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RESUMEN EJECUTIVO

Este trabajo de titulacion tiene como objetivo realizar la propuesta de un plan estratégico
orientado a la empresa Proalva, dedicada a la elaboracion de pulpa de fruta. Esta
investigacion consta de cinco capitulos que seran plasmados en un documento que
pretende ser el primer plan estratégico desde la creacion de la empresa Proalva hace 17
afios atras. La investigacion inicia con un analisis del estado actual de la empresa, siendo
este el preAmbulo que permita entender el giro del negocio y considerar aspectos como la
razon social de la empresa, su ubicacion, los antecedentes, su estructura organizacional,
fases de produccion y los productos ofertados. Posteriormente, se realiza un diagndstico
estratégico mediante el analisis de los factores internos y externos que permitan explorar
fuerzas econdmicas, sociales, culturales, demogréficas, politicas, legales y tecnoldgicas
que tengan afectacion para la empresa, asi también como el analisis de capacidades y
recursos disponibles. Mediante el analisis realizado se procede a la construccion de las
matrices EFE, EFlI y FODA. A partir de la identificacion de fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas se procede a disefiar el plan estratégico que contienen la
mision, vision, valores, principios, politicas, objetivos estratégicos, estrategias y sus
respectivos planes de accidn a fin de sustentar y ofrecer los lineamientos adecuados para
conseguir los objetivos estratégicos propuestos. Finalmente, se realiza una evaluacion
financiera en la cual se realizan un analisis vertical y horizontal de los estados financieros
para comprender la estructura financiera mantenida y a través de este analisis se procede
a realizar los flujos proyectados a 3 afios con los cuales se procede a calcular el Valor
Actual Neto y la Tasa Interna de Retorno para comprobar su viabilidad. Con estos
resultados se procede a establecer las conclusiones y recomendaciones del estudio para la

empresa Proalva.
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INTRODUCCION

La dinamica de las empresas en la actualidad estd inmersa en un panorama cambiante a
nivel nacional e internacional, es importante para una compafiia que desee permanecer en
el mercado tener unos lineamientos claros que permitan planificar el futuro y establecer

una estrategia como un camino viable para el logro de los resultados deseados.

En este contexto, la presente investigacion abarca la necesidad que tiene una empresa
dedicada a la elaboracion de pulpa de fruta por contar con una planificacion estratégica,
independientemente del tamafio de la empresa es indispensable un documento que
planifique y organice sus recursos, permitiendo de esta manera establecer estrategias que

viabilicen los objetivos propuestos por la alta gerencia de la empresa.

La empresa Proalva inicio sus operaciones en el 2001 con categoria artesanal y a lo largo
de estos afios han presentado un crecimiento paulatino consiguiendo de esta manera
permanecer en el mercado, sin embargo, en los Gltimos afios se ha previsto la necesidad
de diversificar e incrementar la cartera actual de clientes por la dependencia de sus
ingresos hacia pocos clientes, los cuales al tener un poder de negociacion alto presentan
requerimientos que no son favorables para la empresa pero tienen que ser concedidos para

continuar percibiendo estos ingresos.

Esta situacion hace necesaria la implementacion de una planificacién estratégica que
permita explotar aquellas oportunidades presentes en el entorno actual, potencializando
las fortalezas de la empresa y tomando medidas acertadas para combatir las debilidades
presentes, permitiéndoles de esta manera tener un manejo adecuado que posibilite un
crecimiento planificado y una mejora continua que fomente un mayor grado de
productividad y se resuma en mayores ingresos para la empresa haciendo un negocio mas
rentable para los propietarios, brindando asi la posibilidad de ofrecer mayores plazas de

trabajo y aporte al desarrollo del pais.



1.1 Razon Social

La empresa PROALVA dedicada a la elaboracion de productos alimenticios como
principal actividad econdmica, se encuentra legalmente constituida como Microempresa
Industrial y la razon social se encuentra a nombre del sefior: Alvarez Ruiz Pablo Eduardo

con numero de Registro Unico de contribuyente 180206812001 establecido en la

categoria Artesanal.

1.2 Ubicacion

El Domicilio de la empresa se encuentra en el sector del Inca, Barrio: San Isidro del Inca,

Calle: De los Olivos, Numero: E 17-56, Interseccion: Rafaela Veintimilla, Referencia: A

1. GENERALIDADES
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Figura 1. Geolocalizacion
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Figura 2. Distribucion Fisica Interna Proalva

1.3 Antecedentes de la Empresa

Proalva se fundo en septiembre del afio 2002, iniciando sus actividades con calificacion
artesanal. Su ambito de accion comprende la fabricacion y comercializacion de pulpa de

fruta a nivel nacional.

La empresa Proalva se crea a través de la vision del duefio y actual gerente general el
Ingeniero Pablo Alvarez, quien mediante sus conocimientos en agroindustria establece
una pequefia procesadora de frutas. Con el transcurso de los afios se ha remplazado
maquinaria artesanal por equipo tecnificado, el cual busca elaborar productos que

satisfagan al consumidor y que cumplan con los estandares mas altos de calidad.

Su planta industrial de aproximadamente 300 m2, una decena de empleados y
funcionarios, procesa alrededor de 26000 kilogramos mensuales de fruta para cubrir la
demanda actual de la empresa, con tendencias de un potencial crecimiento y la proyeccion

de adquirir un galpén en zonas industriales aledafas.

La empresa Proalva comercializa sus productos, los cuales presentan distintos tamafios
dependiendo al mercado que va dirigido. Las presentaciones difieren su tamafio para el
mercado corporativo y al doméstico. Entre las pulpas de fruta que se ofertan se encuentran
frutas como: frutilla, mora, naranjilla, tomate de éarbol, pifia, maracuya, naranja,

guanébana, limén, tamarindo, mango, coco, araza, babaco, papaya y melén.



Dentro de la clasificacion industrial internacional uniforme se encuentra en la seccion de

industrias manufactureras, la cual abarca la transformacién fisica o quimica de materiales,
sustancias 0 componentes en productos nuevos. Dichos productos son materias primas
procedentes de la agricultura. Las unidades dedicadas a actividades manufactureras se
suelen describir como plantas, factorias o fabricas y se caracterizan por la utilizacién de
maquinaria y equipo de manipulacion de materiales que funcionan con electricidad.
(CllU, 2015)

1.4 Estructura Organizacional

La empresa PROALVA presenta una estructura organizacional que cuenta con areas
departamentales para el cumplimiento de objetivos corporativos, el organigrama se

presenta a continuacion:

Gerente General

Maestro Artesano

Asesoria Departamento Produccion
Ocupacional Financiero Operarios

Ventas

Figura 3. Organigrama Estructural

Las personas que conforman la empresa desempefian una funcion especifica, en la
actualidad PROALVA cuenta con una némina de 12 personas cuyas funciones se las

detalla en el cuadro a continuacion:



Tabla 1. Nomina y Funciones Desempefiadas
ENCARGADO FUNCION

DESEMPENADA

Control de Calidad, Supervisora de
Aguirre Mancero Paulina Elizabeth
Planta.
Alvarez Ruiz Pablo Eduardo Gerente general y Maestro Artesano
Mena Haro Maira Angélica Ventas, Recursos Humanos.
Alvarez Guartazaca Diego Israel Operario
Espinoza Calderdn Lourdes del rosario Operario
Loor Quijije Jamilton Adonis Operario
Matavay Andrango Maria Fernanda Operario
Obando Cepeda Juan Geovanny Operario
Pijuango Casco Margarita Lucia Operario
Quinche Cepeda Franklin Geovanny Operario
Roldan Orozco Maria Veronica Operario
Valverde Borja Andrés Moisés Operario

1.5 Fases de Produccion

La empresa Proalva cuenta con diferentes procesos inmersos en el area de produccion.
Cada fruta tiene distinto tratamiento para poder extraer el concentrado y lograr la

elaboracion de las pulpas. A continuacion se detalla las fases de produccion:

Recepcion Materia Prima. La primera etapa dentro del proceso productivo en la cual se
recepta la materia prima con la cual se va a proceder a realizar el concentrado o pulpa de
fruta que sera el output final en este ciclo.



Figura 4: Recepcién Materia Prima

Pesaje de la Materia Prima. Esta etapa se realiza conjuntamente con la recepcion de
materia prima, en la cual se procede a pesar la fruta a través de los canastos que son
colocados en la bascula, se descuenta el peso del canasto y obtenemos el peso real en
kilogramos. Este valor se registra en la hoja de ruta en la cual se establece la informacion

que se obtuvo en la bascula para posterior realizar el pago y planificar el proximo pedido.

Figura 5: Pesaje de la Materia Prima



Almacenamiento. En esta etapa se procede a almacenar y clasificar las frutas que son
receptadas por los operarios de la planta, dichas frutas son solicitadas de acuerdo a las
necesidades que se van generando a nivel operativo, las necesidades son comunicadas al
jefe operario para que se proceda a la solicitud a proveedores. Las frutas que son

almacenadas en los canastos se ubican en un espacio destinado para cada tipo de fruta.

‘?"’ B

Figura 6: Almacenamiento

Sanitizacion. En esta etapa se procede a limpiar y desinfectar la fruta con sustancias
quimicas, las cuales cumplen una funcién semejante a la de un detergente, permitiendo
eliminar la presencia de suciedad y de microorganismos que afectan la salud de los

consumidores.

Figura 7: Sanitizacion



Pasteurizacion. Este es un tratamiento térmico que se aplica para aumentar la vida util de
los alimentos por varios dias, el cual se da por el uso de calor que elimina los patégenos

en la fruta y con esto se logra alargar su vida util.

Figura 8: Pasteurizacion

Escaldado. Otro proceso en el ciclo de produccion es el escaldado que es un tratamiento
térmico que se aplica para no tener alteraciones en las frutas. El principal objetivo es
inactivar enzimas y ablandar el producto para favorecer su posterior envasado. Cabe
recalcar que el escaldado es un proceso anterior a la congelacién que busca mantener el

sabor, color y contenido vitaminico.

Figura 9: Escaldado



Extraccion de Pulpa. Otro proceso inmerso en el ciclo de produccion es la extraccion de
pulpa la cual consiste en obtener la pulpa o jugo de fruta libre de céscaras y pepas. La
maquinaria de extraccion de pulpa tiene como funcién triturar las frutas y hacerlas pasar
por un colador o también conocido como refinador que separa el jugo de las semillas.
Para la extraccion de pulpa en algunas frutas se realiza de manera manual por los
operarios de la planta, esto se da en casos de que la fruta necesite de algun tratamiento

adicional en la extraccion del concentrado.

Figura 10: Extraccion de pulpa

Envasado. En este proceso se da por terminado el ciclo productivo el cual consiste en
establecer la cantidad correcta por porcion y proceder a cerrar los contenedores los cuales
seran almacenados en cuartos frios para asegurar la durabilidad y la preservacion del

contenido de cada uno de los concentrados de frutas.

Figura 11: Envasado



1.6 Productos

La empresa Proalva opera en la industria alimenticia produciendo pulpas de fruta y

comercializando sus productos con una marca conocida en el mercado como Kalupa.

Producto: Pulpa de Fruta

Descripcion: Pulpa congelada obtenida a partir de fruta fresca, con materia prima
estrictamente seleccionada, exenta de saborizantes, colorantes, espesantes y edulcorantes
artificiales. Cuenta con una certificacion de Buenas Practicas de Manufactura 008-BPM-
AN-0316 y registro sanitario con numeracion 15615 INHQAN 0513. Listo para preparar

al instante.

Presentaciones. Actualmente la empresa maneja 3 tipos de presentaciones de 100 gramos,
500 gramos y un kilogramo. Las presentaciones de 100 gramos son entregadas a

restaurantes y establecimientos que requieren la pulpa de fruta por porcion unitaria.

Figura 12. Presentacion 100g

Las presentaciones de 500 gramos son disefiadas para el consumo domeéstico, en la
presentacion se diferencia la calidad de empaque debido que fueron realizadas para ser
introducidas a mercados de autoservicio. Este disefio cuenta con informacién nutricional
en el reverso del producto al igual que el nimero de registro sanitario requerido para ser

comercializado.
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Figura 13. Presentacion 500g

Figura 14. Presentacion 1000 gramos

li
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Las presentaciones de 1 kilogramo son realizadas para satisfacer el mercado corporativo
y empresarial, en esta presentacion la calidad del empaque no es un factor critico ya que
los consumidores buscan precios bajos que presenten una concentracion de pulpa

garantizada y abastezca el nimero de porciones indicada por el producto.




2 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

2.1 Andlisis del macro entorno

Las empresas cuentan con un entorno externo que comprende multiples factores sobre los
cuales las empresas no tienen control y que afectan su desarrollo. Es importante que las
empresas tengan un amplio conocimiento de su industria, pero es fundamental trascender
estas fronteras para identificar factores externos a esta, logrando aprovechar las
oportunidades que permitan incrementar la competitividad de la empresa y reducir el

impacto de aquellas que la afecten negativamente.

Segn menciona Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland (2015), la operacion de las
empresas se da en un macro ambiente que comprende de factores politicos, condiciones
econdmicas, fuerzas socioculturales, factores tecnoldgicos, factores del entorno y factores
legales y regulatorios. Ciertos componentes tienen mas repercusion que otros, pero todos

tienen su potencial para afectar el ambiente competitivo y de la industria.

2.1.1 Factores Politicos y Legales. Los factores politicos y legales pueden representar
oportunidades 0 amenazas para una organizacion, segun Hitt, Ireland, y Hoskisson
(2015), los reglamentos que responden a nuevas leyes nacionales, regionales, estatales o
locales tienen influencia en el accionar y en las respuestas competitivas que tome una

compafiia.

Los gobiernos federales, estatales, locales y extranjeros son importantes reguladores,
desreguladores, subvencionadores, empleadores y clientes de las organizaciones, las
cuales estan sujetas a los factores politicos, gubernamentales y legales que representan
aspectos favorables y desfavorables dentro del campo de accion. La dependencia creada
entre las economias, los mercados, los gobiernos y las organizaciones vuelve fundamental
la consideracion de las politicas dentro de la formulacion e implementacion de estrategias
competitivas (David, 2013).
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Ecuador es un pais de América Latina que se ha caracterizado por su condicion politica
inestable causado por diversos aspectos que han afectado su situacion pais, los cambios
constantes de Jefes de Estado han dificultado la gobernanza y han imposibilitado la

creacion de politicas de estado que beneficien a los ecuatorianos.

Desde el afio de 1997, la presidencia ha sido ocupada por diez jefes de estado, esto ha
provisto un panorama de inestabilidad a nivel interno y refleja un mal manejo de estado
a nivel internacional, adicional los casos de corrupcion presentes en los gobiernos de
turno han fomentado que Ecuador sea un destino poco atractivo para la inversion

extranjera.

Los tltimos diez afos ha acontecido un panorama distinto, debido a la relativa estabilidad
brindada por el Economista Rafael Correa Delgado quien desempefio el cargo de
presidente de la nacion desde el afio 2007 hasta el mes de mayo de 2017, periodo en el
cual se establecido un gobierno de ideologia socialista que implanta la denominada
“Revolucion Ciudadana” llevada a cabo por el movimiento de Alianza Pais, que apuesta

por un modelo de participacion ciudadana enfocado en las personas de menos recursos.

El modelo de gobierno busca equiparar la reparticion de riqueza, lo que ha generado
conflictos con los grandes terratenientes del pais y con el sector privado que se ha visto
afectado con las leyes, normativas e impuestos aplicados. Leyes de fomento a la
produccion, nuevas normas tributarias, impuestos sobre los dividendos de las acciones,
una nueva propuesta laboral han sido factores que han creado un entorno desfavorable
para las empresas reduciendo de esta manera la competitividad frente a paises de la region
(El Comercio, 2016).

El 2 de abril mediante eleccion popular se designa al Licenciado Lenin Moreno como
Presidente de la RepUblica de Ecuador, ratificando de esta manera el desear de la mayoria
de ecuatorianos por continuar bajo el esquema del anterior gobierno. El 24 de mayo el
Jefe de estado electo en las votaciones del mes de abril toma posesion de su cargo e invita
a un proceso de dialogo y corresponsabilidad en su gobierno, tomando en cuenta a grupos

de oposicion que no han tenido protagonismo en el anterior gobierno (Rivadeneira, 2017).
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En su primer mes de mandato el presidente Lenin Moreno representa lo que marca una
etapa que podria ser catalogada como post correismo. Desde el primer dia en funciones
el presidente del Ecuador mediante decreto suprimio la Secretaria del Buen Vivir, la cual
fue criticada debido a su gestion y la utilidad que representaba para el pais, estas
decisiones proporcionan una imagen clara del intento por reducir el gasto publico que

caracterizo la gobernanza de la anterior administracion.

Este accionar recoge parte de la agenda de sectores de oposicion y ha marcado claramente
el distanciamiento con proyectos del anterior gobierno, lo cual visualiza un
quebrantamiento al interior del movimiento alianza pais. Referente a valoracion de
gestion la empresa CEDATOS menciona que 66% de los encuestados sefiala estar de
acuerdo con la gestion de Moreno, mientras que Perfiles de Opinion indica que el 84%
de encuestados manifiesta tener una imagen positiva sobre el presidente situando su
credibilidad en un 68% (Pagliarone, 2017).

El gobierno de Lenin Moreno mantiene una agenda de trabajo que integra a los sectores
productivos con el fin de lograr mayor productividad y generar mejor indicadores
macroecondmicos. El jefe de estado ha mostrado interés en tener abierto el dialogo con
el empresario nacional y ha propuesto llamar a un consejo consultivo tributario, propuesta
que el sector productivo ha tomado con expectativa deseando que el nuevo gobierno

considere al sector como el generador de riqueza (Lideres, 2017).

En el afio 2017 se registra uno de los casos de corrupcion mas grandes, uno de los hechos
mas relevantes es la sentencia condenatoria y la prision para el vicepresidente del Ecuador
Jorge Glas, vinculado en sobornos realizados por la empresa brasilefia Odebrecht. Estos
pagos se realizaron a funcionarios en alrededor de 12 paises de la regién, los cuales
recibieron coimas a cambio de favores en procesos de contratacion y adjudicacion de

proyectos.

Con el nombramiento del nuevo fiscal de la nacion Carlos Baca Mancheno quien asumio
el cargo con una enorme presion publica y la peticion ciudadana por procesar a los
servidores publicos implicados que a través de revelaciones de Estados Unidos y datos

provenientes del Brasil los iban implicando en mayor o menor medida. De esta manera

14



comenzo el proceso de detencidn y captura de ex ministros del gabinete del pasado
gobierno, tal es el caso de Alecksey Mosquera y Carlos Pareja Yannuzzelli conjuntamente
con autoridades de control como Carlos Pdlit quien se encuentra profugo de la justicia 'y
el ex fiscal Galo Chiriboga, los cuales son acusados de entorpecer los procesos de

investigacion y esclarecimiento de actos de corrupcion (Espafia, 2017).

Debido a la sentencia de 6 afios de presion para el vicepresidente Jorge Glas por el delito
de asociacion ilicita y en un contexto desfavorable para la gobernabilidad del pais, el
gobierno asume un papel estratégico por medio del cual establece convocar al dialogo
nacional para receptar propuestas que permitan afrontar la crisis econémica y politica
vivida en el pais. De esta forma se plantea una consulta popular con el fin de legitimar en
el cargo a Lenin Moreno con el apoyo popular en urnas y marcar fuertemente la transicién
de gobierno, dejando de lado el argumento que aduce que el presidente electo gano por
votos afines a Rafael Correa.

El distanciamiento y la posicion del ex presidente Rafael Correa Delgado sobre el
mandato de Lenin Moreno era cada vez mas duro, calificindolo de traidor y mediocre.
Con un panorama adverso y con una division interna en Alianza Pais despuntandose la
organizacion va surgiendo un escenario distinto al vivido en los pasados afios, en donde

fuerzas de oposicidn van apoyando la gestion de Moreno.

El 6 de enero del 2018, el vicepresidente cesado en funciones Jorge Glas deja su cargo y
con 70 votos en la asamblea nacional Maria Alejandra Vicufia es electa como nueva
vicepresidenta de la Republica debido a la ausencia definitiva por parte de Glas. El
escenario de la eleccion popular mediante una consulta crea incertidumbre respecto al
resultado pero también crea expectativas hacia qué lado de la balanza politica va a tender
y las repercusiones de esto sobre la gobernabilidad del pais (Wray, 2018).

El 4 de febrero del 2018 los ecuatorianos acuden a las urnas para responder a la consulta
popular establecida por el gobierno de turno, misma que abarca uno de los aspectos méas
trascendentales que es la eliminacion de la reeleccion indefinida que imposibilitaria la
postulacion a la candidatura presidencial del ex presidente Rafael Correa. EI Consejo

Nacional Electoral pronuncia una victoria contundente del si en todas las preguntas de la
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consulta proclamando el deseo de la mayoria de ecuatorianos por recuperar la
institucionalidad del pais y una independencia de poderes (Manetto, 2018).

Uno de los proyectos mas ambiciosos del gobierno ha sido el programa de
industrializacion o mas conocido como cambio de la matriz productiva, proyecto llevado
en sus inicios por el Ingeniero Jorge Glas, el cual fue establecido en una busqueda para
diversificar, generar valor agregado, aumentar las exportaciones y mejorar la
productividad logrando de esta manera un desarrollo més sostenible con el fin de generar
mas riqueza con la cual se pueda ir equilibrando la balanza comercial que actualmente
siguen dependiendo de los rubros pertenecientes a la exportacion del petroleo (El
Comercio, 2016).

Una de las medidas que el gobierno pasado ejecutd fue el establecimiento de
salvaguardias, imponiendo una tasa maxima de 45% desde el afio 2015, buscando de esta
manera incrementar el ingreso de divisas aumentando exportaciones y reduciendo
importaciones. Esta medida tuvo una afectacion para el gremio industrial el cual solicito
un desmantelamiento de salvaguardias, como respuesta el gobierno actual reafirmo ante
la Organizacion Mundial de Comercio el compromiso de continuar con este proceso
adoptando medidas para regular las importaciones precautelando la liquidez de la

economia (Lideres, 2017).

La Ley para la reactivacion de la economia, fortalecimiento de la dolarizacién y
modernizacion de la gestion financiera ofrece nuevos beneficios e incentivos tributarios
que incluyen a las microempresas y pequefias empresas las cuales son generadoras del
70% del empleo en Ecuador. Entre estos beneficios se encuentra la devolucidn del exceso
del anticipo de impuesto a la renta, dentro de los exportadores existe un esquema de
devoluciéon mensual del 1SD, deduccidn adicional del 10% en el impuesto a la renta por
contratar a la economia popular y solidaria. Las pequefias empresas no van a tener
afectacion por el incremento de la tarifa de impuesto a la renta, van a seguir aplicando el
mismo regimen tributario del 22%, la cual se puede reducir en 10 puntos porcentuales

sobre el monto que reinviertan sus utilidades (SRI, 2018).
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En cuanto a la normativa vigente en materia tributaria se encuentra el anticipo del
impuesto a la renta (IR), donde algunas empresas tuvieron que reconocer un tributo mayor
al establecido lo cual ha creado una preocupacion en el empresario que se ve abrumado

con una fuerte carga impositiva (Lideres, 2017).

En materia de comercio exterior el acuerdo con la Unién Europea (UE) esta vigente desde
el 1 de enero del 2017, convenio que permite que el 100% de bienes industriales y el
99,7% de productos agricolas ingresen al bloque europeo exentos del pago de aranceles.
Esta medida beneficiaria a empresas que cumplan con los estdndares de calidad y estén
interesadas en entrar a los mercados internacionales. (EI Comercio, 2017)

En el ambito de financiamiento existe una medida que dispuso la Junta Monetaria y
financiera la cual modificé el célculo del Coeficiente de Liquidez Domestica (CLD), que
obliga a los bancos a ajustar la proporcion del dinero que deben mantener en el pais, de
esta manera cinco instituciones grandes estan obligadas a traer al pais alrededor de 560
millones de ddlares, medida que dotara de mayor liquidez provocando de esta manera que

dichas disposiciones fomenten la oferta de crédito (El Telegrafo, 2017).

La Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado es una normativa
fundamentada en el apoyo y proteccion a empresarios y consumidores, ayudando a
prevenir la alta concentracion econdémica y las practicas monopolicas, garantizando un
panorama claro y transparente para el accionar de las empresas proveyendo condiciones
justas con los cuales puedan obtener resultados favorables por la eficiencia realizada y no
por précticas desleales entre los competidores (Secretaria Nacional de Planificacion y

Desarrollo, s.f.).
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Tabla 2. Resumen Fuerzas Politicas y Legales

OPORTUNIDADES

Tratado con la Unién Europea para exportar productos con beneficios

arancelarios.

Posible incremento de financiamiento de los bancos debido a la liquidez

presente en el pais.

Politicas econdémicas favorables con incentivos tributarios para las pequefias
empresas.
AMENAZAS

Leyes y politicas que establezcan nuevas contribuciones al fisco para los

empresarios.

Introduccidn de productos importados por reduccion de salvaguardias.

Poca competitividad frente a los productos del bloque europeo.

2.1.2 Factores Econdmicos. Segun David (2013), los factores econémicos tienen un
impacto directo en el atractivo de las estrategias que se adopten en el accionar de una
empresa, con lo cual es necesario realizar un analisis de todos los factores econémicos

que puedan tener repercusion en el desarrollo de un proyecto.

2.1.2.1 Perspectivas de la economia mundial

Segun el estudio de Perspectivas de la economia mundial (WEO), los mercados
financieros estan en alza y la proyeccién de crecimiento mundial alcanzara 3,9% en 2018
y 2019. En Estados Unidos el impetu a corto plazo se esta afianzando con una apreciacion
del délar de alrededor del 5%. Las proyecciones de crecimiento han sido revisadas a la
baja para Japén, Reino Unido y la zona del euro. Para las economias emergentes y en
desarrollo existe unas perspectivas de crecimiento desiguales tomando a consideracion
los avances de los precios del petréleo, el aumento de las rentabilidades en Estados
Unidos, las tensiones crecientes en materia comercial y las presiones que genera el
mercado sobre las monedas de algunas economias con fundamentos econémicos mas
débiles (FMI, 2018).
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Las perspectivas de paises exportadores de petréleo han mejorado, pero los aumentos de
aranceles anunciados por Estados Unidos y las represalias de socios comerciales han
incrementado la probabilidad de medidas crecientes y sostenidas desfavorables, que
brindarian un panorama que empafie las perspectivas de crecimiento a mediano plazo. El
aumento de la inflacion en Estados Unidos prevén una trayectoria de aumento de tasas de
interés menor a la proyectada por la Reserva Federal que podria llevar a los inversionistas
a reevaluar los fundamentos econémicos y los riesgos. La constriccion de condiciones
financieras posibilita una afectacion para las carteras, tipos de cambio y la reduccién de
entradas de capital de economias emergentes sobre todo a los expuestos a mas riesgos
politicos (FMI, 2018).

Tras sufrir una contraccion en 2016 el crecimiento de América del Sur retorné a positivo
en 2017, el impulso al crecimiento proviene del fin de las recesiones en Argentina, Brasil
y Ecuador. El alza de los precios de las materias primas y una moderacion de la inflacién
que ha creado margen para una distencion en la politica monetaria. Se requiere un
programa integral de reformas estructurales cuyos objetivos deben ser afianzar los marcos
institucionales y de politicas, estimulando la productividad y la liberacion del comercio y
las finanzas a fin de obtener un crecimiento solido, duradero e inclusivo (FMI, 2018).

2.1.2.2 Producto Interno Bruto (PIB)

El producto interno bruto es el valor total de bienes y servicios producidos en un pais
durante un periodo especifico, representa un indicador que permite la medicion del
crecimiento o decrecimiento en términos de tamafio y del estado de la economia de un
pais (1G, 2018).

Cifras del Banco Mundial sefialan que entre el 2006 y 2014, Ecuador experimento un
crecimiento promedio del producto interno bruto del 4,3% impulsado por los altos precios
obtenidos de los rubros referentes al petroleo e importantes flujos de financiamiento

externo al sector publico, lo que dio lugar a un mayor gasto publico expandiendo el gasto
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social e inversiones emblemaéticas en sectores de energia y transporte (Banco Mundial,
2017).

Para el afio 2016 el panorama fue distinto la economia del Ecuador se contrajo 1,5%, el
Banco Central de Ecuador sostiene que este impacto fue generado por la caida de los
precios del petroleo, la apreciacion del dolar, el terremoto del 16 de abril y contingentes
legales que afectaron el desempefio de la actividad econdmica. Los sectores de la
agricultura, comercio, actividades profesionales, técnicas administrativas, alojamiento y
servicios de comida, administracion publica, construccion, correo y comunicaciones

fueron los que tuvieron mayor afectacion (EI Telégrafo, 2017).

Segun cifras del Banco Central de Ecuador la economia de la nacién ha tenido un
crecimiento reflejado en un aumento del PIB real en un 3% en 2017 y las proyecciones
sefialan que el pais creceria a una tasa del 2,5% vy del 2,2% para el 2018 y 2019
respectivamente, lo cual indica que el Ecuador creceria en menor magnitud los siguientes
afios. Para el primer trimestre del afio 2018 la economia crecié en 1,9% con relacion al
primer trimestre del afio 2017 y presento una reduccion de 0,7% con respecto al trimestre
anterior. En valores corrientes, el PIB alcanz6 los 26,471 millones. Este resultado
interanual del PIB se explica principalmente por el desempefio del sector no petrolero,

que registré un aumento de 2,7% (Guerra, 2018).
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Figura 15. PIB (Tasas variacion trimestral)
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Actualmente la economia Ecuatoriana ha experimentado varios problemas referentes a la
balanza de pagos, la caida del precio del petroleo revelo el problema estructural mas grave
del Ecuador, su dependencia primario exportadora y su escasa industrializacion. Otro
agravante es sin duda la falta de una moneda propia que puede complicar la situacion pais
frente a las apreciaciones del délar que vuelve a las exportaciones nacionales menos
atractivas que la de paises vecinos. Esto solo reflejo la alta vulnerabilidad frente a
situaciones externas e internamente nos permite visualizar problemas como el subempleo

0 la baja productividad (Quifionez, 2018).

El Ecuador tiene un gran desafio para alcanzar la transformacién productiva la cual no
puede ser alcanzada en el corto o mediano plazo y es un objetivo bastante complejo de
alcanzar debido a que no es compatible con los intereses de todos los grupos de poder.
Una transformacion en la matriz productiva es un reto fundamental para superar la
dependencia e incrementar la productividad nacional para brindar un crecimiento

sostenible para el pais.
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Figura 16. Contribuciones a la variacion trimestral del PIB (I Trimestres 2017)
Las actividades econémicas como acuicultura y pesca de camaron, alojamiento y servicio

de comida, suministro de electricidad y agua, correo y comunicaciones, comercio y

actividades de servicios financieros presentaron la mayor contribucion positiva a la
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variacion trimestral del PIB en el primer trimestre del afio 2018 con puntos porcentuales
de 16.7, 7.5, 6.9, 6.4, 5,5 y 5 respectivamente.

Para la actividad economica de manufactura se despliega una cifra de 1.9 puntos
porcentuales lo que refiere que en este segmento ha existido una contribucion positiva al
PIB.

2.1.2.3 Inflacion

Proceso econémico provocado por el desequilibrio que existe entre la produccion y
demanda, causada por una subida continua de precios en la mayor parte de productos y
servicios que conlleva una pérdida de valor del dinero para poder adquirirlos o hacer uso
de ellos (OXFORD, s.f.).

La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de Precios al Consumidor del
Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios demandados por los

consumidores, establecida a través de una encuesta de hogares (BCE, 2017).
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Figura 17. Inflacion Anual Internacional

La inflacion anual en el Ecuador para el mes de junio de 2018 es de -0.71% lo cual refleja
una deflacién y una tendencia a la baja con respecto al afio anterior, posicionando de esta
manera a Ecuador como el unico pais que presenta deflacion, manteniéndose muy por
debajo del promedio de inflacion presentado por la region que presenta una cifra de
3.37%.
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El Ecuador se encuentra en un proceso de deflacion por primera vez en economia
dolarizada, la cual no es favorable debido a la presencia de una cantidad superior de
bienes y servicios en oferta que se ve afectada dado a que existe una menor demanda, esto
trae repercusiones como la reduccion de nomina en las empresas y la restriccion hacia las
inversiones las cuales tienen incidencia en el ciclo de la economia. Al no contar con
moneda propia no se puede realizar emisiones de moneda para cubrir necesidades
fiscales, ni es posible aplicar devaluacion a la moneda para ser mas competitivo en el
mercado de exportaciones por lo cual tendrd un estancamiento en su actividad economica
(Ekos, 2017).
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Figura 18. Evolucion de la Inflacion

Como se observa en la figura 14, en abril del 2016 la inflacion anual del Ecuador fue de
1,78% en relacién a marzo del 2018 que fue de -0,21%; con esto se indica que hubo una

variacion de 1,99% con respecto a los Gltimos 23 meses.
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Figura 19. Inflacion mensual del IPC por divisiones de consumo (febrero 2018)
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En cuanto a la inflacion mensual del indice de Precios al Consumidor (IPC) por divisiones
de consumo presenta en febrero 2018 una variacion de 0.15% en las distintas divisiones
de bienes y servicios, siendo las de mayor porcentaje los correspondientes a diversos,
salud, alimentos y bebidas no alcohodlicas. Con una ponderacion de 19.78%, 4 divisiones

gue presentan una variacion negativa.
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Figura 20. Variacion anual del indice de precios al productor IPP (diciembre)

El indice de Precios al Productor (IPP) econémico calculado por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) con el auspicio financiero del Banco Central del Ecuador,
el cual es tratado como un promedio de las fluctuaciones de precios al productor. La
variacion anual de precios al productor calculada al mes de diciembre de cada afio muestra
una tendencia a la baja, esta variacion toma en cuenta las 4 secciones que conforman el
nuevo IPP: productos de agricultura, silvicultura y pesca, productos alimenticios, bebidas
y tabacos; textiles, prendas de vestir y productos de cuero; otros bienes transportables,

excepto productos metélicos, maquinaria y equipo.

2.1.2.4 Tasa de Interés

La tasa de interés es el precio del dinero. Si una persona, empresa 0 gobierno se ve en
necesidad de requerir dinero para financiar sus operaciones o para la adquisicién de un
bien o servicio a través de un préstamo, el interés que se pague sobre el dinero solicitado
sera el costo que tendra que pagar por este servicio. Las tasas de interés bajas ayudan al
crecimiento de la economia, facilitando el consumo y la demanda de productos, el lado
negativo es que este consumo tiene tasas inflacionarias, mientras que tasas altas favorecen
el ahorro y frenan la inflacion, por consecuencia se frena el crecimiento econémico
(Economia, 2018).
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El Banco Central del Ecuador detalla a la tasa de interés como el precio que el mercado
establece al dinero, y son empleadas como una importante herramienta para llevar a cabo
la politica monetaria como medida para frenar la inflacion y proteger la divisa. Existen
dos tipos de tasas de interés: la tasa pasiva o de captacion y la tasa activa o de colocacion.
Esta Gltima siempre es mayor, porque la diferencia con la tasa de captacion es la que
permite al intermediario financiero cubrir los costos administrativos, dejando a demas

una utilidad (Banco Central del Ecuador, s.f.).
La tasa activa referencial es igual al promedio ponderado semanal de las tasas de
operaciones de crédito de entre 84 y 91 dias, otorgadas por todos los bancos privados, al

sector corporativo (Banco Central del Ecuador, s.f.).

Tabla 3. Tasa activa referencial

Tasas Referenciales
Tasa Activa Efectiva Referencial
para el segmento: % anual
Productivo Corporativo 772
Productivo Empresarial 8.95
Productive PYMES 11.20
Comercial Ordinario 7.96
Comercial Prioritario Corporativo 7.63
Comercial Prioritario Empresarial 9.56
Comercial Prioritario PYMES 10.52
Consumo Ordinario 16.51
Consumao Prioritario 16.54
Educativa 2947
Inmaobiliario 10.26
Wivienda de Interés Publico 4.84
Microcrédito Minarista - 2681
Microcrédita de Acumulacion Simple 2370
Microcrédito de Acumulacién Ampliada & 19.90
Inversicn Publica 797

En la tabla 3 se observa la tasa anual por cada uno de los segmentos que conforman el
mercado, estos valores son referentes al mes de agosto del 2018. La tasa pasiva referencial
es igual a la tasa nominal promedio ponderada semanal de todos los depoésitos a plazo de

los bancos privados, captados a plazos de entre 84 y 91 dias.
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Tabla 4. Tasa pasiva referencial

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 5| pap 121180 227
Plazo 61-90 38| P 151980 234
Plazo 81-120 430 | plaz 361 y mis 143

La tabla 4 muestra las tasas efectivas referenciales por plazo del mes de agosto del 2018,

el valor porcentual aumenta a medida que el plazo aumenta.

2.1.2.5 Desempleo

El mercado laboral presenta una disminucién en el desempleo y subempleo segun cifras
reportadas por el INEC, una tasa de desempleo del 4.6% para el mes de diciembre del
2017 refleja una disminucion a comparacion de la cifra para diciembre 2016 (5.2%),
mientras que para el subempleo existe una reduccién para diciembre 2017 (18.4%) frente
al (18.8%) de diciembre 2016. EIl empleo adecuado experimento un ascenso del 47.6%

al 50.4% en el mismo periodo examinado (INEC, 2017).

En cuanto a las ramas de actividad que proporcionan las plazas de empleo en el Ecuador,
segun datos del INEC, la agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca explican un
26.08% del empleo del pais, seguido del comercio y la manufactura; teniendo una

ponderacion de 11.33% la rama de manufactura,

Diciemnmbre 2016 Diciembre 2017
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Figura 21. Empleo por Rama de Actividad (Dic 2016, 2017)
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Entre diciembre del 2017 y junio del 2018 la tasa de desempleo disminuyé en 0.5%,
reduccion por la cual la poblacion econédmicamente activa paso del 4.6% al 4.1%. En
términos territoriales la menor tasa de desempleo se registrd en la ciudad de Guayaquil
(3.4%) y la mayor tasa de desempleo se ubicé en Quito (9,8%). En cuanto al sector urbano
y rural se posiciona con una tasa de 5.2% y 2% respectivamente, mientras que el
subempleo fue de 18.4% a nivel urbano y 21.1% a nivel rural (Andes, 2018).

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) mediante la encuesta nacional de
empleo, desempleo y subempleo (Enemdu) sefialé que el empleo adecuado en la ciudad
de Quito cay6 un 4%. En los ultimos doce meses la desocupacion no ha crecido y el
subempleo ha descendido 1.1%, sin embargo este informe muestra incrementos en las
categorias de otro empleo no pleno, empleo no clasificado, poblacion economicamente
inactiva y sector informal. La categoria de otro empleo no pleno fue la que mas aumentd
pasando de junio del 2017 a junio 2018 de 24.3% a 26.5%, en esta categoria se encuentran
las personas que perciben ingresos menores al salario minimo o trabajaron menos de la
jornada laboral y no tienen deseo o la disponibilidad de trabajar horas adicionales (El
Telégrafo, 2018).

Tabla 5. Fuerzas Econdmicas

OPORTUNIDADES

Proyecciones de crecimiento del PIB para la economia ecuatoriana,

favoreciendo el crecimiento de la actividad comercial.

Tendencia decreciente del desempleo en el pais, brindando mayor capacidad de
adquisitiva para posibles consumidores.
AMENAZAS

Apreciacién del délar que reste competitividad a los productos nacionales.

Proceso de deflacion se agudice y con ella exista una baja en la demanda,

afectando a la industria.

27



2.1.3 Factores Sociales y Culturales. Segn David (2013), el cambio que estos puedan
tener ejerce un impacto importante en todos los mercados, servicios, clientes y productos.
Las oportunidades y amenazas que son resultado de estos cambios desafian a todas las

industrias, como consecuencia, definen la forma de vida, trabajo, produccion y consumo.

Los aspectos demograficos indican que la poblacion ecuatoriana totalizo al afio 2016 la
cifra de 16.528.730 habitantes, para el afio 2017 esa cifra subié a 16.776.977 y para el
2018 se tiene previsto que esa cifra llegue a 17.023.408. La edad promedio es de 27 afios;

y la esperanza de vida alcanza los 76.5 afios (Ortiz, 2018).

Las proyecciones del crecimiento poblacional segun el Instituto nacional de estadisticas
y censos sefialan que para el afio 2020 la poblacién legaria a ser de 17.510.463 habitantes
y se aumente en el 2050 alcanzando los 23.377.412 habitantes como se muestra en la
figura 18 (INEC, s.f.).

23.377.012
21.806.740 22.648.875
20.858.149
19.814.767
18.693.140
—— 17.510.643
16.278.
15.520.973 I I I
2012 2015 2020 2025 2030 2035 2040 2045 2050

Figura 22. Proyeccion de la poblacion ecuatoriana 2012-2050
En el 2050 se espera que la esperanza de vida suba a 80.5 afios y que a partir del afio 2030

la poblacion ecuatoriana empezara a envejecer, debido que las mujeres tendran menos de
dos hijos como se puede evidenciar en las figuras 19 y 20 (INEC, s.f.).
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Figura 23. Esperanza de vida 1991-2050
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Figura 24. Tasa de Fecundidad 1965-2050

Los consumidores son mas conscientes a nivel latinoamericano, casi 8 de cada 10
personas cambiaron sus gastos para ahorrar. En el afio 2017 se preveia un escenario
desafiante para los consumidores, fruto de incertidumbres econémicas y de inestabilidad
politica. Latinoamérica es la region encuestada con mas personas que creen que Sus
paises estan atravesando una recesion econdémica siendo la economia, seguridad laboral

y el crimen las mayores preocupaciones (Nielsen, 2018).
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Figura 25. Confianza del Consumidor

Ciertos atributos son mas importantes para las generaciones mas jovenes y otros para los
consumidores mayores, mientras que los ingredientes de origen sostenible son muy
importantes en la decision de compra para los mas jovenes, los productos sin azlcar o
bajos en azucar son mas importantes para los consumidores de méas edad. La disposicion
a pagar un costo superior por atributos de salud presentes en los alimentos disminuye con
la edad. La brecha generacional es especialmente pronunciada para los alimentos
funcionales que reducen el riesgo de enfermedad o promueven la buena salud (Nielsen ,
2015).
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Figura 26. Valoracion de atributos saludables en las generaciones

Un porcentaje de consumidores que va en aumento a nivel mundial, prefiere adquirir un
producto que presente una forma responsable no solamente con lo referente al medio
ambiente, sino también que las personas involucrada en el ciclo productivo estén

respaldadas por la jurisdiccion laboral de cada pais (Andes, 2018).

No solo los consumidores han comenzado a tomar acciones, los gobiernos también son
participes creando politicas publicas que impulsen a las empresas a ser mas responsables
y transparentes con lo que producen. El etiquetado de alimentos procesados es un
ejemplo, siendo Ecuador el primer pais en el mundo en presentar una semaforizacion de
la concentracion presente de azUcar, grasa y sal con el fin de brindar una informacion
oportuna sobre los productos, permitiéndole al consumidor una correcta eleccién para la

adquisicion y el consumo (PAHO, s.f.).
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Figura 27. Revolucién de alimentos
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Figura 28. Estrategias para la revolucién de alimentos
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Uno de los problemas de salud que enfrenta el pais es el aumento del sobrepeso y la
obesidad que tiene afeccion en todas las edades, segun la encuesta nacional de salud y
nutricion (Ensanut), el 8,6% para nifios menores de 5 afios, 30% en poblacion escolar de
entre 5 a 11 afos, 26% en adolescentes de 12 a 19 afios y en 63% la poblacion adulta de
entre 19 y 60 afios. Asi mismo, destacan entre las principales causas de muerte la diabetes
mellitus, enfermedades hipertensivas y las enfermedades isquémicas del corazén (PAHO,
s.f.).

Segun datos proporcionados por el INEC, los ecuatorianos destinan al mes 35°253.600
dolares para comprar bebidas azucaradas, en este grupo se consumen productos como
hidratantes, energizantes, gaseosas, refrescos y jugos envasados. El pais es parte de una
tendencia repetitiva en el mundo que tiene una relacion estrecha con la obesidad. Ante
estas evidencias, la Organizaciéon Mundial de la Salud ha recomendado colocar un
impuesto para las gaseosas, este tributo ya aplica en varios paises buscando una

disminucion en la intencion de compra (El Telégrafo, 2016).
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Figura 29. Consumo de bebidas en Ecuador
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Tabla 6. Fuerzas Sociales y Culturales

OPORTUNIDADES

Demograficamente el Ecuador va a aumentar su poblacion por lo que aumenta la

oportunidad de incrementar la cartera de clientes.

Edad ecuatoriana promedio tiende a pagar un precio superior por atributos de salud

presentes en los alimentos.

Tendencia hacia el consumo de alimentos que promuevan la salud y que no presenten

o0 tengan un bajo nivel de azlcar.

2.1.4 Factores Tecnol6gicos. Los factores tecnoldgicos son el ritmo de cambio
tecnoldgico y los avances técnicos que llegan a tener amplios efectos en la sociedad e
incluyen actividades e instituciones que intervienen en la creacion de nuevo conocimiento
y en el control del uso de la tecnologia. EI cambio tecnoldgico puede alentar el nacimiento
de nuevas industrias (Thompson et.al, 2015).

El acceso a las Tecnologias de la informacion comunicacion constituye un derecho de
todos los ciudadanos, a través del Ministerio de Telecomunicaciones y de la sociedad de
la informacién se promueve el desarrollo de la sociedad con servicios tecnolégicos, por
medio del acceso al internet, dotacion de equipamiento, capacitacion a nifios jovenes y
adultos del pais. Estadisticamente 6 de cada 100 personas tenian acceso al internet en el
afio 2006 y para el afio 2012 la cifra aumentd brindando este servicio a 60 de cada 100

ecuatorianos (Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacién, s.f.).

Ecuador ha invertido el 1,88% del PIB en tecnologia e innovacion, lo que representa para
el pais alrededor de 1.900 millones de dolares, destacando una de las politicas de gobierno
que es la inversion en talento humano que incremento la cifra de investigadores cientificos
en 300% en comparacion de la region. De acuerdo al informe de la Comision Econdmica
para América Latina y el Caribe alrededor de 19.500 ecuatorianos son los beneficiados
de este programa de estudio, de los cuales 4.500 se encuentran en el pais. De esta cifra el
35% esta ubicado en universidades, 25% en el area de la salud, 20% sector privado e
institutos o empresas publicas (El Telégrafo, 2016).
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Segun la informacion de la Agencia de Regulacion y Control de las Telecomunicaciones
(Arcotel), el 41,2% a nivel nacional cuenta con internet en sus hogares hasta marzo del
2018. Quito y Guayaquil son las ciudades con mayor penetracion de internet (El Universo
, 2018)

El Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion (MINTEL),
presenta estadisticas acerca de factores tecnolégicos como el analfabetismo digital en
personas de 15 a 49 afios, el porcentaje de personas que usan TIC, el porcentaje de
personas que usan redes sociales en su teléfono, porcentaje de personas que usa internet
para comprar productos y servicios que se presentan a continuacion en las figuras 26, 27,
28y 29.
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Figura 32. Porcentaje de personas que usan redes sociales en su teléfono
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Figura 33. Personas que usan el internet para comprar bienes y servicios

El crecimiento en el sector de bienes de consumo en linea se encuentra superando el
crecimiento de bienes de consumo tradicionales, las Gltimas tendencias en compras de
consumidores en linea apuntan a fortalecer el crecimiento del gasto en linea en todo el
mundo. Segun un estudio de Nielsen, What's Next in E-Commerce menciona que aunque
este consumo ha estado detras histéricamente de muchas otras categorias como
electronica, productos moviles y viajes, esta tendencia cambiara en los préximos 5 afios
(Nielsen , 2017).

Tabla 7. Fuerzas Tecnoldgicas

OPORTUNIDADES

Mayor nimero de personas con acceso a las TICs

Tendencia de crecimiento para el consumo de bienes por e-commerce (compras

en linea).
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2.1.5 Factores Competitivos. El analisis de los factores competitivos esta directamente
relacionado con el estudio de clientes y potenciales clientes, competencia, intermediarios
y proveedores. Las estrategias competitivas y de captacion de clientes se realiza a partir
de este andlisis el cual se efectia mediante la metodologia de las cinco fuerzas de Porter.
El modelo de evalua componentes de la industria. Entre las fuerzas que se analiza en este
modelo se encuentran los nuevos participantes, proveedores, clientes, sustitutos y
competidores que forman parte del ambiente de estudio del estratega, con el cual evaluara

de forma individual y colectiva al entorno (Porter M. , 2010).

La rentabilidad de una empresa es determinada por la influencia de los cinco factores,
debido a que estos intervienen en el establecimiento de precios, costes y en la inversion
que realizan las compariias. La fuerza de los clientes tiene incidencia en los precios de
mismo modo que en la amenaza de sustitucion, los clientes influyen en costos e inversion
debido a la exigencia de servicios caros. El poder negociador de los proveedores fija el
coste de materias primas y de otros factores. La rivalidad intensa afecta los precios y
costes de competencia. La amenaza de la entrada de nuevos competidores limita los
precios y genera la inversion base para disuadir a otros participantes. La estructura de la
industria se da a partir de las caracteristicas econémicas y técnicas de un sector, el cual
se muestra estable pero puede cambiar a medida que evoluciona, generando una
modificacion de la solidez global y relativa de las fuerzas de la competencia ejerciendo

un influjo positivo o negativo en la rentabilidad (Porter M. , 2010).

2.1.5.1 Amenaza del ingreso de nuevos participantes. La amenaza del ingreso de nuevos
participantes al mercado se refiere a la posibilidad de que las fortalezas o ventajas de una
empresa, ya establecida en un sector especifico, puedan decaer a causa de la entrada de
estos nuevos competidores. La magnitud del efecto que esta amenaza pueda tener
depende mucho de las barreras de entrada tanto existentes como de aquellas que se pueden

crear para sopesar el impacto (Martinez y Milla, 2012).

El objetivo de realizar este andlisis es identificar las condiciones que pueden afectar a una
empresa que quiera entrar en operacion. Es decir, si dichas barreras de entrada son altas
y el posible nuevo competidor anticipa este inconveniente, entonces la amenaza es baja

para aquellos ya establecidos. Este tipo de situaciones son desmotivantes para cualquier

37



nuevo participante. Se plantean 6 fuentes principales de barreras de entrada: economias
de escala, diferenciacion del producto, necesidades de capital, costes de cambio
proveedor, acceso a los canales de distribucion y desventajas en costes independientes de
la escala (Martinez y Milla, 2012).

Las economias de escala tratan sobre la posible reduccion de todos los costos de
produccién cuando aumenta la cantidad de unidades producidas; la diferenciacion del
producto se da cuando la competencia tiene ciertos beneficios inherentes como
reconocimiento de marca y por ende la lealtad de sus clientes y en el caso hipotético de
que un entrante quiera competir pues estard forzado a gastar mucho dinero para poder
vencer la fidelidad de los compradores; la necesidad de capital es una de las barreras de
entrada mas grande para los competidores y mas aun cuando se trata de invertir en algo
como publicidad o investigacion y desarrollo, que se clasifican como inversiones no
recuperables; la barrera de costes de cambio de proveedor se da solamente cuando se
presencian desembolsos adicionales al costo inicial, por parte del comprador al cambiar
de un proveedor a otro; en cuanto al acceso a los canales de distribucion la imperativa
necesidad de un nuevo competidor de asegurar la distribucién de su bien o servicio se
convierte en una barrera de entrada y por ultimo nos referimos a desventajas en costes
independientes de la escala cuando hablamos de todas aquellos beneficios adicionales y
apartados del tamafio o de las economias de escala que algunos participantes actuales

pueden poseer (Martinez y Milla, 2012).
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Tabla 8. Barreras de Entrada
Economias de Escala Reducciones de los costos unitarios
por aumento de volumen de

produccion.

Diferenciacion de productos Marca propia y lealtad de
consumidores, obtenidas a través de
publicidad, servicio al cliente,
diferencias de productos o tradicion.

Necesidades de capital Poder de competencia con recursos
financieros para publicidad,

investigacion y desarrollo.

Costos cambiantes Se pagan cuando el comprador cambia

el producto de un proveedor a otro.

Acceso a canales de distribucién Existencia de canales ordinarios de
distribucion y la empresa necesita

garantizar los mismos.

Politica gubernamental El gobierno tiene la capacidad de
limitar o prohibir el ingreso de nuevas
empresas a determinada industria, con
aplicaciones legales de impuestos,

permisos, licencias, etc.

Se considera a las barreras de entrada a aquellos limitantes que tiene un aspirante en entrar
a una industria, mientras las barreras de entrada son altas se minimiza la posibilidad de

gue incursionen nuevas empresas en el mercado.

Una barrera de entrada que se plantea para la industria de elaboracion de pulpas de fruta
es la capacidad instalada, debido a que para poder obtener beneficios adicionales y
presentar mayor utilidad por cada unidad de producto vendida se tiende a contar con una
produccion considerable para tener una estructura de costos perteneciente a economias de

escala. Los costos con tendencia a la baja por volumen o descuentos otorgados por la
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compra de cantidades grandes a sus proveedores seran unos factores que ayudara a la

empresa a volverse mas competitiva en el mercado.

La necesidad de capital es otra barrera de entrada que se debe de considerar para entrar a
competir en este sector, ya que para establecerse en este mercado es necesario contar con
la infraestructura adecuada, con la cual se pueda precautelar el 6ptimo estado de la materia
prima asi como también del producto final. La maquinaria empleada es til para aportar
competitividad a la empresa, pero existe maquinaria destinada para el mismo fin que se
la ha realizado de manera artesanal, la cual presenta costos mucho més accesibles por lo
cual no se considera un factor critico a la hora de incursionar en este mercado. Sin
embargo, contar con maquinaria adecuada va a ser la diferencia para responder a los
requerimientos y viabilizar la certificacion como las ya obtenidas por la empresa en

Buenas Précticas de Manufactura (BPM).

La curva de aprendizaje es un elemento que debe ser considerado, y que sin duda llega a
ser una ventaja competitiva existente para la empresa. Thompson et. al (2012) menciona
que esta barrera es representativa por el ahorro de costos que una empresa logra gracias
a la continuidad de realizar ciertas actividades pero ciertamente la ventaja mas grande que
se tiene es conocer la estacionalidad de las frutas y predecir un abastecimiento 6ptimo de
manera que la empresa pueda almacenar la suficiente cantidad de materia prima para la

produccién y satisfacer la demanda de pulpas de frutas estacionales mes a mes.

Los requisitos municipales para la conformacion se han convertido en una barrera de
entrada para nuevos competidores, puesto que las licencias para el funcionamiento y los
requisitos para las empresas que estan dentro de la rama de fabricacion de alimentos
presentan mas exigencias, el Ministerio de Salud es el ente que extiende el permiso para
lo cual se requiere el registro sanitario de cada uno de los productos a comercializarse.
Adicional se tienen gue llevar a cabo tramites en el SRI, Municipio, Ministerio de Salud
y Ambiente, estos procesos toman un tiempo considerable y demandan de recursos

monetarios.
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Tabla 9. Entrada Potenciales nuevos competidores

AMENAZAS

Barreras de entrada en nivel bajo, los factores son considerables pero no

presentan una barrera fuerte de ingreso para entrar en el mercado.

2.1.5.2 Poder de negociacion de proveedores. Segun David (2013) las negociaciones con
proveedores afectan la intensidad de la competencia en una industria determinada, en
especial si existen varios proveedores o si no existe la presencia de productos sustitutos.
Los proveedores pueden beneficiarse si deciden colaborar unos con otros para establecer
precios razonables, mejorando la calidad y desarrollando nuevos servicios. La empresa
puede optar una estrategia vertical en el caso que los proveedores no sean convenientes o

satisfagan las necesidades.

Se considera que los proveedores tienen poder bajo las siguientes condiciones: existen
muy pocos de ellos o se concentran en grandes grupos, dependencia que tenga el
proveedor del sector en el que se mueve, indispensabilidad del producto que oferta el
proveedor, diferenciacidn del producto, amenaza de los proveedores de integracion hacia
adelante (Martinez y Milla, 2012).

Tabla 10. Caracteristicas de un proveedor poderoso

« Se encuentra mas concentrado que al sector al cual le abastece.

o No depende fuertemente del sector para sus ingresos.

e Escostoso para los participantes del sector cambiar de proveedor.

« Ofrece un producto diferenciado.

o No existe un sustituto para lo que ofrece el proveedor.

o Si el proveedor puede integrarse al sector de forma mas avanzada.
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El panorama de Proalva ante la capacidad de negociacion que tienen sus proveedores es
baja debido al gran nimero de productores de materia prima, sin embargo los costos por
cambio de productor son altos y no existen productos sustitutos ya que estos son los

insumos base.

Por otra parte, existe un factor de estacionalidad en la fruta que es propia de una época
del afio, por lo que en los periodos donde la oferta de una determinada fruta es baja el
proveedor establece precios altos, dejando al comprador sin alternativa debido a los

pedidos de clientes y a la necesidad de insumos para la produccion.

Un factor decisivo presente en los proveedores de la empresa es la seriedad y puntualidad
en las entregas realizadas, debido que el incumplimiento de estos afecta el proceso
productivo y ocasiona gastos adicionales. ElI cambio de proveedores no es un elemento
que demande un costo monetario elevado, pero encontrar un proveedor cumplido y que
tenga una experiencia adecuada para la conservacion de sus cultivos representa un

atributo que conlleva tiempo ponerlo a prueba en cada uno de los potenciales proveedores.

Afortunadamente, existen varios proveedores los cuales se han seleccionado por la

calidad presente en sus materias primas y que se presentan a continuacion:

Tabla 11. Proveedores

e Marcelo Aldaz (frutilla, babaco, manzana)

e Exo frut (guanabana, guayaba)

e Grace Curay (taxo)

e Luis Freire (mango, sandia)

e Maria Sinchiguano (pifia)

e Luis Tipan (naranja, mandarina, toronja)

e Arturo Changaluisa (maracuyd)

e Blanca Costa (babaco)

e Walter Sigcha (mora)

e Carmen Guaman (naranjilla, tomate de arbol)
e Fanny Sarmineto (naranjilla, tomate de arbol)
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e Carlos Araujo (limén)

e Byron Chavez (melon)

o Rosa Carpio (tamarindo)
e Segundo Coérdova (coco)
e José Magosita (frutilla)

La diversidad de proveedores representa una oportunidad para contar con una amplia base
de proveedores que cumplan con las exigencias de un producto de calidad y tener la
opcidn de obtener mejores precios estableciendo relaciones duraderas con beneficios para

ambas partes.

Tabla 12. Poder Negociacion Proveedores

OPORTUNIDADES
Poder de negociacion de Proveedores es bajo debido al gran numero de

proveedores.

2.1.5.3 Poder de Negociacion del Consumidor. El poder que tiene un consumidor sobre
el proveedor para establecer condiciones de negociacion las cuales sean favorables y le
permitan reconocer el menor valor posible por la adquisicién del producto o servicio. El
comprador siempre buscara obtener la mejor calidad posible, la mayor cantidad de

servicios Yy los precios mas bajos (Hitt, Ireland y Hoskisson, 2015)
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Tabla 13. Caracteristicas de clientes poderosos

e Industria compuesta por muchas empresas pequefias y el numero de

compradores grandes es bajo.

o Compradores realizan adquisiciones en cantidades grandes.

« Un gran porcentaje del total de la oferta de la industria depende del pedido

del comprador.

e El cambio del producto da como resultado un costo bajo.

e Cuando para el comprador es econémicamente viable adquirir productos

0 servicios de diferentes compafiias.

o Cuando los compradores son capaces de ingresar en la industria.

Se considera que los consumidores tienen poder bajo las siguientes condiciones: se
encuentran concentrados en un grupo o su compra es de representacion significativa para
el oferente, compra de productos diferenciados, bajo costo de cambio de un oferente a
otro, alta exigencia de la calidad de productos por parte del comprador (Martinez y Milla,
2012).

El poder de negociacién del consumidor para la empresa Proalva es alto, esto se debe a
la dependencia de dos clientes los cuales compran una parte significativa de la produccion

total que representa ingresos anuales importantes para la empresa.

Frente a las caracteristicas del producto ofertado por la empresa Proalva, es importante
mencionar que en el aspecto de la calidad se ha podido generar una diferenciacion frente
a productos de la competencia, a través de una mejor concentracion de la fruta reflejado
en un mayor nivel de grados brix (contenido de sélido disuelto), pero el factor principal

por el cual el consumidor cambia de producto es el precio.

Se considera que la dependencia y la concentracion del volumen de ventas en un nimero
reducido de clientes otorgan un poder de negociacion alto y se torna en un factor critico

para la empresa. Los clientes solicitan descuentos por volumen, reduccion de los precios,
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facilidades de pago mediante la adquisicion de productos a crédito y otros
condicionamientos que se vuelven muy poco negociables y tienen que ser atendidos por

la empresa para mantener estos clientes.

Tabla 14. Poder de Negociacion del Consumidor

AMENAZAS

El poder de negociacién del consumidor es alto.

2.1.5.4 Amenaza de Productos Sustitutos. EI cumplimiento de funciones iguales o
similares es el objetivo de productos sustitutos, los cuales provienen de industrias
distintas representando una gran amenaza para los productos que no presentan

diferenciacion o los que no presentan costos por cambiar de uno al otro (Hitt, et.al, 2015)

Identificar estos productos sustitutos incluye buscar otros bienes o servicios que cumplan
con la misma funcion que la oferta del sector, para ello es de vital importancia estar
siempre al tanto de las tendencias de mercado e intentar predecir las alteraciones que se

puedan producir en este (Martinez y Milla, 2012).

Para la industria de pulpas de fruta el producto sustituto mas representativo es la propia
fruta, ya que presenta una alternativa que satisface la misma necesidad y es propiamente
natural, siendo uno de los aspectos mas considerados al adquirir un producto de consumo

alimenticio.

Las bebidas que contienen saborizantes son otro producto sustituto que presenta
caracteristicas atractivas para el consumidor y se pueden consumir al instante, tomando
en cuenta que se expenden en supermercados y tiendas de autoservicio lo cual los hace

productos mas asequibles y de mas facil consumo.

Las bebidas en polvo para disolucion en agua son otros productos sustitutos que no
contienen los mismos nutrientes que las pulpas de fruta, pero son consumidos por la

facilidad de realizacion y los precios con los cuales son ofertados. De este modo existe
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una importante amenaza como producto sustituto debido a la comparativa de precios y a

la facilidad de elaboracion de las bebidas en polvo.

Al existir productos sustitutos que presentan formas de elaboracion mas sencillas, que
presentan un nivel de asequibilidad mayor y tienen precios inferiores a los empleados por
la industria de pulpa de frutas se considera que existe una fuerte amenaza de que las

pulpas de frutas puedan ser sustituidas por otros productos.
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Figura 34. Productos Sustitutos

En la figura 34 se detalla alguna de las marcas que representan productos sustitutos para
la empresa Proalva, los cuales tienen precios mas bajos y algunos de estos pueden ser

consumidos al instante.

Tabla 15. Productos Sustitutos

AMENAZAS
Existencia de productos sustitutos que presentan caracteristicas mas

convenientes para los consumidores.
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2.1.5.5 Intensidad de la rivalidad de los competidores. En una industria las empresas
involucradas tienen dependencia debido que las acciones que son tomadas por unas crean
repercusiones en otras que responden ante sus competidores. La rivalidad de la
competencia se intensifica cuando las acciones tomadas por una empresa representan un
reto para otra o cuando se identifica una oportunidad para mejorar la posicion en el
mercado. El precio, la calidad e innovacién forman parte de las dimensiones en que se
basa la rivalidad, las empresas buscan diferenciarse unas de otras con caracteristicas que

valore el cliente y proporcione una ventaja competitiva (Hitt, et.al, 2015).

La rivalidad entre los competidores es mayor bajo las siguientes condiciones: existen
muchos de ellos, el ofrecimiento de productos similares y poco diferenciados,

competencia desleal, muchas barreras de salida existentes (Martinez y Milla, 2012).

En la industria de elaboracion de pulpa de frutas se considera que existe un alto grado de
rivalidad de competidores, los cuales ofertan precios bastante competitivos que presentan
un panorama dificil para la empresa que quiera un liderazgo en costos, por lo que la
empresa Proalva ha centrado sus esfuerzos en lograr una ventaja competitiva respecto a

sus semejantes por la calidad que presentan sus productos.

Existen en el mercado empresas que se dedican a la elaboracién de pulpas de fruta de
manera tradicional y empresas que cuentan con maquinaria adecuada y una
infraestructura instalada que responda a exigencias nacionales y en algunos casos

cumpliendo estandares internacionales de calidad.

El gerente general de la empresa Proalva considera que existen empresas que se han
consolidado en el mercado nacional y han incursionado en mercados internacionales lo
que ha favorecido en el crecimiento de las mismas, con este crecimiento también han
incrementado los procesos de calidad y del tratamiento de alimentos con maquinaria cada
vez mas tecnificada y envasadoras que permiten tener multiples tipos de presentacién a

la hora de ofertar sus productos al mercado.

Entre las empresas que se encuentran en tiendas de autoservicio y sin duda han acaparado

cuotas importantes de mercado se destacan las siguientes: Maria Morena, Jugo Fécil,
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FrutaSi, Pacose, Frutella, Frisco, Yucho, Del Huerto, Fruteiro, La Jugosa, Emipulp, entre

otras que van incursionando en las distintas tiendas de autoservicio.

Maria Morena

Figura 35. Competencia Autoservicios

48



Presentes en Autose O

Marcas Supermaxi | SantaMaria Coral [Comisariato
Maria Morena Vv Vv Vv
Jugo Facil Vv
Fruta Si v Vv
Easyfrut Vv Vv
La original Vv
Pacose v Vv
La jugosa v Vv
Yakumix v
Fruteiro v Vv Vv Vv
Del huerto v
Emipulp v
Vaslop Vv
Frutella Vv
Yucho v
Frisco v

Figura 36. Marcas presentes en Autoservicios

En la figura 37 que se muestra a continuacion se especifican los precios por marca de
empresas que conforman los competidores en cadenas de autoservicio, los cuales fueron
obtenidos de la pulpa de fruta de frutilla de 500 gramos como precios referenciales para

el estudio respectivo.
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Figura 37. Precios competencia pulpa frutilla 500g
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Las empresas antes mencionadas y otras que forman parte de la industria atendiendo a
nichos especificos, presentan una fuerte competencia debido a las certificaciones
obtenidas como las Buenas Practicas de Manufactura (BPM), Normas internacionales de
Estandarizacion (I1SO), Certificado en manufactura envasado de alimentos SGS Food
Safety System Certification (FSSC 22000), Analisis de peligros y puntos criticos
(HACCP), Certificacion judia de apto consumo de alimentos (Kosher), Proceso de
garantia de calidad aplicado a alimentos (Halal), entre otras certificaciones que han hecho
posible que su mercado no solamente sea el nacional sino también puedan incursionar en

mercados internacionales con productos certificados.

EXOFRUT es una empresa fundada en 1961 dedicada a la actividad agricola. En 1992
inicia su actividad agroindustrial con las instalaciones de una fabrica con tecnologia de
punta, con los estandares mas altos de calidad y certificaciones internacionales para el
procesamiento de jugos y concentrados de maracuyd y otras frutas tropicales bajo la
marca Frutella y Only. Cuenta con certificaciones como ISO 9001, Food Safety System
Certification 22000 SGS, Certificacion Halal, Certificacion Kosher, Certificacion SGF
Internacional, Certificacion NSF Global Gap (Exofrut, s.f.).

DEL HUERTO es una empresa dedicada al procesamiento de frutas para la elaboracion
de pulpas congeladas de frutas nacionales, legalmente constituida como sociedad
anonima en 1995, cuenta con una planta procesadora que otorga estandares de alta calidad
para cumplir con la expansion al mercado internacional a través de exportaciones. Afianza
sus valores en el recurso humano, la infraestructura y tecnologia ofreciendo calidad a sus
clientes y proveedores en la basqueda permanente de mejoras para proporcionar valor

agregado a sus productos (Del Huerto, s.f.).

ENVAGRIF C.A Envasados Agricolas y frutales que cuenta con su nombre comercial
Maria Morena, es una empresa constituida legalmente en 1992 dedicada a la elaboracion
de conservas, principalmente de pulpas de frutas, mermeladas, salsa de tomate, enlatados
de palmito y de pifia. Sus principales clientes son hoteles, restaurantes, autoservicios

como Supermaxi, Santa Maria. El Coral, Aki, entre otros (Envagrif, s.f.)

50



LENRIKE FROZEN FOOD es una empresa que se comercializa con la marca Jugo fécil,
es una planta de procesamiento de frutas creada en 1997, dedicada al proceso de pulpa de
fruta refrigerada y congelada. Una empresa que incorpora tecnologia a la linea de
produccidn, asi como un proceso continuo de control de calidad que garantiza la presencia
de nuestros productos en los mercados nacionales e internacionales. Realiza una estricta
supervision en los procesos de cosecha, post cosecha y manipulacion en las fincas
ubicadas en la costa, tierras altas y el Amazonas, garantizando los pardmetros de calidad.
Cuenta con certificaciones ambientales del Distrito Metropolitano de Quito, Disefio e
Implementacion de Buenas Précticas de Manufactura (GMP). Es parte del programa
EXPOECUADOR con una auditoria favorable EXPORTAUDIT-CORPEI, cuenta con la
aprobacion del Centro de la Promocion de las Importaciones de los paises en desarrollo

(CBI) para exportar a la Unién Europea (Jugo Facil, s.f.).

MIDGO CIA LTDA es una empresa Ecuatoriana fundada en 2003 por dos ingenieros de
alimentos, con el objetivo de producir productos de alta calidad que presenten un
excelente sabor, sean practicos y saludables. Los productos son comercializados bajo el
nombre de Pacose los cuales estan en el mercado desde el afio 2004. Cuenta con su planta
procesadora en una zona agricola cerca del aeropuerto de Quito. Cuenta con

certificaciones para exportar sus productos al mercado Europeo (Midgo Cia Ltda, s.f.).

FRUCONSA S.A es una empresa Ecuatoriana que inicia en el afio del 2006, cuenta con
su propia marca comercial Frutasi, con dicha imagen se ha establecido en restaurantes,
hoteles, servicios de catering y han introducido sus productos dentro de grandes cadenas
de supermercados como Supermaxi, Santa Maria, Tia, Magda y cadenas como KFC.
Cuentan con cultivos de papaya, maracuyd, naranja, guandbana y cuenta con diversos

proveedores entre los que se encuentra Grupo Quirola con la empresa Iccsa (Lideres, s.f.).
LATINOAMERICA DE JUGOS S.A. es una empresa que se fundé en el afio de 1986,

con su marca comercial La Jugosa, tiene su planta procesadora en Amaguafa. Esta

presente en supermercados como Megamaxi, Supermaxi, Santa Maria (Latinjugos, s.f.).
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PLANHOFA C.A. es una empresa agroindustrial, transformadora de productos
hortofruticolas, ubicada en la ciudad de Ambato. Cuenta con Certificaciones de calidad
de Buenas Préacticas de Manufactura (BPM), procesos de certificacion 1ISO 9001-2008,
Certificacion organica de planta (BSC) y certificaciones organicas agricolas de varios
productos. La empresa tiene el registro como procesador y exportador de productos
orgénicos en el Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador (SENAE) como operador de
comercio exterior y en la Empresa ECOCERT para exportador a la comunidad Europea
a traves de centros cooperativos como Giz y Ethiquable. Su marca comercial es Frisco y
actualmente se encuentra en el mercado nacional con presencia en algunos
supermercados, asi también como en paises como Francia, Alemania y Bélgica a través

de cadenas de comercio justo (Planhofa, s.f.).
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Figura 38.Ventas Empresas Reportadas Superintendencia de Compariias 2017

La figura 38 muestra todas las empresas reportadas por la Superintendencia de Compafiias
haciendo referencia a su nivel de ventas del afio 2017, las cuales permiten entender que
participacion de mercado tiene actualmente la empresa Proalva frente a los competidores
de la actividad econdmica C1030.12 perteneciente a la rama de manufactura dedicada a
la conservacion de frutas, pulpas de frutas, legumbres y hortalizas mediante el congelado,

secado, deshidratado, inmersion en aceite o vinagre, enlatado, etcétera.
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Tabla 16. Intensidad de la rivalidad de los competidores

AMENAZA

Alto grado de rivalidad presente en las fuertes ventajas competitivas logradas

por los competidores.
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2.1.6 Matriz EFE

Tabla 17. Matriz EFE

Factorez Externosz Clave Ponderacion Calificacion S
Ponderada
OPORTUNIDADES
Tratada conla Unidn Europea para esportar productos con beneficios arancelarios. 0.1 2 02
Paliticas econdmicas Favarables conincentivos tributarios para las pequetias empreszas. 7 3 0,21
Provecciones de crecimiento del PIBE para la economia ecuatoriana, favareciends el crecimiento de |2 actividad comercial. 0,03 1 0.03
Demograficaments el Ecuador va 2 aumentar su poblacidn por lo que aumenta la oportunidad de incrementar la cartera de| 0.05 2 01
clientes. T ’
Tendencia hacia el consumo de alimentos que promuevan la salud v que no presenten o tengan un bajo nivel de azdcar. 0,1 4 0.4
Tendencia de crecimiento para el consume de bienes por e-commerce [compras enlineal 0.1 1 0.1
Paoder de negociacion de Proveedores ez bajo debido al gran ndmero de provesdores. 0.07 2 0,14
ANMENAZAS
Leves y politicas que establezcan nuevas contribuciones alfisco para los empresarios. 0,05 2 0.1
Apreciacion del ddlar que reste competitividad a los productos nacionales. 0.07 2 0,14
Proceso de deflacidn s agudice v con ella exista una baja en la demanda v afectando |z industria. 0.04 2 0,08
Barreras de entrada en nivel bajo, los factares son considerables pero no prezentan una barera fuerte de ingreso paral 0.05 3 0.15
| entrar en el mercado : :
El poder de negociacidn del consumidor es alta, 0.1 2 0.2
Existencia de productos sustitutos que presentan caracteristicas mas convenientes para los consumidores. 0,03 3 0,15
Alto grado de rivalidad presente en las fuertes ventajas competitivas logradas por los competidores. .1 2 0.2
TOTAL 1 2,23
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La matriz EFE, por sus siglas: matriz evaluacion de factores externos es la que permite
evaluar informacion de factores econdémicos, sociales, culturales, demogréficos,
ambientales, politicos, gubernamentales, legales, tecnoldgicos y competitivos. Las
calificaciones asignadas a cada uno de los factores muestran el nivel de respuesta de las
estrategias vigentes de la empresa respecto al entorno. 4= la respuesta es superior, 3=la
respuesta es mayor al promedio, 2= la respuesta es el promedio y 1= una respuesta

deficiente. Siendo estas asignaciones medidas segun su efectividad (Fred, 2003).

El resultado obtenido para la empresa Proalva, plasmado en la matriz de factores externos
(tabla 17), refleja una ponderacion total de 2.22 inferior al promedio de 2.5, lo que
significa que la empresa no estd aprovechando las oportunidades existentes y
minimizando las amenazas presentes en el entorno. La empresa tiene que reforzar su
gestion a nivel interno para poder aprovechar las condiciones actuales en el entorno
externo y no tornen estos factores en desventajas que presenten afectaciones para la

empresa, con lo cual sus competidores podrian tomar ventaja.

2.1.7 Matriz de perfil competitivo (MPC)

La matriz del perfil competitivo permite identificar cuéales son los principales
competidores para la empresa mediante el analisis de las fortalezas y debilidades
particulares, en comparacion a una muestra de la posicion estratégica de una empresa. En
este andlisis se toman factores tanto internos como externos que han sean considerados
de relevancia para alcanzar el éxito en la industria. Para la matriz se realiza la asignacion
de calificaciones como puntuaciones ponderadas totales que son asignadas a las empresas
de la competencia, las cuales se comparan con las de la empresa muestra. Las fortalezas
tienen una ponderacion de 1 a 4, donde 4 es la fortaleza principal y 1 la debilidad principal
(David, 2013).

A continuacion, en la tabla 18 se presenta la matriz del perfil competitivo de Proalva.
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Tabla 18. Matriz Perfil Competitivo

Factores Cricos e Exito. | Ponderacién Proalva Maria Marena Frutella Del Huerto Frutasi Jugo Facil Frisco

Calificacion Puntuacian| Calficacion Puntuacian| Calificacion Puntuacian| Calificacion Puntuacian| Calificacion Puntuacian| Calificacion Puntuacian| Calificacion Puntuacian

Experiencia en el Mercado 0,13 3 039 4 052 4 052 4 052 3 039 4 052 4 052
Certificaciones 0,13 3 0,39 4 052 4 052 3 039 3 0,39 4 052 3 039
Exportacion de Productos 017 1 017 3 051 4 0,68 2 034 1 017 4 0,68 4 0,68
Competitividad de precios 02 4 08 4 08 3 06 ) 06 4 08 3 06 4 08
Reputacion de |a Marca 0,08 /) 0,16 4 032 3 04 2 016 4 032 4 032 3 024
Presencia en Autosenvicios 013 1 013 4 052 2 026 2 0.26 3 039 3 039 2 026
Publicidad en Redes 0,08 1 0,08 3 024 4 032 4 032 1 0,08 4 032 /) 016
Pagina Web 0,08 1 0,08 3 024 4 032 3 0,24 4 032 3 024 4 032
TOTAL 1 11 367 346 8 286 309 337

Con los resultados obtenidos de la matriz del perfil competitivo (MPC) se puede visualizar que existen falencias dentro del accionar de la

empresa y que existen factores aprovechados por las empresas competidoras que han obtenido ventajas competitivas importantes, entre los

factores criticos que la empresa deberia concentrarse para mejorar su competitividad son: exportacion de productos, reputacién de la marca,

presencia en autoservicios, publicidad en redes sociales y contar con una pagina web para brindar un mejor servicio al cliente. Entre los factores

criticos que la empresa tiene una posicion competitiva efectiva son las certificaciones, experiencia en el mercado y la competitividad de precios.
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2.2 Analisis Interno

Las empresas cuentan con un entorno interno que comprende multiples factores sobre los
cuales las empresas tienen control y pueden generar impacto en su desarrollo. Es
importante que las empresas realicen un analisis interno identificando sus fortalezas y
debilidades con el fin de potencializar las fortalezas y tomar medidas estratégicas para
minimizar las debilidades a través de las capacidades y los recursos con los que cuenta la

empresa.

2.2.1 Analisis de Capacidades. Una capacidad es la habilidad en que una empresa
realiza una actividad con eficiencia. Existe diferencia de forma, calidad e importancia
competitiva en las capacidades y algunas de estas representan mayor valor competitivo
que otras (Thompson et.al, 2015).

La cadena de valor refleja todas las actividades realizadas por una empresa, lo que
brindard una vision disgregada para la comprension del comportamiento de las estrategias
con sus respectivas fuentes de diferenciacién existente y la potencial. De esta manera se
podra apreciar las ventajas competitivas logradas por el desempefio de actividades a

menor costo, 0 con mayor eficiencia que la competencia.

CADENA DE VALOR PROALVA

Infraestructura de la Empresa.
Direccion de Talento Humano.

Desarrollo de Tecnologia e Innovacion.

Abastecimiento.

Logistica

Logistica
Interna Externa

Produccion Ventas  Servicio

Figura 39. Cadena de Valor Proalva
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2.2.1.1 Actividades Primarias. Se denomina actividades primarias a las que constituyen
el disefio, la creacion y la entrega del producto o servicio, acompariado de las actividades
de comercializacion y seguimiento post venta que se efectué. Dentro de la cadena de valor
se encuentran las actividades fundamentales descompuestas en cinco funciones: logistica

interna, produccion, logistica externa, mercadotecnia y ventas y el servicio.

Logistica Interna. En la actualidad Proalva mantiene la elaboracion de pulpa de fruta
congelada como Unico producto ofertado para comercializacion, la empresa opera en las

instalaciones de su planta ubicada en el sector de San Isidro del Inca.

La logistica es un factor clave que puede proporcionar claramente eficiencia a la empresa
y la puede volver mas competitiva a nivel mercado, esto debido a que conlleva tareas que
optimizan tiempos a través del ciclo productivo y les permiten Ilevar a cabo los procesos

inmersos.

La empresa ha destinado la accion logistica a la persona encargada de la asesoria
ocupacional y el departamento financiero. Las actividades comprendidas en la logistica
interna de la empresa son las que determinan y proveen los insumos necesarios para llevar
a cabo el ciclo productivo de manera efectiva. Existen un factor clave para que se genere
una logistica interna adecuada en la empresa y es la comunicacion interna entre el

departamento de produccion y la persona encargada de la logistica.

El departamento de produccion determina los requerimientos de materia prima para la
produccién semanal, la cual es dada en funcion de la demanda realizada para cada una de
las pulpas de fruta que han sido vendidas. La empresa cuenta con un cuarto frio que le
permite abastecerse de producto como inventario para atender los pedidos de los clientes.
Este inventario es gestionado por el departamento de ventas el cual se encarga de enviar

los reportes de solicitud del nimero de pulpas requeridas mensualmente.

Es importante mencionar que muchas de las frutas utilizadas son estacionales, al no
producirse todo el afio la empresa debe abastecerse de este insumo para poder ofertar
estas pulpas en meses en donde no se pueda obtener la materia prima requerida.

Actualmente en la empresa existe un gran trabajo de coordinacion entre el departamento
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de produccion y la persona encargada de la logistica, este trabajo ademéas de tener
sincronia también cuenta con la amplia experiencia de las personas encargadas quienes
son las responsables de transmitir y prever la cantidad estimada de materia prima

necesaria para abastecer la demanda de sus productos.

El abastecimiento de materia prima despliega un requerimiento logistico para la recepcion
de materia prima, la cual es almacenada en la planta para convertirse en insumo para el
proceso productivo. EI volumen de inventario no comprende cargas que ameriten un
sistema de transportacion, en vista de este factor son los operarios quienes se encargan

del traslado correspondiente.

Al momento de finalizar el proceso productivo y con la obtencion de pulpa de fruta como
producto final se procede a congelar el producto en los cuartos frios. Las pulpas de frutas
congeladas se almacenan de acuerdo a la fecha de elaboracion cumpliendo de esta manera

el principio de lo primero en entrar es lo primero en salir.

Tabla 19. Fortalezas y Amenazas Logistica Interna

FORTALEZAS

Amplia experiencia y correcta comunicacion de necesidades para el

abastecimiento de materia prima entre la logistica interna y el departamento de
produccion.
DEBILIDADES

Concentracion de funciones por parte de la persona encargada de la logistica

quién desempefia funciones como la asesoria ocupacional y el departamento

financiero.

Produccion. La empresa de Proalva cuenta con el area de produccion, la cual presenta
una serie de caracteristicas favorables que han sido producto del manejo adecuado del
Ing. Pablo Alvarez quien desempefia el cargo de Maestro Artesano y Gerente Actual de

la Empresa.
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La empresa ha destinado gran parte de sus recursos econémicos en tecnificar cada vez
méas su planta, adquiriendo maquinaria que ofrezca mejores prestaciones al ciclo
productivo y otorgue tiempos de respuesta mas rapidos a cada proceso inmerso. La linea
de produccién es continua lo que facilita que los procesos sean en cadena, permitiendo
tener mejores resultados y disminuyendo los tiempos muertos. Cada operario cuenta con
un sistema de capacitacion e induccién permanente que potencializa el trabajo de cada
uno para ejercer todas las actividades del area, dentro del ciclo productivo existe diversas
etapas las cuales son indispensables que los operario conozcan y puedan llevar a cabo, es
por este motivo que cierto tiempo los operarios van rotando de puestos para que pongan
en practica los conocimientos adquiridos en las capacitaciones e inducciones y puedan
sustituir y ser sustituidos sin ninguna complicacion. Esto permite contar con operarios
instruidos y capaces de realizar las mdltiples tareas que en su momento la empresa

necesite que realice.

Uno de los mayores logros para el area productiva fue la certificacion de Buenas Précticas
de Manufactura (BPM) y una certificacion de planta de procesamiento otorgado por la
Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) con la cual se
exime de establecer registro sanitario en sus productos debido al aval que tiene su planta
procesadora. Dentro de los planes y en consecucion con los objetivos de la empresa se
visiona obtener la certificacion de Andlisis de Peligros y Puntos Criticos de Control

(HACCP) requerida para exportar productos hacia el mercado estadounidense.

Toda la maquinaria que dispone la empresa actualmente tiene grado alimenticio debido a
que los componentes son hechos en acero inoxidable, lo que es muy favorable ya que
proporciona un entorno adecuado para la produccion de alimentos. Para el tratamiento de
frutas citricas se analiza la adquisicion de una nueva maquinaria con la cual se reducird
el nimero de operarios necesarios, agilizando el proceso de extraccion y mejorando la

calidad de los citricos.

La empresa dispone de un laboratorio de analisis microbiologico y fisicoquimico propio
que permite verificar la calidad de los productos realizando muestras aleatorias de las
diversas pulpas de fruta ofertadas por la empresa. En base a los analisis realizados por la

empresa se puede asegurar que los productos cumplan con los estandares de calidad
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establecidos y que sean adecuados para el consumo humano. El Gerente Propietario de la
empresa es ingeniero en alimentos y es el encargado de efectuar estos analisis, los cuales

son necesarios para controlar la calidad del producto.
Entre las principales funciones del departamento podemos citar:

Tabla 20. Funciones Area Productiva

Verificar el correcto estado de la materia prima entregada por los

proveedores.

Aprobacién materia prima obtenida por proveedores.

Ordenes de Produccion

Elaboracion de reporte para la adquisicion de materia prima requerida.

Elaboracion de reportes por inconformidades o defectos en la materia prima.

Documentacidon de inconvenientes dentro del proceso productivo.

Reporte de requerimiento de insumos para el proceso productivo.

Validacion de maquinaria por correcto funcionamiento.

Limpieza y desinfeccidén de maquinaria y equipo auxiliar dentro del proceso

productivo.

Andlisis micro bacteriano mediante muestras aleatorias.

Cumplimiento de protocolos establecidos en la documentacién de

tratamiento de materia prima y manipulacién de equipo.

Registro de control de temperatura en proceso de pasteurizacion.
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Tabla 21. Fortalezas y Debilidades Area Productiva

FORTALEZAS

Certificaciones obtenidas por buenas practicas de manufactura.

Protocolos establecidos y operarios debidamente capacitados para ejercer sus

funciones.

Planta que cuenta con maquinaria tecnificada que optimiza el trabajo.

Contar con un laboratorio de andlisis microbioldgico y fisicoquimico que

asegure la calidad de los productos ofertados.

Logistica Externa. Proalva mantiene actualmente un canal de distribucion el cual
comprende ventas al por mayor y menor. La empresa mantiene un stock considerable en
sus cuartos frios para hacer frente a pedidos de clientes, especialmente de frutas que
cuentan con estacionalidad y no son faciles de adquirir en el mercado por la temporada.
Gracias a la trayectoria de Proalva en el mercado de pulpa de frutas se tiene amplio
conocimiento sobre la rotacion de los productos y es sobre estas proyecciones el
abastecimiento de inventario necesario para satisfacer la demanda, procurando de esta
manera hacer entregas oportunas a sus clientes, ya que de lo contrario estos tendrian que

recurrir a otros proveedores.

Para entregar el producto la empresa tiene a disposicion dos vehiculos que son asignados
para adquisicion de materia prima de propiedad de la empresa y un camién equipado con
cuarto frio que se contrata para la entrega del producto, asegurando por este medio la

preservacion de las propiedades en las pulpas y su 6ptima condicion al ser receptados.

Proalva realiza las entregas de los pedidos en lugares acordados por la empresa con los
clientes, estableciendo zonas de cobertura segin la cantidad de producto que sea
comprada, tomando en cuenta los costos incurridos por movilizacion de producto. El
camion asignado para las respectivas entregas cuenta con una capacidad considerable de

carga por lo que asegura que todas las entregas sean abastecidas.
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Actualmente la mayor cantidad de produccion realizada por la empresa es adquirida por
dos de sus mas grandes clientes, los cuales conforman empresas que brindan servicios de
alimentacion al personal de petroleras ubicadas en Esmeraldas. Debido al volumen de
compra y a la importancia que tienen estos clientes para la empresa, Proalva ha tenido
que asumir considerables rubros para el transporte y la movilizacién de sus pedidos hasta
Esmeraldas.

Tabla 22. Fortalezas y Debilidades Logistica Externa

FORTALEZAS

Empresa cuenta con vehiculos propios para adquisicion de materia prima.

Stock adecuado y entregas oportunas que responden la demanda de sus clientes.

DEBILIDADES

Se destina altos rubros para el traslado y entrega de pedidos hacia otra provincia.

Ventas. La empresa Proalva no cuenta con un departamento exclusivamente para ventas,
este probablemente ha sido uno de los motivos para no incrementar la base de clientes y
realizar una mejor gestion. Actualmente la persona encargada de ventas lo hace de forma
empirica, debido a que no tiene una formacion en mercadotecnia o disponga del
conocimiento en uso de herramientas que le permitan realizar la gestion de forma

profesional.

La empresa cuenta con una persona externa la cual se encarga de realizar la gestion
comercial de manera independiente y se le otorgan precios de distribucion para dicha
operacion. La empresa pretende a futuro contar con mas personas independientes que
conformen una fuerza de ventas que permita posicionar la marca de mejor manera y que

las ventas tengan un incremento considerable.

El departamento de ventas se encarga de toda la negociacion tanto con proveedores como
clientes realizando el seguimiento correspondiente. Existen clientes y proveedores que se

han mantenido desde el comienzo de actividades de Proalva, debido a la seriedad y el
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buen trato obtenido por la gestion comercial y la calidad del producto como respaldo a la
gestion realizada.

Un factor importante para adquirir nuevos clientes y la retencion de los clientes actuales
ha sido por el crédito otorgado por la empresa para financiar la compra del producto, el
cual ha sido un factor decisivo que brinda una facilidad de pago a sus clientes. Para
incurrir en este método de pago la empresa ha tenido que contar con una correcta liquidez
que permita cubrir los gastos que le genera el giro del negocio hasta recibir el dinero por
ventas a crédito, siempre existe un riesgo de no pago frente a ventas a crédito que

representen pérdidas directas para la empresa.

Para las ventas a crédito no existe un sistema que permita realizar una correcta gestion de
cobros por ventas a crédito, no se dispone de un control que permita visionar aquellas
cuentas que estan por vencer y realizar un proceso preventivo, al igual que una correcta

recuperacion de cartera con las que estan vencidas en su plazo de pago.

Actualmente las ventas de la empresa tienen una alta concentracion en dos de sus clientes
los cuales tienen una considerable participacion dentro de los ingresos de la empresa. La
dependencia de la empresa hacia estas cuentas es critico, debido a que gran parte de sus
ingresos se generan a través de las adquisiciones de estos clientes y la repercusion
ocasionada por la pérdida de estas cuentas comprometeria la parte financiera de la

empresa.

Proalva solo realiza una gestion de venta tradicional, no utiliza medios de difusion
actuales o incorpora nuevas tecnologias para realizar una correcta gestion comercial que
le permitan obtener mejores resultados. La dindmica actual del mercado tiene como una
herramienta de comunicacion bastante efectiva a redes sociales, las cuales permiten una

interaccidn con los clientes o potenciales clientes.
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Tabla 23. Fortalezas y Debilidades Ventas

FORTALEZAS

Vinculos comerciales duraderos debido al buen trato y seriedad ofrecida por la
empresa.
Facilidades de pago otorgados para la adquisicion del producto.

DEBILIDADES

La empresa no cuenta con una persona dedicada netamente a la gestién comercial que
cuente con conocimientos y herramientas de mercadotecnia para posicionamiento de
marca.

Inexistencia de proceso de gestion efectiva de cobranzas para el manejo de ventas a

crédito.

Alto porcentaje de ingresos de la empresa concentrados en pocos clientes.

No utilizaciéon de medios actuales para difusion de marca e interaccion con clientes y

potenciales clientes.

Servicio al Cliente. Proalva comercializa un producto de consumo masivo, el cual esta
destinado principalmente al consumidor final. El servicio al cliente esta a cargo de la Ing.

Mayra Mena encargada de receptar pedidos y responder ante inconformidades del cliente.

La empresa no cuenta con un departamento exclusivo de atencion al cliente, sin embargo,
Proalva es consciente de la importancia de brindar un trato amable y proporcionar
informacion pertinente ante los diversos requerimientos de los clientes mediante
respuestas agiles. Por este motivo la persona designada para ser el canal de comunicacion
es también copropietaria, lo que asegura que las quejas y sugerencias por parte de los
consumidores van a ser tomadas en cuenta y se realizaran los correctivos necesarios frente

a inconformidades presentadas.

El empaque del producto comercializado cuenta con los numeros telefénicos de la
empresa, los cuales viabilizan la comunicacion con los clientes que deseen contactarse
con la empresa, especialmente aquellos que soliciten pedidos o cualquier comentario o
sugerencia que tengan del producto. La empresa actualmente no realiza seguimiento post-

venta y evaluacion de satisfaccion al cliente.
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Tabla 24. Fortalezas y Debilidades Servicio al Cliente

FORTALEZAS

Quejas y sugerencias son debidamente procesadas y resueltas por los duefios de la
empresa.

Correcta gestion de servicio al cliente con trato amable y una respuesta agil ante
requerimientos.

DEBILIDADES

No se efectla un seguimiento post-venta como evaluacion de satisfaccion al cliente
para respectiva fidelizacion.

2.2.1.2 Actividades de Apoyo.

Infraestructura de la Empresa. Proalva cuenta con una infraestructura organizacional
reducida, el propietario es encargado de la gerencia y corresponsal de la administracion
y toma de decisiones. Actualmente cuentan con un contador tiempo parcial que se encarga
de llevar la contabilidad de la empresa y presentar los documentos necesarios ante los
entes de control y el manejo tributario. Mantiene un nimero de personal menor a las
empresas de la competencia como Maria Morena y Jugo Facil, lo que permite tener
ventajas en reduccion de costos y agilidad en la toma de decisiones, por lo que la
estructura actual permite tener costos operativos que permitan ofrecer al mercado precios

competitivos.

La infraestructura fisica de la empresa es propia, por lo cual no se destina ningin valor
por arrendamiento de la planta procesadora. Esta ubicada en el Sector de San Isidro del
Inca, la cual dispone de una oficina para operaciones de comercializacion y ventas.
Proalva cuenta con una planta correctamente disefiada para cumplir con todas las
exigencias que requiere la certificacion de Buenas Practicas de Manufactura (BPM), por
lo que facilita el trabajo de los operarios precautelando su seguridad en los procesos

inmersos.
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Direccion de Talento Humano. Actualmente no existe un departamento formal encargado
del Talento Humano de la empresa debido al personal reducido de la empresa, sin
embargo la ingeniera Mayra Mena es la persona encarga de la gestion de recursos
humanos, siendo la portavoz de los operarios y facilitando que las peticiones o
inconformidades sean comunicadas a la gerencia y gestionadas apropiadamente dentro
del marco de la ley.

Investigacion y Desarrollo. La empresa Proalva no cuenta con un departamento que
centre todos sus esfuerzos en la creacion de nuevos productos o la innovacion de procesos,
sin embargo, desde la alta gerencia se desarrollan ideas y se generan nuevas condiciones
que favorezcan el desempefio de la empresa. Actualmente no se cuenta con un rubro anual
de asignacion de recursos para esta area pero se ha destinado inversiones en el desarrollo
dentro del campo de alimentos. Es importante mencionar que la empresa al contar con un

proceso productivo mantiene un desarrollo tecnoldgico constante.

Abastecimiento. EIl abastecimiento de la empresa Proalva se realiza a través del
departamento de ventas, encargado de comprar el inventario necesario de materia prima
para la elaboracion de las pulpas de fruta. Es el mismo gerente quien recomienda en base
a la amplia experiencia que tiene en este mercado sobre la adquisicion de aquellas frutas
que presentan escasez en determinados meses del afio. Esta estacionalidad repercute
directamente en el precio, lo que provoca fluctuaciones dentro del precio que pueden
afectar considerablemente los ingresos de la empresa por lo que es importante almacenar
la cantidad ideal de fruta que permita abastecer la produccién requerida durante los meses

que presenten estos cambios abruptos en los precios.
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Tabla 25. Actividades de Apoyo

FORTALEZAS

Tecnificacion en la maquinaria y una correcta infraestructura fisica propia.

Alta gerencia comprometida en el desarrollo tecnoldgico constante, innovacion de
procesos Yy creacion de nuevos productos brindando mayor competitividad.
DEBILIDADES

No hacer participe al personal en la innovacion dentro de la empresa y la elaboracion

de estrategias orientadas a investigacion y desarrollo de nuevos productos.

El &rea de produccién puede verse afectada en costos por la falta de abastecimiento de

materias primas.

2.2.2 Analisis de Recursos. Un recurso es un insumo productivo o un activo
competitivo que la empresa tiene control o posee. Existe diversos tipos de recursos
categorizados por clase y calidad, es importante entender que existe recursos que tiene
mayor valor competitivo y tienen potencial de aportar ventajas competitivas frente a sus

rivales (Thompson et.al, 2015).
Entre los recursos analizados se encuentran los tangibles (fisicos y financieros) y los

intangibles (tecnoldgicos, organizativos y humanos).

2.2.2.1 Fisicos. Proalva dispone de varios recursos tangibles que han sido adquiridos
durante el tiempo de permanencia de la empresa en el mercado, los cuales se detallan a

continuacion en la tabla 26.
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Tabla 26. Recursos Tangibles Proalva

Planta de Produccion | Planta industrial y oficinas propias ubicadas en el sector del
Inca, Barrio: San Isidro del Inca, Calle: De los Olivos,
NUmero: E 17-56, Interseccion: Rafaela Veintimilla. Las
instalaciones son amplias y cuentan con las condiciones
adecuadas para facilitar el desarrollo de las actividades de

la empresa.

Magquinaria Magquinaria grado alimenticio en su totalidad para todas las

fases de produccion presentes en el ciclo productivo.

Vehiculos Camioneta Toyota Hilux del afio 2012 cabina simple con
caja extendida, Camion NLR del afio 2013 y Todoterreno
Toyota Fortuner del afio 2014.

Equipos de Computo | Equipos de computacion funcionales en un 80%, 3
computadores de escritorio compuestos del procesador,
monitor, teclado, mouse y parlantes. 1 Equipo portétil

machook con licencia para Windows.

Muebles y Enseres Muebles y enseres de oficina, muebles y enseres para el area

productiva y de almacenamiento.

Laboratorio Material de laboratorio para analisis de muestra

microbildgicas.

Tabla 27. Fortalezas y Debilidades Recursos Fisicos

FORTALEZAS

Infraestructura y planta propia con maquinaria tecnificada que proporcionan las

mejores prestaciones para la realizacion de la actividad productiva.

La empresa cuenta con Vehiculos propios para adquisicién de materia prima 'y

para la entrega de pedidos.
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2.2.2.2 Financieros. Para analizar los recursos financieros de la empresa Proalva se
realizard el respectivo analisis de razones financieras las cuales evaltan los indicadores
financieros que permitan realizar medidas correctivas a la gestion financiera de la

empresa.

Razones de Liquidez. Indican el grado que una empresa puede cumplir con sus
obligaciones en el corto plazo, es decir si los activos pueden convertirse en efectivo para

cubrir deudas que necesitan ser reconocidas de manera inmediata.

Activo Corriente

Razon circulante o solvencia = - - = 2.03
Pasivo Corriente

El resultado nos muestra que la empresa posee actualmente 2.03 délares de respaldo por
cada dolar que se debe cubrir en el corto plazo, por lo que la empresa se encuentra en
plena capacidad de cubrir sus obligaciones a corto plazo, sin embargo, se deberia realizar

una revision para no tener capital ocioso.

Capital de Trabajo = Total Activo Cte — Total Pasivo Cte
= 91688.35

El capital de trabajo permite establecer la disponibilidad de dinero para solventar las
operaciones de la empresa en los proximos meses y la capacidad de enfrentar los pasivos
corrientes que necesiten ser cubiertos. Esta razon depende de factores propios de la
empresa, como tipo de actividad, politica de ventas, giro de negocio etc. El resultado
muestra un capital de trabajo considerable para solventar las operaciones de la empresa

en el corto plazo.

Razones de Apalancamiento. Determinan la forma en que se han distribuido los recursos

de la empresa, es decir que porcentaje se debe a sus duefios o a terceros.
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) . Pasivo Total
Razbén de Endeudamiento = ——— = 0.35%
Activo Total

El indice de endeudamiento nos dice que de cada 100 dolares que posee la empresa en
activos, se adeuda 35, lo que implica que la empresa se encuentra en capacidad de contraer
mas obligaciones a corto y largo plazo. Con este valor se puede mencionar que la empresa
puede estar incurriendo en un exceso de capitales ociosos, con la consiguiente pérdida de

rentabilidad de sus recursos.

) ) Pasivo Total
Razon de Apalancamiento = —— = 0,54%
Patrimonio

La razon de apalancamiento permite evaluar la inversion de la empresa que se ha
financiado con deuda ya que el capital no es solamente del aporte de los propietarios,

también se incluye el aporte a largo plazo de terceros.

Una relacién de 0.54 % se considera como aceptable, debido que el financiamiento de la

empresa se encuentra cubierto en su mayor parte por sus propietarios.

Razones de Actividad. Miden la eficiencia de inversion de una empresa, con la que se
determina la forma de cémo se encuentra la administracién de recursos. Son analizados

de acuerdo a la rotacion en un periodo determinado.

., ) Ventas Netas
Rotacion de Activos Totales = - = 2.13
Activo Total

La rotacién de activos totales mide el numero de unidades monetarias de las ventas que
se han generado por cada unidad monetaria de activos. Este ratio muestra que la empresa

rota sus activos 2.13 veces al afo.
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Tabla 28. Recursos Financieros

FORTALEZAS

La empresa cuenta con liquidez.

Financiamiento de la empresa se encuentra cubierta mayoritariamente por
propietarios.
DEBILIDADES

Capitales ociosos dentro de la estructura financiera de la empresa.

No existe un destino de inversion para recursos disponibles.

2.2.2.3 Intangibles. Laempresa Proalva cuenta con un recurso intangible muy importante
que corresponde al talento humano de la compaifiia, el cual ha desarrollado habilidades,
capacidades y conocimientos que le permiten realizar los procesos mas eficientemente.
Gracias a los afios de trayectoria de la empresa se ha podido obtener una gran experiencia

en el mercado de pulpas de frutas.

La empresa Proalva no cuenta con un posicionamiento de marca bien establecido, pero
un factor que la empresa ha podido desarrollar con sus clientes es la seriedad y la
puntualidad en la entrega de pedidos. La calidad actualmente precede la marca y brinda
un excelente respaldo a consumidores, quienes pueden apreciar al consumir productos de
Proalva gue el rendimiento de la pulpa de frutas es superior a la ofrecida por empresas de

la competencia.

Tabla 29. Recursos Intangibles

FORTALEZAS

Las habilidades, capacidades y conocimientos desarrollados por el talento

humano.

Confianza de los clientes gracias a la seriedad, puntualidad y calidad.
DEBILIDADES

Marca de la empresa Proalva no cuenta con un posicionamiento bien establecido.
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2.2.3 Matriz EFI

Tabla 30. Matriz EFI

Fuente: Investigacion realizada

. » . 1s » Puntuaecion
Factores Internos Clave Ponderacion Calificacion
Ponderada
FORTALEZAS
Cerific aciones obtenidas por buenas practicas de manufactura. 0.1 4 04
Protocolos establecidos v operarios debidamente capacitados para ejercer sus funciones. 0,035 3 0,13
Contar con laboratorio de analisiz microbioldgico v fisicoguimico que asegure la calidad de productos ofertados. 0.07 4 (1,28
Empresa cuenta con vehiculos propios para adquisicidn de materia prima v para la entrega de pedidas. (0,03 3 0,05
Vinculos comerciales duraderos debida al buen trato w seriedad ofrecida por la empresa 0,07 4 0,28
Infraestructura yw planta propia con maguinaria tecnificada que proporciona las mejares prestaciones parala realizacidn de 0.1 4 0.4
|2 actividad productiva, ' j
Alta gerencia comprometida en el desarmollo tecnoldgico constante, innovacion de procesos w creacion de nueyos 0.05 3 0.15
productos brindands mayor competitividad. T T
La empresa cuenta con liquidez. 0,03 3 0,15
Las habilidades, capacidades v conocimientos desarnrolladaos por el talento humano. 0,07 3 0,21
DEBILIDADES
Concentracidn de funciones por parte de la persona encargada de la logistica quien desempefia funciones de asesaria 0.07 - 0.14
ocupacional v el departamento financisro. o ’
Se desting altos rubros para el razlado v entrega de pedidos hacia otra provincia. 0,04 2 0,08
La empresa no cuenta con una persona dedicada netamente a la gestidn comercial que cuente con conocimientos u 0.1 1 01
herramisntas de mercadotecnia para posicionamisnto de marca, ’ ’
Inexistencia de proceso de gestion efectiva de cobranza para el manejo de ventas a crédito. 0,035 2 0.1
Alto porcentaje de ingresos de la empresa concentrados en pocos clientes, 0.1 1 0.1
Mo wtilizacidn de medios actuales para difuzidn de marca & interaccidn con clientes y potenciales clientes. 0,03 1 0,05
TOTAL 1 1,68
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La matriz de factores internos muestra una ponderacion de 2.68, valor que ubica la
posicion estratégica interna general por encima de la media en su esfuerzo por la
ejecucion de estrategias que le permitan potencializar las fortalezas y neutralizar las
debilidades.

Como se puede observar en la tabla 30, las certificaciones obtenidas, contar con
laboratorio de analisis, vinculos comerciales duraderos, Infraestructura y planta propia
con maquinaria tecnificada y el compromiso de la gerencia en el desarrollo tecnoldgico,
innovacion de procesos y creacion de nuevos productos han permitido el desarrollo en
todos estos afios de permanencia en el mercado. Por otro lado, los principales factores
que representan debilidades importantes y que la empresa deberia centrar sus esfuerzos
para mejorarlos son: el no contar con una persona dedicada netamente a la gestion
comercial que cuente con herramientas y conocimiento en mercadotecnia para
posicionamiento de marca, asi como también la concentracién de ingresos en pocos
clientes y la falta de uso de medios actuales de difusion de marca e interaccion con

clientes y potenciales clientes.
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3 PLAN ESTRATEGICO

3.1 Introduccion a la planeacion estratégica

El término planeacion estratégica tiene origen en los afios de 1950, obteniendo una gran
popularidad entre mediados de la década de los sesenta y mediados de los setenta. En este
periodo se pensaba que la planeacion estratégica era la solucion a todos los problemas
que experimentaban las empresas y muchas corporaciones se obsesionaron con ella. Sin
embargo transcurrieron los afios y en la década de los ochenta los modelos de planeacion
estratégica no generaron los rendimientos esperados. Debido a esta transicion en el afio
de 1990 se retoma su importancia y se genera el resurgimiento de la planeacion estratégica

como un proceso que se practica ampliamente en el mundo de los negocios (David, 2013).

La planeacidn estratégica surgio del concepto referido a la estrategia corporativa, que fue
desarrollada por docentes de la prestigiosa Universidad de Harvard en los afios sesenta.
Originada por la recoleccion de informacidn perteneciente a empresas que tuvieron éxito
y las que fueron conducidas al fracaso, con el fin de encontrar las diferencias y visualizar
aspectos decisorios. (Ortega C. A., 2008)

Para tener un entendimiento a nivel general de lo que la planeacion estratégica es en su
concepto se presentan a continuacion varias definiciones que serén de utilidad para el
establecimiento de los componentes que la conforman.

La planeacion estratégica es el proceso que a través de la union del equipo directivo busca
convertir la mision, vision y estrategias en resultados tangibles, para lograrlo es necesario
contar con la participacion y el compromiso de todos los niveles que sean parte de la
organizacion. El proceso inicia con el establecimiento de metas organizacionales y la
definicion de estrategias y politicas que permitan establecer planes de accidén que

viabilicen su ejecucion. (Ortega C. A., 2008)

La planeacion estratégica se define como el arte y la ciencia de la formulacion e

implementacién de diversas opciones que permiten alcanzar a una empresa sus objetivos.
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En este proceso se integra la administracion, marketing, finanzas, contabilidad,
produccion y operaciones, investigacion y desarrollo, sistemas de informacion que
estructuren de manera adecuada los lineamientos para que una organizacion pueda llegar
al eéxito. El término planeacion estratégica es un sinénimo de la administracion
estratégica, siendo el primero més usado en el mundo de los negocios. La administracion
estratégica se concibe en ocasiones en la formulacion, implementacion y evaluacion de
estrategias, en tanto que la planeacion estratégica se refiere solo a la formulacion de
estrategias, buscando optimizar las tendencias que hoy para el mafiana. En esencia un
plan estratégico es contar con un plan de juego realizado por cada una de las empresas
que compiten en el mercado, el cual debe ofrecerle la oportunidad de poder triunfar y

dotarle de herramientas a la empresa para competir con éxito (David, 2013).

Se pueden encontrar diversas definiciones de planificacion estratégica pero en todas se
encontrara un denominador comun que sefiala por definicion al hecho de decidir hoy lo
que se hara en el futuro. Nos referimos al plan maestro que abarca decisiones estratégicas
en el presente para trasladarse a un futuro en donde logre posicionar competitivamente a
la empresa, logrando satisfacer las demandas de sus grupos de interés y busque exceder
sus expectativas. (Ancin, 2012)
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Tabla 31. Beneficios de una Planificacion Estratégica

1. Sirve como elemento de reflexion, formando parte del

proceso de toma de decisiones.

2. Permite la participacion de las decisiones empresariales,

proporcionando un proyecto comun y compartido.

3. Constituye un instrumento muy util para implementar las

decisiones adoptadas, mediante el despliegue de objetivos.

4. Propicia un proceso de renovacion permanente en la empresa

buscando la competitividad y un posicionamiento a futuro

5. Justifica y hace mas comprensibles las decisiones adoptadas
en el momento determinado, con una comunicacion tanto

interna como externa de forma eficaz.

6. Permite una gestion mas profesional y menos basada en

imposiciones,

7. Contribuye a que la Direccion no esté condicionada por

presiones del mercado ni colectivos internos.

8. Ajusta los recursos disponibles en la empresa a las
oportunidades, estableciendo los medios necesarios para la

consecucién de objetivos.

9. Conduce a niveles mas altos de rentabilidad de las inversiones
porque propicia un enfoque sistematico de formulacion de las

estrategias y asegura su puesta en marcha.

10. Permite detectar oportunidades de cooperacion inter
empresarial con otros agentes que contribuirdn a una mejor

marcha de la empresa.
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3.2 Mision

La mision se define como la razon de ser de la organizacion u empresa, que manifiesta a
que cliente es dirigido, que necesidades satisface y que productos oferta, estableciendo el
enfoque de sus actividades; creando un proposito que induce comportamientos que
involucran a toda la organizacion, aportando sentido de direccion y guia en la toma de
decisiones (Gallardo, 2012).

Una declaracion de mision va més alld que un simple enunciado sobre detalles
especificos; es un pronunciamiento de perspectivas y actitudes, que posibilitan la
generacion y adaptacion de estrategias y objetivos que seran utiles para la toma de
acciones en la directiva de la empresa. En el planteamiento de la mision hay que tomar
en cuenta que un exceso de especificidad limitaria el potencial de crecimiento creativo,
mientras que una declaracion muy generalista podria resultar disfuncional. Otra
caracteristica importante al realizar la declaracion de mision debe ser la amplitud para
una conciliacion de diferencias entre las partes interesadas, es decir, debe ser una
declaracion de mision conciliatoria que tenga una atencion relativa y dirija sus esfuerzos

al cumplimiento de las demandas de los distintos grupos de interés (David, 2013).

Existen diversos procedimientos que han sido adaptados para la elaboracion de la mision
dentro de una empresa, dichos conceptos manejados son resultado de la busqueda de una
razén de ser mas estable y menos obsoleta en el tiempo. Logrando centrarse en la
satisfaccion de las necesidades como campo de accién mas que en los productos que
responden estos requerimientos. Para facilitar la formulacion de la mision se procedera a
considerar una serie de caracteristicas las cuales tendran que responder al planteamiento

que justifique su razén de ser.
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Tabla 32. Componentes para formulacion de la mision de Proalva

Guia para formulacion de la mision

¢Que realiza laempresa? | Elaboracién de Pulpa de frutas.

¢ Queé se ofrece? ¢ A quién? | Productos de calidad para publico en general.

¢Qué nos diferencia de la | Los afios de funcionamiento y la experiencia adquirida a

competencia? través de su trayectoria en el mercado.

¢Cual es la motivacién Contribuir al desarrollo agroindustrial del mercado.

Con base a lo citado anteriormente se constituye la mision de la empresa.

La mision es la expresion en la cual la empresa Proalva, manifiesta su razon de ser,

explicara cual es el giro de negocio y el direccionamiento estratégico para el que se creo.

Figura 40. Mision Proalva

3.3 Visién

La visién se centra en un anhelo que pueda ser susceptible de realizarse en el futuro,
convirtiéndose de esta manera en el maximo objetivo que la organizacion debe alcanzar,
involucrando toda la inversion y desarrollo de proyectos para la consecucién de la
vision (Gallardo, 2012).

La visidn conceptualmente se define como la percepcion actual de lo que deberia llegar a
ser en el futuro, por medio de la cual se expresa las caracteristicas que desea tener una
empresa en el largo plazo. Se establece la vision a través de la declaracion del propdsito
por el cual se enmarca su trayectoria y direccidn, la cual tiene que ser desafiante y digna
de esfuerzo (Rojas, 2011).
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La vision se refiere a la percepcion actual de lo que la empresa llegaré a ser en un

futuro, la cual mediante una declaracion expresa la posicion deseada en el largo plazo.

Tabla 33. Caracteristicas de la Vision

Factores Contenidos

Dinamica Vision, se define cuando se logran y surgen nuevas

imagenes que contribuyen a la toma de decisiones.

Motivacion Para participar y contribuir como equipo, reflejan sus

aspiraciones y proyecta sus suefios.

Positivismo Alienta, estimula, genera acciones positivas y

constructivas, comunica entusiasmo y es una fuente de

inspiracion.

Compromiso Genera compromisos para lograr resultados en cada
actividad.

Medible Comprensible, sencilla, medible, explicita y facil de

entender por todos.

Satisfaccion Da satisfaccion a beneficiarios, es pertinente y eficaz.
Es relevante en las necesidades de los beneficiarios.

Aceptacion Suma a la cultura de la organizacién: aceptacion,

legitimidad, aprendizaje, satisfaccion.

Realista Proyecta futuro con evidencias realistas y posibles.

Valores Incorpora valores, principios e intereses comunes.

La mision es la expresion en la cual la empresa Proalva, manifiesta su deseo de ser,
estableciendo el compromiso con sus grupos de interés y estableciendo claramente el

lugar que quiere ocupar en el mercado.
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Figura 41. Vision Proalva

3.4 Valores y Principios

Los valores y principios son las conductas y lineamientos que conforman el marco de
accion de las personas, las cuales viabilizan un correcto y armonioso desarrollo enfocado
a brindar un servicio de calidad. Para enmarcar las acciones que se van a realizar en la

empresa se han definido una serie de valores y principios que se enuncian a continuacion:

Figura 42.Valores y Principios Proalva
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34.1

3.4.2

3.4.3

34.4

Responsabilidad.

La responsabilidad sera la carta de presentacion de la empresa, los procesos se
Ilevaran a cabo de manera responsable.

El tratamiento de desechos se realizara de manera correcta llevando la
responsabilidad al ambito ambiental, ratificando el compromiso y la
conciencia social.

La responsabilidad al momento de adjudicacién de contratos o recepcion de
pedidos sera la base para establecer periodos de entrega y productos de

acuerdo a la solicitud del cliente.

Esfuerzo.

El esfuerzo serd un principio que demande un accionar adecuado en los

empleados y grupo directivo de la empresa.

Trabajo en Equipo.

Con trabajo en equipo se procederd a constituir un grupo de trabajo que
responda a las exigencias del mercado, el cual comparta conocimientos y

objetivos conjuntos, logrando un equipo solido y eficiente.

Honestidad.

El proceder del talento humano que conforma la empresa seré sujeto a uno de
los valores mas primordiales como la honestidad reflejada en su accionar.

La honestidad estara plasmada de igual manera en el producto, el cual tendra
que cumplir con los parametros establecidos en los empaques y en lo ofertado

como vendedores.
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345

3.4.6

3.4.7

3.4.8

3.4.9

Compromiso.

e Existe el compromiso de parte de toda la organizacion de entregar productos
de calidad que cumplan con los estdndares de las certificaciones obtenidas.

e EIl compromiso es latente ante el requerimiento de las personas por adquirir
productos alimenticios que generen valor nutricional para sus familias.

Profesionalismo.

e EIl profesionalismo se manifestara a través de la ejecucion correcta de los

procesos inmersos en los distintos niveles de la empresa.

Innovacion.

e La innovacion estara presente en todas las areas de la empresa, tendiendo
siempre a una mejora continua y en la insercion de nuevas tecnologias que
faciliten llevar a cabo los procesos.

Respeto.

e La fundamentacion de todo accionar en la empresa se basara en el respeto, el

cual sera el principio que respalde todo el proceder empresarial.
Orientacion al Servicio.
e La orientacion al servicio implica que todas las personas que presten sus

servicios en la empresa tengan el compromiso de satisfacer las necesidades de

sus clientes brindando un servicio de extrema calidad.
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3.5 Politicas

3.5.1

3.5.2

Politica administracion del talento humano.

e La definicidn, adopcién y aplicacion de politicas se sujetaran de acuerdo a lo
contemplado en el Cdodigo de Trabajo.

e La Administracion del Talento Humano se ejercera a través del Area de
Direccion bajo la supervision de la Gerencia General.

e El Area de Direccion velara por el cumplimiento de las politicas, disposiciones
vigentes para la compafiia.

e Los funcionarios de la empresa Proalva deben asumir el compromiso de
cumplir, difundir y atender las instrucciones emanadas en el presente Manual de
Politicas, respetando el orden jerarquico establecido, de acuerdo a la Estructura

de la Organizacion.

Politica de administracién de remuneraciones.

e El area de Direccién sera la responsable de la administracion de
remuneraciones, considerando ademés los niveles de remuneracion del mercado
de trabajo y otros elementos que puedan contribuir al mantenimiento de una
estructura salarial equitativa y coherente.

e La revision de remuneraciones para el personal se realizara anualmente, en el
mes de enero de cada afio, considerando: las disposiciones gubernamentales,
niveles de inflacién, tiempo de permanencia, nuevas funciones y/o actividades.

e De la remuneracion de los funcionarios, no podran efectuarse descuentos de
ninguna clase que no estuvieren autorizados por aquel o por la Ley.

e Los valores cancelados por concepto de remuneracion mensual seran
acreditados directamente en la cuenta bancaria de cada empleado.

e Es obligacion del trabajador firmar la constancia individual o colectiva de su
pago, asi como comprobar la exactitud de la suma recibida y de los rubros tomados
en consideracion para determinar el monto de su remuneracion. En caso de
inconformidad debera dejar constancia del hecho en el comprobante de pago y

presentar dentro de los siguientes cinco dias habiles el reclamo por escrito al area
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de Direccion, caso contrario se considerara correcto el pago realizado.

3.5.3 Politica de calidad.

El compromiso de la empresa Proalva es tener un mejoramiento continuo en su
desempefio, a través de un talento humano competente que logra y mantiene altos niveles

de calidad, en el mercadeo, elaboracion y entrega de pulpas de fruta.

La empresa cuenta con la maquinaria y los procedimientos necesarios que garantizaran la
obediencia a los pardametros de la calidad de sus productos.
Proalva asegura el cumplimiento de esta politica mediante el control y medicion de su

desempefio, con orientacion de acatamiento, rendimiento y sostenibilidad.

3.5.4 Politica ambiental.

Proalva incentiva su politica ambiental a través del compromiso en el acatamiento de la
normativa vigente y otras exigencias ambientales aplicables y de un mejoramiento
continuo de las acciones relacionadas con la proteccion al medio ambiente y cuidado de

la salud. Proalva cumple con su politica ambiental:

e Previniendo peligros para el medio ambiente y para las personas.
e Reduciendo y controlando emisiones (aire y agua)

e Optimizando la gestién de los recursos ambientales.

3.5.,5 Politica de responsabilidad social corporativa.

Proalva considera la Responsabilidad Social Corporativa como parte importante de su
estrategia de negocio. Por lo tanto se compromete a:

e Contribuir en la mejora de la calidad de vida de sus colaboradores, enlazando

en procedimientos de mejoramiento a sus grupos de interés (clientes, proveedores,

contratistas, comunidad).

85



e Incentivar a sus colaboradores a participar en voluntariado con comunidades
que promuevan la solidaridad y la cultura empresarial.
e Rendir cuentas ante los grupos de interés los resultados obtenidos de la gestion

realizada en el &mbito de responsabilidad social corporativa.

3.5.6 Politica de salud y seguridad.

Proalva gestiona su negocio de tal manera que le permita crear un ambiente sano y seguro

para sus grupos de interés sobre una firme cultura de Seguridad.

La empresa deposita su confianza en la responsabilidad individual en seguridad y salud a

través de toda la organizacion.

3.5.7 Politica de cumplimiento.

Proalva busca siempre accionar dentro del marco legal vigente cumpliendo con sus
politicas internas, esto complementa la correcta aplicacion y buen funcionamiento de su

plan estratégico.

La compafiia promueve realizar negocios acatando los valores y a través de un caracter
ético, con préacticas competitivas pulcras, colaborando con la comunidad, cuidando el
ambiente y velando por el bienestar de sus colaboradores y sus familias.

3.6 Matriz FODA

Es importante para la construccion de la matriz FODA tener claro el significado de esta
sigla, la cual esta conformada por un acrostico de fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas. Los cuales evallan factores criticos que pueden ser positivos 0 negativos

afectando de esta manera el logro de los objetivos de nuestra empresa.

Las fortalezas son los factores criticos positivos con los que la empresa cuenta y que
potencializan el éxito de una empresa en una industria, mientras que las debilidades son

los factores criticos negativos que tienden a eliminarse o reducirse ya que generan una
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posicion desfavorable frente a la competencia. Las oportunidades son aspectos positivos
que se generan en el entorno y llegan a ser beneficiosos para la empresa. Las amenazas
son aspectos adversos que tienen que considerarse debido a las repercusiones negativas
que podrian conllevar. La matriz FODA brinda una herramienta de andlisis con la cual se

establecen variables para tomar decisiones estratégicas que mejoren la situacion actual.
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Tabla 34. Matriz FODA

INTERNO

EXTERNO

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

Fi.Certificaciones obtenidas por buenas practicas de manufactura.

Di.Concentracion de funciones por parte de la persona encargada de la logistica quien
desemgeﬁa funciones de asesoria ocupacional y el departamento financiero.

F2 Protocolos establecidos y operarios debidamente capacitados para ejercer sus|
funciones.

D2,Se destina altos rubros para el traslado y entrega de pedidos hacia otra provincia.

F3.Contar con laboratorio de anilisis microbioldgico y fisicoquimico que asegure |3
calidad de productos ofertados.

D3.La empresa no cuenta con una persona dedicada netamente a la gestion comercial
que cuente con conocimientos y herramientas de mercadotecnia para posicionamientol
de marca.

F4 Empresa cuenta con vehiculos propios para adquisicién de materia primay parala
entrega de pedidos.

D4.Inesistencia de proceso de gestidn efectiva de cobranza para el manejo de ventas 3
crédito.

F5.¥inculos comerciales duraderos debido al buen trato y seriedad ofrecida por la
empresa

D5.4lto porcentaje de ingresos de la empresa concentrados en pocos clientes.

FE.Infraestructura y planta propia con maquinaria tecnificada que proporciona las|
mejores prestaciones parala realizacién de 1 actividad productiva.

F7.Alta gerencia comprometida en el desarrollo tecnoldgico constante, innovacion de
procesos y creacion de nuevos productos brindando mayor competitividad.

DB.No utilizacion de medios actuales para difusion de marca e interaceidn con clientes y
potenciales clientes.

F&.Laempresa cuenta con liquidez.

F3.Las habilidades, capacidades y conocimientos desarrollados por el talento

OPORTUNIDADES (0)

O1.Tratado con la Unidén Europea para esportar productos con beneficios
arancelarios.

humano
ESTRATEGIAS FO

02 Politicas econdmicas favorables con incentivos tributarios para las pequefias
emglesas.

Incrementar la cartera de clientes locales con una correcta gestion comercial e
introducir los productos en el mercado Europeo (F1,FE,F3,01,02,04)

03Proyecciones de crecimiento del PIE para la economia ecuatoriana,
favoreciendo el crecimiento de la actividad comercial.

Difusidn publicitaria en Redes Sociales ofertando productos nutritivos realizados con

04.Demogrificamente el Ecuador va a aumentar su poblacidn por lo que aumenta |3l
oportunidad de incrementar |a cartera de clientes.

los més altos estindares de calidady el beneficio de consumirlos (F1,F7,05,08)

05.Tendencia hacia el consumo de alimentos que promuevan la salud y que no|
presenten o tengan un bajo nivel de azicar.

Consolidacidn de una base de proveedores calificados parala generacidn de alianzas
estratégicas y fomentar relaciones alargo plazo (F5, 07)

06.Tendencia de crecimiento para ¢l consumo de bienes por e-commerce (compras|

ESTRATEGIAS DO

Contratar personal & implementar un organigrama funcional que permita la
descentralizacion de funciones y conformar un departamento comercial (01,03, 02)

Realizar una gestion de costos tanto del ciclo productivo y de comercializacion para
tender ala reduccion de costos y lograr un nivel mas competitivo (02,03,07)

Creacidn de Pigina Web y de redes sociales para la generacién de contenidos para
difusidn y venta del producto hacia los clientes y potenciales clientes (D5,06,04,06)

AMENAZAS (A)

22 Apreciacion del ddlar que reste competitividad a los productos nacionales.

Denotar en los envases de los productos de las pulpas las certificaciones obtenidas y

A3 Proceso de deflacidn se agudice y con ella exista una baja en la demanda yl
afectando la industria.

los valores agregados concebidos por la empresa (F1F3,44,45 86,47)

A4 Barreras de entrada en nivel bajo, los factores son considerables pero no|

presentan una barrera fuerte de ingreso para entrar en el mercado

A5.El poder de negociacion del consumidor es alto.

Mantener buenas relaciones con los clientes actuales y buscar nuevos clientes
potenciales del sector comercial como autoservicios, empresas de catering, hoteles,
hospitales y restaurantes (F3,F5,43,44,45)

£6Esistencia de productos sustitutos que presentan caracteristicas mas
convenientes paralos consumidores.

Ewaluar el servicio otorgado a clientes con un servicio post-venta y realizar un
levantamiento de requerimientos (F5,F7,45,86,47)

AT.Alto grado de rivalidad presente en las fuertes ventajas competitivas logradas|

porlos competidores.

| en linea).

07.Poder de negociacidn de Proveedores es bajo debido al gran ndmero de

proveedores. -

Alleyes y politicas que establezcan nuevas contribuciones al fisco para los] ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
empresarios.

Creacidn de un plan de medios con indicadores de gestion que permita evaluar elimpacto
en el mercado (DB,A7)

Riealizar campanas informativas sobre los beneficios de consumir productos naturales
versus los no naturales (D6, A6)

Realizar peridicamente un anilisis de empresas competidoras para realizar un
benchmarking (D2,06,45,47)
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3.7 Objetivos Estratégicos

El ser humano tiene la capacidad de establecer objetivos y orientar las acciones que les
permitan conseguirlos, al establecer los objetivos se visualiza escenarios futuros posibles
deseables y se seleccionan los que se propone alcanzar. La palabra objetivo se usa para
describir situaciones concretas que deseamos alcanzar, estos pueden ser temporales,

permanentes o de accion (Francés, 2006).

Los objetivos deben cumplir con una serie de caracteristicas que se enuncian a
continuacion: deben ser medibles, cuantitativos, realistas, desafiantes, alcanzables,
comprensibles. Todo objetivo tiene que poseer una linea de tiempo. Los objetivos que
estan enunciados correctamente brindan lineamientos, facilitan la sinergia, permiten la
evaluacion, favorecen al establecimiento de prioridades, reducen la incertidumbre,
disminuyen los conflictos, incitan al esfuerzo y posibilitan la asignacion de recursos y al
disefio de tareas. Los objetivos generan estandares de evaluacién para personas,

divisiones, departamentos y organizaciones (David F. R., 2013).

Los objetivos estratégicos se emplean para poner en marcha la mision establecida por la
empresa, es decir, orienta el accionar y la forma en que una organizacion cumple o avanza
al cumplimiento de las metas establecidas en principio. El establecimiento de tiempo es
un parametro que permite evaluar el cumplimiento y encamina las actividades de todos
los empleados hacia una meta comun, ayudando de esta manera a conservar recursos

valiosos y trabajar colectivamente de manera oportuna (Dess, Lumpkin, & Eisner, 2011).
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Tabla 35. Formulacion de objetivos

Mensurables | Debe existir minimo un indicador que evalUe el avance hacia el

cumplimiento del objetivo.

Especificos Debe proveer un mensaje claro respecto a lo que debe

realizarse.

Adecuados Deben ser congruentes con la vision y mision de la empresa.

Realistas Deben representar una meta alcanzable frente a las capacidades
de la empresa y las oportunidades del entorno. Deben ser

desafiantes pero tienen que ser factibles al realizarlos.

Oportunos Debe existir un lapso de tiempo para alcanzarlos.

Entre los objetivos estratégicos encontramos el incremento de la participacion de
mercado, menor tiempo de entrega respecto a la competencia, liderar el lanzamiento de
productos nuevos, disminucién de costos, mejorar la calidad de los productos
ofertados, ampliar las zonas de cobertura, liderazgo tecnoldgico, anticipacion en mejoras

e innovaciones, etcétera (David F. R., 2013).

En base al analisis de factores internos y externos previamente realizado se ha procedido

a establecer los siguientes objetivos estratégicos para la empresa Proalva:

Mejorar las competencias del departamento de ventas y atencion al cliente.
Descentralizar funciones en el area administrativa.
Mejorar la gestién comercial y captar clientes nuevos.

Introducir los productos de la empresa en tiendas de autoservicio.

a ~ w0 N e

Incrementar la utilidad de la empresa en 10%..

3.8 Estrategias Genéricas

Aungue una empresa tenga multiples puntos fuertes y débiles frente a los rivales, existen
dos tipos base de ventaja competitiva: costos bajos y diferenciacion. La primera sugiere

reducir el costo total de produccion, mientras que la segunda busca incrementar el valor
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que el comprador esta dispuesto a asumir por el bien o servicio obtenido. Estas dos
variables combinadas con el ambito de actividad de las empresas dan origen a tres
estrategias genéricas: liderazgo en costos, diferenciacion en los costos y enfoque en la
diferenciacion. El concepto de las estrategias genéricas esta basado en la ventaja
competitiva, la cual es la esencia de cualquier estrategia que debe ser escogida para ser
lograda (Porter M. E., 2015).

Menor costo Diferenciacion

o - -

AMBITO COMPETITIVO

o - -

Figura 43. Estrategias genéricas

La estrategia genérica adquirida para la empresa Proalva, siendo esta una pequefia
empresa y teniendo un producto no reconocido en el mercado es el enfoque, y dentro del
nicho en donde se encuentra tiene diferenciacion. Esta estrategia busca una distincion en
aspectos apreciados por los consumidores. Esta estrategia busca elegir los atributos
considerados importantes, destinando su atencion y esfuerzo en la atencion de estas
necesidades. Para la empresa Proalva la estrategia genérica que va a ser implementada es
el enfoque con la diferenciacion, eligiendo crear diferenciales que permitan tener

atributos distintos a los de empresas competidoras.

La estrategia de enfoque con diferenciales no asegura una ventaja competitiva,
especialmente si los productos estandar cubren las necesidades del cliente o si la
competencia los imita rapidamente. Un factor importante es contar con productos

protegidos con barreras que limiten la imitacion por sus competidores, esto debiera

91



suponer una amplia flexibilidad del producto, alta compatibilidad, costos mas bajos,
mejor servicio, menor mantenimiento y mayores beneficios que generen mayor
conveniencia. Entre los requisitos que la empresa debe cumplir para obtener unos buenos
resultados mediante su estrategia de diferenciacion es contar con una excelente
coordinacion entre las funciones de marketing y las correspondientes a investigacion y
desarrollo (David, 2013).

Una base efectiva para la diferenciacion se genera a través de la dificultad de duplicacion
0 unos altos costos de imitacion para competidores, los cuales en todo momento
aprovecharan una ventaja competitiva realizada para apropiarse e implementarla. En la
estrategia genérica de diferenciacién los compradores asumirdn un precio superior
solamente si perciben que este valor adicional cumple o excede las expectativas, basado
en factores como empaque atrayente, publicidad interesante, caracteristicas que le
generen un valor mas importante para los clientes que el valor real (David, 2013).

3.8.1 Matriz de Posicion Estratégica y evaluacion de la accion (PEYEA)

La matriz de posicion estratégica y evaluacién de la accion es una herramienta que
proporciona un modelo de cuatro cuadrantes que sefialan las estrategias mas adecuadas
para una empresa determinada. Los ejes de la matriz PEYEA representan dos
dimensiones internas: la fuerza financiera y la ventaja competitiva, mientras que las
dimensiones externas son: la estabilidad del entorno y la fuerza de la industria (David,
2013).
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Tabla 36. Matriz PEYEA

Anilisis Interno Anilisis Externo

Fuerza financiera (FF) Estabilidad del Entorno (EE)

Liquidez 7| Entorno Politico -4

Apalancamiento 4|Entorno Econdmico -5

Capital de Trabajo 5|Entorno Tecnoldgico -2
Entorne Social v Cultural -1

Fuerza financiera (FF) promedio 5.3|Estabilidad del entorno (EE) promedio -3.0

Ventaja Competitiva (VC) Fuerza de la Industria (FI)

Participacién de Mercado -6|Potencial de crecimiento ]

Certificaciones obtenidas -3|Facilidad de ingreso a la industria 4

Posicionamiento de marca -6|Rivalidad entre competidores 6

Calidad del producto -2

Ventaja competitiva (VC) promedio -4,3|Fuerza de la industria (FI) promedio 5.3

Perfil Estratégico PROATVA

FF
3
COMNSERVADOR 25 AGRESIVO
2
15 Una empresa financieramente
WiC ; -
; solida que ha logrado ventajas
competitivas en una industria
0,5 estable y de crecimiento
[+111!_2J3}
-1,5 -1 -0.5 0,5 1 1,5 2
-0,5
-1
DEFENSIVO 15 COMPETITIVO
-2 ¥
EE

Figura 44. Perfil Estratégico

El anélisis de la matriz de posicion estratégica y evaluacion (PEYEA), muestra que para
la empresa Proalva se despliega un perfil estratégico agresivo por ubicarse en el cuadrante
extremo superior derecho, el cual sugiere la implementacion de estrategias competitivas
como la integracion hacia atras, adelante u horizontal, la penetracion de mercado, el

desarrollo de mercado y de producto, diversificacion relacionada y no relacionada.
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En la realizacion de la matriz se analizan cuatro dimensiones que permiten determinar la
posicion estratégica de la empresa Proalva, entre estas dimensiones se encuentra la fuerza

financiera que comprende factores como la liquidez, capital de trabajo y apalancamiento.

En la evaluacion de razones financieras dentro de los recursos financieros de la empresa
se determina que la liquidez de la empresa es correcta al contar con 2,03 ddlares de
respaldo por cada dolar para cubrir obligaciones a corto plazo. Lo éptimo es contar con

un resultado mayor a 1 debido que se tendra mas activo corriente que pasivo corriente.

Para el capital de trabajo existe una consideracion en particular por giro de negocio debido
que la empresa cuenta con un capital de trabajo importante de $ 91688,35, con este dinero
se puede solventar las operaciones de la empresa y la cobertura de pasivos corrientes,
pero estos recursos tendrian un mejor aprovechamiento si se define un nivel éptimo
necesario y los capitales ociosos se destinan en inversiones que generen rentabilidad para

la empresa.

El apalancamiento de la empresa menciona que por cada délar de la empresa se adeuda
54 centavos lo cual es un nivel aceptable, sin embargo, se pudiera contar con un nivel
superior de apalancamiento para proyectos de exportacién que tendrian niveles de

rentabilidad mayores a los costos financieros que se pudieran contraer.

Frente a la dimension de la estabilidad de entorno se toma en cuenta el analisis externo
realizado para lo cual se definen factores como el entorno politico, econdmico,

tecnoldgico, social y cultural.

El entorno politico se ha dado la valoracion respecto a la gestiobn de la nueva
administracion con cambios que repercuten favorablemente a la industria y a las pequefias
empresas, sin dejar de lado la incertidumbre que muchas de estas medidas puedan tener

una afectacion negativa para la actividad de la empresa.

El entorno econdmico se ha medido por la recesion econdémica experimentada en el pais
y las proyecciones de crecimiento actuales relacionadas con otros indicadores como la

inflacion, tasas de interés y desempleo.
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El entorno tecnoldgico es valorado por los cambios favorables y avances que ha tenido
en este aspecto el Ecuador, con un acceso mayor a la tecnologia y con tendencias que

permitan contar con canales de distribucion nuevos.

El entorno social y cultural presenta caracteristicas que se han tomado en cuenta para la
ponderacion asignada como la tendencia a consumir productos que promuevan la salud y

que la el promedio de edad en Ecuador permite tener una gran aceptacion a la industria.

En la dimension de ventaja competitiva se han definido factores que se consideran
relevantes como la participacion de mercado, certificaciones obtenidas, posicionamiento

de marca y la calidad del producto.

La participacion de mercado es establecida en base al total de ventas registradas por la
Superintendencia de Compaiiias referente a la actividad econémica C1030.12 frente a la

obtenida por la empresa con la cual se establece la ponderacion asignada.

Las certificaciones se evallan de acuerdo a la comparacién de las obtenidas por la
empresa con respecto a empresas de la competencia, las cuales son usadas para confirmar

la calidad de sus procesos y productos que son indispensables para realizar exportaciones.

El posicionamiento de la marca se asigna por la poca insercién que ha tenido la marca en
canales de distribucion y en una concentracion de ventas en pocos clientes, lo que no ha
permitido un correcto posicionamiento de la marca frente a otras de la competencia que

tienen presencia en redes de autoservicio, cadenas hoteleras y establecimiento de comida.
La calidad de producto se establece tomando la consideracion de las certificaciones
obtenidas por la empresa y los grados brix presentes en las pulpas, las cuales mantienen

una concentracion de pulpa de fruta 6ptima.

En la dimension de la fuerza de industria se obtiene factores como el potencial de

crecimiento, la facilidad de ingreso a la industria y la rivalidad de competidores.
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El potencial de crecimiento es medido a través de la comparacion de las ventas de la
industria en el aflo 2017 respecto a las obtenidas en el 2016, cifras obtenidas por la entidad
de la Superintendencia sefiala que esta actividad econémica existio un crecimiento del
16%, de la misma forma que sefiala la contribucion positiva de la manufactura para el

Producto interno bruto ecuatoriano.

La facilidad de ingreso es medida en base a las barreras de entrada que dispone
actualmente la industria las cuales estan presentes son considerables pero no presentan

una barrera fuerte de ingreso al mercado.

La rivalidad de competidores es manifestada mediante el analisis de caracteristicas
similares que presentan las empresas de la competencia, como se visualiza en la matriz
de perfil competitivo existen muchos factores por los cuales se asigna esa ponderacion.
3.8.2 Matriz del Boston Consulting Group (BCG)

Boston Consulting Group es una firma consultora que desarrollo una metodologia grafica
para realizar un andlisis de la cartera de negocios de una empresa, implementada para
mejorar los esfuerzos realizados en la formulacion de estrategias y ayudar a la toma de
decisiones, conocida también como matriz de crecimiento participacion cuenta con 4
cuadrantes conocidos como interrogantes, estrellas, vacas y perros. Cada una de estas
divisiones comprende la importancia del flujo de efectivo y las caracteristicas de
inversion (David, 2013).

Para la realizacién de la matriz Boston Consulting Group se procede a detallar los

productos ofertados por la empresa Proalva, los cuales tendran una comparacion con

respecto al afio 2016 frente al afio 2017.
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Tabla 37. Ventas Ao 2016-2017

DIVISION  |PRODUCTOS VENTAS 2016 |VENTAS 2017
1 FRUTILLA S 64.030,27 | 5 82.488,22
2 MORA § 58.555,56 | 5 75.282,60
3 MANGO S 55.699,20 | 5 59.419,48
4 NARAMJILLA § 53.79495 |5 58.075,15
5 TOMATEARBOL | S 39.513,10 | § 43.018,63
6 PINA §  31.896,12 | 5 36.028,10
7 TAMARINDO $ 24.993,23 |5  26.886,64
B COCO § 2285095 |5 23.929,11
9 NARANJA S 20094671 | 5 22.746,10
10 MARACUYA S 19.04246 | S 2242346
11 LIMOMN S 18.090,34 | 5 18.928,20
12 GUANABANA $ 17.852,31 |5 19.250,84
13 ARAZA S 1094941 | 5 10.969,75
14 PAPAYA $ 10.23532 |5 10.378,24
15 SANDIA S  9.759,26 |5  9.340,51
16 BABACO S 9.283,20|5  9.464,10
17 MELON S 8.569,11|5  8.603,73

TOTAL S 476.061,50 | § 537.732,83

Tabla 38. Participacion relativa de mercado

Participacion
PRODUCTOS VENTAS Tasa de Crecimiento VENTAS relativa de
2016 2017
Mercado
FRUTILLA 64030 28,83% 82488 1,10
MORA 583556 28,57% T5283 0,91
MANGO 55699 6,68% 59419 0,72
MNARAMIILLA 53795 7.96% 58075 0,70
TOMATE ARBOL 39513 8,87% 43019 0,52
PINA 31896 12,95% 30028 0,44
TAMARIMDO 24993 7,.58% 20887 0,33
cCoco 22851 A4,72% 23929 0,29
MNARAMNIA 20047 8,59% 22746 0,28
MARACUYA 19042 17,76% 22423 0,27
LINCMN 18090 4,63% 18928 0,23
GUAMNABAMA 17852 7.83% 19251 0,23
ARATA 10949 0,19% 10970 0,13
PAPAYA 10235 1,40% 10378 0,13
SAMNDIA 9759 0,83% 9841 0,12
BABACO 9283 1,95% 9464 0,11
MELOM 8569 0,40% 2604 0,10
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Para la realizacion de la matriz se interpretara la participacion relativa de mercado
respecto de la tasa de crecimiento de cada uno de los productos ofertados de la empresa,

tomando como referencia el producto que tiene mas ponderacion en las ventas del 2017.

A MATRIZ BCG

FRUTILLA| MORA

MARACUYA
NARANJILLA g

PINA NARANJA
UANABANA

LIMON

[ TO NQATE ARB

TAMARIND

MANGO Ccoco BABACO

ARAZA PAPAYA
MELON

Crecimiento Mercado

Participacion Relativa Mercado

Figura 45. Matriz BCG

En la matriz realizada para la empresa Proalva se observa que gran parte de los productos
se encuentran en los cuadrantes pertenecientes al grupo de interrogantes y perros,
compartiendo caracteristicas de baja participacion de mercado y para una serie de
productos un bajo o alto indice de crecimiento respectivamente, estas particularidades
permiten evaluar las estrategias adecuadas para cada uno de los productos analizados. El
movimiento de los cuadrantes se lo hace en sentido contrario al reloj pasando de un
cuadrante a otro, buscando que todos los productos lleguen a ser estrellas. Para los
productos que se encuentren en el cuadrante de interrogantes, se recomienda realizar
estrategias de penetracion de mercado, desarrollo de mercado, desarrollo de producto y
desinversion. A diferencia de los que se encuentran en el cuarto cuadrante o de perros, se

recomienda realizar recorte de gastos, desinversion y liquidacion (David, 2013).

3.8.3 Matriz interna-externa (IE)

La matriz interna-externa es similar a la matriz Boston Consulting Group en cuanto ambas

esquematizan las divisiones de una empresa en un modelo de nueve casillas. Esta matriz
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tiene dos dimensiones clave los puntos totales ponderados de las matrices de anélisis tanto
externo como interno (David, 2013).

MATRIZ INTERNA-EXTERNA
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Figura 46. Matriz Interna Externa

La matriz interna externa se ha realizado a través de las ponderaciones obtenidas de las
matrices de factores internos (EFI) y factores externos clave (EFE), las cuales son 2,68 y
2,22 respectivamente que son promediadas y este valor se establece dentro de los nueve
cuadrantes. La empresa Proalva se encuentra en el quinto cuadrante que comprenden una
posicion beneficiada con estrategias para conservar y mantener, aplicando la penetracion

de mercado y el desarrollo del producto.

3.8.4 Matriz cuantitativa de la planificacion estratégica (MCPE)

La matriz cuantitativa de la planificacion estratégica es una técnica analitica que permite
determinar el atractivo relativo de las posibles acciones estratégicas y sefiala de manera
objetiva cuales son las mas apropiadas a partir de los factores criticos tanto internos como
externos (David, 2013).

Para la realizacion de la matriz cuantitativa de la planificacion estratégica se establecieron

los factores de las matrices de factores claves internos y externos claves para el éxito, los

99



cuales fueron asignados una ponderacion conocida como puntaje de atractivo. El puntaje
atractivo es un valor numérico asignado para determinar la afectacion de un factor interno
0 externo sobre la estrategia que se analiza. El rango del puntaje de atractivo es 1=no
atractivo, 2=algo atractivo, 3=razonablemente atractivo, 4=altamente atractivo y 0 si no

conlleva afectacion alguna.

La ponderacion asignada es el grado en que una estrategia permite capitalizar las
fortalezas, superar las debilidades, aprovechar las oportunidades y evitar las amenazas
posibles. Es importante mencionar que las valoraciones son decisiones subjetivas que
demandan intuiciéon en su formulacion por el estratega, pero que pretenden tener la

fundamentacion en informacidn objetiva recaba del analisis previo realizado.
En la tabla 39 se consideran tres estrategias, el andlisis indica que la empresa tiene que

introducir sus productos en tiendas de autoservicio siendo esta estrategia la que le permita

aprovechar de mejor manera los factores tanto internos como externos presentes.
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Tabla 39. Matriz MCPE

MATRIZ MCPE

Introduccidn

Exportacién de

Creaciénde

delos medios para
pulpas de fruta 3 ey
productos en mercados difusién de
punitos.de internacionales e

autoservicio publicidad
FACTORES CLAYE Poaderacioa | PA | CA Pa | ca PA | cCa
OPORTUNIDADES
Tratado con la Unidn Europea para exportar productos con beneficios arancelarios. 0,1 1 0,10 4 0,40 2 0,20
Politicas econdmicas favorables con incentivos tributarios para las pequefias empresas. 0,07 4 0,28 4 0,28 1 0,07
Proyecciones de crecimiento del PIB para la economia ecuatoriana, favoreciendo el crecimiento de la actividad comercial. 0,05 4 0,20 1 0,05 2 0,10
Demogrificamente el Ecuador va a aumentar su poblacidn por lo que aumenta la oportunidad de incrementar la cartera de clientes. 0,05 3 0,15 1 0,05 4 0,20
Tendencia hacia el consumo de alimentos que promuevan la salud y que no presenten o tengan un bajo nivel de azlcar. 0,1 4 0,40 4 0,40 4 0.40
Tendencia de crecimiento para el consumo de bienes por e-commerce [compras en linea). 01 1 0,10 1 0,10 3 0,30
Poder de negociacion de Proveedores es bajo debido al gran nimero de proveedores. 0,07 u] 0,00 o 0,00 1} 0,00
AMENAZAS
Leyes y politicas que establezcan nuevas contribuciones al fisco para los empresarios. 0,05 2 0,10 2 0,10 1 0,05
Apreciacion del ddlar que reste competitividad a los productos nacionales. 0,07 2 0,14 3 0.21 1 0,07
Proceso de deflacidén se agudice y con ella exista una baja en la demanda y afectando la industria. 0,04 4 0,16 1 0,04 1 0,04
Barreras de entrada en nivel bajo, los factores son considerables pero no presentan una barrera fuerte de ingreso para entrar en el mercado 0,05 0 0,00 0 0,00 u] 0,00
El poder de negociacion del consumidor es alto. 01 2 0,20 2 0,20 1 0,10
Ezistencia de productos sustitutos que presentan caracteristicas mas convenientes para los consumidores. 0,05 4 0,20 4 0,00 2 0,10
Alto grado de rivalidad presente en las fuertes ventajas competitivas logradas por los competidores. 01 4 0,40 4 0,40 1 0,10
TOTAL 1
FORTALEZAS
Certificaciones obtenidas por buenas practicas de manufactura. 01 4 0,40 4 0,40 4 0,40
Protocolos establecidos y operarios debidamente capacitados para ejercer sus funciones. 0,05 u] 0,00 o 0,00 1] 0,00
Contar con laboratorio de anilisis microbioldgico y fisicoquimico que asegure la calidad de productos ofertados. 0,07 u] 0,00 u] 0,00 u] 0,00
Empresa cuenta con vehiculos propios para adquisicion de materia prima y para la entrega de pedidos. 0,03 4 0,12 1 0,03 1 0,03
Vinculos comerciales duraderos debido al buen trato y seriedad ofrecida por la empresa 0,07 4 0,28 4 0,00 2 0,14
Infraestructura y planta propia con maquinaria tecnificada que proporciona las mejores prestaciones para la realizacion de la actividad productiva. 0,1 2 0,20 2 0,20 1 0,10
Alta gerencia comprometida en el desarrollo tecnoldgico constante, innovacion de procesos y creacidn de nuevos productos brindando mayor competitividad. 0,05 0 0,00 u] 0,00 u] 0,00
La empresa cuenta con liquidez. 0,05 4 0,20 4 0,20 2 0,10
Las habilidades, capacidades y conocimientos desarrollados por el talento humano. 0,07 0 0,00 0 0,00 0 0,00
DEBILIDADES
Concentracion de funciones por parte de la persona encargada de la logistica quien desempefia funciones de asesoria ocupacional y el departamento financiero. 0,07 0 0,00 o 0,00 u] 0,00
Se destina altos rubros para el traslado y entrega de pedidos hacia otra provincia. 0,04 3 012 4 0,16 1 0,04
La empresa no cuenta con una persona dedicada netamente a la gestidn comercial que cuente con conocimientos y herramientas de mercadotecnia paral
posicionamiento de marca. 0.1 4 0.40 4 0.40 4 0.40
Inezistencia de proceso de gestion efectiva de cobranza para el manejo de ventas a crédito. 0,05 3 0,15 3 0,00 1 0,05
Alto porcentaje de ingresos de la empresa concentrados en pocos clientes. 01 4 0,40 4 0,40 4 0,40
Mo utilizacidn de medios actuales para difusidn de marca e interaccion con clientes y potenciales clientes. 0,05 3 0,15 3 0,00 4 0,20
TOTAL 1 4.85 4.02 3.59
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3.9 Estrategias especificas

Para Wheelen, (2013) las estrategias son la forma mas eficaz para la administracion de
oportunidades y amenazas presentes en el entorno, desarrollando planes a largo plazo
fundamentados en las fortalezas y debilidades de la compafiia. Estos planes seran parte
del manual que posibilite la consecucion de la mision y los objetivos ayudando a
disminuir el impacto de las desventajas competitivas y potencializando las ventajas

competitivas.

En base al analisis previo realizado para la situacion interna y externa de la empresa y en
concordancia con lo propuesto por Michael Porter, se ha determinado que para la empresa
Proalva se aplicara una estrategia de enfoque en el mejor valor que pueda mejorar los
servicios actuales ofertados y agregar valor a los clientes, mediante el cumplimiento de

los objetivos estratégicos presentados en la tabla que se muestra a continuacion.

Tabla 40. Estrategias de los objetivos estratégicos

Persoectiva O .E5 Incrementar la utilidad |E.5.1 Incrementar &l mmero de ventas de la empresa.
Pinaiciera de laempresaenun 10%.  |E.5.2 Evaluar la rentabilidad de cada linea de producto v
analizar la exclusion o outsorcing en las menos rentables.
0 E 4 Introducir los productos |E.4.1 Crear un portafolio de productos para tiendas de
de la empresa en tiendas de  |autoservicio.
. autoservicio. E 4.2 Establecer un calendario promocional y degustaciones
Perspectiva de tos de vet.
, en puntos de venta
Enfoque de Clientes
¥ E 4.3 Generar estrategias de salida de producto sin rotacion.
OE 3 Incrementar la cartera  |E.3.1 Implementar estrategias de marketing.
de clientes.
, 0 E.2 Descentralizar E 21 Establecer una nueva estructura organizacional
Perspectiva de , , > .
Procesos ntettios Funciones en el area E.2 1 Implementar un modelo de gestion por competencias.
administrativa. E.2.3 Contratar una persona en el area administrativa.
Perspectivade 0OE1 N[ejlorar las E.l.]CIa'pacitar a 1:':15. parsonela_f. que r;lonformen el departamento
w competencias del de gestion comercial y atencion al cliente.
Aprendizaje v
. departamento de ventas y
Crecimiento . ,
atencion al cliente.
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3.10 Planes de Accibén

Una vez que se ha determinado los multiples objetivos y estrategias como resultado de
un plan, estos deben ser estructurados de tal manera que exista una priorizacién de
actividades por su grado de importancia y relevancia para cumplir las metas previstas,
generar responsabilidades al equipo y establecer tiempos para dar seguimiento a cada una

de las actividades inmersas (Hill & Jones, 2009).

En la tabla 41 se muestra los respectivos planes de accién para la empresa Proalva que

permitan la consecucién de los distintos objetivos propuestos en base a sus perspectivas.

Tabla 41. Planes de Accidn

Fuente: Investigacion realizada.

Q.E5 Incrementar la  |E.5.1 Incrementar el nimero de ventas dela P5. Plan de mncremento de
. |vithdad dz la empresa |empresa. ventas para la empresa
Perspectiva N " ’pr ~ : P .
Fincier | 10%. E.5.2 Evaluar la rentabilidad de cada linea de
producto v analizar la exclusion o outsorcing en
as menos renfables.
OE 4 Introducir los  |E4.1 Crear un portafolio de productos para P4 Plan de mgreso a tiendas
productos dz a tiendas de autoservicio. d autoservicio
: empresa en fiendas dz |E.4.2 Establecer un calendario promocional v
Perspectiva de . ) ’
Efoute de autoservicio. degustaciones en puntos d venta.
.q E 43 Generar estrategias de salida dz producto sin
Clientes .
rotacion.
OEJ Incrementar la |E.3.1 Implementar estrategtas de marketing. P3. Plan de crecimiento de
cartera de chientes. cartera de clientes
0E2Descentralizar |E.2.1. Establecer una mueva estructura P2 Plan de restructuracion
Perspectivade |Funciones eneldrsa  |E.2.2. Implementar un modelo de gestionpor | del drea administrativa
Procesos  |administrativa. competencias.
Internos E.2.3.Contratar una persona en ¢l area
administrativa.
Perspectiva OEIMgorarlas  |E.1.1Capacitar a las personas que conformen el |P1. Plan de capacitacion v
\ hm dizge v competenctas del departamento d gestion comerctal v atencion al  |desarrollo para &l personal
5 iy I departamento dz ventas|cliente. dz atencion al cliente v
Crecimiento o ) o
v atencion al clente. gestion comercial
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3.10.1 Proyecto estratégico 1

Nombre: Plan de Capacitacion y desarrollo para el personal de atencién al cliente y

gestién comercial.

Descripcion del Plan: Este proyecto busca mejorar las competencias de los
colaboradores que desempefian los cargos de atencion a clientes y gestion comercial a

través de un Programa de Capacitacion para ventas y marketing.

El programa de capacitacion se dar en primera instancia a la Sra. Mayra Mena actual
responsable del departamento administrativo financiero, quien sera la encargada de
transmitir los conocimientos y herramientas adquiridos en el curso a las personas que

integren el departamento de servicio al cliente y gestion comercial.

Objetivo general del proyecto: Dotar de conocimientos en ventas, persuasion,

marketing, branding y negocios al personal de la empresa para volverlo mas competitivo.
Objetivos especificos del proyecto.
e Inscripcion en el Master Professional Sales & Marketing en la academia
ICMA WORLD.
e Estructurar conforme al calendario del programa la capacitacién interna al
personal de atencion al cliente y gestion comercial.
e Otorgar herramientas para una correcta gestion de ventas y atencion al cliente.

Responsables

Los responsables de este proyecto seran la Gerencia General a través del Ing. Pablo

Alvarez y la responsable del departamento administrativo financiero la Sra. Mayra Mena.

Duracion

El proyecto tendréa una duracién de 5 meses del mes de marzo a julio del 2019.
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Tabla 42. POA Proyecto 1

Duracion 3 meses Inicio 01032019 Fin 25082019
Objetive Institucional 0.E.1 Mejorar las competencias del departamento de ventas y atencion al clisnte
Objetivo General Dotar de conocimisntos en ventas, persuasion, marketing, branding y negocios al personal de la empresa para volverlo mas competitivo.
Objetivo del Proyecto * Inscripeion en el Master Professional Sales & Marketing en la academia ICMA WORLD.
Objetivo Especifico |+ Estructurar conforme al calendario del programa la capacitacién inferna al personal de atencion al cliente v gestion comercial.
» Otorgar herramientas para una correcta gestion de ventas v atencion al cliente.
Actividad Aleance Duracion Fim#u-;ife Fmi; Responsable | Indicader de Exito CE—— Rmms]'amoltszicos Presupuesto
; Informe v Acta ) Instalaciones,
Reunion con el area administrativa para socializacion del provecto Area administrativa ldia | 01/032019| 011032019 | Gerente General rnurlidnu - Area Administrativa |equipos de ¢
- COMpUta .
Inscripeion de la Sra. Mayra Mena al Programa de Master Professional | A . . T, Responsable de | Factura del Responsable Talento |I"stalaciones,
3 i " . 00302 00302 4
Salesd Marketing Area administrativa 1 dia 02032019 02032019 Talento Humano | Programa Homano zg:lﬁfo 3 S 250000
Adquisicion de equipo de compute para instalacion de herramientas
At : eraacion de - Lo s adician v . a 2 da " a L Instalaciones,
tm?log‘ms;, creacion de marketing digital con programas ﬂ.. edicion y Airea administrativa 0dias | 0303010 13032010 Responsable de |Factura del Responsable Talento caquipas de
dizefio para el branding v proyector HD para la transferencia de Talento Humano | Programa Humano camputa
conocimientos al departamento de ventas 5 2.00000
Proprama de Capacitacion 10 Modulos (2 cada fin de semana 30 horas 1
vez 4l mes sibado y domingo)
MODULOS: 1. Ventas Cara a Cara, 2. Neuro Marketing con Marketing .
. . i . o - Certificado de 80
PNL, 3. La primera Venta Vision Board, 4. Marketing digital v Responsable ]
. . - . . . - I Ing. Mayra horas como Master| % Equipa de
Marketing Tradicional, 3. Herramientas tecnologicas y Estrategias de Ing. Mayra Mena meses | 13/032019) 14072019 o . administrativo
2. . e = = Mena Professional Sales . gomputo
venta, 6. Efica en ventas profesionales y estudio de mercado v & Marketine financiero
segmentacion, 1. Facebook 51 al dia lives/ shopify, 8. Creacion de T
estratepias con marketing dipital 9. Cierre de Ventas de Impacto, 10.
Eranding. § -
Programa de
i Ao " ose - . o da i . s . Inztalaciones,
Cteacion Gz un prograita de capaciacion intetma y tansterencia de | 4 o) yqrivistativa | Smeses | 13032019| 14070019 [PE MV jopataOn 4 4 doinistrativa | eqipos d
conocimientos sobre ventas y marketing Mena interna de ventas y computo
marksting § -
- : T " G . ; " ok i . aa = | Inztalaciones,
Evaluar la ejecucion de las técnicas de venta y herramientas demarketing | 4 o soinicorativa | 2 semana | 15070019) 20070010 |18 Mayre  Reporteelnfomie |, 4 oiicirativa |equipos de
obtenidas Mena de resultados computo § -
Costo Aproximade) 5 4.500.00
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3.10.2 Proyecto Estratégico 2

Nombre: Plan de reestructuracion del area administrativa.

Descripcion del Plan: Este proyecto pretende distribuir de mejor manera las tareas y
actividades llevadas a cabo en el area administrativa, a través de la estructuracion del
departamento basado en un organigrama funcional que permita brindar mejores
condiciones para el funcionario y el desempefio con las tareas asignadas, las cuales seran

analizadas y delimitadas segun el cargo ocupado en la empresa.

Este proyecto se centra en la asignacion de funciones por cargo de acuerdo a la
implementacién de una gestion por competencia, que proporcione las condiciones
adecuadas para la generacion de puestos de trabajo con dosificacion de funciones, por
medio del cual se apertura una nueva vacante que viabilice la descentralizacion de

funciones que actualmente existe en la empresa.

Objetivo general del proyecto: Estructurar de manera adecuada al departamento

administrativo para incrementar su competitividad.

Objetivos especificos del proyecto.

e Identificar las actividades realizadas en el area administrativa.

e Delimitar cargos, funciones y responsabilidades por puesto de trabajo.

Responsables

Los responsables de este proyecto seran la Gerencia General a través del Ing. Pablo

Alvarez y las personas encargadas de los departamentos del rea administrativa.

Duracion

El proyecto tendra una duracion de 3 meses comenzando en el mes de octubre y

terminando en el mes de diciembre del afio 2018.
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Tabla 43. POA Proyecto 2

Druracion 3 meses Inicio 01/10v2013 Fin 300122019
Otgetive Institucional 0 E.2 Descentralizar Funcionss en 2l arza administrativa,
Obyetivo General Estrecturar de manera adecuada al departamento administrativo para incrementar su competitividad.
Obyetivo del Provecto . . v Identificar las actividades realizadas en 2l drea administrativa,
Obyetivo Especifico — — — - -
+ Delimitar cargos, funciones v responsabilidades por puesto de trabajo.
e . Facha d= Facha de s g Recorsos
Actividad Aleance Duracion . L Responzable | Indicador d= Exito — Prasupuesto
Inicio Finalizacion Humanos Tzenologicos
. Instalacionss,
Fevnion con =l area administrativa para socializacion del : e - Informe v Actz  [Arsa ..
3 P Ars3 adminiztrativa 1 dia 01/ 10/2018 )  OL/10:2018 | Gerents General e L . |equipos de
provecto rannion Administrativa
computo g -
) L. o . . Listado de . Instalacionss,
Levantamisnto dz funciones v actividades por parts de las Parzonas a careo de o S . Fzsponsables . Araz . .
- T ) = 20 dias  [02102018] 2210:2018 | funcionss por .. |eomiposde
personas que conforman el drea administrativa. los departamentos dep. v Gerente Administrativa
persona computo g -
Asinacion de foncionss por cargo v conformacion de Priseila i Instalacionss,
. . . , : e . . .. Area -
puestos serin organigrama funcional por parte de consultora | Area administrativa 10 dias | 23/10/2013| 03/11/2018  |Eodriguez Entrega de informe \deministeati equipos de
h Administrativa
axterna empresa Alfa Talent consultora : computo 5 3000
) . L Destznacion dzlos | . Instalacionss,
Deestpnar conforme 2 la nueva estroctura v organigrama Gerencia v Arza - . . Fesponsables - Arsa ..
o LT 5dia 041012018 0112018 | cargos a los ... |equiposde
funcional los cargos a ocupar Administrativa dep. v Garentz ) Administrativa
empleados computo g -
Blades
Contratar 2 uvn pasantz para |2 astgnacion dz un cargo - Fecursos Parzona Fecvrsos Soctales,
S 2 prle g R Ee s Recursos Humanos | 20dias | 10/112018| 30/1112018 : , : b
administrativo Humanos Contratada Humanos Prenza, Bolsas
deEmpleo: | 8§ 630,00
Carzos inmersos , L . Instalacionss,
T . - , ‘ e I - . - . |Transferenciade  |Arsa .
Transferencia de funciones v fortalecimisnto de carzos Area administrativa | 25 dias | QL12/2013 25/122018 | en transferencia| | .. |eoviposde
. funcionss Administrativa
o2 funclonss computo ks -
. . Instalacionss,
.. e . (erencia v Area . Informe d= Araz . .
Prasentacion v Evalvacion de respltados L. Sdas | 260122018 30/1272018 | Gerente General ) .. |emiposde
Administrativa Fesltados Administrativa
computo -

Costo Aproximado

3
S 550,00
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3.10.3 Proyecto Estratégico 3

Nombre: Plan de crecimiento de cartera de Clientes.

Descripcion del Plan: Este proyecto tiene como finalidad que la empresa capte nuevos
clientes a nivel nacional para disminuir su concentracion de ingresos presente en pocos
clientes actuales. El presente también tiene como objetivo lograr demostrar al cliente final
la calidad de pulpas realizadas por la empresa a través de comparativas en
establecimientos y cadenas como: restaurantes, hoteles, hospitales, servicios de catering
y empresas donde se pueda distribuir la pulpa de fruta como insumo para su ciclo
productivo.

Este proyecto busca también aplicar todos los conocimientos adquiridos en el Programa
de Capacitacion de ICMA WORLD sobre ventas y marketing, curso con el cual se van a
otorgar herramientas de acercamiento, propuesta y cierre de negocio.

Objetivo general del proyecto: Incremento anual de la cartera de clientes.

Objetivos especificos del proyecto.

e Dar a conocer la calidad de pulpa que mantiene la empresa.
e Conformar una base de potenciales clientes para realizar acercamiento.

e Disefar propuestas de valor para potenciales clientes.

Responsables

El responsable de este proyecto sera la persona a cargo del departamento de Ventas y

Gestion Comercial.

Duracion

El proyecto tendra una duracion de 5 meses desde el mes de agosto a diciembre 20109.
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Tabla 44. POA Proyecto 3

Duracion Inicio 011082019 Fin 311272019
Objetivo Institucional 0.3 Incrementar la cartera de clientes.
Objetivo General Mejorar la gestion comercial y captar clientes nuevos.
. ) * Dar a conocer la calidad de pulpa que mantiene la empresa.
Objetivo del Proyect - .
Jeitvo geiHoyecto Objetivo Especifico + Conformar una base de potenciales clientes para realizar acercamiento.
+ Disefiar propuestas de valor para potenciales clientes.
Actrvidad Aleance Duracion Fﬁ;:B FFmi;n Responsable |  Indicador de Exito CT— Rm;z;mmm Presupuesto
r ol Aram da ol o . ar . Inztalacidnes,
Reunion con el rea de ventas para socializar el Gerente y [?maﬂammm Lé |ovosoiel 01082018 | Gereate Generd hf@uj actade [E*maﬂammm Eqipo e
proyecto de Ventaz TELHioN Ventas campul, 5
s s Instalacianes,
Elaborar propuestas d valor para potenciles clientes | ot Y DoPEIRR0 | oo 02080010 171082010)Tfe e Ventas | O 00 % Departamento | e s
de Ventas Propuestas Ventas somputo. §
. . e e o 2 da s Instalacianes,
Segmentar por zonas de interes los potenciales chientes| Gerente y [?maﬂammm s | 19082010 02007010 Tefs de Ventas ligpuﬂ de Potenciales [E*maﬂammm Eqipo e
de la empresa de Ventas Clientes Ventaz computo. g
Conformar un video con factores de satisfaccion por Jefe de Ventas y D Vehizulos
. . o . . - - epartamento '
parte de clientes corporativos atendidos mas de 1 afio | Deparfamento de Ventas | 13dias | 03092019 18/092019|A. Vivanco | Video Institucional 1‘,:;3;: encuestas,
por la empresa. (Fotografo) materialestudio.| ¢ 40 )
sl : . . \ n s T T : Instalacidnes,
Rh.ahza.: el acgcamimmalﬂls .ustablmmmq 2 Gerente y I?mmammm 0dis | 19002010 18122018 Tefe de Ventas }.c-..Du acercamisntos I':'mmammm Eqipo e
potenciales clientes para solicitud de reuniones de Ventas realizados Ventas campul, 5
- o . T e ohanta Yehiculos,
Visitar alos potencils ceates y sstablecimintos | e doVentas | Q0 | 19002000 181220101 o Ventas |0 e cienies  Departamenio | L
acorde 2 las citas coordinadas potenciales visitados | Ventas computo. g
Y . Instalacidnes,
Evalarbs propuestas ofecadas por empresa. | P metl0 R VEUSY | ) o | 10122010| 31122019 | Gereate General[No. De lientes mevos [P |qupode
Talento Humano Ventas computo.

Costo Aproximado

§ 40000

109




3.10.4 Proyecto Estratégico 4

Nombre: Plan de ingreso a tiendas de autoservicio.

Descripcion del Plan: Este proyecto tiene como finalidad la insercion de productos de la
empresa en tiendas de autoservicio buscando asi posicionar la marca nacionalmente y
diversificar sus canales de distribucion.

Objetivo general del proyecto: Ingreso de los productos en tiendas de autoservicio.

Objetivos especificos del proyecto.

e Crear el portafolio de productos dirigido para tiendas de autoservicio.
e Crear valores agregados para generar diferenciales frente a la competencia.

e Lograr el posicionamiento de marca en tiendas de autoservicio.

Responsables

Los responsables de este proyecto seran la Gerencia General a través del Ing. Pablo

Alvarez y la persona a cargo del departamento de Ventas y Gestion Comercial.

Duracion

El proyecto tendrd una duracién de 2 meses y medio, arrancando desde el mes de
diciembre 2018 a febrero 2019.
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Tabla 45. POA Proyecto 4

Duracin Inicio 01/12:2018 Fin 171052019
Objetive Institucional 0.E 4 Introducir los productos de la empresa en tizndas de antoservicio.
Objetivo General Inprezo de los productos en tiendas de autoservicio.
. ) * Crear el portafolio de productos dirigido para tiendas de autoservicio.
Objetivo del Proyect - .
e i Objetivo Especifico * Crear valores agresados para generar diferenciales frente a la competencia.
* Lograr &l posicionamisnto de marca en tiendas de autoservicio.
Actividad Aleance Duracion F;?;:B Fiﬁuziacieon Responsable | Indicador de Exito pr—— ng?moldﬂccs Presupuesto
Reunion con el irea de ventas para socializar el proyecto Gereate y Departamento |y | 01122018 | 00122018 | Gerente Generat | oY 3ctade (Gerencay i, Eqipo e
- de Ventas r2union Departamento Ventas | «ompute. §
F;Mtativ::whm de procios por cada o de los supermetcados | py o tamento de Ventas | 15 dias 02120018 | 17122018 [lefe de Ventas  [Informe e precios | Ventas N N
Crear ¢l portafolio con el listado de productos con tipo de Gerente y Departamento oy . T, R Portafolio de - o | nstalacifnes, Equipe de
presentacion (gramos), precios referenciales de venta al piblico. de Ventas [Ddas | 18122018 | 02012019 \Jefe de Ventas productos Area Administrativa |y, § 20000
Contactar a los responsables de compras en los Supermercados: Requerimi
Supermaxi. Dizgo Reinoso 2006300 ext 6391 D 4t size |osoinoiel 10010012 |l get ,qu:gflmtzsl o 3 Inztalaciénes, Equipa de
e g i B to de Vent 5 di 510112 2 efe de Vent & B to Ventas | B
Coral. Juan Valverds 074134662 o 074134663 epartamento ¢ Tenlas ; I Poyears T s PepATAmEO T comput
Tia. Yajaira Jaramillo (42598830
Enviar el portafolio de productos a los responzables de
adquiSiC’i.DﬂES. No. Portafolios Instalacidnes, Equipe de
Supermani. supermari @ adquizicionss com Departamente de Ventas Tdia (11012019 11012019  |Jefe de Ventas :.m\;ia ioe Departamento Ventas c;mpm B
Coral. jvalverde@ gerardoortiz.com
Tia. Vajaira jaramillo ta.com.ec
Propusstas por autoservicios para insercion de marca y Departamento de Ventas | 10dias |12012010| 20010010 [Jofo de Ventas |0 &8 Gerenclay | lelcines, Eqipe s
requerimientos adicionales rezultados Departamento Ventas | «ompute. 5
Conformacion de capital de trabajo necesario para el invetario
requerido para insercion de productos v 2s A . ey Informe de Getencia y Instalacidnes, Equipe 42
Financiamiento Banco Pacifico tasa interes 13% Mento Departamento §e Venfas | 33dias | 22012019 16022019 Jefe de Ventas resultados Departamento Ventas |<ompute.
530.000,00 v &l restante con capital propio dz 510.000.00 5 40.000.00
Creacion de publicidad POP, y campafia de ventas en D . . .
antoservicios para generar 1 fotacion del producto y logar el | Departamento de Ventas | 90dias | 16022019| 17052019 [Jefode Ventas | Toome %8 Gerencny s Eqipo d
o = . SE resultados Departamento Ventas | sompate.
posicionamiento ds marca en clisntes. 5 4.00000
Costo Aproximade| § 44.200.00
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3.10.5 Proyecto Estratégico 5
Nombre: Plan de incremento de ventas para la empresa.
Descripcion del Plan: Este proyecto tiene como finalidad incrementar las ventas a través
de nuevas alianzas estrategias y participacion dentro de gremios con miras a exportacion
de productos alimenticios a mercados internacionales con las cuales pueda incrementar
el nivel de ventas con las cuales pueda obtener mayores utilidades.
Objetivo general del proyecto: Incrementar el nivel de ventas de la empresa.
Objetivos especificos del proyecto.

e Generar alianzas estratégicas con empresas del sector alimenticio.

e Pertenecer a un gremio de pymes que tengan experiencia en la exportacion de

productos al mercado internacional.
e Buscar asesoramiento de compafiias con vinculos comerciales en el exterior.

Responsables

Los responsables de este proyecto seran la Gerencia General a través del Ing. Pablo

Alvarez y la persona a cargo del departamento de Ventas y Gestion Comercial.

Duracion

El proyecto tendréa una duracién de 1 afio, arrancando desde el mes de enero a diciembre
del afio 2020.
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Tabla 46. POA Proyecto 5

Druracion Inicio 01/01/2020 Fin 31/12/2020
Objetive Institueional 0.E.5 Incrementar 1a utilidad d= 1a empresa en vn 10%.
Objetivo General Incrementar = nivel dz ventas dz 2 emprasa.
o, v Generar alianzas estratépicas con emprasas del sector alimenticio.
Obztive del Provecto . . 5 —= — — - — -
Objetivo Especifice  |» Pertenecer a vn sremio de pvmes que tengan experiencia en la exportacion de productos 2l mercado internacional.
» Buscar asesoramisnto de compafiias con vinevlos comerciales en 2l exterior,
iy .. . Fecha é . . Recvrsos
Actividad Aleanes Duracion |FechadeInicio| . . : E Besponsable  (Indicador d= Exito e — Presupuesto
Finalizacion Humanos Tecnologicos
Revnion con el area de ventas para socializar &l Garante v . 1 dia 010172020 0012020 | Gerente Ganeeal In:nlnlna v acta de G=-Tr21.'u:.ta ¥ .{u‘aa Ins-tlala{:tlﬂnaa: 2 i
provecto Departamento de raunion Administrativa  |Equipo de
Evaluar 1a rentabilidad por linzas de producto ¥ Garante v Reporte de Gereneia v Instalaciones,
analizar 13 sxelusion o =l outsovreing de 1as menos Departamento 15 dias | 0200172020 170002020 |Gerente Genaral|rentabilidad por | Administrative  |Equipo d= § -
rentables. administrabivo linza de producto  [Financiero computo.
Formar parts de 12 Camara dz 1z paquefia v madiana Cerente v
esa de Dichi DELRT) =y o Vehiculo. scuico &
smpresz de Pichincha (CAPEIF) Departamentode | 15dias | 18012020 | 02022020 |Gerente Geneeal| “SP¥0 A | roin y Vantas| " 2ucHe: 20RO 82| ¢ 24 40
Feprasentantes. [a Elena Avala 0904328030 Ventas ErEmio computo
Provertos. Sandra Rodrizuez 09872002358 )
Participacion de los a'.'.-:rntc-s c.a natwufrl:in; ;aalizaé.na Gerente v . 15 dias 15022021 30022021 | Gerente Ganaral Kﬂ..Culnta-:tc-a Garencia y Ventas Iﬂat.alacildnaa: S 500,00
por CAPETP] para postbles alianzas sstratésicas Departamento de rzalizados Equipo de
Solicitar asesoria a Fad g i6n ¢ . ..
. 1{5.;13.1' : mﬂa\; %I;M 1:”_1 generacion & Garante v Reguerimientos Instalaciones,
THICHOS COMEGEAES 2 & Senat. Depastamento de Tdias | 01032021 | 07/03/2021 |Gerente Gensrallpars smpezars | Gerencis v Ventas|Equipo ds T
Fepresentantes. Evelyn Chiriboga 3731130 ext 106 Ventas exportar prodato ot
Afifiacionss. Maria Dolorzs Martinez _ext 115 : o e
. . Gerentz v . . R Instalaciones,
Participacién en Proyectos realizados por CAFEIE] EEREY Idias | 08032021 | 120032021 |Gersnts General| Acta de Reunion |Gerenciay Ventas| o oo ore $ 2.000,00
Departamento de Equipo de
Ampliar |2 base dz contactos para realizar zastion Medicicn d= Radas Socizles
Ampua =T o paR s == Toda lz emprasa 30 dias 15/03/2021 1304/2021 | Gerente General|sficiznciz d2los | Gerencia v Ventas|Prensa, bolsa de 3 -
comercial 2 potenciales clisntes . i
procedumizntos amplzos
- o , Depart to d - Informe d . Instalaciones,
Reportz 2 Informacion dz Eesultados =-pa.f_a.man oe 13 dias 13/06/2021 300062021 | Gerents Genaral m, = Garancia i m,m : 3 -
Ventas Fasultados Equipo de
Costo Aproximado 5 2.340,00
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4. EVALUACION FINANCIERA

La implementacion de las propuestas estrategias planteadas generaria un escenario que
aporte un mayor namero de ingresos y asegure la continuidad de la empresa en el mercado
dentro de afios futuros, para lo cual se requiere realizar una inversion para dar ejecucion
a los planes operativos y por consecuencia alcanzar los objetivos previstos. A
continuacion, se realizara una evaluacion financiera con el fin de visualizar el impacto

que tendra la implementacion en los préximos tres afios.

51 Estados Financieros

La empresa Proalva representada por una persona natural tiene la obligacion de llevar la
contabilidad, a continuacién se presenta los estados financieros a 31 de diciembre del
2017.

5.1.1 Estado de Resultados

En el estado de Resultados de la empresa Proalva se puede observar los ingresos
generados en su totalidad por venta de pulpa de frutas a los clientes actuales de la empresa.
Los costos y gastos son originados de las ventas y de la parte administrativa de la empresa.
Los costos mas representativos para la empresa son originados por las compras de la
materia prima requerida para el proceso productivo. Entre los gastos encontramos el rubro
de sueldos y salarios, mantenimientos y reparaciones, depreciacion planta y equipo, entre
otros. El estado de resultado muestra si la empresa consigue generar utilidad o pérdida en

un periodo contable.

Tabla 47. Estado de Resultado 2017

INGRESOS £ 537.732.83
VENTASTARIFA 0% £ 537.732.83
COSTO DE VENTAS £ 300.378.82
COSTO DE VENTAS $ 300.378.82
GASTOS £ 226.637.08
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 101.763 96
GASTO DE VENTAS Y GENERALES $ 119.763 67
GASTOS FINANCIEROS $ 5.109.45
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 1071693
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5.1.2 Balance General Consolidado

Es importante considerar que Proalva es una pequefia empresa y por tanto sus activos
estan constituidos principalmente por equivalentes de efectivo, por la cuenta de clientes
0 documentos por cobrar, inventarios, maquinarias, vehiculos, inmuebles y sus
respectivas depreciaciones y provisiones. Por otro lado en los pasivos encontramos las
cuentas por pagar a proveedores, obligaciones con instituciones financieras mantenidas y

obligaciones con el IESS.

Tabla 48. Estado de Situacion Financiera 2017

ACTIVOS $ 251.916,23
EFECTIVO Y EQUIVALENTES DEL EFECTIVO $  26.01965

CUENTAS'Y DOC POR COBRAR CLIENTES $ 125.071,30

PROVISION CTAS INCOBRABLES $  (9.986,59)

CREDITO TRIBUTARIO (RENTA) $ 430186

INVENTARIO MATERIA PRIMA $ 11.700,00

INVENTARIO DE PROD TERM Y MERCAD. EN ALMACEN ~ $  24.37511

PROVISION DETERIORO ACT. CORRIENTE $  (1.337,40)

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 180.143,93

ACTIVOS NO CORRIENTES

INMUEBLES $  43.84552

MUEBLES Y ENSERES $ 478718

MAQUINARIA EQUIPO E INSTALACIONES $ 3659353

EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE $  6.16928

VEHICULOS, EQUIPO DE TRANSPORTE $ 105.92520

(-) DEPRECIACION ACUMULADA PROP. PLANT Y EQUIP.  $ (125.54841)

TOTAL PROP PLANTA Y EQUIP $ 7177230

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES $ 71.772,30

PASIVOS $ 88.455,58
CUENTAS POR PAGAR PROVEEDORES CORRIENTES $ 1112331

OBLIGACIONES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS $ 53.63363

OTRAS CTAS POR PAGAR CORRIENTES $ 395,37

OBLIGACIONES CON EL IESS $  1606,78

OTROS PASIVOS POR BENEFICIOS A EMPLEADOS $ 533956

JUBILACION PATRONAL $ 16.356,93

TOTAL PASIVO CORRIENTES $ 88.455,58

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE $ -

TOTAL PATRIMONIO NETO $ 163.460,65
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 251.916,23
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5.1.3 Andlisis vertical de los Estados Financieros

El andlisis vertical se lo realiza estaticamente, debido a que estudia la situacion financiera

de la empresa en un momento determinado, sin tomar en cuenta los cambios que se

generaron en el periodo de tiempo transcurrido hasta ese momento. ElI método consiste

en tomar un estado financiero y relacionar las cuentas con totales determinados dentro

del mismo. En la empresa Proalva se presenta el siguiente analisis vertical comprendido

del afio 2016 y 2017.

Tabla 49. Analisis Vertical Estado de Resultados

INGRESOS $ 477.001,50 $ 537.732,83
VENTASTARIFA 0% $ 477.001,50 100% | $537.732,83 100%
COSTO DE VENTAS $261.39447 | 55% $ 30037882 | 56%
COSTO DE VENTAS $ 261.394,47 $ 300.378,82

GASTOS $ 219.702,05 46% $ 226.637,08 42%
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 99.486,80 21% | $101.76396 19%
GASTO DE VENTAS Y GENERALES | $ 115.105,80 24% $ 119.763,67 22%
GASTOS FINANCIEROS $ 5.10945 1% $ 5.10945 1%
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ (4.095,02) -1% $ 10.716,93 2%
Tabla 50. Analisis Vertical Estado de Situacion Financiera

ACTIVOS $ 321.898,54 $ 251.916,23

EFECTIVO Y EQUIVALENTES DEL EFECTIVO S 11.510,77 4% S 26.019,65 14%
CUENTAS Y DOC POR COBRAR CLIENTES $ 136.116,79 53%| $ 125.071,30 69%
PROVISION CTAS INCOBRABLES S (9.986,59) -4%| S (9.986,59) -6%
CREDITO TRIBUTARIO (RENTA) S 4.317,33 2%| S 4.301,86 2%
INVENTARIO MATERIA PRIMA S 15.086,30 6%| S 11.700,00 6%
INVENTARIO DE PROD TERM Y MERCAD. EN ALMACEN S 101.146,47 39%| S 24.375,11 14%
PROVISION DETERIORO ACT. CORRIENTE S - 0%| S (1.337,40) -1%
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 258.191,07 100%| $ 180.143,93 100%
INMUEBLES S 43.845,52 69%| S 43.845,52 61%
MUEBLES Y ENSERES S 3.374,78 5%| S 4.787,18 7%
MAQUINARIA EQUIPO E INSTALACIONES S 33.118,53 52%| S 36.593,53 51%
EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE S 5.722,28 9%| S 6.169,28 9%
VEHiCULOS, EQUIPO DE TRANSPORTE S 80.425,20 126%| S 105.925,20 148%
) DEPRECIACION ACUMULADA PROP. PLANT Y EQUIP. S (102.778,84) -161%| S (125.548,41) -175%
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES S 63.707,47 100%| S 71.772,30 100%
PASIVOS $ 110.163,98 S 88.455,58

CUENTAS POR PAGAR PROVEEDORES CORRIENTES S 19.696,33 18%| S 11.123,31 13%
OBLIGACIONES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS S 68.957,54 63%| S 53.633,63 61%
OTRAS CTAS POR PAGAR CORRIENTES S 576,90 1%| S 395,37 0%
OBLIGACIONES CON EL IESS S 1.311,09 1%| S 1.606,78 2%
OTROS PASIVOS POR BENEFICIOS A EMPLEADOS S 2.200,00 2%| S 5.339,56 6%
JUBILACION PATRONAL S 16.356,93 15%| S 16.356,93 18%
TOTAL PASIVO CORRIENTES $ 109.098,79 100%| S 88.455,58 100%
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE S 1.065,19 100%| $ - S -
TOTAL PATRIMONIO NETO S 211.734,56 $ 163.460,65

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 321.898,54 $ 251.916,23
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5.1.4 Andlisis horizontal de los Estados Financieros

El método de andlisis horizontal es un analisis que relaciona y genera un diferencial entre
un periodo base y un periodo comparativo, es usado como un instrumento o herramienta
de andlisis financiero con el que muestra los cambios o repercusiones generadas a través
de las decisiones tomadas en el periodo comparativo sobre el periodo base, permitiendo

obtener un panorama para la toma de decisiones acertadas. Para la empresa Proalva se

presenta el siguiente analisis horizontal para el periodo 2016-2017.

Tabla 51. Anélisis Horizontal Estado de Resultados

INGRESOS $ 477.001,50 $ 537.732,83 | $ 60.731,33 13%
VENTASTARIFA 0% $ 477.001,50 $ 537.732,83 | $ 60.731,33 13%
COSTO DE VENTAS $ 261.394,47 $ 300.378,82 | $ 38.984,35 15%
COSTO DE VENTAS $ 261.394,47 | $ 300.378,82 | $ 38.984,35 15%
GASTOS $ 219.702,05 $ 226.637,08 | $ 6.935,03 3%
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 99.486,80 | $ 101.763,96 | $ 2.277,16 2%
GASTO DE VENTAS Y GENERALES $ 115.105,80 $ 119.763,67 $ 4.657,87 4%
GASTOS FINANCIEROS $ 5.109,45 | $ 5.109,45 | $ - 0%
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ (4.09502) $ 10.716,93 | $ 14.811,95 -362%0
Tabla 52. Analisis Horizontal Estado de Situacion Financiera
ACTIVOS $ 321.898,54 | $ 251.916,23 [ $ (69.982,31) -22%
EFECTIVO Y EQUIVALENTES DEL EFECTIVO $ 1151077 $ 26.01965| $ 14.508,88 126%
CUENTAS Y DOC POR COBRAR CLIENTES $ 136.116,79 | $ 125.071,30 | $ (11.045,49) -8%
PROVISION CTAS INCOBRABLES $ (9.986,59)| $ (9.986,59)| $ - 0%
CREDITO TRIBUTARIO (RENTA) $ 431733 | $ 430186 | $ (15,47) 0%
INVENTARIO MATERIA PRIMA $ 15.086,30 | $ 11.700,00 | $ (3.386,30) -22%
INVENTARIO DE PROD TERM Y MERCAD. EN ALMACEN $ 101.14647 | $ 2437511 | $ (76.771,36) -76%
PROVISION DETERIORO ACT. CORRIENTE $ - $ (1.337,40) $ (1.337,40)
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 258.191,07 | $ 180.143,93 | $ (78.047,14) -30%
INMUEBLES $ 4384552 $ 43.84552 | $ - 0%
MUEBLES Y ENSERES $ 3.37478 | $ 478718 | $ 1.412,40 42%
MAQUINARIA EQUIPO E INSTALACIONES $ 33.11853 | $ 36.59353 | $ 3.475,00 10%
EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE $ 572228 | $ 6.169,28 | $ 447,00 8%
VEHICULOS, EQUIPO DE TRANSPORTE $ 80.42520$ 10592520 | $ 25.500,00 32%
(-) DEPRECIACION ACUMULADA PROP. PLANT Y EQUIP. | $ (102.778,84)| $ (125.54841)| $ (22.769,57) 22%
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES $ 63.707,47 | $ 71.77230 | $ 8.064,83 13%
PASIVOS $ 110.163,98 | $ 88.455,58 | $ (21.708,40) -20%
CUENTAS POR PAGAR PROVEEDORES CORRIENTES $ 19.696,33 [ $ 11.12331 | $ (8.573,02) -44%
OBLIGACIONES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS $ 6895754 $ 53.63363|$ (15.32391) -22%
OTRAS CTAS POR PAGAR CORRIENTES $ 576,90 | $ 39537 | $ (181,53) -31%
OBLIGACIONES CON EL IESS $ 1.311,09 | $ 1.606,78 | $ 295,69 23%
OTROS PASIVOS POR BENEFICIOS A EMPLEADOS $ 2.200,00 | $ 5.33956 | $ 3.139,56 143%
JUBILACION PATRONAL $ 16.35693 | $ 16.35693 | $ -
TOTAL PASIVO CORRIENTES $ 109.098,79 | $ 88.455,58 | $ (20.643,21) -19%
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE $ 1.065,19 [ $ - $ (1.065,19) -100%
TOTAL PATRIMONIO NETO $211.734,56 | $ 163.460,65 | $ (48.273,91) -23%
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 321.898,54 | $ 251.916,23 | $ (69.982,31) -22%
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5.2  Andlisis de los proyectos

5.2.1 Valor de los proyectos

Para la implementacion de los planes de accion propuestos se presenta la tabla 53, la cual

detalla los rubros necesarios para la ejecucion de las actividades inmersas en cada una de

las propuestas.

Tabla 53. Costos planes de accién

P5. Plan de incremento de ventas para la empresa

$ 2.840,00
P4. Plan de ingreso a tiendas de autoservicio

$ 44.200,00
P3. Plan de crecimiento de cartera de clientes

$ 400,00
P2. Plan de restructuracion del area administrativa

$ 950,00
P1. Plan de capacitacion y desarrollo para el personal de
atencion al cliente y gestién comercial. $ 4.500,00
Costo aproximado $ 52.890,00

5.2.2 Inversién

Las inversiones en activos fijos que tendran que realizarse esta comprendido por bienes

tangibles, que seran utilizados en el proceso de ejecucion de los planes propuestos para

la empresa Proalva, las inversiones en activos fijos necesarias para el funcionamiento

adecuado son los siguientes:

Tabla 54. Activos Fijos

EQUIPO COMPUTACION

$2.000

TOTAL ACTIVOS FIOS

$2.000
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Equipos de Computacion. Se considera necesario adquirir un equipo de computacion para
poder contar con todas las herramientas tecnoldgicas y creacién de marketing digital a
través de un ordenador que cuente con los programas de edicidn y disefio para el branding

de la empresa en redes sociales y ventas.

Tabla 55. Equipo de Computacion

MACBOOK AIR 1 $ 1.600 $ 1.600
PROYECTOR HD 1 $ 400 $ 400
TOTAL EQUIPO DE COMPUTACION $ 2.000

5.2.3 Financiamiento

Para financiar en su totalidad los proyectos se va a destinar un préstamo para no
comprometer el capital de trabajo de la empresa y tomando en cuenta que para la insercién
de la marca a tiendas de autoservicio se va a destinar un monto considerable para
inventario el cual serd distribuido en cada uno de los puntos de venta, los pagos por las

ventas se realizan dentro de 3 meses posteriores.
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Tabla 56. Tabla de amortizacion préstamo

1 B 30.000,00 | $ 325,00 | $ 357,59 | $ 682,59 | $ 29.642,41
2 5 29.642,41 | $ 321,13 | $ 361,47 | $ 682,59 | $ 29.280,94
3 $ 29.280,94 | $ 317,21 | $ 365,38 | $ 682,59 | $ 28.915,56
4 B 28.915,56 | $ 31325 | $ 369,34 | $ 682,59 | $ 28.546,22
5 53 28.546,22 | $ 309,25 | $ 373,34 | $ 682,59 | $ 28.172,88
[S) $ 28.172,88 | $ 305,21 | $ 377,39 | $ 682,59 | $ 27.795,49
7 5 27.795,49 | $ 301,12 | $ 381,47 | $ 682,59 | $ 27.414,02
8 53 27.414,02 | $ 296,99 | $ 385,61 | $ 682,59 | $ 27.028,41
9 $ 27.028,41 | $ 292,81 | $ 389,78 | $ 682,59 | $ 26.638,63
10 B 26.638,63 | $ 288,59 | $ 394,01 | $ 682,59 | $ 26.244,62
11 5 26.244,62 | $ 284,32 | $ 398,28 | $ 682,59 | $ 25.846,34
12 $ 25.846,34 | $ 280,00 | $ 402,59 | $ 682,59 | $ 25.443,75
13 B 25.443,75 | $ 275,64 | $ 406,95 | $ 682,59 | $ 25.036,80
14 R 25.036,80 | $ 271,23 | $ 411,36 | $ 682,59 | $ 24.625,44
15 $ 24.625,44 | $ 266,78 | $ 415,82 | $ 682,59 | $ 24.209,63
16 5 24.209,63 | $ 262,27 | $ 420,32 | $ 682,59 | $ 23.789,30
17 $ 23.789,30 | $ 257,72 | $ 424,87 | $ 682,59 | $ 23.364,43
18 $ 23.364,43 | $ 253,11 | $ 429,48 | $ 682,59 | $ 22.934,95
19 B 22.934,95 | $ 248,46 | $ 434,13 | $ 682,59 | $ 22.500,82
20 $ 22.500,82 | $ 243,76 | $ 438,83 | $ 682,59 | $ 22.061,99
21 $ 22.061,99 | $ 239,00 | $ 443,59 | $ 682,59 | $ 21.618,40
22 B 21.618,40 | $ 234,20 | $ 448,39 | $ 682,59 | $ 21.170,01
23 $ 21.170,01 | $ 229,34 | $ 453,25 | $ 682,59 | $ 20.716,76
24 $ 20.716,76 | $ 224,43 | $ 458,16 | $ 682,59 | $ 20.258,60
25 B 20.258,60 | $ 219,47 | $ 463,12 | $ 682,59 | $ 19.795,47
26 $ 19.795,47 | $ 214,45 | $ 468,14 | $ 682,59 | $ 19.327,33
27 $ 19.327,33 | $ 209,38 | $ 473,21 | $ 682,59 | $ 18.854,12
28 53 18.854,12 | $ 204,25 | $ 478,34 | $ 682,59 | $ 18.375,78
29 $ 18.375,78 | $ 199,07 | $ 483,52 | $ 682,59 | $ 17.892,26
30 $ 17.892,26 | $ 193,83 | $ 488,76 | $ 682,59 | $ 17.403,50
31 5 17.403,50 | $ 188,54 | $ 494,05 | $ 682,59 | $ 16.909,44
32 $ 16.909,44 | $ 183,19 | $ 499,41 | $ 682,59 | $ 16.410,04
33 B 16.410,04 | $ 177,78 | $ 504,82 | $ 682,59 | $ 15.905,22
34 53 15.905,22 | $ 172,31 | $ 510,29 | $ 682,59 | $ 15.394,94
35 $ 15.394,94 | $ 166,78 | $ 515,81 | $ 682,59 | $ 14.879,12
36 B 14.879,12 | $ 161,19 | $ 521,40 | $ 682,59 | $ 14.357,72
37 53 14.357,72 | $ 155,54 | $ 527,05 | $ 682,59 | $ 13.830,67
38 $ 13.830,67 | $ 149,83 | $ 532,76 | $ 682,59 | $ 13.297,91
39 B 13.297,91 | $ 144,06 | $ 538,53 | $ 682,59 | $ 12.759,38
40 k3 12.759,38 | $ 138,23 | $ 544,37 | $ 682,59 | $ 12.215,01
41 $ 12.215,01 | $ 132,33 | $ 550,26 | $ 682,59 | $ 11.664,75
42 B 11.664,75 | $ 126,37 | $ 556,22 | $ 682,59 | $ 11.108,53
43 5 11.108,53 | $ 120,34 | $ 562,25 | $ 682,59 | $ 10.546,28
44 $ 10.546,28 | $ 114,25 | $ 568,34 | $ 682,59 | $ 9.977,94
45 5 9.977,94 | $ 108,09 | $ 574,50 | $ 682,59 | $ 9.403,44
46 53 9.403,44 | $ 101,87 | $ 580,72 | $ 682,59 | $ 8.822,72
a7 $ 8.822,72 | $ 95,58 | $ 587,01 | $ 682,59 | $ 8.235,70
48 B 8.235,70 | $ 89,22 | $ 593,37 | $ 682,59 | $ 7.642,33
49 k3 7.642,33 | $ 82,79 | $ 599,80 | $ 682,59 | $ 7.042,53
50 $ 7.042,53 | $ 76,29 | & 606,30 | $ 682,59 | $ 6.436,23
51 B 6.436,23 | $ 69,73 | & 612,87 | $ 682,59 | $ 5.823,37
52 $ 5.823,37 | $ 63,09 | $ 619,51 | $ 682,59 | $ 5.203,86
53 k3 5.203,86 | $ 56,38 | $ 626,22 | $ 682,59 | $ 4.577,64
54 5 4.577,64 | $ 49,59 | $ 633,00 | $ 682,59 | $ 3.944,64
55 $ 3.944,64 | $ 42,73 | $ 639,86 | $ 682,59 | $ 3.304,78
56 $ 3.304,78 | $ 35,80 | $ 646,79 | $ 682,59 | $ 2.657,99
57 B 2.657,99 | $ 28,79 | & 653,80 | $ 682,59 | $ 2.004,20
58 $ 2.004,20 | $ 21,71 | $ 660,88 | $ 682,59 | $ 1.343,32
59 $ 1.343,32 | $ 14,55 | $ 668,04 | $ 682,59 | $ 675,28
60 5 675,28 | $ 732 | $ 675,28 | $ 682,59 | $ (0,00)
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5.2.4 Presupuesto de Costo y Gastos

Gastos Administrativos. Los gastos administrativos en los cuales incurrira la empresa

para la ejecucion de los proyectos se detallan a continuacion:

Tabla 57. Gastos Administrativos

Sueldo y Salarios
Cargo Administrativo

$ 65000| $ 66040 | $ 66554 [ $ 676,18

La depreciacion de los equipos adquiridos se la realizara para un periodo de 3 afios,
estableciendo una depreciacion anual del 33,33% respecto al valor en libros, para lo cual

se procede a establecer el valor correspondiente.

Tabla 58. Depreciaciones

COMPUTADOR «

MACBOOK AIR 1600 3afios 533,3333333 1066,666667 | 533,3333333 0

PROYECTOR HD 400 Jafios 133,3333333 266,6666667 | 133,3333333 0
EQUIPO DE

COMPUTACION 2000 666,6666667 1333,333333 | 666,6666667 0

Gasto de Ventas. Los gastos de ventas para la gestion de los proyectos se muestran en la

tabla presentada a continuacion:

Tabla 59. Gasto de Ventas
[ bETALLE | ANcCO [ ARo1 [ aANo2 [ aNos |

Capacitacion
Master
Professional Sales
& Marketing S 2.500,00 | S - S - S -
Creacién Pagina
Web, Redes
Sociales y Gestion
de Contenido S 500,00 | S 279,00 | S 283,46 | S 290,52
Realizacion de
Publicidad POP en
autoservicios S 4.000,00 | $ 4.064,00 | S 4.129,02 | S 4.231,84
Video de factores
de satisfaccion
clientes s 300,00 | S - s - s -
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Presupuesto de Ventas. Para el presupuesto de ventas se tiene previsto que la empresa

incremente su cartera de clientes y con esto consiga un crecimiento del 15% anual.

Tabla 60. Presupuesto de Ventas

VENTAS 15% $84.616,71 | $97.309,22 | S 111.905,60
TOTALDE

.616,71 7.309,22 ($111.905,
INGRESOS $84.616, $97.309 S 905,60

5.2.5 Estado de Resultados sin proyecto

Tabla 61. Estado de Resultado proyectado sin implementacion

DETALLE 2018 2019 2020 2021
INGRESOS

VENTAS $ 550.764,22 | $ 564.111,40 | $ 577.782,05 | $ 591.783,98
VENTAS TARIFA 0% $550.764,22 | 5 564.111,40 | S 577.782,05 | $ 591.783,98
COSTOS DE VENTA $293.633,45 | $299.097,90 | S 306.346,23 | $ 313.770,20
COSTOS $293.633,45 | $299.097,90 | $ 306.346,23 | $ 313.770,20
GASTOS $242.825,02 | $ 221.138,77 | § 226.482,58 | $ 231.847,33
GASTOS ADMINISTRATIVOS $104.042,70 | $ 106.575,02 | $ 109.159,17 | S 111.804,53
GASTOS VENTAS Y GENERALES $133.672,87 | $109.454,30 | § 112.213,9 | § 114.933,35
GASTOS FINANCIEROS $ 510945|S 510945 5109455 5.109,45
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 536.458,47 | $ 520.236,67 | $ 532.828,81 | $ 545.617,53
RESULTADOS DEL EJERCICIO $ 1430574 | S 1537031 |$ 1572952 | § 16.234,54
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5.2.6 Estado de Resultado con proyecto

Tabla 62. Estado de Resultado proyectado con implementacion

DETALLE 2018 2019 2020 2021
INGRESOS

VENTAS $550.764,22 | $ 648.728,11 | $ 675.091,26 | S 703.689,58
VENTAS TARIFA 0% $550.764,22 | S 648.728,11 | $ 675.091,26 [ S 703.689,58
COSTOS DE VENTA $293.63345 | $ 345.84533 | $ 360.105,76 | S 375.593,67
COSTOS $293.63345 | S 345.84533 | $ 360.10576 | S 375.593,67
GASTOS $270.775,02 | $ 230.443,69 | $ 235.233,22 | $ 240.002,77
GASTOS ADMINISTRATIVOS $104.692,70 | $ 107.902,09 | $ 11049137 [ S 113.147,38
GASTOS VENTAS Y GENERALES $160.972,87 | $ 113.797,30 | S 116.626,45 | S 119.455,71
GASTOS FINANCIEROS § 510945|S 874431|S 811540|S  7.399,68
TOTAL COSTOS Y GASTOS $564.40847 | $ 576.289,02 | $ 595.338,99 [ $ 615.596,43
RESULTADOS DEL EJERCICIO $ (13.644,26)| $ 72.439,10 [ $ 79.752,28 | S  88.093,15

5.2.7 Flujo de Caja
Tabla 63. Flujo de Caja

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3

s 2018 2019 2020 2021
(+) A. FLUJO DE BENEFICIOS
VENTASTARIFA 0% $ - |$ 8461671 (% 9730922 |$ 111.905.60
(+) A. FLUJO DE BENEFICIOS $ - |'S 84.616,71 | S 97.309,.22 | $ 111.905,60
(-) B. FLUJO DE COSTOS Y GASTOS
COSTO DE VENTAS $ - |S 46.74742|S 53.759.54 | S 61.823.47
COSTO DE VENTAS $ - |$ 4674742 |$ 5375954 |$  61.82347
GASTOS S 10.890,00 | S 9.30493 |S 8.750,64 | S 8.15544
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 359000($ 132707 (% 133220(%  1.34285
GASTO DE VENTAS Y GENERALES $ 730000 (% 434300 (% 441249|$ 452236
GASTOS FINANCIEROS $ - |$ 363486 (8%  3.00595|% 229023
(-) TOTAL FLUJO DE COSTOS Y
GASTOS S 10.890,00 | S 56.052,35 S 62.510,18 | S 69.978,91
(=)(A-B) FLUJO DE FONDOS
ECONOMICOS $ (10.890,00)| S 28.564,36 | S 34.799,04 | S 41.926,69
(+) DEPRECIACION $ - |8 666.67 | $ 666.67 | $ 666.67
VALOR RESIDUAL $ s |3 = |8 = |§ -
(-INVERSION ACTIVO FIJO $  2.000,00
(-) INVENTARIO TIENDAS $  40.000,00
\(*)PRESTAMO BANCARIO $ 30.000,00
(-)PAGO DE CAPITAL $  453625|% 5.18516|$  5.900.88
(=) FLUJO NETO $ (22.890,00)] § 24.674,78 | § 30.280,55 | §  36.692,48
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5.2.8 Valor Actual Neto

El valor actual neto es la sumatoria de todos los flujos netos traidos al valor presente
considerando una tasa de descuento, la cual se basa en la formula que se muestra a

continuacion:

FC, i FC,
(1+TMAR)" * (1+TMAR

VAN = -FCy + b

Figura 47. Férmula Valor Actual Neto

El valor actual obtenido a través de la herramienta de Excel fue de VAN=27206.29
considerando una tasa de descuento de 12.16%, lo que indica que el proyecto es viable y

que con este los propietarios podran incrementar su patrimonio.

La tasa de descuento o tasa TMAR es igual a la tasa de inflacion y al riesgo de la inversion,
la cual se define como riesgo medio debido que existe competencia considerable donde
se asigna una ponderacién de 6 a 10 por ciento, para el calculo respectivo se asigna un

10% adicional a la tasa promedio de inflacion que es de 2,16.
5.2.9 Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno (TIR) es la rentabilidad que se genera a través de la

implementacidn del proyecto, obtenida por la formula que se presenta a continuacion:

Ry
(1)

Figura 48. Formula Tasa Interna de Retorno
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Con los flujos obtenidos se procede a calcular la Tasa Interna de Retorno por medio de
la herramienta para Excel que despliega una TIR= 108%, que indica y nos permite

evaluar que este proyecto es viable y que es mayor a la tasa de descuento.
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6.1

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Proalva es una pequefia empresa con mas de 15 afios de experiencia en el mercado
de pulpa de frutas, el duefio y gerente actual direccionaba la empresa de acuerdo
a decisiones en base al crecimiento, pero no contaba con un plan estratégico que
provea de lineamientos hacia situaciones futuras y brinde una planificacion
adecuada para la toma de decisiones que permitan un mayor crecimiento y un
mejor posicionamiento, por este motivo se plantea esta propuesta de plan

estratégico.

Proalva actualmente tiene una concentracion de ingresos en pocos clientes y no
ha sabido aprovechar la calidad presente en sus productos para generar
diferenciales y generar ventajas competitivas importantes, se ha centrado en
segmentos de mercado gue solicitan los precios mas bajos y son exigentes con el
concentrado de fruta reduciendo el margen de ganancia y por ende la utilidad para
la empresa, por lo cual la empresa necesita entrar a competir en mercados que le
otorguen un mayor margen de ganancia y un mejor posicionamiento como lo son

los autoservicios.

Luego de haber realizado un andlisis a la competencia se concluye que la empresa
tiene un desarrollo inferior en certificaciones con respecto a algunos de sus
competidores que tienen Normas Internacionales de Estandarizacion (1SO),
Anadlisis de peligros y puntos criticos (HACCP) requerida para exportar a la Union
Europea, Manufactura envasado de alimentos SGS (FSSC 22000), Certificacion
Judia para consumo apto de alimentos (Kosher), Proceso de garantia de calidad
aplicado a alimentos (Halal), certificaciones requeridas y en mercados
internacionales fundamentales para aprovechar el interés actual del pais por
promover las exportaciones y el acuerdo con la Unién Europea que se presenta
como una oportunidad para introducir sus productos en mercados internacionales,
concluyendo que las empresas que exportan sus productos son las que presentan

mayor crecimiento en los Gltimos afos.
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Al analizar el macro entorno se observa proyecciones favorables de crecimiento
del Producto Interno Bruto Ecuatoriano con una visualizacion de politicas
favorables que aporten al desarrollo de la actividad comercial y posibiliten una

dinamizacion de la economia.

En el anélisis externo referente a factores culturales y sociales se ha divisado un
promedio de edad de la poblacion actual ecuatoriana es de 27 afios, rango de edad
que tiene mayor disposicién a pagar costos superiores por atributos de salud
presentes en los alimentos, factor que puede ser considerado para aumentar la
ganancia en los productos ofertados, asi también como la apertura hacia medios y
canales tecnoldgicos que son una tendencia en la actualidad, el crecimiento de

consumo en linea es mayor al crecimiento de bienes de consumo tradicionales.

En cuanto al analisis interno se concluye que existe una concentracion de
funciones para la Ing. Mayra Mena quién se encarga de la parte financiera, ventas,
adquisiciones, talento humano y gestion comercial dentro de la empresa, por lo
cual no se ha realizado una gestion comercial efectiva para incrementar la cartera

de clientes por exceso de funciones que demandan las otras areas atendidas.

En la logistica interna de la empresa se puede concluir que existe una buena
comunicacion entre departamentos y los controles establecidos en la certificacion
de Buenas Practicas de Manufactura permiten contar con procesos claros
establecidos que facilitan el desarrollo del proceso productivo, adicionalmente,
contar con una planta tecnificada que provee las condiciones necesarias para
asegurar la gestion adecuada de alimentos y la obtencion de productos aptos para

el consumo humano.

Se concluye que la empresa requiere enfocarse en una gestién comercial que
posibilite el incremento de la cartera actual de clientes que le permita tener un
crecimiento en ventas y de esta manera reduzca la concentracion de ingresos en
pocos clientes, aumentando la rentabilidad del negocio y obteniendo una mejor

posicién de marca.
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En cuanto a la propuesta estratégica la empresa busca satisfacer las expectativas
del consumidor y actual cliente con un producto que presente una calidad superior
a la de sus competidores, otorgandole un servicio de alta calidad que sea valorado
por sus actuales clientes y puesto a disposicion a potenciales clientes que permitan
acaparar mayores cuotas de mercado y logre el posicionamiento tan deseado de la

marca.

Los componentes que estan presenten en la propuesta estratégica como la mision,
vision, valores y principios, politicas guiaran y delimitaran el accionar de los
colaboradores y funcionarios de la empresa Proalva, siendo este el contexto que
brindara los lineamientos para la toma de decisiones y la ejecucion de las diversas

tareas realizadas en la empresa.

Se concluye que la propuesta estratégica estara atada a estrategias de enfoque y
dentro de los nichos que atiende se presentard la diferenciacion por valores

agregados que sean valorados por los clientes o potenciales clientes.

Mediante el estudio y evaluacion financiera se puede concluir que la empresa
Proalva obtendrd una mayor rentabilidad por la ejecucion de los proyectos
propuestos en la planificacion estratégica, dichos objetivos estratégicos estaran
atados a costos y gastos necesarios para su implementacion que se reducen en una
inversion inicial que es viable de acuerdo a los flujos proyectados que se obtienen

de acuerdo a su implementacion.

Finalmente, la implementacion de este plan estratégico proveera las condiciones
adecuadas para mantenerse en el mercado y las propuestas estratégicas sugeridas
que conllevan una inversion inicial son viables debido a que se obtiene una tasa
de retorno interna positiva de 108% y un valor actual neto de 27206.29, los cuales

son mayores a la tasa de descuento o TMAR y mayor a 0 respectivamente.
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6.2

Recomendaciones

Aumentar la cartera de clientes actual para reducir la concentracion de ingresos

en un nimero reducido de clientes.

Implementar nuevos medios y canales tecnolégicos como medios de difusion y
publicidad de los productos ofertados por la empresa, asi también como generar

contenido que permita la interaccion con clientes o potenciales clientes.

Se recomienda conformar una cartera potencial de clientes para realizar una
gestion comercial planificada, para realizar un control y verificar los resultados

obtenidos para los factores sujetos a mejora.

Es importante vincularse a un gremio o grupo de empresas que hayan realizado
procesos de exportacion para poder encaminar las acciones correspondientes y
requerimientos necesarios para comenzar a exportar productos a un mediano o

largo plazo.

Es fundamental seguir adquiriendo certificaciones de calidad, que permitan
tecnificar el ciclo de produccion y los procesos llevados a cabo, otorgando la

capacidad de responder a requerimientos de mercados mas exigentes.

Se recomienda realizar alianzas estratégicas con empresas del sector que brinden

oportunidades de negocio y permitan posicionar la marca de la empresa.

Mantener un estudio periddico del mercado de pulpa de frutas para poder analizar
el accionar de las empresas de la competencia, que permitan tomar acciones

acertadas y estrategias para un benchmarking.
Se recomienda dejar de producir las pulpas de fruta que presenten margenes
pequefios de ganancia y se analice la factibilidad de realizar outsourcing a

empresas de la industria con el fin de ser mas eficientes.
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