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1. DESCRIPCION DEL PROYECTO / PRODUCTO / SERVICIO

1.1 Resumen Ejecutivo

El objetivo de este proyecto es fomentar el emprendimiento de la comercializacién y
exportacion de productos comestibles derivados de la miel de abeja para demostrar los
beneficios econémicos que se pueden obtener explotando mercados innovadores, ademas de

los beneficios en lo que a la salud se refiere para el consumidor final.

En el capitulo 1 explicamos brevemente sobre el producto en si, sus diferentes variedades,
hacia quien va dirigido y los beneficios que este posee; por ejemplo el alimentarse sanamente
puede provocar mejoras en su salud, ya que es rico en enzimas, minerales, nutrientes y
proteinas y por ultimo al ser un producto que mas es producido en base a la apicultura y no
elaborado en base a recetas familiares ser convierte en un mercado novedoso en donde hay la
oportunidad de explotarlo comercializando el desarrollo de nuevos productos y a su vez estos

ser exportados.

En el capitulo 2 nos enfocamos a lo que es la situaciéon actual de la empresa: ;cual es el
nombre de la empresa?;que tipo de empresa es, ;a que se dedica?, ;jcuales son sus mercados
objetivo?; luego nos orientamos hacia lo que es la parte administrativa de la empresa: ;cuales

son las funciones del personal humano de la empresa?, ;cuantos departamentos existen?.

El capitulo 3 abarca lo que son 2 puntos importantes para saber el nivel de aceptacion de los
productos comestibles derivados de la miel de abeja; en primer lugar el focus group por
medio del cual determinaremos las necesidades del consumidor las actitudes y reacciones de
un grupo social especifico frente al interés comercial de la miel de abeja como un producto,
concepto, publicidad, idea o embalaje. se utiliza para detectar deseos y necesidades en cuanto
a envasado, nombres de marcas o test de conceptos. Esta herramienta puede dar informacion
valiosa acerca del potencial de un concepto, un slogan o un producto en el mercado. En
segundo lugar estan las encuestas las cuales son un método de obtener informaciéon de una
muestra de individuos. Esta "muestra” es usualmente sé6lo una fraccién de la poblacién bajo
estudio. Lo que se hace es escoger una muestra de electores la cual es para determinar como
el producto es percibido por el pdblico para obtener informacién para evaluar la acogida del

producto.

Proyecto - Seminario de Graduacién Pagina 6



Las encuestas nos permitiran recoger informacién de una porcidn de la poblacién de interés,
dependiendo el tamafo de la muestra en el proposito del estudio. La muestra es seleccionada
cientificamente de manera que cada persona en la poblacidn tenga una oportunidad medible
de ser seleccionada. De esta manera los resultados pueden ser proyectados con seguridad de
la muestra a la poblaciéon mayor. La informacién es recogida usando procedimientos
estandarizados de manera que a cada individuo se le hacen las mismas preguntas en mas o
menos la misma manera. La intencién de la encuesta no es describir los individuos
particulares quienes, por azar, son parte de la muestra sino obtener un perfil compuesto de la
poblacion. Se encuestara a 100 personas para obtener informacién razonable sobre actitudes
y opiniones acerca de los productos derivados de la miel de abeja con lo cual se podra tomar

decisiones informadas.

En el capitulo 4 empezamos con lo que es el andlisis estratégico esto es la estructura
corporativa de la empresa; su mision, vision, principios y valores de la empresa; aqui también
ponemos de manifiesto el planteamiento de objetivos de la empresa tanto de marketing como
de posicionamiento el primero orientado hacia el corto plazo y el segundo hacia el largo plazo;
posteriormente se realiza un analisis tanto externo como interno en el primero se pone de
manifiesto cuales son la fortalezas y debilidades tanto de la empresa y por ende de su
producto y en el segundo las oportunidades y amenazas de la empresa con la miel de abeja

como producto.

En el capitulo 5 se toma en consideracion la vida util del proyecto después de ese lapso de
tiempo se tiene que realizar un nuevo analisis financiero, ;Cuales son los requerimientos e
inversidn inicial del proyecto? de donde proviene de ese dinero si es propio o tan solo una
parte y posteriormente un analisis detallado de lo que son las amortizaciones, ingresos, costo
de ventas, gastos, estado de resultados, flujo de caja y para terminar una evaluacion

financiera que dictaminara si el proyecto es viable o no.

En el capitulo 6 se pone de manifiesto el beneficio social con el cual contribuye ECUAMIEL
S.A; por ejemplo como van de la mano tanto el impacto social, empleo y lo que le entrega este
proyecto a la sociedad, esto demuestra como el emprendimiento de un nuevo negocio puede

generar multiples beneficios como son los beneficios en cuanto a salud se refiere que ofrecen
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los productos comestibles derivados de la miel de abeja y el convertirnos a la vez en una

fuente generadora de nuevos empleos para la sociedad en estos tiempos de crisis.

1.2 Nombre del producto

LAABEJA REINA

La empresa ECUAMIEL S.A se dedicara a la elaboracién y comercializacién de productos
comestibles hechos a base de miel abeja, para que la gente goce de los beneficios naturales
que produce su consumo; el nombre del producto en sus diferentes variedades se llama LA

ABEJA REINA. El mercado objetivo esta dirigido para el publico en general.

1.3 Descripcion del Producto / Servicio

La empresa tiene pensado elaborar y comercializar los siguientes productos:

» Galletas de miel de abeja.

» Mermelada de ciruela y guayaba con miel de abeja.
» Pan de miel de abeja.
>

Turrones de miel de abeja.

Los productos van a ser elaborados segin recetas familiares obtenidas gracias a la

colaboracidn de varios amigos y familiares que gustan de la cocina o son chefs.

1.4 Objetivos del Proyecto

1.4.1 Objetivo General
Analizar y evaluar la factibilidad de poder elaborar y comercializar productos comestibles
hechos a base de miel en el mercado nacional, gracias a las recetas familiares obtenidas de

varios amigos y familiares que gustan de la cocina o son chefs.

1.4.2 Objetivos Especificos

1. Definir el producto estableciendo de una forma clara y precisa las propiedades y
presentacion del producto que vamos a ofrecer.

2. Investigar y definir la situacién actual de la comercializaciéon de la miel y sus derivados
comestibles, las variables 6 factores que estan directamente relacionados con el entorno de la

industria de la apicultura.
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3. Determinar el monto de la inversién aproximado, asi como los costes de produccion, y
gastos que incurra este proyecto.

4. Establecer estrategias adecuadas en relacion con la comercializacion y distribucion de los
productos comestibles de miel.

5. Investigar y concretar la rentabilidad del proyecto ajustindose a las medidas econémicas

del pais.

1. 5 Necesidad de Mercado que se Encontré

El problema radica en que a nivel Nacional, la comercializacién de los productos a base de
miel, de manera especifica, los turrones de miel de abeja no es muy alta, segin el Grupo
Salinas de Guaranda que es uno de los comercializadores en la provincia de Bolivar-Ecuador.

Ellos mas se dedican a exportar estos productos que venderlos internamente.

Ademas del escaso habito de consumo de la miel y sus derivados, aunque en estos ultimos
afios se observa un cambio de tendencias relacionado con el incremento de la venta de
productos naturales y sanos, beneficiosos para la salud. Por estos motivos, hemos decidimos
realizar este proyecto por la oportunidad que nos brinda este mercado, ya que el mercado de
la miel no estd muy explotado segtn las bases de las exportaciones del Ecuador. Deseamos
aprovechar que las tendencias actuales se enfocan a los productos naturales, ricos en
nutrientes y provechosos para la salud, por lo que planteamos la idea de la expansion de
comercializacion de una linea de productos especificamente a base de miel a nivel Nacional.
La sociedad no solo podrad comer sano sino también rico, por las propiedades que tiene la miel
como: minerales, enzimas y proteinas. Diversificando asi un poco los productos a base de miel,

en este caso turrones, galletas, pan de miel.

Ademas del aporte econémico que daria el incremento de la comercializaciéon de estos
productos se lograria avanzar en el consumo de miel a nivel Nacional, que haya mas
apicultores que se dediquen a la elaboracion de estos productos ya que apenas satisfacen la

demanda interna.

1.6 Etapa en el Ciclo de Vida del Producto

El ciclo de vida del producto se encuentra en la etapa de introduccién, ya que el producto va

ser introducido en el mercado bajo un programa de comercializaciéon y exportacion, en esta
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etapa tendremos un aumento lento en las ventas y altos gastos promocionales. La miel es un
producto de consumo y de caracter estacional. El nombre genérico “miel” es conocido, pero se
desconocen las caracteristicas y atributos que posee. También se debe tener presente la
competencia, aunque actualmente existen pocas empresas que se encargan en la

comercializacién y exportacion de producto final realizado a base de miel.

Las condiciones anteriormente mencionadas se deben tomar como importantes y se debe a

las necesidades de:

v Informar a los consumidores potenciales sobre el producto.
v Estimular la prueba del producto.

v' Lograr su distribucién en las tiendas de menudeo (retail).

1.7 Segmento de Mercado: Consumidor
El producto serd ofrecido a dos segmentos considerados dentro de la poblaciéon objetivo

como: 1) Supermercados 2) Inalecsa.

La demanda estd enfocada en primera instancia al sector guayaquilefio de clase baja, clase
media, media - alta y alta, ya que el producto no es considerado de primera necesidad, mas
bien su consumo dependera de factores como el nivel de ingresos del consumidor, asi también
la variabilidad en sus preferencias al momento de comprar. Respecto a las edades, es un

producto que va dirigido a cualquier edad.

1.8 Competidores Directos / Indirectos

EMPRESAS PRODUCTOS

Miel de abeja en diferentes presentaciones, galletas

Schullo S.A de miel.
Salinerito S.A Turrones de miel.
Nature’s Garden Mie de abeja en distintas presentaciones.
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1.9 Aliados Estratégicos

EcuaMiel S.A tiene 3 aliados estratégicos en el pais que apoyan nuestra participacién en el
mercado en el area de publicidad del producto y capacitacién en la ciudad de Guayaquil.
Destacamos a la CFN, UCSG y a la CAmara de Comercio de Guayaquil ya que gracias a su apoyo

la debida capacitacién el producto ha sido acogido con éxito.

== CAMARA
DE COMERCIO

DE GUAYAQUIL _$_
I_“ T G e e W

TITVITRSTINATY f-\TﬂI.TFk “_- m
DE SANTIALE DE GUAYAOUT j'

‘ il o m . | IR

| - - .

- T P e W iy
— i 1 1

ko

1.10 Aspectos Econémicos
1.10.1 Pib, Pib Per Cdpita, Inflacion, Sueldos y Salarios, Canasta Bdsica y Canasta de la

Pobreza.

INDICADORES ECONOMICOS 2009
PIB (MILLONES USD CORRIENTES) 51,386
PIB PER CAPITA ( USD CORRIENTES) 3,669
INFLACION 3,50%
SUELDO $218
CANASTA BASICA $274,76
CANASTA POBREZA $118,74
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1.10.2 Poblacién: Pais, Provincia y CIUDAD
La poblacion del Canton GUAYAQUIL, segin el Censo del 2001, representa el 61,6 % del total

dela Provincia del Guayas; ha crecido en el ultimo periodo intercensal 1990-2001, a un ritmo

del 2,4 %promedio anual. El 2,7 % de su poblacién reside en el Area Rural; se caracteriza por

ser una poblacidén joven, ya que el 39,0 % son menores de 20 afios ,segin se puede observar

en la Piramide de Poblacién por edades y sexo.

PIRAMIDE DE POBLACION. Censo 2001
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CANTON GUAYAQUIL: TASAS DE ANALFABETISMO, POR SEXO Y AREAS. Censo 2001

TOTAL CANTON
o
43
MUJERES
TOTAL
HOMBRES

AREA URBANA

MUJERES
TOTAL

HOMBRES

1,1

AREA RURAL

MUJERES
TOTAL

HOMERES

CANTON GUAYAQUIL: POBLACION DE 5 ANOS Y MAS, POR SEXO Y AREAS,
SEGUN NIVELES DE INSTRUCCION. Censo 2001

NIVELES DE TOTAL HOMBRES MUJERES

INSTRUCCION TOTAL | URBANO | RURAL TOTAL | URBANO RURAL TOTAL | URBANO | RURAL
TOTAL 1.841.279 | 1.793.209 | 48.070 898.304 | 872.988 25.316 942975 | 920.221 22754
NINGUNO 60.777 55909 4868 26.751 242N 2530 34026 31688 2338
CENTRO ALFAB. 6.555 6.262 293 3.203 3.061 142 3352 3.201 151
PRIMARIO 746408 | 716.792 29616 366.186 | 352498 15.688 378222 | 364.294 13928
SECUNDARIO 603.010 | 594732 8278 205272 | 290944 4328 307738 | 303.788 3.950
POST BACHILLERATO 13355 13.216 139 6.054 5988 66 7.301 1228 T3
SUPERIOR 251490 | 250581 909 120069 | 119.588 481 131421 | 130993 428
POSTGRADO 2937 2926 " 1.685 1679 6 1.252 1.247 3
NO DECLARADO 156.747 | 152.791 3.956 77084 75.009 2075 79.663 77.782 1.881
El promedio de afios aprobados por la poblacion de 10 afios y mas (escolaridad media) para el Cantén Guayaquil es de 8,0 afios, para la poblacion del area
urbana es de 8,1 afios y para el area rural 4,8 afios. Para hombres 8,0 y para mujeres 8,0 afios

PORCENTAJE DE POBLACION, SEGUN NIVELES DE INSTRUCCION

POBLACION TOTAL

NO DECLAR_
F\OSTGRADD_
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POBLACION DE 5 ANOS Y MAS, ACTIVA E INACTIVA, SEGUN SEXO Y AREAS

932.265
TOTAL
780.268 |
627.729
MUJERES
250.708
304.536 |
HOMBRES
529 560 OPEA. BPEL

23.233
RURAL

19.174

URBANO 909.032
761.094

POBLACION DE 5 ANOS Y MAS, OCUPADA POR
GRUPOS DE EDAD

POBLACION DE 5 ANOS Y MAS, OCUPADA POR SEXO
Y GRUPOS DE EDAD
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POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE 5 ANOS Y MAS, POR SEXO

SEGUN GRUPOS OCUPACIONALES

SEGUN RAMAS DE ACTIVIDAD

GRUPOS DE OCUPACION TOTAL HOMERES MUJERES RAMAS DE ACTIVIDAD TOTAL HOMBRES | MUJERES
TOTAL 780.268 529.560 250.708 TOTAL 780.268 529.560 250.708
MIEMBROS, PROFESIONALES
TECNICOS 114.180 63.163 51.017 AGRICULTURA, GANADERIA
EMPLEADOS DE OFICINA 57.033 26.142 30.891 CAZA, PESCA, SILVICULTURA 33439 29.647 3.792
TRAB. DE LOS SERVICIOS 155.977 94.621 61.356 MANUFACTURA 92.970 68.775 24,195
AGRICULTORES 17.015 15.972 1.043 CONSTRUCCION 54.788 53.306 1.482
OPERARIOS Y OPERADORES COMERCIO 201.080 139.469 61.611
DE MAQUINARIAS 209.041 184.677 24.364 ENSENANZA 36.119 13.127 22.992
TRAB. NO CALIFICADOS 140.545 84.600 55.945 OTRAS ACTIVIDADES 361.872 225236 136.636
OTROS 86.477 60.385 26.092
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1.10.3 Créditos para el Sector Microempresarial: Montos y Costos
Existe una restricciéon en los créditos por parte de la Banca Privada, lo que representa una
amenaza para nosotros el hecho de que la banca privada restringa crédito a microempresas, lo

podemos observar en el siguiente grafico, del primer trimestre del afio 2009.

CARTERA PARA LA MICROREMPRESA

K Cartera para la microempresa

Datos en millones de dolares
Variacidn

2008 2009 Abr. 2009.

Institucion - - 2 . Abr. 2008

Ban
gkl 1,08 76869 403 7508 525 12%

Cooperativas 448,95 525,50 523,42 529,74 525,34 17%

Mutualistas 0,75 0,54 043 0,43 012 193%
Sociedades 10,02 ny 0% 2257 7% 133%

Financieras

TOTAL 10703 13621 119042 127802 1.254,67 15%

bl 9% 1% -2%

FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE BANCOS Y SEGUROS » EXPRESD

FUENTE: Superintendencia de Bancos y Seguros
ELABORADO POR: Diario Expreso

El descenso de crédito cada mes es mayor, en lo que va del afio, de enero- abril del 2009 ha
disminuido 63.44 millones de ddlares. Entre enero y marzo, los depdsitos en el sistema
financiero reportan una disminucion de $619,1 millones, de los cuales $612 millones
corresponden a los bancos, $21,8 millones a las mutualistas. Solo las Cooperativas de Ahorro y
Crédito y las Financieras registran un incremento de depoésitos de $10 millones y $4 millones,
respectivamente. Estas cifras estdn muy por debajo de las cifras alcanzas en el primer

trimestre de 2008, cuando el crecimiento fue de $923,5 millones32.
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PLAN DE CREDITO DE LA CORPORACION FINANCIERA NACIONAL

CREDITO DIRECTO

Activo filo: Obras civiles, maguinaria, equipo,
fomento agricola y semoviente.
Capital de Trabajo: Adquisicion de materia prima,
DESTIMNGO insumos, materiales directos e indirectos, pago de mano de
ocbra, etc.
Asistencia técnica.

Fersonas naturales.
Personas juridicas sin imporiar la composicion de
su capital social (privada, mixta o piblica);bajo el control de
BEMEFICIARIO la Superintendencia de Companias.
Cipoperativas no financieras, asociaciones,
fundaciones y COMPOraciones; COn personeria juridics.

Hasta el TO%; para proyecios nuevos.

Hasta el 100% para proyecios de ampliacian.

Hasta el 60% para proyectos de construccion para
la wenta.

Desde LSS 10,0007

MONTO Valor a financiar (en porcentajes de la inversion
total):
"El montoc maximo sera definide de acuerdo a la
metodologia de riesgos de la CFM.
Activo Fijoc hasta 10 afos.
Capital de Trabajo: hasta:2 afos.
PLAZO Asistencia Tecnica: hasta;3 afios.
: Se fijard de acwerdo a las caracteristicas del
PERIODO DE == T ;
yecto y su flujo de caja yeciado.
GRACIA proyestay=a T 1= e
Capital de trabajo: 10.5%;
Activos Fijos:
TASAS DE .
|NTERE5 10.5%: hasta § anos.

11% hasta 10 afos.

Fuente: waww cfnfin.ec
Elaborado por: Corporacion Financiera Macional

Por lo tanto, la reacciéon del sistema bancario ha sido preservar la liquidez a través de la

restriccion del crédito: mayores requisitos y garantias: y menos plazo para el pago.
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PLAN DE CREDITO DEL BANCO DEL FOMENTO

MICROCREDITO

« Sujetos de crédito: Todas las personas naturales o
juridicas, que realicen actividades de produccidn, comercio,
0 senvicios.

Financiamiento: Se financiard hasta el 100% del proyecto
de inversion a realizarse.

Interés: La tasa de interés sera del 11% anual para el
sector de produccion y del 15% anual para el sector de
COMErCIo Y Sernvicio.

Monto: Hasta US § 7.000

Plazo: Hasta 5 afios

Destino del crédito: Capital de trabajo y activos fijos
Garantia: Quirografarias (personal).

CREDITO 555

« Sujetos de crédito, Todas las personas naturales o
juridicas privadas legalmente constituidas, que se
encuentren relacionadas con la produccion, comercio o
Senvicios.

Financiamiento: Hasta el 100% del proyecto de inversion
arealizarse

Monto: Desde USD $100 hasta USD $ 5000

Plazo: Hasta 5 afios.

Interés: La tasa de interés sera del 5% anual.

Destino del crédito: Capital de trabajo y activos fijos
Garantia: Quirografarias (personal).

Fuente: www . bnf fin.ec
Elaborado por: Banco Nacional del Fomento

1.10.4 Tasas de Interés

TASA DE INTERES ACTIVA (NOV. 09) 9,19%
TASA DE INTERES PASIVA (NOV. 09) 5,44%

1.10.5 Reserva Monetaria Internacional, Balanza Comercial, Remesas

La Reserva Monetaria Internacional de Libre Disponibilidad (RILD) de Ecuador, cerré el mes
de octubre en 4.604,79 millones de doélares, inform6 el Banco Central del Ecuador (BCE).La
cuenta se habia situado en 4.680,91 millones de ddlares el dia 8 de octubre, tras cerrar

septiembre en 4.624,71 millones de doélares.

La Balanza comercial de Ecuador registré un déficit de 510 millones de dblares entre enero y

septiembre de este afio por factores varias como las crisis internacionales y la caida del precio
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del petrdleo. El déficit comercial en los tres primeros trimestres de 2009 contrast6 con el
superavit de USD 2.408,68 millones registrado en el mismo periodo del afio pasado; mientras
que las exportaciones ecuatorianas sumaron entre enero y septiembre de este afio USD
9.624,17 millones, un 37% menos que los USD 15.297,45 millones del mismo periodo del
2008.

Las importaciones también sufrieron una caida de USD10.134,19 millones este afio, en
comparacion con la cuenta de igual lapso de 2008, de USD 12.888,77 millones.
Esa reduccién en las importaciones se explica por las medidas arancelarias que aplico el
gobierno ecuatoriano durante este afio, para regular la salida de divisas en el entorno de crisis

y para proteger la dolarizacién de la economia nacional.

En cuanto a los rubros por los ingresos petroleros, exportaciones de crudo apenas alcanzaron,
en estos tres primeros trimestres, los USD 4.759,4 millones, 53% menos que los 10.141,72 del
2008.Las demas exportaciones nacionales, alcanzaron los USD 4.864,7 millones, lo que supuso

una merma del 5,64% respecto a los USD 5.155,72 millones.

Las Remesas enviadas por migrantes latinoamericanos residentes en Espafia se redujeron en
17%. Y es que so6lo en el primer trimestre de este afio el envio de dinero enviado alcanzé la
cantidad de 1 093 millones de euros ($1 533 millones). Esto representa 14,7% menos de lo
recibido en el mismo periodo del afio pasado. Las remesas aumentaron el afio pasado durante
los tres primeros trimestres y los inmigrantes enviaron entre julio y septiembre 1 481
millones de euros ($2 078 millones), para luego reducir la cifra entre octubre y diciembre
hasta 1232 millones de euros (1728 millones).El descenso es producto de la crisis financiera,
la cual tuvo un impacto directo en la disminucién de plazas de trabajo para la poblacion
extranjera, segin El Mundo. Al momento, 492 491 personas estan desempleadas, aunque este

indicador se redujo 1,5%.

El flujo de remesas familiares que ingres6 a Ecuador en el segundo trimestre de 2009 sumo
609,7 millones de ddlares, lo que supone un incremento del 9,7 por ciento respecto al primer
trimestre del afio en el que se registraron 554,5 millones de doélares, segin informacién del
BCE. No obstante, en comparacién con el mismo periodo del afio 2008, el ingreso experimento

una reduccién del 19,7 por ciento, pues en esta etapa sumé 759.6 millones de doélares.
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Asimismo, en estos ultimos tres meses, se realizaron 1,7 millones de giros o envios de remesas

desde los paises que acogen a los emigrantes ecuatorianos.

Con los ultimos datos recopilados, el flujo de remesas acumulado de los primeros seis meses
de 2009 asciende a 1.164,2 millones de délares, cifra que supone una reduccién del 20,9 por
ciento sobre la registrada en el mismo periodo del afio anterior, en el que se alcanzaron

1471,1 millones de ddlares.

2. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

2.1 Materia Prima Requerida
v" Huevos

Margarina

Miel de abeja

Mani

Azucar

Canela

Harina

Ciruela

Guayaba

Limén

AN N Y N U U N NN

Agua

2.2 Descripcién de la Infraestructura Necesaria

2.2.1 Maquinarias - Equipos
% Batidora de turrén
Cortadora
Marmita turrones,acero inoxidable
Prensa Turrones acero inoxidable

Selladora

o 1 1 1 1P

Codificadora Semi Automatica (compresor)

& Sistema de extraccién
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& Lavador Semi Industrial
& Cocinaa Gas
& Tacho para Escaldar

& Despulpadora de Frutas

2.2.2 Espacio Fisico

La forma fisica del almacén es de forma rectangular de 80 metros de largo y 70 metros de
ancho; con un area total de 1400 m2. Las operaciones se realizan en un Unico piso, utilizando
estanterias para colocarlas y guardarlas cierta cantidad formando una pila o ruma
constituyendo una unidad de carga. No se pueden colocar demasiados productos encima de
otro, porque dafaria al que esta mas abajo. Por eso no se usa la altura del almacén y porque
no tiene los medios para alcanzarlos. Por tratarse de productos no perecibles con ciertas
condiciones especiales de almacenamiento, no se requiere equipo especial de conservacion,

las condiciones ambientales de la ciudad hace que los articulos se conserven.

En el almacén existen pasillos por donde se realiza el transito y movimiento de materiales.
Existen pasillos de 1.50 mts considerados principales y pasillos secundarios o laterales de
1.20 mts. para permitir mejor circulacién del aire, facilitar la limpieza y un mejor control de
insectos y roedores, se debe dejar los espacios correspondientes entre paredes y rumas (0.50-
0.80 mts.).Por ello se realiza una labor de Limpieza y Sanatizacion. Igualmente debe haber
espacio entre fila de rumas (0.20-0.30 mts.), y entre la ultima cama y techo de los mddulos

(1.5-2.0 mts.).

2.2.3 Ubicacién
En las calles Chimborazo y Brasil se realizara tanto la elaboraciéon y comercializacion de los
productos comestibles derivados de la miel de abeja ya que se dispone de un espacio lo

suficientemente basto (80 metros de largo x 70 metros de ancho).

2.2.4 Permisos
Para funcionamiento de nuestra microempresa se tendra que cancelar la tasa respectiva en la

MUY ILUSTRE MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL.
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2.2.5 Capacidad de Atencion
Dada las dimensiones de nuestro local comercial se podran a tender a no menos de 60

personas.

3.- ESTUDIO DE MERCADO: PROCESO DE INVESTIGACION DE
MERCADO

3.1 Informacion Secundaria (Recopilacion de Internet, Revistas, Periédicos, Visitas a
Supermercados)

3.1.1Anadlisis de la Competencia

De las abejas se obtiene basicamente miel, jalea real, propdleos, cera y polen. En el mercado
nacional el frasco de "miel pura de abeja" de 600 gramos tiene un costo estimado de tres
délares. El consumidor debe dudar cuando le vendan a menor costo, porque con seguridad "la
miel debe ser falsificada. También existe la fabricacion de jabones, champu, cremas
cosméticas y 34 derivados mads, todos hechos con miel y ceras de abeja. La produccién de
jabones de avena y miel de abeja, en el mercado Colombiano unas cinco toneladas mensuales.
Igual cantidad se ubica en Venezuela. El 10 por ciento de miel que no se industrializa se vende
bajo pedido. "Este es el caso de la fabrica de dulces "Colombina”, de Colombia, a quienes
proveemos de esta materia prima desde hace 25 afios. Para la venta directa al consumidor

final, asi como para el procesamiento, la pureza y calidad de la miel son vitales.

3.1.2 Diagnéstico Actual del Marketing Mix de la Competencia

De acuerdo a las investigaciones referente a nuestra competencia hemos podido notar que
existe un desconocimiento de sus productos, esto es una gran oportunidad para el negocio, si
bien es cierto existe competencia pero no se han posicionado en la mente de los
consumidores, ya que actualmente existen pocas empresas que se encargan en la

comercializacion de producto final realizado a base de miel.
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3.2 Informacioén Primaria

3.2.1 Definicion del Problema de la Investigacion
La definiciéon del problema de investigaciéon de mercado tiene como meta lograr encontrar

informacion importante como es por ejemplo:

& Determinar los consumidores finales.

% Determinar el nivel de aceptacién del producto ofrecido.

La definicion del problema de investigacion de mercado nos permitird administrar de forma
eficaz la informacién que sea necesaria cuando sea el momento de realizar una estimaciéon de
cuantos seran los consumidores finales, al igual que la participaciéon de mercado de los
productos y los datos para llevar a cabo determinar el flujo de caja proyectado para
determinar la factibilidad econ6mica del proyecto. Por ultimo los resultados de esta
investigacion permitira llevar a cabo ;cuales seran los planes de comercializacién a seguir

para posicionar los productos en la mente de nuestros consumidores.

3.2.2 Objetivos/Hipdtesis de la Investigacion

La falta de publicidad productos comestibles derivados de la miel de abeja y de sus
propiedades en nuestra cultura nos produce un falta total de conocimiento que nos hace
perder la oportunidad de consumir este producto por lo que es primordial dar a conocer toda
esta informacidn para la correcta difusion de los productos. Por lo que se debera determinar
la existencia de un nicho de mercado o demanda especifica que exija estos productos, cuales
son las preferencias y necesidades basicas de esta demanda, y cudles serian la capacidad de
pago del consumidor final. Para esto se debera definir el mercado meta e instaurar planes
basados netamente en datos obtenidos del focus group y de la encuesta realizada para el
proyecto de los productos comestibles derivados de la miel de abeja, disefiar las conclusiones
del estudio del mercado del proyecto, diseflar cuestionarios entendibles para la respectiva
comodidad del encuestado, tomar una decisién con respecto a las varias hipdtesis que se
tomaron en consideracién para la realizar la investigacion de mercado empleando los

resultados obtenidos tanto del grupo focal como de la encuesta.
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3.3 Estudio Exploratorio (Técnicas Cualitativas)
3.3.1 Grupo Focal

1.- ;Si tuvieras que escoger entre la azdcar y la miel de abeja por cual te decidirias?

2.- {Qué se te viene a la mente cuando escuchas la palabra miel de abeja?

3.- Conoce usted de los beneficios de la miel de abeja

4.- Cree que la miel de abeja debe ser un alimento habitual en su hogar.

5.- (Que te pareceria consumir productos comestibles a base de miel de abeja? ;Que
consumiria mas: la galleta, la mermelada, el pan o el turrén con miel de abeja?

6.- (En que se fijaria para adquirir los tipos de productos derivados de la miel de abeja?

7.- ; Te gustaria que el envase de mermelada de frutas con miel de abeja fuera de plastico o de
vidrio?

8.- Te gusta mas la mermelada Light que la elaborada con azucar.

9.- Preferirias comprar las galletas de miel de abeja en embalajes de cartén o metal.
10.-Desearias que el turrén y pan de miel de abeja viniera en empaque de cartén, metal o de
papel.

11.- Te gustaria un turrén solo con almendras o combinado con avellanas.

12.- ;Qué es lo primero que observas en el etiquetado de un producto?

13-;Cuan dispuesto estaria usted en comprar los productos derivados de la miel de abeja?

14.- ;Qué precio estaria usted dispuesto a pagar por los derivados de la miel de abeja?

PRUEBA DE PRODUCTO
15.- ;Qué le parecieron las diversas variedades de productos derivados de la miel de abeja?

Escoja a segin galletas, mermelada, pan y turrén de miel de abeja.
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3.4 Estudio Concluyente (Técnicas Cuantitativas)

3.4.1 Encuesta

PRODUCTOS COMESTIBLES ELABORADOS A BASE DE MIEL

Por favor, marque con una X en la opcién que corresponda a su respuesta.

1. ;Le gusta la miel de abeja?

Si No

Si eligi6 la alternativa “NO”, termino la encuesta. GRACIAS!!!

2. ;Con qué frecuencia mensual usted consume la miel de abeja?

__Unavez al mes _2-4vecesalmes _ Masde 4 veces al mes

3. (Por qué consume la miel de abeja?

__ Nutricién __Energia _ Endulzante _ Propiedades curativas _ Propiedades naturales

4. ;Co6mo la consume?

__ Pura (Natural) __ Enpostres _ Medicinas __ Otros. Especifique

5. (Estaria dispuesto a consumir la miel de abeja en diferentes variedades?

Si No

6. Enumere del 1 al 4 de acuerdo a su grado de preferencia, siendo el 1 el de mayor

preferencia y el 4 de menor preferencia; los tipos de dulces de miel de abeja que usted

estaria dispuesto a consumir:
___Turrones de miel __ Pan de miel de abeja __ Galleta de miel de abeja

__ Mermelada de ciruela y guayaba con miel de abeja

7. ¢En cual de los siguientes lugares le gustaria encontrar estos productos?
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___Supermercados (Mi Comisariato, Supermaxi) ___Panaderias
__Islas en los diferentes Centros Comerciales ___ Pastelerias (Pasteles y Compaiiia, Dolupa)

__ Cafeterias (Sweet & Coffee)

8. -Te gustaria una nueva linea de postres hechos a base miel de abeja light
_Si __No
9. ;/Qué sabor de mermelada de miel de abeja prefieres?

__ Ciruela __ Guayaba __Uva __ Otros. Especifique

10.- ;Cudl de los 2 tipos de productos si fueras diabético escogerias para consumir la miel
de abeja en pequenas cantidades?

__Galletas __ Turrones

11.- ;Como te gustaria que fuera la mermelada de miel de abeja?

___Mermelada apta para diabéticos. ___ Mermelada clasica. __ Mermelada con edulcorantes.

__ Mermeladalight. __ Mermeladas sélo fruta.

12.- Te gustaria que el etiquetado del producto miel de abeja fuera lo suficientemente
claro.

__Si __No

13.- ;En cudl de los siguientes tipos de pan te gustaria consumir la miel de abeja?

__AguaySal _ Briollo _ Dulce _ Enrollado __ Integral __ Mixto

14.- ;Cémo te gustaria que fuera el tipo de galleta para consumir la miel de abeja?
__Galleta Larga y Blanda. (Oblea) __ Galleta grande individual. (Galletones)
__ Galleta particular (Pretzel) __ Galleta oriental con mensajes de fortuna. (Galleta de la

Fortuna)
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15.- Te gustaria que existiera un web cite con informacion de los distintos productos de
la miel de abeja.

__Si __No

16.- ;Cémo le gustaria que fuera el envase de mermelada de frutas con miel de abeja?
__Envases plasticos. __Envases de metal. __ Envases de vidrio. __ Envases de carton.

__Envases de papel.

3.5 Muestreo

3.5.1Tipo de Muestreo

El muestreo del proyecto es NO PROBABILISTICO - BOLA DE NIEVE.
3.5.2 Seleccién del Tamaiio de la Muestra

El tamafio de la muestra es Infinita para la ciudad de Guayaquil, se utilizara la siguiente
formula estadistica para obtener el tamafio de la muestra a la cual se le realizara

posteriormente las encuestas respectivas.

Donde:

n: Tamafio de la muestra.

Z: Porcentaje de datos alcanzado trabajando con un nivel de confianza del 95%.
p: Probabilidad de éxito.

g: Probabilidad de fracaso.

e: Maximo error permisible.

Despejando:

z?(pxq)
e2
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2
o - \/—1.96 (0.5 x 0.5)

100

e = 0.098

=2 (pxa)
e

_1.96 2(0.5x 0.5)
0.098 2

n = 100
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3.6 Presentacion de Resultados
3.6.2 Resultados Cualitativos

1.- ;/Si tuvieras que escoger entre la aziicar y la miel de abeja por cual te decidirias?
Miel de abeja 7

Azucar 0

2.- ;(Qué se te viene a la mente cuando escuchas la palabra miel de abeja?

Naturaleza, Salud, Medicina Natural

3.- Conoce usted de los beneficios de 1a miel de abeja.
No 5

Si 2 ( Para curar la amigdalitis y para mezclarlas con la comida )

4.- Cree que la miel de abeja debe ser un alimento habitual en su hogar.

Todos si

5.- {Que te pareceria consumir productos comestibles a base de miel de abeja? ;Que
consumiria mas: la galleta, la mermelada, el pan o el turrén con miel de abeja?
Mermelada 4

Galletas 3

6.- (En que se fijaria para adquirir los tipos de productos derivados de la miel de abeja?
Empaque y sabor 5
Calidad 2

7.- {Te gustaria que el envase de mermelada de frutas con miel de abeja fuera de
plastico o de vidrio?

Vidrio 7

Plastico 0

8.- Te gusta mas la mermelada Light que la elaborada con aztcar.

Light 6

Azuicar 1

9.- Preferirias comprar las galletas de miel de abeja en embalajes de cartén o metal.
Carton 7
Metal 0
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10.-Desearias que el turrén y pan de miel de abeja viniera en empaque de cartén, metal
o de papel.
Carton 5

Papel 1

11.- Te gustaria un turrén solo con almendras o combinado con avellanas.
almendras 4

avellanas 2

12.- ;Qué es lo primero que observas en el etiquetado de un producto?
Presentacion 4

Marca 3

13-;Cuan dispuesto estaria usted en comprar los productos derivados de la miel de
abeja?
Muy dispuesto 6

Poco dispuesto 1

PRUEBA DE PRODUCTO

15.- ;Qué le parecieron las diversas variedades de productos derivados de la miel de
abeja? Escoja a segun galletas, mermelada, pan y turrén de miel de abeja.
Galleta y Mermelada 7

Pany Turrén 0
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PROYEGTO
D ERIVADOS!DE
B VIIEL DE ABEJA

EOGCUS

3.6.3 Resultados Cuantitativos

1. ;Le gusta la miel de abeja?
92 Si 8 No

8%

92%
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2. ;Con qué frecuencia mensual usted consume la miel de abeja?

24 Una vez al mes 202 -4 vecesalmes 56 Mas de 4 veces al mes

24%

56%

20%

3. (Por qué consume la miel de abeja?

15 Nutricién 12 Energia 20 Endulzante = 34 Propiedades curativas

19 Propiedades naturales

12% o3
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4. ;Como la consume?

55 Pura (Natural) 13 En postres 19 Medicinas 130tros.

13% 13%

19% w2

55%

5. (Estaria dispuesto a consumir la miel de abeja en diferentes variedades?

90 Si 10 No

10%

90%
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6. Enumere del 1 al 5 de acuerdo a su grado de preferencia, siendo el 1 el de mayor
preferencia y el 5 de menor preferencia; los tipos de dulces de miel de abeja que usted

estaria dispuesto a consumir:

29 Turrones de miel de abeja 24 Pan de miel de abeja 27 Galleta de miel de abeja

20 Mermelada de ciruela y guayaba con miel de abeja

0,
20% 24%

27%

7. ¢En cudl de los siguientes lugares le gustaria encontrar estos productos?

63 Supermercados (Mi Comisariato, Supermaxi) 12 Panaderias
10 Islas en los diferentes Centros Comerciales 6 Pastelerias (Pasteles y Compaiiia, Dolupa)

9 Cafeterias (Sweet & Coffee)

9%

10%

12%

6% m5
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8. -Te gustaria una nueva linea de postres hechos a base miel de abeja Light.

87 Si 13 No

13%

87%

9. ;(Qué sabor de mermelada de miel de abeja prefieres?

21 Ciruela 38Guayaba 17 Uva 240tros.

17%

24%

21%
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10.- ;Cual de los 2 tipos de productos si fueras diabético escogerias para consumir la

miel de abeja en pequeiias cantidades?

73 Galletas 27 Turrones

27%

73%

11.- ;Cémo te gustaria que fuera la mermelada de miel de abeja?

15 Mermelada apta para diabéticos. 33 Mermelada clasica. 4 Mermelada con edulcorantes.

21 Mermelada Light. 27 Mermeladas sélo fruta.

15%

4%
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12.- Te gustaria que el etiquetado del producto miel de abeja fuera lo suficientemente

claro.

99 Si 1 No

1%

99%

13.- ;En cual de los siguientes tipos de pan te gustaria consumir la miel de abeja?

19 Aguay Sal 12 Briollo 16 Dulce 22 Enrollado 25 Integral

6 Mixto

25%

0
12% 19%

6%

16%

22%

ol
m2
o3
o4
m5

o6
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14.- ;Cémo te gustaria que fuera el tipo de galleta para consumir la miel de abeja?

39 Galleta Larga y Blanda. (Oblea) 32 Galleta grande individual(Galletones)

18 Galleta particular(Pretzel) 11 Galleta oriental con mensajes de fortuna. (Galleta de la

Fortuna)

18%

11%

32%

39%

15.- Te gustaria que existiera un web cite con informacion de los distintos productos de

la miel de abeja.

90 Si 10 No

90%

10%
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16.- ;Como le gustaria que fuera el envase de mermelada de frutas con miel de abeja?

29 Envases plasticos 1 Envases de metal 67 Envases de vidrio 3 Envases de carton

4.- PLAN DE MARKETING PARA EL LANZAMIENTODE NUEVOS
PRODUCTOS

4.1 Andlisis Estratégico

4.1.1 Estructura de la Cultura Corporativa: Mision, Vision, Principios y Valores

Ser la empresa lider en el ramo de comercializacién y exportaciéon de reposteria de miel,
brindando productos 100% natural y de calidad satisfaciendo las necesidades del consumidor,

de esta manera contribuiremos positivamente a la economia del pais.

Una empresa lider en el mercado nacional ofreciendo calidad e innovacién en nuestros

productos hechos a base de miel.

Queremos ser una empresa innovadora, que goce del orgullo de sus clientes y merezca la

confianza permanente de sus socios.
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ECUAMIEL S.A es una empresa que se esfuerza dia con dia, para ofrecer un mejor servicio a

nuestros clientes de alta calidad y confiable; entre los que se destacan:

% Calidad: En todos los ambitos de cada uno de los proyectos que realizamos.
% Puntualidad: En la entrega de los trabajos solicitados por nuestros clientes.

% Coherencia: Entre lo que nos comprometemos con nuestro cliente y lo que

efectuamos como trabajo.

% Confianza: En que realizaremos nuestras labores de la mejor manera, con la finalidad

de satisfacer a cada uno de nuestros clientes.

4.1.2 Planteamiento de Objetivos: de Marketing y de Posicionamiento

% En un lapso de seis meses pensamos ganar mercado con la introduccién de nuevos
productos. El propoésito es que las personas incluyan en su alimentacién la miel ya que
es un producto natural, sano, nutritivo y beneficioso para la salud; para ello, se
aplicard una campana de publicidad agresiva, dando muestras en los supermercados y
tiendas de autoservicio. Los productos se venderdn en las zonas en donde estan
ubicados los supermercados, comisariatos y minimarkets, o sea, en casi todo el

perimetro urbano de la ciudad de Guayaquil.

% En el lapso de un afio pensamos ampliar el mercado, abarcar otras areas tanto de
clases sociales como de costumbre alimenticia, centrdndonos en la clase media-baja,
media, y alta (Super Tia, Tia, Aki, Gran Aki, Mi Comisariato, Supermaxi, Megamaxi e
Hipermarket). Posteriormente en un lapso de dos a tres afios, en el cual queremos
establecer una serie de distribuidores en diversas tiendas de la ciudad, para garantizar
al cliente que los productos van a estar disponibles mas cerca de su casa o en un lugar
de paso continuo donde pueda adquirirlos facilmente. Ademas, pensamos exportar el

producto a mercados cercano donde tendremos ventaja competitiva.
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4.1.3 Desarrollo de la Cartera de Productos

4.1.3.1 FODA

El andlisis es una herramienta analitica que nos permitird trabajar con toda la informacién
que se posea sobre el negocio, es util para examinar las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas de este. Este andlisis nos permitira realizar un cuadro de la situaciéon
actual de la empresa, permitiendo de esta manera un diagndstico preciso que permita en
funcién de ello tomar decisiones coherentes con los objetivos y politicas formulados. Este tipo
de andlisis simboliza un esfuerzo para examinar las ventas y las desventajas de las
caracteristicas particulares del negocio y el entorno en el cual éste se va a desenvolver.

A continuacién detallaremos cada variable del andlisis para mejorar la comprension de ellas:

Analisis Interno

Fortalezas

% Esun producto escasamente explotado en lugares especificos del pais.

% La miel es un producto natural que tiene propiedades curativas; es emulsionadora de
grasas inmunoestimulante, laxante, nutritiva, radioactiva, regeneradora de los tejidos
conjuntivos, estimulante del anabolismo, estimulante de la regeneracién de epitelios,
endotelios y membranas celulares, tonico cardiaco, efectos toxicos, cicatrizante de

heridas.

% La miel, siendo la principal materia prima, es poco costosa por lo tanto es un producto
atractivo para el consumidor. Por lo tanto, el producto final también lo serd. Su costo

promedio en Ecuador es de $5 por una presentacion de 1litro.

% Es un producto que se encuentra con facilidad proveniente de empresas ecuatorianas

que se encargan de su comercializacion y produccion.

% La miel no es un producto perecedero, ya que no se ve afectada por el paso del tiempo.
Es un producto natural que no tiene fecha de caducidad, si es totalmente natural y no
se le agrega aditivos, por lo tanto se la puede mantener a temperatura ambiente y no

se echard a perder.
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Debilidades

% No saber la manera correcta de llegar a los consumidores y darles a conocer el
producto. La realidad nos presenta a un tipo de consumidor cada vez mas inmune y
sofisticado, por lo que ocurrir a tacticas de marketing faltas de autenticidad es

absurdo y no tiene en cuenta los deseos del consumidor.

% Muy pocas personas confiarfan en nosotros al ser una empresa nueva. Esto se debe a
que el consumidor ya ha probado un producto similar antes del nuevo y este a su vez

lo ha satisfecho y ya no se arriesgara a probar otros.

% La miel es un producto estacional ya que su extraccién solo se realiza en los meses de
mayo - Diciembre en la época de verano. Si partimos de los hechos comprobados de
que no todas las plantas florecen en una misma época del afio, de que una misma
especie florece en diferentes épocas de acuerdo a la zona y caracteristicas climaticas, y

de que existen microclimas con vegetacion diversa.

ANALISIS EXTERNO

Oportunidades

% Los consumidores tienden a ser atraidos por un producto, postre, dulce nuevo por lo

que siempre habra la ocasion que ellos degusten del producto por curiosidad.

% Hay pocas industrias ecuatorianas que se enfocan en la produccién de los derivados de

la miel.

% El gobierno estd apoyando econémicamente a empresas nuevas y emprendedoras
mediante préstamos y créditos. El gobierno mediante instituciones publicas, brinda a

los pequefios empresarios créditos para sus proyectos.

Amenazas

% Es un negocio accesible para cualquier empresario por lo tanto la competencia se

incrementara.

% Es un negocio que no requiere de mucha inversién, ya que la apicultura se ha
constituido en una actividad alternativa sostenible y sustentable; que permite mejorar

la calidad de vida por la venta de los productos derivados de la explotacion apicola, asi
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como para su consumo. Esta actividad se caracteriza por requerir inversiones

minimas, a diferencia de otro tipo de negocio agropecuario.

% El clima del Ecuador es muy variable, por lo tanto en la época lluviosa la produccién

puede verse impedida.

4.1.3.2 UEN'S

La identificacion de las UEN se puede realizar a partir de las tres siguientes dimensiones:

% Grupo de clientes: El producto va enfocado hacia todo el ptiblico en general nifios
mayores de edad y personas de la tercera edad que deseen que desean beneficiarse de

las propiedades naturales de la miel de abeja para provecho de su salud.

% Funciones: Es una gran fuente de energia, estimula la formacién de glébulos rojos Es
antiséptico, antibiético, preservador y endulzador natural. Contiene vitaminas
B,C,DyE, ademas de minerales, agua y encimas. Sus efectos sobre la piel son
excelentes, ya que cura ulceras, granos y toda clase de impurezas. La MIEL posee pues
una gran propiedad EMBELLECEDORA ya que si aplicamos regularmente sobre el
rostro puede reafirmar el cutis y prevenir las ARRUGAS, la piel seca se torna mas

suave.

% Tecnologia: A través de la creaciéon de la pagina web podremos satisfacer las
necesidades de los clientes de forma que si no pueden estar presencialmente para
observar el producto lo podran hacer de manera semipresencial y dejar separado el

que satisfaga sus necesidades.
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Mercados
Existentes

Mercados

Nuevos

4.1.3.3 MATRIZ BCGO

Baja

Elevada

Tasa de Crecimiento de la Industria

Baja Elevada

Los productos se encuentran en el cuadrante de interrogacién ya que es una empresa nueva
que opera en un mercado de alto crecimiento pero no cuenta con una cuota del mercado, pero
para mantener esta cuota de mercado es necesaria tener una alta inversion y si queremos
ampliarla necesitaremos una inversién mas alta para que los resultados sean muy favorables
tanto en nimero como en la produccién dependiendo asi de la tasa de crecimiento. No
descartamos que en un futuro, estos productos se conviertan en una vaca o una estrella
dependiendo del movimiento del mercado, para esto nuestros productos deben de ser bien

elaborados, de alta calidad y obtener un posicionamiento en la mente de los consumidores.

4.1.3.4 Matriz de Expansion (ANSOFF)

Productos Existentes Productos Nuevos

Estrategias de Penetracion de Mercado | Estrategias de Desarrollo del Producto

Estrategias de Desarrollo de Mercado Estrategias de Diversificacion

Ecua Miel S.A. se encuentra ubicada en el cuadrante de Estrategia de Desarrollo del Producto,

pues se busca lanzar un producto de excelente calidad al mercado de miel existente.
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4.2 Andlisis del Comportamiento del Consumidor

4.2.1 Analisis del Cliente

;Qué compran?
El cliente compra en base a las percepciones.
¢;Cémo compra?

Cuando un cliente compra un producto o contrata un servicio pasa por las siguientes fases:
1. Estimulo

2. Reconocimiento del problema.
Durante estas fases lo que se trata es de estimular, lograr llamar la atencidon del cliente, para
que este se de cuenta de que tiene en frente una necesidad que debe satisfacerla por medio de

la adquisicion de un producto o servicio que le proporcione los beneficios que el necesite.
3. Biisqueda de informacion.

4. Andlisis de alternativas.

En este fase las caracteristicas o los argumentos del comercial toman una trascendental
importancia y son estas y su habilidad para preguntar y escuchar las que lo convenceran,
unido a otra serie de factores que hacen que el producto ofrecido se conviertan en ideal para

sus necesidades.

5. Decisién de compra.
El comercial durante todo el momento tiene que dar a conocer el motivo por el cual ha
logrado que compren su producto, qué ha hecho que sus productos no sea el escogido por el

cliente o cuando el cliente tomara la decisién final.

6. Sensaciones posteriores a la compra.

El comercial deberd de poner especial atenciéon porque el consumidor final cliente tiene la
idea que la compra realizada ha sido buena, que ha sido satisfactoria para sus necesidades y,
en definitiva, que los beneficios proporcionados por la misma han cubierto plenamente sus

carencias iniciales.

¢;Por qué compra?
Un cliente compra porque tiene necesidades y deseos insatisfechos y/o problemas no

solucionados.

Proyecto - Seminario de Graduacién Pagina 44



¢;Cudndo compra?

Un cliente compra cuando siente un deseo o una necesidad insatisfecha.

¢Cuanto compra?
Un cliente comprara mas en cantidad cuanto mas mejor sea el producto y por ende descubrira

su percepcion acerca del producto.

¢;Donde compra?

El cliente compra donde haya buenas referencias de dicha empresa.

¢/ Quién compra?

El consumidor satisfecho.

4.2.2 Segmentacion de Mercado

4.2.2.1 Macro Segmentacion

El andlisis macro segmentaciéon nos permitird delimitar el campo de accién e identifica los
factores claves a examinar y precisa el mercado de referencia. También nos dice como
empresa tener una orientacién del mercado ya que es de suma importancia definir espacio en
el cual nos vamos a desenvolver, este espacio lo vamos a delimitar a través de la puesta en

practica del producto-mercado. Este andlisis nos va a permitir ver un mercado

referencial desde el punto de vista del consumidor, considerando 3 dimensiones:

% Funciones o necesidades del grupo
% Tecnologia

% Grupo de compradores o segmentacién

1.- Funciones: ;Qué necesidades vamos a satisfacer?

Satisfacer la demanda exigida de productos para la venta masiva y minorista. Los puntos de
venta estdn disefiados de tal manera de que las personas que gustan de ellos puedan
saborearlos sin necesidad de acudir a un lugar especifico o a un lugar que este lejos. Hechos

para satisfacer hasta los paladares mas exquisitos y exigentes.

2.-Tecnologia: ;Quiénes son los diferentes grupos de consumidores interesados en
comprar el producto?
Contando con la infraestructura, material y red de distribucién adecuada para la realizacién y

venta de los productos; asi mismo como contar con el personal adecuado quienes a su vez
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tengan el potencial y el conocimiento requerido para la realizaciéon de los mismos, como por
ejemplo: personal calificado de ventas, personal calificado para realizar los productos,

expertos en manejo de camiones, etc.

3.-Segmentacion: ;Quiénes son los diferentes grupos de consumidores existentes que
pueden satisfacer estas necesidades?

El servicio sera ofrecido a dos segmentos considerados dentro de la poblacién objetivo como:
1) Supermercados, 2) Panaderias, tiendas luego ofreceremos nuestros productos a través de

las principales pastelerias como: Pasteles y Compaiifas y Dolupa.

4.2.2.2 Micro Segmentacién

La micro segmentacion nos permite determinar los grupos de compradores, mediante una
clasificacién basada en una o diversas variables.

Comenzaremos analizando nuestra demanda, que en primera instancia va ser dirigida al
sector guayaquilefio de clase media, media-alta y alta, ya que nuestro producto no es
considerado de primera necesidad, mas bien su consumo dependera de factores como el nivel
de ingresos del consumidor, asi también la variabilidad en sus preferencias al momento de

comprar.

4.2.3 Perfil del Consumidor
Los consumidores perciben a la miel como un producto sano y natural, muchos desconocen
sus beneficios la mayoria la adquiere con fines como edulcorante 6 medicinal, cabe destacar

que no existe un claro posicionamiento de marca.

4.2.4 Tamaro del Mercado Potencial
Los niveles de ingresos de los consumidores de nuestro mercado potencial se han estimado
dentro de los niveles medio-altos, debido al precio relativamente mayor que cuesta la miel de

abeja, como producto sustituto.

4.3 Posicionamiento

4.3.1 Estrategias de Posicionamiento
Una vez realizada la encuesta y después de haber tabulado los resultados la estrategia que se

va a poner en funcionamiento en el proyecto de los productos comestibles derivados de la
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miel de abeja es la estrategia de posicionamiento con respecto al estilo de vida, la cual

consiste en tomar en consideracion las actitudes, intereses y opiniones de los consumidores.

4.3.2 Estrategia de diferenciacion

La estrategia de diferenciacion es la de crear una amplia gama de productos que no existen en
el mercado de la miel de abeja, los consumidores buscan innovacién en los productos como
son los siguientes: Galletas de miel de abeja, Mermelada de miel de abeja, Pan de miel de
abeja, Turrones de miel de abeja. Por ejemplo el turrén de miel de abeja fue el que gozo de
mayor aceptacion por parte del publico encuestado y es en ese producto en el que se va a
enfocar principalmente la empresa sin descuidar a las otras variedades, asi también la
mermelada que ellos desean es una clasica la cual es la de toda la vida con una gran cantidad
de azucar y en envase de vidrio para proporcionar una mayor seguridad tanto al cliente como
al producto. En lo que se refiere al pan y galleta de miel de abeja el publico prefiere
consumir la miel de abeja bafiada en un pan integral el cual posee un beneficio en particular
por sobre los demdas como lo es la fibra dietética, en el caso de las galletas prefieren una
galleta oblea por ser mas larga que las demas y ademas blanda esta una galleta tipo wafer que

posee varias capas de relleno.

4.4 Marketing Mix

4.4.1 Estrategias de Producto

4.4.1.1 Presentacion

De las 4 variedades de productos no todos van a tener la misma presentacion por ejemplo:

Pan y Turrén de Miel: Etiqueta y Empaque.
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Galletas de Miel de abeja: Etiqueta y Embalaje.

Mermeladas de Ciruela y Guayaba con Miel de abeja: Etiqueta y Envase.
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4.4.1.2 Caracteristicas/Atributos

Los principales ingredientes y caracteristicas que lleva cada producto son:

Turrones de miel.- El turrén de miel es una pequefia barra dura que estd conformada por

varios ingredientes y a continuacién nombraremos los mas importantes:

% Miel

% Aziicar
% (laras
% Manies

% Hostia

Pan de miel - El pan de miel es un pan realizado un poco artesanalmente, su elaboracién es un
poco compleja y se puede conservar hasta un periodo de tres meses envuelto en papel film en
la nevera ya que la miel conserva su humedad; se necesitan bastantes ingredientes y los mas

importantes son:

% Huevos

% Miel

% (Canela en polvo
% (Clavo de olor

% Harina

Galletas de miel.- Estas galletas van a ser realizadas artesanalmente y gracias a las
propiedades de la miel pueden brindarles a los nifios algunas vitaminas necesarias para su
desenvolvimiento. Sus ingredientes son bastantes sencillos de conseguir ya que en la mayoria

de casas se encuentran y son:
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% Harina
% Aziicar
% Margarina
% Huevo

% Miel

Mermelada de Ciruela con miel

Receta:

% 1 kilo de ciruelas limpias.

% 600 gramos de miel (esta es la cantidad minima de miel que se puede usar si se usa

menos, hay el riesgo de que no dure mucho tiempo).

% Se coloca en una tartera (mejor si es esmaltada por dentro), una capa de ciruelas y una

de miel. Acabando por una buena capa de miel.
% Reposar de un dia para otro.

% Se pone a cocer a fuego suave, removiendo constantemente y espumado.

Mermelada de Guayaba con miel.-

Ingredientes:
% 1 kilo de guayaba
% 600 gramos de miel
% 380 ccs delimén

% vasos de agua
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Preparacién:
% Hervir en los tres vasos de agua las guayabas, peladas y cortadas en trozos.
% Licuarlas con la batidora.
% Pasarlas por un colador.

% Hervir nuevamente el concentrado de guayaba con la mitad de la miel (revolver con

paleta de madera).

% Afiadirle el resto de la miel restante y el jugo de limén, dejar espesar al gusto en el

fuego, siendo esté bajo.
4.4.2 Estrategias de Branding
4.4.2.1 Marca
4.4.2.2 SLOGAN
“DEL PANAL A LA MESA”.

4.4.2.3 EMPAQUE
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4.4.2.4 Logotipo

4.4.2.5 Isotipo

4

Proyecto - Seminario de Graduacién Pagina 52



4.4.2.6 Personalidad de Marca

El desarrollo eficiente y eficaz de la identidad corporativa nos traera enormes beneficios a

corto y largo plazo, para eso debemos definir la personalidad de la marca.

Al igual que los seres humanos, las marcas se diferencian entre si por su personalidad, por
su postura, por sus decisiones, por sus medidas y por sus valores entre otras cosas. Este
conjunto de caracteristicas haran que nos identifiquemos con tal o cual marca, que
ignoremos otras y que nos causen rechazo las restantes. Tal vez al comin denominador de la
gente, esto le parezca insignificante o carente de valor pero diariamente, quiérase o no, nos

vemos involucrados en este negocio.

Los miembros de esta empresa debemos saber comportarnos dentro de esta, logrando que
el cliente se sienta a gusto alli por ejemplo destacando la velocidad al momento de entregar
un pedido. Este es un valor que forma la personalidad de la marca y hacen a la idea que cada

persona se llevara a su casa y no por simple casualidad.

El buen disefio de Logo definira al mercado hacia el cual apunta la organizaciéon y podra ser
de gran ayuda para quienes deseen imponer la marca en el inconsciente de las personas, ya
que cualquiera que vea una abejita volando asociara este logotipo con los beneficos que

proporciona la miel de abeja.

4.4.3 ESTRATEGIAS DE PRECIO
4.4.3.1 COSTO+UTILIDAD

% Galletas de miel de abeja
COSTO + UTILIDAD
$0,70+7 % =%$0.75

% Mermelada de miel de abeja.
COSTO + UTILIDAD
$2,30+7%=9%$2.46

% Pan de miel de abeja.
COSTO + UTILIDAD
$0,60+9%=$ 0.65
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% Turrones de miel de abeja.
COSTO + UTILIDAD
$0,60+14% =$0.68

4.4.3.2 Competencia

% Galletas de miel de abeja
COMPETENCIA LA ABEJA REINA
$0,85 $0,75

% Mermelada de miel de abeja.
COMPETENCIA LA ABEJA REINA
$2,50 $2,46

% Pan de miel de abeja.
COMPETENCIA LA ABEJA REINA
$0,75 $0.65

% Turrones de miel de abeja.
COMPETENCIA LA ABEJA REINA
$0,70 $0,68

4.4.3.3 Valor Percibido

Los seres humanos decidimos cuando comprar algo o no en funcién del valor agregado que
nos proporcionan los distintos productos sin importar si el costo es mas bajo o mas alto que
es el caso de la miel de abeja.

Los clientes o consumidores ponen en la balanza 2 aspectos:

% Beneficio

% Precio

En el caso de los productos comestibles derivados de la miel de abeja ellos tendran como
beneficio una mejora en su salud y en el caso del precio un desembolso minimo comparando
con la utilidad o valor que tendra para su vida al consumir productos comestibles de miel de

abeja.
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4.4.3.4 Psicologico

El precio psicoldgico de nuestro producto adopta 2 tipos de precios:
% Precio acostumbrado o habitual - precio de referencia.

% Precio segtin valor percibido.

Al ser una oportunidad de ingresar al mercado van a suceder 2 cosas el consumidor final
querra realizar desembolsos reducidos y querrd una utilidad la cual serd la satisfaccién

proporcionada por un bien o servicio.

4.4.3.5 De Penetracion
El producto constituye una innovacién en el mercado por el desarrollo de nuevas variedades
usando a la miel de abeja como ingrediente por tanto no entra en este concepto de

penetracién en el mercado.

4.4.3.6 Segmentado

Para el caso de la empresa ECUAMIEL S.A utilizaremos la estrategia indiferenciada la cual
consiste en ofrecer las mismas variedades de producto, precio, distribucién y promocion,
para todos los segmentos de manera que considera satisfacer necesidades distintas de cada
uno de los segmentos con una Unica oferta comercial. Para ello se basa en las caracteristicas

comunes de los segmentos.

4.4.4 Estrategias de Promocion de Ventas y Motivacién Pacientes:

4.4.4.1 Sorteos, Regalos, Premios

% Porlacomprade 3 empaque de turrén de miel de abeja te llevas 1 caja de bizcotelas

gratis.
% Porlacomprade 1 caja galletas de miel de abeja te llevas 2 cajas de bizcotelas gratis.

% Porla compra de 2 envases de mermelada de miel abeja te llevas gratis 1 caja de

bizcotelas gratis.
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4.4.5 Estrategias de Comunicacion

4.4.5.1Identificacién de la Audiencia Objetivo y Disefio del Mensaje

Identificacion de la Audiencia Objetivo
Nuestro mercado meta abarca desde los mas pequeiios de la familia hasta personas de la
tercera edad. En el caso de los productos comestibles derivados de la miel de abeja los cuales

son nuevos mercados necesitamos realizar promociones para que el producto sea comprado.

Diserio del Mensaje

El disefio del mensaje esta enfocado en lo racional ya que tiene que ver con los intereses del

publico.

4.4.5.2 Seleccion de los Canales de Comunicacion: Plan de Medios

Para conocimiento del ptblico en general se utilizara el canal de comunicacién no personal
como los son los medios masivos los cuales se refieren a medios impresos en este caso los
periddicos y revistas ya que esta dirigido a ptiblicos grandes. Los medios masivos constituyen

el método principal para estimular la comunicacién personal.
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4.4.5.5 Diseno de Vallas

4.4.5.6 BTL

El proyecto emplea el marketing directo. Los medios a utilizar son:

% Correo Directo: La forma mas simple de hacer marketing directo, en donde los
utilizaremos una cantidad limitada de postales, cartas, catdlogos, tripticos etc.; para
enviar por correo postal o correo directo (buzoneadores) a todos los clientes en una

zona o todos los clientes de una lista.

% Envio de Fax: Un cuarto tipo de marketing directo, es el envio masivo de fax, aunque

ha entrado en desuso

% Marketing por correo electrénico: Se trata de un tercer tipo de marketing directo, la

evolucién del telemarketing por medio de email, incluyendo el spam.
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% TeleMarketing: La segunda forma mas comin de marketing directo es el
telemarketing, donde llamaremos a los usuarios de una lista seleccionada o al azar

eligiéndolos de un directorio o listado telefénico.

4.4.5.7 Cobranding

Co-branding es un arreglo que asocia un producto unico o de servicio con mas de un nombre
de marca, o de otra manera asocia un producto con alguien que no sea el principal productor.
El co tipico acuerdo de marca consiste en dos o mas empresas que actian en la cooperaciéon
para asociar cualquiera de logotipos, combinaciones de colores, o los identificadores de la
marca para un producto especifico que estd contractualmente designados para este propdosito.
El objetivo de la empresa ECUAMIEL S.A es realizar una especie de alianza con la empresa
INALECSA quienes obtienen un descuento en los productos comestibles derivados de la miel
de abeja a cambio de sus bizcotelas para promocionarlas con los productos de la miel de abeja

en el local comercial de Chile y Huancavilca.

4.4.5.6 Inflables

4.4.6 Estrategia de Distribucion: Puntos de Ventay Almacén

4.4.6.1 Cobertura: Numero de PDV Y Ubicacion

Estrategia de distribucion

Al ser este proyecto una oportunidad de crecimiento futuro para la empresa, en un contexto
econdmico caracterizado por la existencia de mercados saturados y elevadisimos niveles de
competencia: Expenderemos nuestros productos en la calle Chimborazo y Brasil desde donde
despacharemos la miel de abeja en sus distintas variedades al por mayor a las siguientes

empresas:

EMPRESA:

INALECSA.
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SUPERMERCADOS:

% AKI (SUPER DESPENSA)
% HYPERMARKET

% GRAN AKI

% MEGAMAXI

% MI COMISARIATO

% SUPERMAXI

% SUPERTIA TIA

Luego de 6 meses instalaremos otros puntos de ventas en el sector norte y sur de la ciudad de
Guayaquil. En el lapso de 1 afios se planea expandir el negocio hacia 2 de las principales

ciudades del Ecuador como los son Quito y Cuenca.

4.4.6.2 Merchandising: Disefio de Tiendas y de Perchas
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4.4.6.3 Seleccion del Canal
El canal seleccionado para la distribucion del producto son los INTERMEDIARIOS
MAYORISTAS que en otra palabas son los supermercados quienes facilitaran la adquisicién de

los productos comestibles derivados de la miel de abeja a manos de los consumidores.

4.4.7 Estrategias DE E- MARKETING

4.4.7.1 WEB - SITE

La pagina web ha sido creada por la necesidad que tienen la personas de adquirir o dejar
separado un producto debido a la falta de tiempo por el trabajo. En esta pagina encontraran
todos los productos comestibles derivados de la miel de abeja con sus respectivos precios, asi
también las promociones y descuentos. Para terminar logramos hacer conocer a la empresa

fuera del territorio nacional.

4.4.7.2 Direccion o URL
WWW.ECUAMIEL.COM.EC

4.4.7.3 Beneficios
= Agilidad en las compras.
= Beneficios sobre los demas.
= Expansidén internacional.
= Posibilidad de hacer negocios.

= Posicionamiento en la mente del consumidor.
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5. ANALISIS FINANCIERO

5.1 Vida util del Proyecto

Lo recomendable para este proyecto es que tenga un soporte de materia prima constante, de
esta manera, no importa lo que suceda en el mercado de las frutas para la elaboracién de la
mermelada, siempre se contara con suficiente cantidad para producirla.

La vida util del proyecto serd aproximadamente de 10 afios pero se requerird de un
abastecimiento constante de los productos por lo que se contempla, en temporadas bajas
(escases de frutas), la alianza con los principales productos de la materia prima, asegurando
un precio justo tanto para el productor de la materia prima.

La elaboracién del proyecto cuenta con el siguiente financiamiento:

Financiamiento de Inversion

Capital Propio 70% $  19,600.00
Préstamo 30% $ 8,400.00
Total del Financiamiento $  28,000.00

5.2 Determinacion de los Ingresos

Debido a que los productos son nuevos en el mercado no van a estar posicionados en la mente
del consumidor, en los primeros meses no seran muy vendidos, debido a esto hemos tomado
un criterio conservador. Una vez que los productos se encuentren en el mercado esperamos
que tenga un crecimiento del 5% mensual y que en el mes de junio del 2010 podamos
alcanzar nuestro punto de equilibrio.

5.3 Determinacién de Costos de Ventas

Los costos son una parte elemental en el estudio de este proyecto, definirlos nos ayudara a
una correcta gestion empresarial, conocer cudnto es necesario para obtener los productos y a
su vez establecer el precio, para asi obtener una ganancia.

5.4 Costos Directos de Produccion

Son los costos que inciden directamente con la fabricacién del producto. Cabe mencionar que
para calcular la cantidad mensual de produccién de cada producto nos basamos en los
resultados del punto de equilibrio y en nuestras encuestas; a partir de estos porcentajes
estimamos las cantidades mensuales que se produciran de cada producto en el primer afio.
5.4 Costos Indirectos de Produccién

Los costos indirectos de produccidon, son costos que se involucran en el proceso de
elaboracion pero de una forma indirecta.
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6. BENEFICIO SOCIAL

6.1 Impacto Social

El impacto social que se espera generar con el lanzamiento al mercado de productos
comestibles derivado de la miel de abeja es que la gente vea en la variedad su necesidad
satisfecha, ya no tienen solamente que pensar en el mismo producto sino en varios para
escoger el que mas se adapte a sus necesidades especialmente preparadas para deleite de su
paladar, pero lo mas importante es el ser reconocidos como un grupo de jévenes
emprendedores que se atrevid a ser innovador en un producto y a explorar un mercado no

investigado lo suficiente.

6.2 Empleo

Todo nuevo proyecto que va a ser lanzado al mercado debidamente analizado tiene la
posibilidad de tener éxito, de esa manera emprendemos 2 retos el no depender de un trabajo
para una empresa y la otra la mas importante el ser una fuente generadora de empleos; en el
caso de la empresa ECUAMIEL S.A tanto para la preparaciéon y comercializacién de los
productos comestibles derivados de la miel de abeja se generara alrededor de unas 10 nuevas
plazas de empleas, y como se explica en el punto 4.4.6 de puntos de ventas conforme se

expanda el negocio se irdn generando mayores plazas de trabajo.

6.3 Efectos Multiplicadores
Conjunto de incrementos que se producen en la renta nacional de un sistema econémico, a

consecuencia de un incremento externo en el consumo, la inversién o el gasto publico.

6.4 ;Qué le estd entregando el Proyecto a la Sociedad?

El proyecto le esta entregando a la sociedad 2 cosas el sentirse identificado e importante y al
ofrecerles nuevas variedades especialmente enfocadas hacia sus necesidades, no lo mismo de
siempre sino algo nuevo, innovador que nadie antes lo habia puesto en practica y segundo la
generacion de nuevas plazas de trabajo en épocas de crisis por las que atraviesa no solo
Ecuador sino otros paises del mundo. Con esto contribuimos para el desarrollo de una
sociedad feliz y libre de vicios que encuentre en la variedad de productos comestibles de la

miel de abeja un medio para tomar un nuevo rumbo en la vida.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Como conclusiones y recomendaciones de este proyecto se puede destacar que para poner en
marcha una idea hay que realizar una correcta investigacién de mercado, si se cree que con las
percepciones o las intuiciones se puede llegar a obtener una idea acerca de la aceptacién del
producto en el mercado se puede fracasar. Hay que ser realistas y no dejar de lado un detalle
en el c aso de la miel de abeja se pensd en un momento que el turrén de miel de abeja iba a ser
el producto estrella el mas vendido seglin resultados de la encuesta pero no fue asi el focus
group dio otra perspectiva acerca de las variedades de productos derivados de la miel de
abeja en este caso la gente se fue por la galleta y mermelada de miel de abeja. En conclusién
todos los produtos de un negocio son importantes sin dejar cuales son los que tienen una
tendencia hacia la preferencia del publico en general, el peor error es no oir la opinién de la
gente, ;cuales son sus comentarios u opiniones sobre un producto? , y en especial si este es
nuevo y va a ser lanzado al mercado para competir con los demas microempresas. También
hay que ser pacientes y no dejarse llevar por el pesimismo si en un principio el negocio no

rinde los frutos esperados.
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8. ANEXOS

8.1 Situacion Actual de la Empresa en el Mercado

8.1.1 Aspectos Legales: Tipo de Empresa

La empresa llevara por nombre “EcuaMiel S.A.”, su actividad primordial de éste tipo de
empresa, es la comercializacién de productos comestibles hechos a base de miel, la salud del
consumidor es y sera una de las mayores preocupaciones.

Mercados:

1. Contamos con la participacion de los principales Supermercados de la ciudad de Guayaquil.

.o
(l:](l)lmsarmw HYPERMARKET

ME XX
L0 MAXIMO!
———

SUPERMAXI

el placer de comprar

r

Super Despensa

8.2 Parte Administrativa: Organizacion, Organigrama, Personas y Funciones

El personal humano con el que la empresa va a contar consta en el siguiente organigrama, el
cual se encuentra disefiado para el correcto desempefio de todas las actividades requeridas
para el tipo de negocio, el mismo esta conformado por 12 empleados, 4 que ocupan los cargos
mas altos que es son los Jefes de cada departamento, cabe recalcar que existen 3 Jefes, en
donde cada departamento tiene el mismo nivel de responsabilidad y cada uno debera

responder por su departamento, ademas deberan estar constantemente en comunicacion
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entre todos los departamentos y con el Gerente General, para asi poder coordinar todas y cada
una de las actividades de la empresa en sus distintas areas. A continuacién detallaremos cada

uno de los puestos requeridos en la empresa.

JUNTA DE ACCIONISTAS

Gerente General y

Administrativo
Secretaria | Contador
Departamento de Departamento
Marketing y Financiero

Gerente General y Administrativo:

El es el responsable de coordinar las actividades del todos los departamentos de la empresa
para lograr los objetivos propuestos. Este es el cargo con mayor responsabilidad en toda la
empresa. El Gerente General es también el encargado de atender los clientes importantes de la
compaiiia y se encarga de autorizar y firmar todos los pagos de personal y los gastos del
negocio que presenta el Gerente Financiero. Adicionalmente es quien representa a la
compaiiia en eventos importantes, tales como ruedas de prensa, conferencias o cualquier tipo
de actividad relacionado con las relaciones publicas, en caso de que él se encuentre

indispuesto debera delegar a alguien mas para que ejerza estas actividades.

Secretaria:

Se contara con una secretaria que apoyara las necesidades que la gerencia general, incluyendo
la asistencia al contador de la empresa, al mismo tiempo que serd la encargada
principalmente de la recepcién de los documentos y pedidos de los proveedores y de los

clientes.
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Contador:

Responsable del manejo de los recursos financieros que generara la empresa, asi como del
andlisis y preparacién de informes sobre estados financieros y demads reportes necesarios
para la toma de decisiones. Ademas de que toda la facturacién esté en orden ya que también
se encargara del d4rea contable y hacer las declaraciones y pagos de impuestos

correspondientes.

Departamento de Marketing y Publicidad:

Se encargaran de todo lo relacionado con la imagen y el mercadeo de la empresa, son las
personas que estdn encargados de la participaciéon en el mercado de la compaiiia. El Jefe de
Marketing y Publicidad junto con su equipo es el responsable por la forma en que los clientes
vean a la empresa, se encarga de disefiar, contratar o alquilar bienes y servicios para el
mercadeo y publicidad, desde volantes, publicidad en prensa escrita, hasta vallas publicitarias.
También de realizar campafas y/o promociones que permitan dar a conocer o aumentar la

participacion de nuestra empresa y/o servicio.

Departamento Financiero:

Es el departamento que estd encargada del area financiera de la empresa, de generar, los
presupuestos, balances, manejo de cuentas de la empresa. Absolutamente todos los
movimientos financieros y de liquidez o crédito no podran realizarse sin que el Jefe Financiero
esté enterado. Deberdn encargarse de que todos los pagos estén al dia y de que los clientes

paguen puntualmente.
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Financiamiento de Inversion

Capital Propio 70% $ 19,600.00
Préstamo 30% $ 8,400.00
Total del Financiamiento $ 28,000.00

Inversion Total del Proyecto

Descripcién

Activo Fijo

Inversion Oficina / Administrativos $ 10,000.00
Inversion en Materia Prima $ 12,000.00
Inversién en Vehiculo $ 6,000.00
Total de Inversion $ 28,000.00

Costo Unitario Total por Producto

Produccion Costo Unitario Total
Turrén $0.10
Galletas $0.55

Pan $1.30
Mermelada $1.60

Precio de Venta por Producto

Supermercado Tienda
Turrén $ 0.20 $ 0.30
Galletas $ 0.95 $ 1.05
Pan $ 2.40 $ 2.50
Mermelada $ 2.40 $ 2.50
Materiales Indirectos
Articulos Cantidad Precio Unitario Precio Total
Gorros 5 $ 1.25 $ 6.25
Mascarillas 5 $ 0.05 $ 0.25
Guantes 10 $ 0.06 $ 0.60
Total $ 7.10




Inversion Inicial

COMPONENTE ANO 0
Activos
Activos Circulantes
Caja - Bancos 18,500.00
Total Activos Circulantes 18,500.00
Activos Fijos
Maquinarias 12,852.00)
Equipos de Oficina 790.00]
Equipos de Computacion 480.00
Muebles y Enseres 325.00
Total Activos Fijos 14,447.00|
Activos Diferidos
Gastos Administrativos y de Constitucién 2,000.00
TOTAL INVERSION 34,947.00]
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