 1] [1]2 1 18 0 7%
3 &.1.2.3 1 1 1 1l |2 7 0 10%
: 6124 1 2 0 3%

Sabor bien definido

6.1.3
1 &l.3.1] 1 1 1 1]1 1 1 111 1 1 1 1g 0 243
2 6.1.3.2 111 1 1 1 9 0 13
3 6.1.3.3 1 1 1 1)1 1 1 1 10 0 15
4 £.1.3.4 1 2 0 3
Calidad 614
1 fl41] 1 1 1 11111 1 7 0 133
2 6.1.4.2 1 1 3 0 4%
3 g.1.4.3 i1 1 1 111 1 1 1]1 13 0 193
4 f.l44 1 1 1 1 1 1]1 14 0 21%
Marca B Facundo 6.2
Nutritive 6.2.1
1 6.2.1.1 111 1 1 1 1 1 1 14 0 21%
: Budal.2 1]1 1 1 1 1 13 0 193
: £213 il |2 3 0 83
= Bu2.14 1 1 1]1 g 0
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6.~ ;Como considera usted de las
siguientes caracteristicas? Ordene
sus respuestade 13l 4 siendo 112
gue mis importancia tiene

Saludakle

P

o

Sabor bien definido

P

o

Calidad

ra

0

Marca C Guayas

Nutritiva

ra

o

Saludakle

P

o

Sabor bien definido

Calidad

P
[

ra

[+
[y

ra
ra
[

[+
ra
ra
[

o
[
ra

[=

[

[

5]

ra
[

[+
03
ra
[

[+
[
ra

[t
i
i

o
i
i
[N

o
i
i
]

w
i

3

i

o
o

i
[ N

o
w
[

@
i
[

B R oR R

S

i

13

L

[

[

ra
[}

=

(=

[




T.- iGue caracteristicas

uzted para recordar las marcas

mencionadas?

Conocidas

L I R B )

Caliadad

Lt B R

Macional

L B R L )

Confiable

E N P R g |

Ll

Wariedad de sabores

L I R B )

71
111
AR
13
74
AR
7.2
A
723
724
725
T2k
7.3
7.3
7z
7.3
734
735
T4
Fa.d
T4z
43
44
745
7.5
A
a2
7ha
Th4
7h5

= o o O = o O O O = o O O = o O O

= o O O

25
33
13
162

9

243

1oY




8.- Ha consumido usted dulze de | 5i 21 40 ] B
zapalla? Mo 8.2 25 0 57w
Mutritiva y Saludabl a1
1 311 42 1] B3
2 312 3 ] T3
3 313 4 1] B
4 314 12 ] 1ax
Sabor bien detinido 9.2
1 321 13 1] 183
2 922 26 ] 8
3 923 1 1] 22%
.- iQué caracteristicas cree usked f 924 1 i 192
que tiene &l dulze de zapalla mejar Sin compusstos
que los frutales? Ordene dela A 94
cuatra siendo 1 el mas importante
1 331 4 1] B
2 432 17 ] 25%
3 933 28 1] 423
4 434 18 1] 27
Uza de azicar
blanca 9.4
1 341 1a 1] 155
2 442 13 1] 183
3 943 20 ] a0
4 944 24 1] 363
10.- iDe |3 escala de valores que | 080 LSO 101 £ 0 33
usted encuentra a continuacion, |1nnUso. 0.2 a8 ) Rd
ezcoja aquellos que usted piense ,
que el precio del dulee ES 115U=0. 10.3 L 0 18
EARATO que DUDARIADELA | 125150 0.4 1 1] 13
7
CALIDAD DEL PROCICTCr: {BOLED. 105 i 0 -
Marque zon una & todos los
valores que se ajusten a su 2.00U=0, 0.6 0 0 o
criteric.
MAS DE 2.00 U0, 1.7 1] ] 0
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.- iDe la escala de valores que
usted encuentra a continuacidn,
ezcoja aquellos que usted piense
que el precio del dulce ES CARO
unque &l producto sea de BUERA,
CaLIDAD? Marque con una =
odos los valores que se ajusten a
=0 Grikeric.

a0 uso.
100 uso.

11500,

128Us00,

150US0.

2.0ousn,

rAS OE 2.00 USD,

111
nz

1.3
1.4
1.5
11E
1.7

0z

= F
22K
jei: b
46
B
99

12.- i0e la escala de valores que
usted encuentra a continuacion,
fscoja aquellos que usted piense
que el precio es razonable para el
dulze? Elija todas las opciones
consideran con su crikerio

ne0Uso,

100 Us0,

115000,

1250s0,

150US0.

2.0aus0,

rAS OE 2.00 USD,

12.1
12.2
123
124
125
126
127

02
162
22
21
22K
T2
b

13.- iCuiles son los medios de
comunicacion que prefiere usted
parainformarse al momento de
adquirir dulzes o mermeladas?

Telewisian
FRadio
Frensa

Internet

131
13.2
12.3
13.4

= o o oo o o o O o oo o O o O O O

365
422

43
152

14.- ;8 qué lugar asiste para
adquirir dulzes o mermeladas?
iendo 1el lugar que mas le gusta i

SUFERMERCADC
1
2
3

TIEMDAS CERCAN

1

2

3
MERCADOS

1

2

3

14.1
1411
1412
1413

4.2
14.2.1
14.2.2
14.2.3

14.3
14.3.1
14.3.2
14.3.3

[==]

543
28
jL

34
423
2432

123
34
543

5.- ;En qué parroquia de la ciudad
wive usted?

Lizarzaburu
Maldonado
Welazco

Weloz

San Vicente de tarng

15.1
15.11
15.1.2
15.1.3
15.1.4

o e e e e ) [ e e

i
21
285
123

i

‘Fuente: Encuestas
Elaboracion: Las Autoras

141




ANEXO E- FRECUENCIA DE CONSUMO

Valoracién Frecuencia

= —
a Detalle de pregunta IO 22 Opcion de Respuesta Cadigo Respgesta Ponderacion
Pregunta respuesta valida
Dos veces a la semana 3.1 21 8 168
Cada tres veces a la
semanas 3.2 22 12 264
(:COl'l que frecuencia Il:ldlqlle el que Una vez a la semana 3.3 16 4 64
mas se aproxima
compra usted dulces o 1
3 p a sus compras. Cada 15 dias 3.4 8 16
mermeladas?
512
67
PROMEDIO PONDERADO 7,641791045

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Las Autoras
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ANEXO F- INDICE DE COMPETITIVIDAD

Hlo. 5
PREGUNTA iMencione Ias marcas de dulces o mermeladas que usted recuerda?
MUMERC DE ENCUESTAS
RESPUESTAS
o
RESULTADQS VALIDAS %
11 213)4)5] 6] 78] 9(10)11]12]13])14] 15) 16| 17| 18| 10]20] 21| 31|32{33] 34| 35) 36 37| 38| 39| 58] 59| 60| 61| 62| 63 | 64| 65| 66 67
PRIMERA MENCION
Facunde
ni 1 |41 1 1] 1 1 1 o] Y I I Y Y I I I Ot Y I ! ! o Y Y Y Y I I ! ! 56 43% |FACTORPONDERADC 82%
2 1 1 1 1 1 1 g B3
3 1 1%
SEGUNDA MENCIO
Gustadiana
1 1 1 1 1 1 1 1 g B% |FACTORPONDERADC 12%
1 11 1 1] 1 1 il 1 1 1 1 ] 1| 1 1 1 20 2%
3 1 4 3%
TERCERA MEMCION
Guayas
1 1 1 4 3% |FACTGRPGNDERADC B3
2 i1 i 11 1 il 1 15 11%
3 1 11 1 b 5%
TOTALES 131| 53%t| 100%
43

INDICE DE COMPETIT{  o00205¢]




INDICE DE COMPETITIVIDAD

PEA DE RIOBAMBA 76113 PRECIO PROMEDIO $1,38
N° de encuestas - VALORACION FRECUENCIA 7,64
SEGMENTO Poblacién % LOES USD Mes USD. Total liblee. USD. Para mi
Encuestas Competitividad
POBLACION ECONOMICAMENTE
0,
ACTIVA DE RIOBAMBA 76113 100% 67 $10,52| $800.839,66 0,009059 $7.254,67

$7.254,67

CANTIDAD DE PRODUCTOS AL MES....

5269
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ANEXO G - GUSTOS Y PREFERENCIAS

:Cuales son los medios de

comunicacién que Maraue con una X el Teleyisién 13.1 362/0 78% 7%
prefiere usted para rq ase  |Radio 13.2 42%
13 inf ] t medio de comunicacion
formarse al momento que mas prefiera. Prensa 13.3 4%
de adquirir dulces o
mermeladas? Internet 13.4 18%
Supermercados 14.1
14.1.1 54% 82% 8%
14.1.2 28%
14.1.3 18%
(A qué lugar asiste para . , | Tiendas cercanas 14.2
14 adquirir dulces o el lugal.' que mas 14.2.1 34% 76% 7%
> le gusta ir
mermeladas? 14.2.2 42%
14.2.3 24%
Mercados 14.3
14.3.1 12% 46% 4%
14.3.2 34%
14.3.3 54%




ANEXO H - VALORACION DE PRECIOS

Waloracitn
F'r':;::ta Deralle de pregunta Instruccidn de respuesta Opcidn USD Cadigo HE:;?::ta
0,20 10.1 EE| 53
1,00 0.2 35 36
Plarque con una ¥ todos los 115 0.3 0 ns
i0e la escala de walores que usted encuesntra a continuacian, walores que =& ajusten a su 1.25 10.4 1 125
10 ezcoja aquellos que usted piense que 2l precio del dulce ES criterio. 150 0ns 1 15
EARATO que DUDARA DE LA CaLIDAaD DEL PRODUCTO . : .
2,00 105 a 1]
2,00 10.7 a 1]
114 | BN 103
FPFROMEDIO FOMDERADCO 0. 9035474
M= de = g = HRespuesta
Decalle d L4 Inst d ] L u ] uso Cad
Pregunta etalle de pregunta nstrucciton de respuesta pocion Odigo walida
0,20 111 1] 1]
1.00 1.2 & E
Marque con una X todos los 115 n.3 15 17,25
iDe la escala de walores que usted encuentra a continuacicon, valores que e ajusten a =u 125 1.4 e = 225
11 escoja aquellos que usted piense que el precio del dulce ES crikeric. 15D i - AR
CARO aungue 2| producto =ea de BUERS CALIDSAD? ) : )
2,00 1.5 1= 11&
2,00 1.7 =15 132
202 1 suras 360
PFROMEDIO FOMDERADO 1. 733D
Pr:;:::ta Detalle de pregunta Instruccion de respuesta Opcion USDH Codigo He:;?::ta
0,20 121 1] Li]
1,00 122 11 11
115 12.3 15 17,25
) . . Elija rodas lazs opciones
J0e la escala de walores que usted encusntra a continuacion, . R 1,25 12.4 14 17.5
R B - consideran con sU criterio . .
12 excoja aquellos que usted piense que =l precio = razonable
1.50 12.5 15 peic]
para el dulce?
2,00 126 9 13
2,00 12.7 3 &
=i | BN az
FPFROMEDIO FOMDERADO 1L.EFEEERET2

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Las Autoras
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DETERMINACION DE PRECIOS

PRECIO BARATO

N° de Instruccion Andlisis No aceptable Aceptable
Detalle de pregunta Opcién USD Codigo | Respuesta Frecuencia
Pregunta de respuesta valida % Acumulada Acumulada
0.80 USD. 10.1 66 99% 0,58 0,58 0,42
csDtZO:a escaéan gee\r/]?rlgres qug1 Marque con | 1.00 USD. 10.2 36 54% 0,32 0,89 0,11
u u
continuacion, escoja aquellos :i)nsa Xvatlcz)(:gz 1.15USD. 10.3 10 15% 0,09 0,98 0,02
10 g:*:cioujteel%ulgfrl‘;se leéiTeo' que se | 1.25USD. 10.4 1 1% 0,01 0,99 0,01
que DUDARIA DE LA gmii? a su|150UsD. 10.5 1 1% 0,01 1,00 0,00
CALIDAD DEL PRODUCTO? 2.00USD. 10.6 0 0% 0,00 1,00 0,00
MAS DE 2.00 USD. 10.7 0 0% 0,00 1,00 0,00
114

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Las Autoras

PRECIO BARATO

NO ECEPTAB LE == ACEPTABLE

0,98 0,99 1,00 1,00 1,00

0,89

—_ gﬂl-eae-!-eye-!-eﬂ!-eye(! -,00

0.80 USD.

MAS DE 2.00
usD.

1.15USD. 1.50USD.

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Las Autoras
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PRECIO CARO

Precio Caro

NC de . Instruccién T . Analisis . No aceptable | Aceptable
Pregunta Detalle de pregunta de respuesta peion odigo Respuesta valida % Frecuencia Acumulada | Acumulada

0.80 USD. 11.1 0 0% 0,00 0,00 1,00

¢De la escala de valores que |Marque con 1.00 USD. 11.2 6 9% 0,03 0,03 0,97

usted encuentra a continuacion, [una X todos 1.15USD. 11.3 15 22% 0,07 0,10 0,90

11 e_scoja aquellos que usted | los valores 1.25USD. 11.4 26 39% 0,13 0,23 0,77

DSOS e | e o 5o 1500 | ms [T s ool ers | om o

sea de BUENA CALIDAD? criterio. 2001 L5 == St 0,29 .5y 05

MAS DE 2.00
USD. 11.7 66 4% 0,33 1,00 0,00
202

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Las Autoras

NO ACEPTABLE

PRECIO CARO

emms ACEPTABLE
& 1,00

0.80 USD. 1.00USD. 1.15USD. 1.25USD. 1.50USD. 2.00USD. MAS DE

Fuente: Encuestas
Elaboracién: Las Autoras

2.00 USD.
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PRECIO RAZONABLE

Precio Razonable

APCE Detalle de pregunta ISIEEL] Opcién Caédigo Aralois Frecuencia ho sceplable ——

Pregunta preg de respuesta P 9 Respuesta valida % Acumulada Acumulada
0.80 USD. 12.1 0 0% 0,00 0,00 1,00
<De la escala de valores 1.00 USD. 12.2 11 16% 0,16 0,16 0,84
gue usted encuentra a Elija todas |1.15 12.3 15 22% 0,22 0,39 0,61

12 continuacion, escoja las opciones 0
aquellos que usted piense consideran | 125 12.4 14 21% 0,21 0,60 0,40
que el precio es razonable | con su criterio | 1 50 125 15 2204 0,22 0,82 0,18
para el dulce?
2.00 12.6 9 13% 0,13 0,96 0,04
MAS DE 2.00 USD. 12.7 3 4% 0,04 1,00 0,00
67

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Las Autoras

PRECIO RAZONABLE

etz NO ACEPTABLE emilfims ACEPTABLE
00 Agret 1,00
PN, 0,84 L ’
\ 7 o2
.0

0,60

pe 0,38,.0,40
470,16 \I 1
oo 0 P Raon 000

080 1.00 115 1.25 150 200 MAS

USD.  USD. DE 2.00

usD.

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Las Autoras
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ANEXO | - INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR POR DIVI SIONES DE

CONSUMO AMBATO

ANo Base: Enero - Diciembre 2008

ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS

MERMELADAS
VARIACION
PERIODO INDICE MENSUAL CANTIDADES
Enero 107,08 0,00 0,00
Febrero 107,51 0,40 -0,40
Marzo 107,51 0,40 -0,40
Abril 107,51 0,40 -0,40
Mayo 107,51 0,40 -0,40
Junio 110,19 0,40 -0,40
AB8s Julio 110,19 2,91 -2,91
Agosto 110,19 2,91 -2,91
Septiembre 112,85 2,91 -2,91
Octubre 112,85 5,39 -5,39
Noviembre 112,85 5,39 -5,39
Diciembre 112,85 5,39 -5,39

FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC.
Elaborado por: INEC.
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ANEXO J- TASA DE CRECIMIENTO PABLACIONAL

ECUADOR: PROYECCION DE POBLACION POR AREAS Y AHOS CALENDARIO, SEGUM PROVINCIAS Y CANTOMES

PERIODO 2001 - 2010

PROVINCIAS Y ANO 2001 ANO 2002 ARNO 2003 ARO 2004
CANTOMNES AREA AREA AREA AREA AREA AREA AREA AREA
TOTAL URBANA RURAL TOTAL URBANA RURAL TOTAL URBANA RURAL TOTAL URBANA RURAL
CHIMBORAZO 413.328 161.516 251.812 418.736 170.091 248,645 423,112 177.692 245,420 427.706 185.511 242,195
RIJBAMBA 127.762 70.196 200.5438 134.545 202.545 140.558 62.087 204845 145.742 58.103
AlLaus) 5695 38.157 4 59597 4 0 6.265 6.541
COLTA 2348 2.475 2.585 2656
CH&MBO 3.725 3.923 4053 2279
CHUMCHI 3.492 3.677 3.841 4.011
GUAMOTE 1.957 34, 2.081 2.153 2.245
GUANO 7.035 3 7.408 7.739 8.080
PALLATANGA 3.235 7 3.407 3.550 3.715
PEMIPE TR 5 765 &00 835
CUMANDA 5539 4082 5.833 5.094 6.362
ECUADOR: PROYECCION DE POBLACION POR AREAS ¥ ANOS CALENDARIO, SEGUN PROVINCIAS Y CANTONES

PERIODO 2001 - 2010

PROVIMCIAS Y ARO 2005 AFO 2006 AFRIO 2007
CAMTOMNES AREA AREA AREA AREA AREA AREA
TOTAL URBANA RURAL TOTAL URBANA RURAL TOTAL URBANA RURAL
CHIMBORAZO 432.711 193.732 238.979 438.097 202.565 235.532 443.522 211.450 232.072
RIOBAMBA 207.242 153.245 160.232 212,420 167.260 45.160
ALAUS] 6.831 7.142 T.455 o
COLTA 2.818 2946 3.076 3
CHAMBO 4.458 4672 4 877 =]
CHUMCHI 4.188 4379 4571 =]
GUAMOTE 2.348 2.455 2.562 2
SUAND 8.438 8.823 9.210 2
PALLATANGA 3.880 4.057 4.235 2
PENIPE 872 912 852 T4
CUNMANDA 6.544 6.547 T7.252 3.0M
ECUADOR: PROYECCION DE POBLACION POR AREAS ¥ ARIOS CALEMDARIO, SEGUN PROVINCIAS ¥ CANTOMES
PERIODO 2001 - 2010
PROVINCIAS Y ARO 2008 ARO 2009 ARIO 2010
CANTOMES AREA AREA AREA AREA AREA AREA
e URBARMNA RURAL e URBAMNA RURAL LA URBAMNA RURAL
CHIMBORAZO 449.271 220.650 228.621 455,212 230.035 225177 461.268 239.527 221.741
RIOBAMBA 174 538 40.835| 218.019 181.882 36.057 1859.470 31.449
AlaUz] 7T.781 42 S &111 A 8.445
COLTA 3.209 50. 3 3.348 .0 3.485
CHAMBO 5.089 11. 5.305 5.524
CHUMNCH 4770 14 4973 5.178
GUAMOTE 2674 2738 2904
GUAND 9.610 10,0159 10.432
PALLATANGS 4.41% 4507 4787
PEMIPE 993 1.035 1.078
CUMANDA 7.5967 7839 8.214

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Las Autoras
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FORMULA UTILIZADA

ror = | G |1 o
ANOS POBLACION TASA DE CRECIMIENTO
2001 127.762 _
2002 134.545 5,30909034
2003 140.558 4,46913672
2004 146.742 4,39960728
2005 153.245 4,431587412
2006 160.232 4,559365722
2007 167.260 4,386140097
2008 174.538 4,351309339
2009 181.962 4,253514994
2010 189.470 4,126136226
4,476209792
Fuente: INEC

Elaboracion: Las Autoras
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ANEXO K- DETERMINACION DEL PRECIO

Opciones de precio Precio Tan Barato Precio es Caro Precio es Razonable
0.80 USD. 0,58 0,42 0,00 1,00 0,00 1,00
1.00 USD. 0,89 0,11 0,03 0,97 0,16 0,84
1.20 USD. 0,98 0,02 0,10 0,90 0,39 0,61
1.50 USD. 0,99 0,01 0,23 0,77 0,60 0,40
2.00 USD. 1,00 0,00 0,39 0,61 0,82 0,18
2.50 USD. 1,00 0,00 0,67 0,33 0,96 0.04
MAS DE 2.50 USD 1,00 0,00 1,00 0,00 1,00 0,00

Fuente: Encuestas

Elaboracion: Las Autoes

DETERMINACION DE PRECIOS

PRECIO TAN BARATO ¥ PRECIO TAN BARATO  esmhms PRECIO ES CARO
PRECIO ES CARO PRECIO ES RAZONABLE em®=w PRECIO ES RAZONABLE

®.100 0,97 0,98 0,99 1,00 6’88
o 0389 0,90
0,84 0.82
\ 0,77
A 0,67
® 0,67

K 0,60
03¢ ®,040 A/O,39
/ﬁ WE] .\

0,16 18
ﬂu——ﬁ ; .0,0: 0,01 0,00 .&ﬁﬂ" 0,00
0.80 USD. 1.00 USD. 1.20 USD. 1.50 USD. 2.00 USD. 2.50 USD. MAS DE 2.50

"$1.376 Usb.

Fuente: Encuestas

Elaboracion: Las Autoes
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| DETERMINACION DE PRECIOS |

PRECIO BARATO

0.303947368

PRECIO ES CARO

PRECIO ES RAZOMNABLE

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Las Autoras

ANEXO L- PONDERACION DE LA MACRO LOCALIZACION

FACTORESDE PONDERACION
MATERIA PRIMA ESCALA

EXCELENTE 5
MUY BUENA 4
BUENA 3
REGULAR 2
MALA 1
NINGUNA 0

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras

FACTORESDE PONDERACION

MANO DE OBRA ESCALA
EXCELENTE 5
MUY BUENA 4

BUENA 3
REGULAR 2
MALA 1

Fuente:Las Autoras
Elaboracion:Las Autoras
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FACTORESDE PONDERACION

FACTORESDE PONDERACION

COSTO DE INSUMOS ESCALA
RAZONABLE 5
CARO 4
MUY CARO 3

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras

SERVICIOS BASICOS [ ESCALA
EXCELENTE 5
MUY BUENO 4
BUENO 3
REGULAR 2
MALO 1

Fuente: Las Autoras

Elaboracion: Las Autoras
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FACTORESDE PONDERACION

FACTORESDE PONDERACION

CERCANIA DEL

TRANSPORTE DE M.P ESCALA
EXCELENTE 5
MUY BUENO 4
BUENO 3
REGULAR 2
MALO 1

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras

MERCADO ESCALA
EXCELENTE 5
MUY BUENO 4
BUENO 3
REGULAR 2
MALO 1

Fuente:Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras
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FACTORESDE PONDERACION
FACTORESDE PONDERACION
CERCANIA DE LAS
COSTO DE LA CALIDAD ESCALA
FUENTES DE ABASTEC
EXCELENTE 5 IMIENTO ESCALA
MUY BUENO 4 EXCELENTE 5
BUENO 3 MUY BUENO 4
REGULAR 2 BUENO 3
MALO 1 REGULAR 2
MALO 1
Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras Fuente: Las Autoras

Elaboracion: Las Autoras

157



FACTORESDE PONDERACION

FACTORESDE PONDERACION

VIAS DE ACCESO ESCALA
EXCELENTE 5
MUY BUENA 4
BUENA 3
REGULAR 2
MALA 1

REDES DE ENERGIA ESCALA
EXCELENTE 5
MUY BUENA 4
BUENA 3
REGULAR 2
MALA 1

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras

Fuente: Las Autoras
Elaboracién: Las Autoras
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FACTORESDE PONDERACION

FACTORESDE PONDERACION

AGUA POTABLE ESCALA
EXCELENTE 5
MUY BUENA 4
BUENA 3
REGULAR 2
MALA 1

Fuente: Las Autoras
Elaboracion: Las Autoras

ALC ANTARILLADO ESCALA
EXCELENTE 5
MUY BUENA 4
BUENA 3
REGULAR 2
MALA 1

Fuente:Las Autoras
Elaboracién: Las Autoras
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