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RESUMEN

La Fundacién Chankuap se dedica a apoyar a la poblacion de las comunidades Shuar,
Achuar y Mestiza que se encuentran en Macas, en la provincia de Morona Santiago, con
la generacién de ingresos y manejo sostenible de recursos del bosque, por lo que
manufactura y comercializa una gama de productos cosméticos y fitofarmacos, ademas
para cubrir los proyectos de ayuda social, recibe donaciones nacionales y extranjeras, las
que han tenido un decrementado en los ultimos afios, por lo que es necesario realizar
cambios en las estrategias para que los proyectos puedan subsistir a largo plazo.

Para alcanzar la sostenibilidad financiera, se inici6 con el analisis de la situacion actual
de los factores externos que afectan a la fundacion y de la situacion interna de la misma,
para proponer los cambios con proyeccion a cinco afos y ajustados a la realidad del pais.
Se realiz6 el prondstico de los estados financieros manteniendo el panorama actual y
después con los cambios que generaria la implementacion de las propuestas planteadas,
finalmente se puedo evidenciar que al aplicarlas es factible alcanzar la sostenibilidad

financiera necesaria para la continuidad de los proyectos de la fundacion.



ABSTRACT

Financial sustainability proposal in Chankuap Foundation

Chankuap Foundation focusses on supporting the population of the Shuar, Achuar and
Mestizo people that are found in Macas, in the province of Morona Santiago, by
generating incomes and sustainable management of the forest resources. This is why it
manufactures and sells a variety of cosmetic products and phytopharmaceuticals. Also,
to be able to meet social aid projects they receive national and foreign donations, which
have decreased in the last years, for this reason it is necessary to make some changes

regarding the strategies, in this way the projects can subsist long-term.

In order to reach financial sustainability, an analysis of the current situation of the external
factors that affect the foundation and the internal state of it has taken place to make a
proposal about changes that can occur in five years and that can suit the reality of the
country. The financial statements outlook, which keeps the current picture and the
changes that the implementation of the proposal will cause, has been done. Finally, it is
important to highlight that by applying these it is feasible to reach the necessary financial

sustainability in order to continue the projects in the foundation.
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INTRODUCCION

El presente trabajo, contiene el estudio de la PROPUESTA DE SOSTENIBILIDAD DE
LA FUNDACION CHANKUAP, es necesario indicar que esta es una investigacion de

caracter exploratorio, cualitativo y cuantitativo.

La investigacion propuesta busca, mediante la aplicacion de la teoria y los conceptos de
andlisis y evaluacion financiera, alcanzar la auto sostenibilidad de la fundacion con el uso

de los recursos provenientes de los proyectos generadores de fondos.

Su objetivo principal es el proponer una estrategia, que satisfaga los diversos
requerimientos tanto de sus clientes y las demandas econémicas que los proyectos

sociales necesitan.

Para la investigacion se considerd importante iniciar desde la conceptualizacion del
comercio justo, el cual nace para apoyar a la gente trabajadora; en especial para mejorar
las condiciones comerciales y asegurar los derechos de productores/as y trabajadores/as
desfavorecidos, buscando un reparto mas equitativo de la riqueza, equilibrio ambiental y
el respeto cultural. El proposito basico es generar riqueza con equidad, conciliando los
intereses individuales y colectivos, evaluando las estrategias para optimizar los recursos

invertidos por la Fundacion Chankuap, en estas actividades.

Para alcanzar los objetivos planteados, procedio a un analisis a detalle de los balances y
anexos de informacion financiera, presentados por la Fundacion, se realizo revisiones
bibliogréaficas, pero fundamentalmente se basé en el anélisis de las mejores estrategias
para alcanzar auto sostenibilidad. De igual forma se incluy6 informacion proporcionada

de forma directa por la Secretaria General y otros funcionarios de la Fundacion.



Toda la informacidn recabada y sistematizada, esta organizada en seis capitulos: El
primer capitulo, corresponde a antecedentes y generalidades, conceptos e historia del
comercio justo tanto a nivel internacional como nacional. El segundo capitulo, trata el
analisis administrativo y organizativo de la situacion actual de la Fundacion, en el que se
incluye las certificaciones que posee, su estructura organizacional con sus areas
productiva y de proyectos, asi como el estudio y analisis financiero historico de la
organizacion. En el tercer capitulo, se aborda las proyecciones de sus estados financieros,
de persistir las condiciones actuales y la tendencia histérica de las areas comercial y
financiera de la Fundacién. En el capitulo cuatro se describe y delimita las estrategias mas
adecuadas que deberian ser implementadas para que la Fundacion alcance su auto
sostenibilidad financiera. En el capitulo quinto, la proyeccién de los estados financieros
implementando los supuestos de las estrategias propuestas, se lleva a cabo la
comprobacién financiera de la efectividad de las mismas; y finalmente, en el sexto
capitulo se presentan las conclusiones y recomendaciones a las que se llegaron y que
surgieron de la investigacion realizada, recomendando la aplicacion de lo planteado a la

Fundacion Chankuap.



1 ANTECEDENTES

Se iniciara con un analisis de la situacion actual de la Fundacion Chankuap y los aspectos

externos que conforman el panorama en el que se desenvuelve.

Es importante comprender ¢qué es una fundacion?; como forma de organizacion dentro
de la legislacion ecuatoriana y en qué consiste el comercio justo como un sistema de
comercio alternativo al comercio convencional, que busca el desarrollo y progreso de los
comerciantes y productores minoristas ademas la disminucion de la pobreza, mediante la

mejora de sus condiciones.

El concepto de fundacidn segun la legislacion ecuatoriana vigente, sefialado en el capitulo
L, articulo 3 del “Reglamento de funcionamiento del sistema unificado de informacion de

la organizaciones sociales y ciudadanas”, describe:

Para efectos del presente reglamento, organizaciones sociales se definen
como el conjunto de formas organizativas de la sociedad, a través de las
cuales las personas, comunas, comunidades, pueblos, nacionalidades y
colectivos, tienen derecho a convocarse para constituirse en una agrupacion
humana organizada, coordinada y estable, con el propdésito de interactuar
entre si y emprender metas y objetivos licitos para satisfacer necesidades
humanas, para el bien comun de sus miembros y/o de la sociedad en general,
con responsabilidad social y en armonia con la naturaleza, cuya voluntad se
expresa mediante acto constitutivo, colectivo y voluntario de sus miembros y
se regula por normas establecidas para el cumplimiento de sus propésitos

(REGLAMENTO SISTEMA UNIFICADO INFORMACION DE

ORGANIZACIONES SOCIALES, 2015)



1.1 Analisis externo

1.1.1 Anélisis PESTEL

Es un método de analisis estratégico que ayuda a definir el ambiente y el contexto donde
se desenvuelve la fundacion, por medio del estudio de los factores politicos, econdémicos,
socioculturales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales, los cuales forman las siglas de su
nombre, este método es utilizado para analizar diferentes factores externos que
intervienen en el desarrollo de las entidades.

(Chapman, s.f.)

1.1.1.1 AnaAlisis Politico

En las dltimas elecciones realizadas en nuestro pais se mantuvo el comportamiento
politico que se ha desarrollado en los diez Gltimos afios, por lo que no se espera cambios
significativos que afecten al desarrollo politico de las fundaciones y la legislacién vigente
que las norma, por lo tanto, las proyecciones que se realizaran seran de acuerdo con un
analisis historico que este comportamiento prevé, por lo que se considera sera estable

durante los préximos afios.

1.1.1.2 Anélisis Econédmico

Uno de los principales aspectos en nuestra sociedad es el acuerdo comercial multipartes
firmado el once de noviembre del 2016 con la Union Europea, que rige desde el primero
de enero del 2017. En un plazo de siete afios a partir de su firma, los aranceles se reduciran
progresivamente para ambas partes, esto beneficia a quienes exportan sus productos al
viejo continente ya que ingresaran con mejores condiciones de competitividad, pero
también tendrd un impacto negativo para la pequefia y mediana industria, cada vez que
los productos europeos ingresen al mercado ecuatoriano con precios menores a los
anteriores, por lo tanto la industria ecuatoriana debera fortalecerse para competir con los
productos importados. Esta medida se encuentra detallada en la Resolucion No. 021-
2016.



(Comité de Comercio Exterior, 2016)

Adicionalmente en la economia ecuatoriana el PIB ha tenido algunas variaciones

significativas en los afios anteriores. Como se puede observar en el siguiente cuadro, en

los altimos cuatro trimestres del afio 2016 el PIB presenta una tendencia positiva, por lo

que se espera que la economia mantenga el crecimiento durante los periodos del afio en

Curso.

Figura 1. Evolucidn trimestral del PIB ecuatoriano desde el afio 2014 al 2016
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1.1.1.3 Analisis Socio cultural
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El consumo de productos organicos inici6 su tendencia en Europa y con los afios se ha

desarrollado en otros mercados como es el canadiense y estadounidense, de acuerdo con

la investigacion de Organic Monitor, organizacion, especializada en la consultoria,

investigacion y en la capacitacion de industrias amigables con el medio ambiente, el

consumo de productos organicos se incrementa 5% anualmente a nivel mundial. En el



mercado estadounidense aproximadamente el 13% de los productos comercializados son

de origen organico.

Ademas, en el consumo en general de los hogares en Ecuador también se preveé tendra un
incremento, tal como se puede apreciar en la Figura 1, el PIB crecera significativamente,
por lo que se puede pronosticar que la tendencia del consumo de productos organicos y
de etiqueta verde tendra también un aumento, lo que favorecera una apertura del mercado
para los productos que la Fundacion Chankuap ofrece.

(Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones)

1.1.1.4 Anélisis Tecnoldgico

Como se detalld en el analisis econdmico, la firma del tratado comercial, implica que a
partir del préximo afio y de forma progresiva, la maquinaria para el sector agricola y los
insumos quimicos para la industria farmacéutica entre otros, entraran con arancel cero al
mercado ecuatoriano. Estos factores favorecerdn a algunas industrias, que podran renovar
su maquinarias y equipos a mediano y largo plazo; estos beneficios se veran relejados en

la disminucién de sus costos.

Especificamente a la Fundacion le beneficiara ya que una de sus lineas de produccion se
encuentra relacionada al area farmacéutica, podra importar insumos con arancel cero, sus
costos de materia prima disminuiran, por ende estaria en capacidad de fijar precios mas

competitivos en el mercado nacional e internacional.

1.1.1.5 Andlisis Legal

El marco legal que rige a las fundaciones y organizaciones sin fines de lucro son los

siguientes:

e Constitucion de la Republica del Ecuador: Art. 283.- El sistema econémico es
social y solidario; reconoce al ser humano como sujeto y fin; propende a una

relacion dindmica y equilibrada entre sociedad, Estado y mercado, en armonia con



la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar la produccion y reproduccion de las
condiciones materiales e inmateriales que posibiliten el buen vivir.
(Constitucion de la Republica del Ecuador - 2008, 2008)

e Cadigo Civil: “De las Personas Juridicas”, RO-S 46: 24-JUN-2005.

e Reglamento de Transferencia de Recursos a Personas Naturales o Juridicas de
Derecho Privado sin Fines de Lucro (RO:323: 01-sep-2014).

e Deberes y Obligaciones Tributarias, cuando lo exijan las Leyes, Ordenanzas,
Reglamentos o las Disposiciones de la respectiva Autoridad de la Administracién
Tributaria, ademas de los impuestos tributarios seccionales, Codigo Organico de
Organizacion Territorial, Autonomia y Descentralizacion (COOTAD).

e Reglamento sistema unificado informacion de organizaciones sociales.
(REGLAMENTO SISTEMA UNIFICADO INFORMACION DE
ORGANIZACIONES SOCIALES, 2015)

1.2 Comercio justo

El comercio justo es un sistema de comercializacion que tiene como objetivo mejorar las
condiciones en las que los pequefios productores participan en el mercado, también
trabaja para apoyar al desarrollo de la situacidn socio-econdmica de las familias de los
productores.

(Departamento Econdémico y Social, 2016)

1.2.1 Historiay desarrollo

En Estados Unidos se inicia el interés por el comercio justo entre los afios 1940 y 1950,
en que se buscaba apoyar a los artesanos que lidiaban con los bajos precios de sus
productos en los mercados internacionales, se empez6 a vender sus productos sin la
dependencia de intermediarios. En la misma época en Europa la organizacion Oxfam
ubicada en Reino Unido, comenzd a vender artesanias elaboradas por refugiados de

China, asi es como se cre6 en 1964 la primera organizacion a favor del comercio justo.

Durante la Conferencia de Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD) se
requirié el consentimiento para la aprobacion de reglas de comercio mas justas, también
7



se propuso instituir tiendas “UNCTAD” en las que se venderia sin aranceles productos
elaborados en paises que tienen bajos niveles de ingresos.! EI Comercio Justo va
creciendo en varios sectores del mundo y en 1967 en Holanda se funda la que seria la
primera organizacion que importa productos de comercio justo, luego se procede a la
apertura de la “tienda del tercer mundo”, que marca el inicio de la red de tiendas solidarias

en Europa.

Como contraparte en los paises de bajos ingresos de Africa, Asia y América Latina se
organizan los productores y artesanos para enviar sus productos a las tiendas solidarias

creadas en Europa, esto ocurre a partir de 1960 y 1970.

Durante los afios de 1970 y 1980 el comercio justo tuvo gran desarrollo, se consolidan las
organizaciones de productores de comercio justo en América Latina, Africa y Asia, para

enviar productos agricolas, alimenticios y artesanias a Europa.

La Asociacion Europea de Comercio Justo, se conformé en 1987 con 11 importadores,
después de dos afos se crea la IFAT (Wolrld's Leading trade Fair fot Enviromental
Technologies) que actualmente es la Organizacion Mundial del Comercio Justo o WFTO
por sus siglas en inglés, hoy en dia se encuentra conformada por 400 organizaciones a

nivel mundial.

La primera reunién de la red News de Tiendas del Mundo en Europa se dio lugar en el
afio de 1984, mas tarde en 1994 se establecio formalmente; al momento existen

aproximadamente 3.000 establecimientos en 20 paises.

LEl1de julio de cada afio, se revisa la clasificacion analitica de las economias del mundo sobre la base de
las estimaciones del ingreso nacional bruto (INB) per capita del afio anterior. A partir del 1 de julio de 2016,
las economias de ingreso bajo se definen como aquellas que tienen un INB per céapita de USD 1025 o
inferior en 2015, calculado segun el método Atlas del Grupo Banco Mundial; (i) las economias de ingreso
mediano bajo son las que tienen un INB per cépita de entre USD 1026 y USD 4035; las economias de
ingreso mediano alto son las que tienen un INB per cépita de entre USD 4036 y USD 12 475, y las
economias de ingreso alto son las que tienen un INB per capita de USD 12 476 o superior. Las estimaciones
actualizadas del INB per cépita se usan también como insumo para las directrices operacionales del Banco
Mundial que determinan los paises que reGnen las condiciones para recibir financiamiento. (Banco
Mundial, 2016)
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En el afio 2002 se cred el Sello de Certificacion de Comercio Justo, en inglés (Intenacional
Fairtrade Certification Mark), dos afios mas tarde se desarrollé el sistema de gestion de
la calidad para optimizar y agrupar las normas y procedimientos a aplicar para poner en
practica el comercio justo. Desde este gran paso, se ha tenido importantes logros, en el
2014 el Parlamento Europeo aprobd una Directiva sobre contratacion publica, la cual
proporciona facilidades para la integracion de productos de Comercio Justo, ademas de
criterios que abarcan la parte social y medioambiental para realizar las contrataciones

publicas.

Las organizaciones y pequefios productores que tienen la certificacion Fairtrade
Internacional y otras que se encuentran dentro del sistema del Comercio Justo, estan
representadas por la CLAC (Coordinadora Latinoamericana y del Caribe de pequefios
productores y trabajadores de Comercio Justo), en la actualidad forman parte alrededor
de 300 organizaciones.

(Coordinadora estatal de Comercio Justo (Espafia), s.f.)

1.2.2 Politicas ecuatorianas que favorecen el comercio justo

En la Constitucion de la Republica del Ecuador del 2008, en la seccidn quinta, menciona
sobre el intercambio econémico y el comercio justo, especificamente en el articulo 336,
el cual dice que el Estado por medio del acceso a servicios y bienes de calidad, ayudara a
disminuir los intermediadores y promovera la sostenibilidad. En toda esta seccion se
describe las diferentes maneras en las que el Estado promovera y velard por el
cumplimiento y desarrollo del plan del buen vivir, el que se acopla a los principios
internacionales del Comercio Justo.

(Constitucion de la Republica del Ecuador - 2008, 2008)

1.2.3 Principios del Comercio Justo

Para formar una relacion mas personal y cercana entre productor-tiendas-comprador, y
construir una relacién comercial respetuosa, sin animo de explotacion, la Organizacion
Mundial del Comercio Justo (WFTO), como la institucion de mayor representatividad

dentro del sector, fundamenta su trabajo en los siguientes principios:
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a. Creacion de oportunidades para productores con desventajas econdémicas:
Su principal objetivo se basa en el apoyo a los pequefios productores, que estan
organizados en asociaciones, empresas familiares, cooperativas u otras formas de
organizacion, para que puedan mejorar sus condiciones de vida y superar la

pobreza.

b. Transparenciay responsabilidad:
La informacion debe estar al alcance de todos los miembros de la organizacién y
a sus principales socios comerciales, la misma debe ser oportunay clara, para que
la toma de decisiones sea adecuada, ademas se promueve el respeto, la
participacion, la responsabilidad y la confidencialidad de la informacion

comercial.

c. Préacticas comerciales justas:
Las politicas sobre el pago a proveedores, cancelaciones de pedido y entrega de
productos, se basa en el respeto, confianza, y comunicacion, para que no exista

competencia desleal o desventaja para los proveedores.

Se considera que los productores tienen desventajas en comparacién con otros,
por lo que se promueve el pago del 50% de manera anticipada y en el caso que se
suspenda la compra por razones que no competen al productor, el responsable de
la compra debera realizar un pago adecuado a manera de compensacion por la

compra fallida.

El comercio justo se basa en la confianza, solidaridad y respeto entre los

productores y los compradores.

d. Pago de un precio justo:
Se refiere a una remuneracién apropiada por el bien o servicio recibido, que sea
socialmente aceptable en el ambito donde se desarrolle, es importante el dialogo

para alcanzar un acuerdo de las partes.
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Se promueve la equidad de género, se pagara el mismo valor a hombres y mujeres

cuando realizan el mismo trabajo o entregan el mismo tipo de producto.

Se estima que cada producto conlleva el desarrollo e implementacién de
capacidades propias y nuevas de las comunidades, respetando las préacticas

culturales de las mismas.

Asegurar ausencia de trabajo infantil y trabajo forzoso:

Las organizaciones que son participes del Comercio Justo, se acogen a las
politicas de las Naciones Unidas, que promueven la erradicacion del trabajo
infantil o forzoso; todo el desarrollo del producto debe estar de acuerdo a los
lineamientos de la Convencion de las Naciones Unidas del nifio, incluyendo las
leyes que rigen localmente. Las préacticas culturales en las que el aprendizaje del
arte tradicional o artesanal de los nifios implica su participacion en los procesos

productivos no deberan afectar de ninguna manera su bienestar y seguridad.

Compromiso con la no discriminacion, equidad de género y libertad de asociacién
(Sindical):

En cuanto a la contratacion y remuneracién, es equitativa en todo ambito.
También se debe tener las consideraciones del caso en cuanto a mujeres
embarazadas y en periodo de lactancia. Todo el personal tiene derecho a realizar

trabajos que se acoplen a sus capacidades.

Las organizaciones que producen y compran en el mercado Justo, no
discriminaran por edad, sexo, religion, cultura, preferencia sexual u otra causa, a
las personas que son parte de las mismas. Se respetara sus derechos a participar y

a organizarse.
Asegurar buenas condiciones de trabajo:

Se debe cumplir con los convenios de la OIT (Organizacion Internacional del

Trabajo), ademas de las leyes que rigen en el pais, en que la empresa desarrolle
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las actividades, con esto se busca establecer conciencia sobre la seguridad y salud

laboral.

h. Facilitar el desarrollo de capacidades
Se ayudard a los productores al desarrollo de sus habilidades de gestion y
capacidades de produccion, también el acceso a mercados regionales e
internacionales.

i. Promocion del Comercio Justo
Por medio del comercio justo se busca tener una sociedad mas equitativa, la
organizacion que forme parte, debe invitar a conocer mas sobre el tema y
promover técnicas basadas en la transparencia de informacién y honestidad.

J. Respeto por el medio ambiente
Durante los procesos de elaboracidn y fabricacion de productos se debera utilizar,
maquinarias de bajo consumo energético, asi como la materia prima de fuentes

renovables.

La produccion de comercio justo procurara tener practicas que tengan un bajo impacto

ambiental, en los que se utilice productos organicos para el control de plagas.

Figura 2. Principios del comercio justo

OPORTUNIDADES PRACTICAS 4 PAGO JUSTO NOAL TRABAJO INFANTIL,
PARA PRODUCTORES RESPONSABILIDAD COMERCIALES JUSTAS NOALTRABAJOFORZOSO LOS DIEZ

DESFAVORECIDOS PRINCIPIOS
DE
COMERCIO JUSTO

DESARROLLO DE PROMOCION DEL RESPETO AL
CAPACIDADES COMERCIO JUSTO MEDIO AMBIENTE

Fuente: (Coordinadora estatal de Comercio Justo (Espafia), s.f.)
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1.2.4 EIl comercio justo en el Ecuador y organizaciones que lo aplican

La Unién Nacional de Asociaciones de Pequefios Productores Agropecuarios en el
Comercio Justo del Ecuador, con sus siglas CECJ, es una organizacién que agrupa a
varios gremios y es encargada de impulsar el desarrollo de alternativas para la mejora de
la produccion de acuerdo con los lineamientos de los principios del comercio justo,
ademas es miembro de la Coordinadora Latinoamericana y del Caribe de Pequefios
Productores de Comercio Justo (CLAC).

En Ecuador existen varias organizaciones que aplican los principios del comercio justo,

entre las principales estan:

Fundacién Maquita es una de las instituciones que aplica estos principios, ha funcionado
desde 1985 desarrollando proyectos y ayudando a 368 comunidades en las cuales se
encuentran aproximadamente doscientas mil familias, dentro de la gama de productos que
ofrece esta organizacion estan: alimentos y artesanias de la méas alta calidad que son

cotizados en el mercado nacional e internacional.

FAPECAFE se dedica a la produccion y comercializacion de café, abarca a mas de mil
cuatrocientos socios los cuales producen un monto aproximado de 5.000 quintales
anuales, por cada uno de ellos se les paga $ 250, en el mercado comun su precio es de $
150, este es un reflejo del comercio justo ya que es un pago acorde a todo lo invertido en

el proceso de produccion y al esfuerzo realizado por los agricultores.

Asociacion JAMBI KIWA su objetivo principal es mejorar las condiciones de los
habitantes de las comunidades de las zonas de Cumanda, Pallatanga, Alausi y Riobamba,
se dedica a la produccién de plantas medicinales para infusiones aromaticas, medicinales

y productos cosméticos.

Corporacién COPROBICH esta reconocida por el Ministerio de Agriculturay Ganaderia,
entre los cereales que producen esta el llamado “trio de los Andes”, el cual es una
combinacién de quinua, trigo y arroz de cebada, actualmente todos sus productos se

comercializan en Francia, Bélgica, Alemania y Canada. Se desarrolla en la provincia de
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Chimborazo para apoyar al desarrollo socio econdémico de aproximadamente 650 familias
pertenecientes a diferentes comunidades del sector.

(Coordinadora Ecuatoriana de Comercio Justo, 2016)
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2 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LA FUNDACION

En el presente capitulo se describira la situacion por la que esta atravesando la Fundacién,
desde diferentes aspectos, con lo cuales se realizara el andlisis de las propuestas que se

describe en el capitulo tres.

Se empezaré por la historia de la Fundacion Chankuap para tener una vision amplia de
los principios que rigen a la organizacion, ademas se hablara de las certificaciones que
mantiene en la actualidad, su estructura y funcionamiento de la parte administrativa, el
proceso productivo de manera general y un analisis de la situacion financiera actual,
tomando los datos de los Gltimos cinco afios, del 2012 al 2016, para visualizar el avance

que ha tenido en este periodo.

2.1 Historia de la Fundacion Chankuap

Tras varios afios de trabajo de la mision Salesiana en territorio Achuar, especificamente
en la zona de Wasakensa, surge la necesidad de ampliar la ayuda de forma integral, de
esta manera se inici6 en 1996 la Fundacion “Chankuap: Recursos Para el Futuro”. En un
principio la conformaron sacerdotes, misioneros y laicos, quienes tenian un gran sentido

de compromiso con estas comunidades y con su desarrollo integral.

El nombre Chankuap proviene del idioma Shuar y Achuar dado al rio Huasaga, que cruza
su territorio. Para uno de sus fundadores el Padre Silvio Broseghini, el objetivo de la
fundacion es desarrollar un manejo sostenible de los recursos, en el que la selva sea
respetada, hacer que las personas vivan de ella, teniendo en cuenta su conservacion.

(Fundacion Chankuap, Recursos para el Futuro, s.f.)



2.2 Certificaciones

La Fundacidn posee al cierre del 2016, dos certificaciones que corresponden al tipo de
comercio aplicado y a los métodos utilizados para produccion de materia prima de forma

ecoamigable y sustentable, mismas que se detallan a continuacion.

2.2.1 OKO-GARANTIE

La agencia BCS OKO — Garantie desde el 2007 se encuentra certificada por el Servicio
Ecuatoriano de Sanidad Ecuatoriana para poder calificar como certificadora de productos
organicos, para su procesamiento, produccion y comercializacion, de acuerdo a la
normativa ecuatoriana. Ademas, es parte de KIWA la cual es una organizacién a nivel
internacional, que trabaja en mas 80 paises y fue una de las primeras organizaciones
encargadas de realizar inspecciones y entregar certificaciones bajo la regularizacién del
Reglamento Europeo de productos organicos, su sede se encuentra en Alemania, pais en

el que inicid sus operaciones.

Figura 3. Simbolo de OKO-GARANTIE

Fuente: (BSC Ecuador, s.f.)

2.2.2 WORLD FAIR TRADE ORGANIZATION

La Organizacién Mundial del Comercio Justo tiene participacién en mas de setenta paises
y los organismos que forman parte de este grupo cumplen con los principios del comercio
justo, durante la cadena de produccion y comercializacién, también con la normativa
interna de cada pais en el que se encuentren. Uno de sus principales objetivos es mejorar
el acceso para los pequefios productores en los grandes mercados internacionales, por lo
que desde los productores, comercializadores y exportadores forman parte de esta cadena,
para alcanzar una economia global sustentable y justa.
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Figura 4. Simbolo de WFTO

Fuente: (WTFO-LA ORG, 2017)

2.3 Andlisis de la participacion de la Fundacion Chankuap en el comercio justo

La Fundacién Chankuap desde 1998 cred los centros de acopio para poder comercializar
y transformar las materias primas, las cuales son compradas a las comunidades Shuar y
Achuar.

El objetivo principal de los centros de acopio, es apoyar a las comunidades Shuar y
Achuar, cumplen con dos funciones basicas: recepcion de materias primas, para su
posterior envio a la planta de produccion y abastecimiento de productos de la canasta

béasica a los pobladores de los sectores mas alejados de Macas.

Los centros de acopio son manejados por las comunidades, con la constante asesoria y
capacitacion por parte de la Fundacion, para asegurar su continuidad y Optimo

funcionamiento.

Ademas del trato justo y buenas relaciones con los proveedores como antes se lo ha
mencionado, la fundacidn también tiene una certificacion organica para diez productos.
Los requisitos para poder obtener esta certificacion abarca todo el proceso desde la
produccion agricola, procesamiento, empaque, hasta su comercializacion y exportacion.
Para mantener las normas de calidad que exige la certificacion hay un comité de control

interno.
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2.4  Estructura Organizacional

La estructura organica es la forma en que estan cimentadas y ordenadas las unidades
administrativas de una institucién u organizacién, asi como la relacion que guardan entre
si, dicho de otra manera, se refiere a la forma en que se dividen, agrupan y coordinan las

actividades de la Fundacion.

El disefio de su estructura ha considerado factores como el giro del negocio y necesidades
de la organizacion, sobre esta base fueron organizadas las unidades administrativas,
operativas, los recursos humanos necesarios, la asignacion de funciones a los mismos y
los requisitos que cada persona debe cumplir para ocupar un cargo dentro de la estructura

organizacional.

Se define también la estructura organica, como el cuerpo 6seo de la organizacion, en este
caso, la Fundacién, que esta conformada por 6rganos como la asamblea general de socios,
el directorio, la secretaria general, que a su vez tiene el apoyo de las coordinaciones: de
educacién, comercializacion, transformacion, produccion agricola y centros de acopio,

tal como se puede apreciar en el siguiente organigrama.

El personal total que tiene la Fundacion al 2016 es de 16 personas, dividido de la siguiente

manera:

Secretaria General: 1

Contadora del centro de acopio: 1

Auxiliar de contabilidad: 1

Coordinacion de produccion agricola y recursos naturales: 1
Técnico local: 1

Coordinacion de Transformacion: 1

Auxiliares de transformacién y control de calidad: 3
Coordinacion de comercializacion: 1

Asistentes de ventas en la ciudad de Macas: 2

Coordinacion de educacion: 1

Asistente de cocina: 1
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Voluntarios: 2

Figura 5. Organigrama funcional de la Fundacion Chankuap

.‘/.: TUNDACION | ASAMBLEA GENERAL |

[/76///(0{,/7 [
RECURSOS PARA EL FUTURD I DIRECTORIO I

|  secrerariageneraL |
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Contador / ade -, B Coordinacion de Coordinacién Coordinacion de
. Produccion Agricolay .. ., ..
Centro de Acopio Recursos Naturales Transformacion Comercializacion Educacion
Auxiliar de P ili Asistente de
. Técnico Local AtrTEEt . .
—] contabilidad = —] Transformacién (3) —] venta Macas (2) =] Asistente de cocina
Control de Calidad

Voluntarias

Fuente: (Manual de funciones, 2016)

2.5 Gestion administrativa

Uno de los factores que permiten a cualquier organizacion obtener éxito, es la
organizacion y conduccion de la misma, en lo que respecta tanto a la administraciéon como
a la produccién de bienes y prestacion de servicios, en concordancia con disponibilidades

de los recursos humanos, materiales y financieros.

En la Fundacion Chankuap, al mando de la gestidbn administrativa se encuentra la
secretaria general, cargo que es elegido por la asamblea general, la misma que esta

conformada por socios y socias que han estado desde su inicio.
En el cargo de Secretaria General, se encuentra la sefiorita Adriana Sosa, quien ha

formado parte de la fundacion desde su inicio en conjunto con los Padres Salesianos y

misioneros, como socios fundadores.
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El centro de acopio recepta y almacena la materia prima producida por los agricultores
de la zona. Otro de sus objetivos es la comercializacion de productos de la canasta basica
para el autoconsumo y venta, con el fin de revalorizar, fomentar y fortalecer las relaciones
de los pueblos Achuar que se encuentran en Ecuador y Per, esta practica se inicio a partir
de la firma del Tratado de Paz entre los paises antes mencionados, cabe resaltar que el

campo de accion de la Fundacion Chankuap es especificamente en Ecuador.

La coordinacion de produccion agricola y recursos naturales gestiona la capacitacion y
apoya con los técnicos locales especializados en el cuidado y siembra de las plantas, que
son necesarias para la produccion de las diferentes lineas de productos que ofrece la
Fundacién. El técnico local es quien realiza el seguimiento de los métodos de cultivo de
las plantaciones destinadas para la extraccion de esencias y materia prima. También

brinda capacitacion a la comunidad sobre como cultivar organicamente.

La coordinacion de transformacion es responsable del proceso de produccion, por lo que
supervisa constantemente que la conversion de materia prima a productos elaborados

cumpla con los estandares de calidad, requeridos en el comercio justo.

La coordinacion de comercializacion como su nombre lo indica se encarga de la venta 'y
distribucién, en diferentes mercados del Ecuador. Se inici6 a comercializar en la tienda
localizada en Macas, luego en el mercado nacional, actualmente también se realizan

exportaciones a Europa y Estado Unidos.

La coordinacién de educacion es responsable del manejo del proyecto Casa Padre Silvio
Broseghini, que tiene como objetivo principal la reinsercion y refuerzo escolar de nifios
y adolescentes de Macas. Esta coordinacion tiene dos componentes: La asistente de
cocina se encarga de la alimentacion de los nifios y las voluntarias del cuidado y apoyo
en temas educativos de los nifios y adolescentes. En la actualidad en el grupo de
voluntariado estan dos miembros del Movimiento Juvenil Salesiano y siete estudiantes

de la zona que se encuentran cursando el ultimo afio de bachillerato.
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2.6 Gestion de produccion

La fundacién brinda asesoramiento y capacitacion a los productores en cuanto a manejo

de cultivos, manteniendo las normas exigidas detalladas para la certificacion OKO-

GARANTIE, la cual evalGa la produccién organica.

El proceso en Macas se inicia con:

1.

Recepcién de la materia prima, el responsable es el auxiliar de transformacion,
quien verifica la cantidad y llena la ficha de recibimiento de materia prima, para

que la tabla de flujo de produccidn se actualice automaticamente.

Se procede a identificar el lote para emitir el comprobante de entrada de
mercaderia, este procedimiento es llevado a cabo por el asistente de control de
calidad, el vendedor y el contador para que pueda actualizar de manera simultanea
el Kardex de inventarios, este procedimiento también se lo realiza en el caso de

salida de mercaderias.

Una vez que se identifica correctamente el lote nuevo, se procede a la elaboracion
del producto, dependiendo de cada linea de produccidn es necesario realizar
diferentes procedimientos, el detalle de cada uno de ellos se encuentra
especificado en el manual de procesos. Es necesario llenar cuatro fichas de control
durante este paso, la ficha de secado, de seleccion, de produccion y por ultimo de
envasado, al igual que en el proceso anterior es necesario informarle al contador
de los movimientos de mercaderias realizados para poder llevar un correcto
registro en el kardex. Este paso es realizado por el asistente de control de calidad,
quien es la persona que acompafa todo el proceso de transformacion en las

diferentes lineas de produccion.
Una vez elaborado el producto debe pasar por el registro de analisis de control de

calidad, una vez que pase todos los estandares se procede al etiquetado de los

mismos, con su respectiva informacion, tal como lo exigen las normas
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ecuatorianas e internacionales. Los asistentes de control de calidad son quienes se

encargan de este Gltimo paso.

5. Para ventas al exterior es importante que se cumpla con los siguientes pasos: el
depdsito previo del 50% debe ser efectuado; una vez que se verifique el mismo,
se procede a la emision de la factura y se continGia con los procesos necesarios

para realizar la exportacion.

Las fichas y registros que se utilizan se encuentran detallados en el Anexo 1, Anexo 2,

Anexo3, Anexo4, Anexo5, Anexo 6 y Anexo 7.

A continuacion, se muestra el diagrama de actividades que se deben cumplir durante todo

el proceso productivo que se realiza en la Fundacion.
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Figura 6. Diagrama general del proceso de recepcidn, produccion y envio

DIAGRAMA GENERAL DE LOS PASOS QUE SE DEBEN SEGUIR DURANTE EL PROCESO DE RECEPCION / PRODUCCION / ENVIO

PASOS

DOCUMENTOS QUE RELLENAR

RECEPTION MATERIA
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elaboracion

CONTROL CALIDAD
PRODUCTO FINAL
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| | RESPONSABLE
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SALIDAS INTERNAS

Salidas de Mercaderia

4 Transporte controtodo ‘porel CAM '
Cliente
Cliente Contodor centro acopio

Contador centro acopio
(KARDEX:Venta / Salida )

Fuente: (Fundacion Chankuap Recursos para el futuro, 2015)

Cliente

Para realizar la elaboracion de cada producto, los auxiliares de transformacion y el

asistente de control de calidad deben seguir los pasos detallados en el Manual de

Procedimientos y en el Diagrama de Flujos de los productos.

Estos documentos estan disponibles en los Dossier Técnicos respectivos.
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A continuacion, se presenta el Diagrama de Flujo de la Guayusa:

Figura 7. Diagrama de flujo de produccion de la Guayusa
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Fuente: (Fundacion Chankuap Recursos para el futuro, 2015)

2.7 Comercializacién

Se rigen de acuerdo con las politicas de ventas nacionales e internacionales, en estos
casos, la politica establece que el cliente debe realizar el pedido directamente o a través
del correo de la Fundacion y esta tiene 48 horas hébiles para dar una respuesta de la
disponibilidad del producto requerido. La Fundacion en casos excepcionales se reserva el
derecho de cancelar el pedido por razones internas, por lo que se enviara una notificacion

al cliente dentro de las 24 horas habiles después de recibir el pedido.

Los pedidos son atendidos en cualquier época del afio con excepcion de productos

estacionales como: achiote, mani y aceite de ungurahua.
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Para realizar una compra directa de la planta se tiene montos minimos, que se encuentran

descritos a continuacion:

Tabla 1. Montos minimos de compras en el exterior

Descripcion Valor
Artesanias $ 400
Infusiones y especias $ 700
Productos Naturales $ 700
Aceites esenciales $ 800

Fuente: (Fundacion Chankuap, Recursos para el Futuro, s.f.)

La lista de precios se actualiza cada afio, la vigente para el afio 2016, se encuentra en el

Anexo 8: Lista de precios por producto.

El periodo de entrega para los productos vendidos al exterior, es 30 dias, a partir de la
confirmacion del pedido, el envio se realizard via maritima o aérea, dependiendo de la
preferencia del cliente. El precio que se encuentra en el catalogo es valor FOB (free on
board); la garantia que cubre la Fundacion es hasta el momento que el producto llega al
punto de embarque en el Ecuador, una vez que los productos son embarcados los seguros
y costos de transporte seran asumidos por el cliente. EI 50 % del pago debe ser realizado
cuando el pedido sea confirmado y el 50% restante cuanto el producto llegue a su destino,
estos valores pueden ser cancelados de dos maneras: deposito o transferencia a la cuenta

de la Fundacion.

La linea de cosméticos es una de las mas innovadoras, sus materias primas principales
son las esencias exoticas de la selva, esta linea lleva de nombre “Ikiam”, tiene sub
divisiones segun el extracto natural que se ha utilizado para su elaboracion, se detalla a

continuacién las principales propiedades que tiene cada producto:

e Citricos: su principal funcion es la tonificacién, gracias a los valores nutritivos de

los aceites esenciales de limén, naranja y mandarina.
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e Ishpink: tiene un aroma sutil de canela, es elaborado con los célices y flores de
este arbol.

e Ungurahua: conocido en la Amazonia por sus propiedades emolientes y
fortalecimiento capilar.

e Jengibre: es un gran estimulante para la piel.

e Curcuma: por sus propiedades antisépticas y antinflamatorias ayuda a proteger la

piel de bacterias y aliviar en caso de irritacion por infeccion.

De los extractos descritos anteriormente se realizan varios productos para el cuidado

personal, entre ellos se encuentran:

e Aceite de masajes
e Repelente

e Crema fluida

e Jabon liquido

e Jabdn solido

En la figura 8., se puede apreciar las presentaciones mencionadas.
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Figura 8. Productos de la linea Ikiam, presentacion

¥ & e —
Aceite de masajes lkiom Aceite de masajes lkiam Repelente Ikiam Hierba Luisa Crema Fluida
Mandarina Naranja Multivitaminica Ikiam Hierba

Lulsa

Crema Nutritiva lkiam
Hierba Luisa.

Jabén Liquide Ikiam Hierba Jabén Liquido Ikiam Limén
Luisa 500 ml. 300 ml.

Jabén Liquido lkiam Limén Jabén Sélido Ikian Limén.
500 ml

Fuente: (Fundacién Chankuap, Recursos para el Futuro, s.f.)

2.8 Proyectos Actuales

2.8.1 Proyecto Casa Padre Silvio Broseguini:

Su objetivo principal es la reinsercién, seguimiento y nivelacion académica para los
nifios, nifas y jovenes, en etapa escolar y de bachillerato, de la ciudad de Macas. Se
encuentra en funcionamiento desde el afio 2001 y su presupuesto aproximado anual es de
$ 39.000,00.

Cuando los nifios, nifias y adolescentes han abandonado los estudios, tienen un periodo
de 9 meses de nivelacion para poder ingresar a su respectiva institucion educativa
nuevamente, en los casos que amerite se les brinda una beca escolar, ademas a todos los

estudiantes que se encuentran dentro del proyecto se realiza un seguimiento de tareas.

27



También se les ofrece espacios recreativos para el desarrollo integral de sus destrezas

intelectuales y motoras.

En cuanto a la salud y nutricidn, se realizan visitas periodicas de brigadas odontoldgicas
y de médicos generales, ademas se les proporciona alimentacidn para suplir las diferentes
carencias nutricionales, en caso de que un beneficiario del proyecto tenga alguna
patologia, se le brinda el tratamiento médico adecuado, para garantizar su salud,

crecimiento y desarrollo.

Las fuentes de financiamiento que se ha tenido para la ejecucion de este proyecto son
principalmente donaciones del extranjero, especificamente de Italia, se detalla a

continuacién las organizaciones donantes:

e Asociacion Padre Silvio Broseghini Chankuap’ Trento.

e Provincia Autonoma de Trento-Italia.

e Centro Misionero de la Didcesis de Trento.

e Grupo Misionero de la Parroquia Eclesiastica de Baselga di Piné.
e Scuola Media di Aldeno.

e Comunidad Agricola Tainate.

e Escuela de Seregnano.

e Donaciones de personas particulares.

Estas donaciones han sido recaudadas gracias a la gestion de los miembros fundadores
de la Fundacién, muchos de los acuerdos se formalizaron por la cercania que el Padre
Silvio Broseghini tuvo, por esa razon en Italia se constituyd hace varios afos la
Asociacion Padre Silvio Broseghini Chankuap’ Trento, ademas el proyecto en Macas
Ileva su nombre debido a la ardua labor y compromiso que mantuvo como fundador de la

Fundacién Chankuap.
A nivel nacional, el Ministerio de Inclusién Econdmica y Social del Ecuador también ha

realizado aportes para este proyecto social.

(Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)
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2.8.2 Programas de becas para estudiantes universitarios Shuar y Achuar:

Un total de 189 estudiantes han sido beneficiados con las becas universitarias para
culminar sus estudios de tercer nivel. EI programa inicié en 1997 y desde ese afio hasta
el 2016 se ha invertido un total de $ 197.460,00.

Los principales benefactores de este programa son de Europa, los mismos que se detallan

a continuacién:

e Grupo Misionero de la parroquia Eclesiastica Baselga di Piné, Provincia de Trento
e Doctora Rosa Raffetto

e Fondazione Cassa di Risparmio di Trento e Rovereto

e Conferenza Episcopale Italiana

e Fundacion Para los Indios de Suiza

(Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

2.8.3 Programa de comercializacion a través del Centro de Acopio y Transformacion
de la Fundacion Chankuap, Recursos para el Futuro.

Para la Fundacién es un programa social y comercialmente exitoso, ya que apoya a las
comunidades de las provincias de Morona Santiago y Pastaza, se ha establecido una red
de tiendas colectivas en las comunidades Shuar y Achuar, para garantizar la
comercializacion de pequefios productores, también se comercializa la linea de productos

naturales que la Fundacion procesa, en especial el mani y el achiote.

El proyecto ha tenido fuentes de apoyo como son:

e MISEREOR

e ACRA

e Fondo Ecuatoriano Canadiense de Desarrollo FECD

e Federazione delle Cooperative, Centro Missionario de la Didcesis de Trento
e VIS, Voluntariado Internacional para el Desarrollo

e ECORAE
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e Fundacion Populorum Progressio (FEPP)

(Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

2.9 Analisis de la situacién financiera

El andlisis financiero se lo utiliza en las organizaciones con y sin fines de lucro para la
toma de decisiones, en el que utilizando indicadores financieros se puede evaluar la

situacion que esté atravesando la organizacion.

Las técnicas que se utilizaran son las siguientes:

a. De tendencia:

Se analizara la tendencia, ya que se tiene cinco afios historicos para hacer el
diagnostico, mediante el cual se puede realizar proyecciones tomando en cuenta

las condiciones actuales de la fundacion.

b. Comparativo:

Se realiza una comparacion histérica de los estados financieros, dentro de este se
utilizara el analisis vertical y horizontal, para poder identificar las variaciones de
las partidas relevantes y determinar las causas de dichas variaciones, si éstas son
positivas se debera fortalecer las acciones tomadas anteriormente y si presentan

valores negativos se deberd tomar medidas correctivas.

c. De ratios:

Se agruparan los indices de liquidez, apalancamiento y actividad, en cada uno de
ellos se analizara los diferentes factores para determinar la situacion actual de la
empresa, desde diferentes &mbitos como es la capacidad de pago de deudas,
dependencia financiera, productividad y liquidez.

(Dominguez Aldana, Martinez Amaya, & Martinez Garcia, 2010)
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2.9.1 Andlisis de tendencia

Se ha tomado los Gltimos cinco afios para el analisis de tendencia, para poder evidenciar
mas facilmente el desarrollo que la fundacion ha tenido respecto a las cuentas de ingreso

y egreso gque forman e integran el estado de resultados.

La tendencia de los ingresos operacionales ha sido positiva desde el afio 2014, en el
Gltimo afio casi llega a cubrir los costos mas no los gastos. Los rubros correspondientes a
costos son aquellos que forman parte del proceso productivo, mientras que en los de
gastos se encuentran las partidas que financian los proyectos sociales que maneja

actualmente la fundacion y otros gastos generales.

Como se puede observar en el gréafico 1, el objetivo de la organizacion debera llegar a
cubrir los costos y gastos mediante los ingresos operacionales, sin tomar en cuenta las
donaciones, haciendo que éstas sean un ingreso extra mas no el fundamental para la

continuidad del funcionamiento dptimo de la organizacion.

Los gastos desde el afio 2014 se han mantenido relativamente constantes mientras que en
el afo 2013 y 2012 fueron mayores, de acuerdo a la informacion proporcionada por la
Secretaria General de la Fundacion, se debe a que durante los dos primeros afios del
periodo analizado se encontraba en construccion las instalaciones de la Casa Padre Silvio,

proyecto descrito anteriormente.

El aumento en los costos, de igual forma se inform6 que se debié al incremento e

introduccién de nuevas lineas de produccion.
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Gréfico 1: Situacién financiera

800,000
700,000
600,000
500,000
400,000
300,000
200,000
100,000
) 2012 2013 2014 2015 2016
Gastos 217,014 233,732 201,781 191,522 192,496
i Costos 371,928 372,056 389,839 413,179 493,269
—/— Ingresos operacionales| 329,062 317,542 297,038 418,185 477,167
I Costos Gastos —A— Ingresos operacionales

Fuente: (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

Continuando con el andlisis de productos vendidos en el afio 2016, la mayor parte de
ventas son de otras organizaciones, €so se presentd ya que en los centros de acopio y la
tienda en Macas se expende productos variados con un margen de ganancia minima para
que las comunidades Shuar, Achuar y mestiza puedan abastecerse. Como se puede
observar en el siguiente gréfico:
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Gréfico 2. Unidades comercializadas

Ventas por producto 2016

12%

H Artesania

B Productos Naturales
1%
27% B Productos otras Organizaciones

2% M Aceites Esenciales

M Especias

M Plantas Aromaticas
4% .
? W Cosméticos

M Fitofarmacos

33%

Fuente: (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

En segundo lugar, de ventas con un 27% se encuentran los productos naturales, dentro de

la linea se tiene los siguientes:

e Achiote

e Cacao deshidratado
e Mani deshidratado
e Sangre de drago

e Tableta de chocolate

En tercer puesto se encuentran los cosméticos, sus ventas fueron 13% del total, sus

productos son aquellos que pertenecen a la linea Ikiam.
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Figura 9. Productos de la linea Ikiam

Fuente: (Fundacion Chankuap Recursos para el futuro, 2014)

En cuarta posicion se encuentra la linea de fitofarmacos que son elaborados con extractos

de productos naturales, en los que se encuentran:

e Gel analgésico y antinflamatorio
e Jarabe de jengibre para adultos

e Jarabe de jengibre apara nifios

De las tres lineas de produccion més vendidas en el periodo 2016 se analizaran las ventas
histdricas del 2012 al 2016, en el siguiente cuadro se puede ver que los montos de
productos naturales han disminuido desde el 2013 ya que algunos contratos con
compradores en el extranjero se cancelaron porque la falta de seguimiento por parte del
departamento de ventas y comercializacién. En cambio, los productos cosméticos han
tenido un incremento de ventas desde el afio 2013, debido a que el mercado objetivo es
diferente al de los productos naturales, en los contratos se ha podido negociar la
exportacion de estos items en varias ciudades en Europa, este mismo caso se da en la

venta de productos fitofarmacos.
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Gréfico 3: Ventas histdricas anuales en USD

Ventas histdricas anuales en USD

170,000

150,000

130,000

110,000
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50,000 ___-—".-ﬂdﬂﬂﬁﬂ,,,——O*"""‘"‘"'_'.
30,000 g—r ——

10,000
2012 2013 2014 2015 2016

Afios

Ventas USD

—8—Productos Naturales  —@— Fitofarmacos Cosmeéticos

Fuente: (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

La lista de productos por linea de produccion y sus respectivos precios actualizados a

enero del 2017 se encuentra en el Anexo 8.

2.9.2 Anélisis de comparativo

Para el analisis comparativo se ha utilizado los dos ultimos afios, ya que se desea recalcar
el cambio de la participacion de las cuentas del balance de resultados y el incremento o

decremento que las mismas.

La participacion porcentual que ha tenido cada cuenta en el ultimo afio se utilizara como

base para las proyecciones de los respectivos estados financieros
2.9.2.1 Analisis comparativo de ingresos
Las ventas locales del afio 2016 presentaron un incremento del 11.6%, respecto al 2015,

sin embargo, al momento de realizar el andlisis vertical tomando como referencia el total

de ingresos, las ventas locales tuvieron un decremento del 2.2% en la participacion.
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Por otro lado, en el analisis horizontal, las exportaciones presentaron una tendencia de
crecimiento en comparacion al afio anterior, en el Gltimo afio fue mayor al de las ventas
locales, alcanzando un 39.2%. EI aumento anual de la participacion de la cuenta dentro
del total de los ingresos representé un 8.2% en el 2016 mientras que el afio 2015 fue de
6.8%.

Al observar las donaciones se puede ver claramente que han tenido una variacion positiva
pasando del 25.7% en el 2015 al 26.5% en el 2016. Este incremento se presentd por una
donacion para realizar mejoras y adecuacion en la planta de produccién de la Fundacién,
estos trabajos pertenecen a un proyecto de cambio de baldosas en el piso de la fabrica
para la mejora de la seguridad y salud ocupacional. Para el préximo afio ya no se preve
un incremento igual al que se tuvo en el 2016, debido a que la tendencia ha sido negativa,
la Secretaria de la Fundacion estima que las donaciones por parte de organizaciones del

exterior disminuiran en un 5% cada afio, teniendo en cuenta un escenario conservador.

En la siguiente tabla podemos cuantificar los valores que se mencionan con anterioridad.

Tabla 4. Participacion porcentual de las cuentas del ingreso

INGRESOS 2015 2016 Variacion
Ventas locales 380,035.40 67.4% 424,044.80 65.2% 11.6%
BExportaciones Netas 38,149.55 6.8% 53,122.08 8.2% 39.2%
Rendimientos Financieros 877.54 0.2% 1,100.71 0.2% 25.4%
Donaciones locales y extrajeras 145,094.86  25.7% 172,027.64 26.5% 18.6%
TOTAL INGRESOS 564,157.35 100% 650,295.23 100.0%

Fuente: (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)
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2.9.2.2 Analisis comparativo de egresos

Tabla 5. Detalle de egresos 2015 y 2016

2015 2016
EGRESOS COSTOS Participacion AT Participacion COSTOS Participacion GASTOS Participacion
% % % %

Compra de Insumos 212.548,03 51% 257.498,38 61%

Nomina 103.127,61 25% 18.338,53 10% " 4811871 11% ¥ 70.950,75 29%
Honorarios 47.890,79 12% 3.394,29 2% 63.433,72 15% 1.422,22 1%
Arriendo inmuebles 6.050,00 3% 6.550,00 3%
Mantenimiento y reparaciones 3.529,68 1% 3.834,29 2% 7.394,29 2% 1.008,31 0%
Promocion y Publicidad 23.606,98 12% 26.936,57 11%
Suministros y Materiales 6.181,12 1% 1.645,96 1% 7.853,94 2% 1.070,99 0%
Transporte y combustible 21.074,95 11% 17.588,97 7%
Impuestos y contribuciones 3.153,65 1% 1.326,29 1% 5.712,92 1% 779,03 0%
Depreciacion Activos 27.841,18 7% 17.090,00 9% 25.729,67 6% 16.106,68 7%
Servicios Basicos 7.083,05 2% 2.831,90 1% 4.471,91 1% 3.360,95 1%
Seguros y Reaseguros 1.824,02 0,4% 1.807,60 0,4%

Gastos de Gestion 4.397,54 2% 5.017,78 2%
Gastos Financieros 1.994,86 1% 1.535,16 1%
Proyectos 85.936,49 45% 93.920,48 38%
Subtotal costos y gastos 413.179,13 100% 191.522,08 100% 422.021,14 100% 246.247,89 100%
TOTAL EGRESOS 604.701,21 685.765,54

Fuente: (Fundacién Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

37




Para realizar el estudio de participacion se ha utilizado el analisis vertical, en el cual se
compara todas las partidas que forman parte de los egresos con el total de los mismos, de
esta forma podemaos visualizar las cuentas que requieren de mayor cantidad de recursos.,

valores que se puede apreciar en la tabla 5.

Se estudia a detalle tres cuentas principales dentro del rubro egresos, porque éstas en
conjunto representan el 87% en el afio 2016 y en el 2015 tenian un total del 88% de
participacion, dentro de los costos, de esta manera se estd cubriendo una cantidad

representativa, las cuentas involucradas son: Compra de Insumo, Némina y Honorarios.

La cuenta de compra de insumos representa un poco mas de cincuenta por ciento del total
de egresos que, en el 2016 fue de $ 257.498,38. Esta partida suma todos los costos de
materia prima que se necesitan para la produccion, ademas la compra de otros productos
que son vendidos directamente como el mani, que no entra al proceso de transformacion

sino solo al de limpieza, secado y empaque.

La fundacion por medio del proyecto Casa Padre Silvio vende libros escolares de la
Editorial LNS, que son requeridos por un colegio ubicado en Macas perteneciente a la
Comunidad Salesiana, los libros son vendidos con un minimo margen de ganancia, que
cubre los costos de transporte. Los costos incurridos para realizar esta venta también son

cargados a la cuenta de compra de insumos.

La segunda partida en cuanto a participacion de los egresos, teniendo un 11% en costos
el afio 2016 y 29% en gastos, es NOmina, se encuentra dividida ya que el personal
encargado de la produccion esta dentro de la cuenta correspondiente a costos, en cambio,
el personal que labora directamente en la ejecucion de proyectos sociales, administracién

y el personal de comercializacion se encuentran dentro de la cuenta gastos.
Esta division entre costos y gastos tiene como finalidad dimensionar de forma mas facil

los recursos monetarios necesarios para los proyectos sociales y los fondos necesarios

para operacion de la planta.
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La siguiente cuenta que se analiza es la de honorarios, en ésta se registran los pagos a
asesores y expertos, que la fundacion ha necesitado en diferentes areas durante los
periodos evaluados. Esta cuenta tiene participacion representativa en los costos y gastos,
en lo referente a costos se encuentran los cursos y capacitaciones que se ha dado al
personal de la fundacion y sus colaboradores siendo estos los productores miembros de

las comunidades mestizas, Shuar y Achuar de Macas.

Las capacitaciones son sobre mejora de la produccion para llegar a la rentabilidad de la
misma, también sobre buenas practicas de cultivo con productos de sello verde que no
afectan nocivamente al medio ambiente, que son necesarias para mantener la certificacion
OKO-GARANTIE.

La tabla 6, muestra de forma cuantitativa la participacion porcentual, considerando las

cuentas del rubro de costos dentro del grupo de egresos.

Tabla 6. Participacién porcentual de las cuentas de egresos en costos

EGRESOS 2015 2016
COSTOS | Participacion % COSTOS Participacion %
Compra de Insumos 212.548,03 51% 257.498,38 61%
Nomina 103.127,61 25% 212.548,03 11%
Honorarios 47.890,79 12% 63.433,72 15%
Total 363.566,43 88% 533.480,13 87%

Fuente: (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

Para analizar las cuentas de gasto se mantendrd el mismo criterio que en costos,
escogiendo las cuentas que abarcan en conjunto el 85% del total de los egresos
correspondientes al gasto, las cuentas son: Proyectos 38%, Promocion y Publicidad 11%,

Nomina 29%, Transporte y Combustible 7%.

Los proyectos tienen un gasto de $93,920.41 USD en el afio 2016, respecto al afio pasado
ha tenido un incremento de 4%. Los rubros que se ingresan en esta partida son los
correspondientes a los proyectos sociales que se mantienen en marcha. Las donaciones

recibidas son destinadas a esta partida para su desarrollo y crecimiento.
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En lo que respecta a Promocion y Publicidad se encuentra el valor invertido en las
campafias que se han realizado para obtener mas donaciones ya sea en el exterior o

localmente. En el exterior la mayor parte se la enfoca a entidades caritativas de Italia.

Un minimo porcentaje de este rubro se destina a publicidad de los productos que
actualmente ofrece la Fundacion, registrandose en esta cuenta los costos de las muestras

entregadas a potenciales compradores.

La cuenta de transporte y combustible son todos los recursos que la Fundacion destina
para trasladar sus productos terminados, también se incluye el apoyo que eventualmente
se da los productores, cuando éstos no cuentan con el dinero necesario para movilizar sus
productos desde el area de cultivo hasta los centros de acopio, en el caso de una
comunidad que no tiene vias transitables para vehiculos, la Fundacién cubre los costos
del servicio de un helicoptero para sacar los productos, no obstante se espera que a finales
del 2017 se termine de construir la via, lo cual beneficiara a la Fundacion reduciendo sus

gastos en dicho rubro, también a las comunidades que habitan en la zona.

La tabla siguiente muestra el detalle de participacion porcentual de las cuentas de egresos

correspondientes a gastos.

Tabla 7. Participacion porcentual de las cuentas de egresos en gastos

2015 2016

EGRESOS e S
GASTOS Participacion % GASTOS Participacion %

Compra de Insumos

Noémina 18.338,53 10% 70.950,75 29%
Promocién y Publicidad 23.606,98 12% 26.936,57 11%
Transporte y combustible 21.074,95 11% 17.588,97 7%
Proyectos 85.936,49 45% 93.920,48 38%
Total 148.956,95 78% 209.396,77 85%

Fuente: (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)
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2.9.3 Andlisis de ratios

2.9.3.1 Indicadores de liquidez

La razon circulante mide la cantidad en que los pasivos circulantes o deuda a corto plazo,

pueden ser cubiertos por los activos circulantes, que son aquellos que estan en capacidad

de convertirse en dinero en efectivo més rapido.
(Besley & Brigham, 2000)

La razon circulante que presenta la fundacion es de 2.46, lo que quiere decir que cada

ddlar que forma parte de la deuda a corto plazo puede ser cubierto 2.46 veces con los

activos que son facilmente transformados en dinero liquido.

En la prueba &cida se restan los inventarios ya que son los activos mas dificiles de vender,

por lo que en el caso que te tuviera una deuda urgente se recurriria a vender los demas

activos que se comercializan mas facilmente, en este caso la Fundacién en los Gltimos 5

afios se ha presentado un decremento de liquidez, aun asi, es suficiente para afrontar sus

pasivos.

Para dimensionar de mejor manera el cambio en la liquidez se presenta la siguiente tabla.

Tabla 8. Calculo de indices de liquidez

2012 2013
Activos Circulantes 2.01 1.97
Pasivos Circulantes
Activos Circulantes —
Inventario 2.34 1.62
Pasivos Circulantes

2014

2.18

1.44

2015

2.88

1.40

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)
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2.46
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Estas pruebas realizadas demuestran el alto indice de liquidez que la Fundacion maneja,

siendo de utilidad para cubrir los pasivos presentes.

2.9.3.2 Indicadores de administracion de activos

Al utilizar estos indicadores es posible calcular cuan eficiente puede ser la empresa en el
manejo de sus activos, en el caso de la Fundacion Chankuap es factible realizar este
analisis por que tiene produccion de bienes con los cuales se espera tener utilidad para

poder ser reinvertida en los proyectos sociales que presta a la comunidad.

El tiempo de demora desde que se vende un producto hasta la fecha en la que se recibe el
pago, se calcula con el indice de los dias promedio de cuentas por cobrar, en el 2016 es
de 3448 dias, si lo comparamos con los dias promedio de pago que es de 111.41, se tendra

suficiente tiempo para poder recaudar el dinero de las ventas y pagar a los proveedores.

El periodo de espera desde que el producto estd terminado hasta que se lo vende es de
36.01 dias, si este valor fuese demasiado corto existe el riesgo de perder un margen de
ventas por falta de stock, en cambio si este valor es alto es necesario evaluarlo en
referencia a fechas de caducidad de cada producto, porque se puede dar la posibilidad de
que la fecha de la venta esté cercana a la de caducidad, por lo tanto, se debe tener un
control respecto a estos plazos.

El trato con los proveedores cada vez ha ido mejorando ya que el promedio de pago ha
disminuido de 237 dias en el 2012 a 111 dias en el 2016. Como beneficio la confianza ha

aumentado y el compromiso de entrega también.

Tabla 9. Calculo de indices de actividad
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2012 2013
Cuentas por
cobrar 110.11  66.76
Ventas diarias
Inventario 23.99 20.70

Costo de ventas

diario

Cuentas por pagar 236.70 200.19

Compras/360

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

2.9.3.3 Administracion de deudas

2014

34.24

13.93

125.18

2015

57.24

23.50

110.67

2016

34.48

36.01

111.41

El apalancamiento mide la capacidad de financiamiento mediante deudas o de obtener

fondos mediante préstamos. El endeudamiento de una empresa puede tener factores

positivos tanto como negativos, si las ganancias por ventas son mayores a los intereses

generados por el préstamo realizado el cual es destinado para alcanzar este incremento,

tendria una relacion positiva, caso contrario seria negativo para la empresa el endeudarse.

(Besley & Brigham, 2000)

En la siguiente tabla se aprecia el calculo de los indices mencionados y su evolucion del

2012 al 2016.

Tabla 10. Calculo de indices de endeudamiento
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2012 2013 2014 2015 2016
Pasivo Total 016 015 011 010 013

Activo Total

Activo Total 118 118 112 1.11 1.15

Patrimonio

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

Teniendo en cuenta los indices con mejores resultados es posible concluir que la
Fundacién Chankuap posee una liquidez, nivel de endeudamiento y manejo de activos
con valores razonables, siendo éstos superiores a los valores convencionales mencionados

en los libros de andlisis financiero.
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2.9.4 Balance de Resultados histérico

ESTADO DERESULTADOS

2012 2013 2014 2015 2016

INGRESOS

Ventas 329,061.65 317,542.00 297,037.63 418,184.95 477,166.88

Rendimientos Financieros 1081.72 1800.63 430.75 877.54 1100.71

Otras rentas gravadas

Donaciones locales y del exterior 202,636.27 219,739.10 244,890.93 145,094.86 172,027.64

TOTAL INGRESOS 532,779.64 539,081.73 542,359.31 564,157.35 650,295.23

EGRESOS COSTOS GASTOS COSTOS GASTOS COSTOS GASTOS COSTOS GASTOS COSTOS GASTOS
Compra de Insumos 181,634.89 190,634.00 198,673.96 212,548.03 257,498.38

N6émina 95,877.98 42,094.04 76,188.89 33,050.20 82,502.51 50,366.43 103,127.61 18,338.53 48,118.71‘ 70,950.75‘
Honorarios 978.45 13,997.36 - 12,380.38 i 23,210.08 12,774.28 4 47,890.79 3,394.29 63,433.72 1,422.22
Arriendo inmuebles 23,822.64 60,591.19 8,367.90 100,648.14 5,520.00 4 54,918.76 - 6,050.00 -7 6,550.00
Mantenimiento y reparaciones 1,492.67 4,485.54 8,641.97 4,053.59 7,080.74 - 3,529.68 3,834.29 7,394.29 1,008.31
Promocion y Publicidad 11,273.23 1,748.76 22,680.08 - 22,699.02 - - 23,606.98 - 26,936.57
Suministros y Materiales 7,435.85 465.29 4,314.75 665.73 7,526.04 - 6,181.12 1,645.96 7,853.94 1,070.99
Transporte y combustible 14,649.02 15,868.98 12,652.52 8,297.92 4 8,503.63 4 9,355.52 4 - 21,074.95 -7 17,588.97
Pérdida por Venta de Activos - - - - 503.33 - - - - -
Impuestos y contribuciones - 8,567.52 - 2,870.51 - 4,307.63 3,153.65 1,326.29 5,712.92 779.03
Depreciacion Activos 27,997.70 19,056.24 41,441.29 16,106.95 25,945.35 17,449.12 27,841.18 17,090.00 25,729.67 16,106.68
Servicios Basicos 4,257.08 1,617.19 4,726.45 1,418.07 5,686.29 2,195.58 7,083.05 2,831.90 447191 3,360.95
Seguros y Reaseguros 2,508.98 - 2,408.50 - 1,988.30 - 1,824.02 - 1,807.60 -
Gastos de Gestion - 583.58 - 660.28 - 4,228.40 - 4,397.54 - 5,017.78
Gastos Financieros - - - - - - - 1,994.86 - 1,535.16
Proyectos 47,938.06 53,579.98 46,185.30 85,936.49 93,920.48
Subtotal costos y gastos 371,928.49 | 217,013.75{ 372,056.35 { 233,731.75 389,839.25 | 201,781.02 | 413,179.13 | 191,522.08 | 422,021.14 | 246,247.89

TOTAL EGRESOS 588,942.24 605,788.10 591,620.27 604,701.21 668,269.03

PERDIDA DEL EJERCICIO (56,162.60) (66,706.37) (49,260.96) (40,543.86) (17,973.80)
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2.9.5 Balance General histérico

BALANCE GENERAL 2012 2013 2014 2015 2016
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y Equivalentes de Efectivo 41,509.76 64,012.87 28,407.22 51,466.94 51,201.92
Inversiones Corrientes 29,545.16 25475.22 25,570.16
Cuentas por cobrar " 100647.89 | 58888.42 | 2825238 66491.62 ¢ 4570157
Inventarios 67,806.33 60,389.32 68,683.75 70,181.02 99,507.65
TOTAL ACTIVO CORRIENTE | 239,509.14 | 208,765.83 | 150,913.51 { 188,139.58 | 196,411.14
ACTIVOS FIJOS
Inmuebles 481,939.69 481,939.69 | 481,939.69 | 481,939.69
Muebles y enseres 33,239.06 45,792.82 70,826.90 70,941.90 70,941.90
Maquinaria y Equipo 200,394.26 | 687,464.99 | 215059.13 | 210,221.21 | 236,798.65
Equipos de Computacion y Software 20,781.58 17,813.58 17,938.18 25,850.90 20,719.86
Vehiculos de Transporte 58,361.36 58,361.36 58,361.36 58,361.36 58,361.36
Otros Activos Fijos 6,224.07 6,312.54 8,542.38 9,007.26 8,590.59
Depreciacion Acumulada (272,257.94); (317,257.69)} (363,988.13)| (408,919.31); (451,155.50)
TOTAL ACTIVO FIJO 528,682.08 | 498,487.60 | 488,679.51 | 447,403.01 | 426,196.55
ACTIVOS INTANGIBLES
Marcas y Patentes 2,968.00 2,968.00 2,968.00 4,146.56
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 2,968.00 2,968.00 2,968.00 4,146.56
TOTAL ACTIVO 768,191.22 | 710,221.43 | 642,561.02 ; 638,510.59 | 626,754.25
PASIVOS
Cuentas y documentos por pagar 119,426.71 ; 106,008.21 69,082.90 65,341.79 79,691.93
TOTAL PASIVO CORRIENTE | 119,426.71 | 106,008.21 69,082.90 65,341.79 79,691.93
TOTAL PASIVO 119,426.71 { 106,008.21 | 69,082.90 | 65,341.79 | 79,691.93
PATRIMONIO
Capital Suscrito 836,208.16 | 858,363.24 | 876,889.10 | 917,123.64 | 926,487.47
- Pérdida Acumula. Ejerc. Anteriores] (131,281.05)| (187,443.65)] (254,150.02); (303,410.98); (343,954.84)
- Pérdida del Ejercicio (56,162.60)| (66,706.37); (49,260.96); (40,543.86); (35470.31)
PATRIMONIO NETO 648,764.51 | 604,213.22 | 573,478.12 | 573,168.80 | 547,062.32
TOTAL PASIVO + PATRIMONI{ 768,191.22 | 710,221.43 | 642,561.02 | 638,510.59 | 626,754.25
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3 PROYECCION Y EVALUACION FINANCIERA SIN ESTRATEGIAS

En el presente capitulo se realiza una presentacion detallada de cada uno de los elementos
que participan en la estructura del estado de resultados de la fundacion, para estimar y
proyectarlos para los proximos 5 afios, determinando en primer lugar la tasa de

crecimiento de las ventas.

Adicionalmente se analizaran los ingresos provenientes de las ventas y donaciones
recibidas, juntamente con los costos que se incurren en la produccién y los gastos

ocasionados por la ejecucién de los proyectos sociales que cumple la institucion.

Para terminar, toda esta informacion se organizara en un estado de resultados que se
proyectard para cada uno de los periodos fijados en el horizonte de evaluacion del
proyecto para un periodo de cinco afios y determinar su rentabilidad futura, sin considerar
las estrategias a proponer, por lo que se podra analizar la situacion que la Fundacion

tendra si es que continta con las mismas politicas y tasas de crecimiento.

3.1 Metodologia utilizada

Con el objeto de determinar el patron de comportamiento que posibilite la proyeccion
futura de la cuenta ventas, se aplicd el analisis de regresion simple, el cual permite
elaborar un modelo de pronéstico basado en la variable “ventas”, teniendo como

referencia las cantidades logradas durante los Gltimos 15 afos.



Los datos son los siguientes:

Tabla 11. VVentas histéricas desde el 2002 al 2016

Ventas
Afios | Periodo | hjstoricas en
usD
2002 1 57,955.70
2003 2 56,173.95
2004 3 77,449.30
2005 4 116,833.59
2006 5 151,030.69
2007 6 159,566.08
2008 7 166,028.19
2009 8 263,873.77
2010 9 311,961.54
2011 10 294,497.51
2012 11 329,061.65
2013 12 317,542.00
2014 13 297,037.63
2015 14 418,184.95
2016 15 477,166.88

Fuente: Registro de ventas histéricas Fundacion Chankuap

Para la calcular la proyeccion se ha utilizado el modelo de regresion lineal, un método
estadistico, en el que es posible determinar la precision y confiabilidad de los resultados
de la estimacion, calculando el coeficiente de correlacion r, que mide el grado de
reciprocidad que existe entre las dos variables utilizadas, periodos (afios) (X) y el monto

de ventas historico (Y).

Con la herramienta analisis de datos se obtuvo la siguiente informacion:
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Tabla 12. Cuadro resumen del analisis de datos de ventas

SUMMARY OUTPUT
Regression Statistics
Multiple R 0.967556036
R Square 0.936164683
Adjusted R Square  0.931254274
Standard Error 34440.10262
Observations 15
ANOVA
df SS MS F Significance F

Regression 1 2.26133E+11 2.26133E+11 190.6490238  3.81847E-09
Residual 13 15419568693 1186120669
Total 14 2.41552E+11

Coefficients Standard Error t Stat P-value Lower 95%  Upper 95% Lower 95.0% Upper 95.0%
Intercept 5608.743714 18713.31096 0.299719474 0.76912963 -34818.90673 46036.39416 -34818.90673 46036.39416
Periodo 28418.60229 2058.189798 13.80757125 3.81847E-09 23972.15356 32865.05101 23972.15356 32865.05101

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacién Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

El coeficiente R? permite evaluar la bondad de ajuste, mientras este sea mas cercano a 1
mas confianza se podra tener en el estimado de la linea de regresion, los datos de la
variable (Y) dependen de la relacion de la variable independiente que es (X), en este caso
existe una correlacion aceptable entre las dos variables. Este coeficiente se lo calcula

mediante la siguiente férmula:

Z(y-y')?
=X (y-y')?

Por razones de exactitud se utiliz6 la herramienta de Excel andlisis de datos para

determinar este valor.

Al analizar el valor de Significancia f, este llega a ser mucho menor a 0,05 lo que significa

que es valido utilizar este modelo.

Ademés, como se puede observar, se obtuvo un R? de 0.9361 lo cual significa que el
93,61% de la variacion anual del indice de ventas, se define en funcion de los periodos
analizados y queda apenas un 6,39% restante sin explicar, para corroborarlo el gréfico de
ventas histdricas que se encuentra en la parte inferior, demuestra que la dispersion de los

datos no es mayor y se acercan a la linea de tendencia.
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Gréfico 4. Ventas historicas

Ventas historicas
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Fuente: Elaboracidon propia, (Fundacién Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

Al analizar la linea de tendencia y las variables antes mencionadas, se puede concluir que

es posible utilizar la ecuacion para la regresion lineal que es Y = a + bx en la que:

b__Nzxy—ZXZy
~ NYx2—(Xx)?

a_Zy—be
B N

Al utilizar la herramienta de analisis de datos se puede resolver la ecuacién directamente,
de esta manera:

Y=a+ bx

Y =5,608.74 + 2,8418.60x
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Donde el valor de a es tomado del coeficiente de interseccién y el de valor b corresponde
al coeficiente del periodo, en la ecuacion, x representa el periodo que se esta
pronosticando, tomando como el periodo 1 el afio 2002, que es el primer valor histérico

y el altimo es el del 2016 que corresponde al periodo 15.

La tasa de crecimiento historico se calcula de la siguiente manera:

Tabla 13. Tasa de crecimiento de Ventas historicas

Ventas historicas
Afo Periodo Ecuacion
2002 1 57,955.70
2003 2 56,173.95
2004 3 77,449.30
2005 4 116,833.59
2006 5 151,030.69
2007 6 159,566.08
2008 7 166,028.19
2009 8 263,873.77
2010 9 311,961.54
2011 10 294,497.51
2012 11 329,061.65
2013 12 317,542.00
2014 13 297,037.63
2015 14 418,184.95 Promedio de ventas historicas
2016 15 477,166.88 232,957.56

Fuente: (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)
Una vez calculado el promedio de las ventas histdricas se determina el crecimiento

promedio que se obtiene de la suma del coeficiente de interseccion y el coeficiente del

periodo, este valor es de 34,027.35.
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Este altimo valor se lo divide para el promedio de las ventas histéricas, teniendo el

siguiente resultado:

34,027.35

232,957.56

= 14.61%

Tasa de crecimiento promedio de las ventas histéricas es de 14,61%.

3.2 Proyeccion de la cuenta ventas

Con la certeza y confiabilidad del calculo y asumiendo que, a futuro, la variable “ventas”,

mantendra el mismo comportamiento que en el pasado, se la puede proyectar (variable

Y) para los préximos 5 afios, sobre la base de la ecuacion de regresién lineal mencionada

con anterioridad, se obtuvo los siguientes resultados:

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

Tabla 14. Proyeccién de las ventas de la Fundacion Chankuap

Afio Periodo Ventas estimadas en USD
2017 16 460,306.38
2018 17 488,724.98
2019 18 517,143.58
2020 19 545,562.19
2021 20 573,980.79

La variacion que se esperaria en los afios proyectados se muestra de la siguiente manera:

Tabla 15. Variacion Porcentual de anual de ventas

2016 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas  477,166.88 460,306.38 488,724.98 517,143.58 545562.19 573,980.79
Variacion
anual de - -3.53% 6.17% 5.81% 5.50% 5.21%
ventas

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)
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Siguiendo la tendencia en el primer afio se ha pronosticado que las ventas disminuyan un
3.53%, pero a partir de este afio los valores de ventas muestran un crecimiento, siendo el
mas alto del afio 2017 al 2018, con un 6.17%, los siguientes se mantienen constantes

oscilando dentro del cinco por ciento.

3.3 Proyeccion del Estado de Resultados

Para realizar la proyeccion de los estados financieros en este capitulo, no se tomara en
cuenta ninguna de las estrategias propuestas, considerando como base el comportamiento
histérico de las ventas, para efectuar la proyeccién para los proximos cinco afios, se

aplicara el método de Balances Proyectados, detallado en el libro de Besley & Brigham.

Los estados financieros se los expresara en términos de valores constantes, no se tomara
en cuenta la inflacion ya que afecta equitativamente a los ingresos y egresos de la
Fundacion.

(Arboleda Vélez, 2003).

En base al autor del libro citado con anterioridad, se utilizaran los siguientes supuestos

para elaborar los estados financieros proyectados:

e Los costos de produccion varian proporcionalmente a las ventas
e Los gastos en proyectos sociales se mantendran constantes durante los cinco afios
proyectados, estos se mantienen ya que actualmente los proyectos abarcan gran
parte de las comunidades, por esta razon la necesidad de recursos puede
mantenerse igual, este tema es considerado por la administracion, debido a la
pérdida gque se ha tenido en los Gltimos cinco afios.
e Las cuentas de costos de produccion, como:
o Honorarios
o Nomina
o Impuestos y contribuciones
o Depreciacion de activos

o Seguros y reaseguros
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También se seguiran siendo constantes, pues estas cuentas no requieren nuevas
inversiones para incrementar la produccion destinada a ventas, de acuerdo con la
Administracion de la Fundacion, pues el incremento esperado es manejable con
los recursos fisicos y humanos que se encuentra al corte del 2016.

e De acuerdo con una reunién mantenida con el departamento de Contabilidad y
Secretaria General, se espera que las donaciones muestren una disminucién
paulatina del 5% anual, mientras que la cuenta de otros ingresos se muestre

constante ya que este rubro es poco representativo dentro del estado de resultados.

Sobre la base de estos supuestos a continuacion se presenta el estado de resultados

proyectado para el periodo comprendido entre los afios 2017 al 2021.
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Tabla 16. Proyeccion de Estado de Resultados Proyectado sin propuestas

*)
)
)

*)
*)
*)
*)
*)
)
)
)
**)

()
()
)
)
()
()
**)
*)
()
()
)
*)
()

Estado de Resuldatos Proyectado
2017 2018 2019 2020 2021
INGRESOS
Ventas 460,306.38 | 488,724.98 | 517,143.58 | 545,562.19 | 573,980.79
Donaciones 163,426.26 | 155,254.95 | 147,492.20 | 140,117.59 i 133,111.71
Otros Ingresos 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
TOTAL INGRESOS 624,932.64 | 645,179.93 | 665,835.78 | 686,879.78 | 708,292.50
EGRESOS
Costos
Compra de Insumos 248,399.78 | 263,735.60 | 279,071.41 | 294,407.23 | 309,743.05
No6mina 115,148.93 | 122,258.04 | 129,367.16 | 136,476.27 i 143,585.39
Mantenimiento y reparaciones 7,133.02 7,573.40 8,013.78 8,454.16 8,894.54
Suministros y Materiales 7,576.42 8,044.18 8,511.94 8,979.69 9,447.45
Servicios Bésicos 4,313.90 4,580.23 4,846.56 5,112.90 5,379.23
Honorarios 63,433.72 63,433.72 } 63,433.72: 63,433.72 63,433.72
Impuestos y contribuciones 5,712.92 5,712.92 5,712.92 5,712.92 5,712.92
Depreciacion Activos 25,729.67 | 25,729.67 | 25,729.67 | 25,729.67 ; 25,729.67
Seguros y Reaseguros 1,807.60 1,807.60 1,807.60 1,807.60 1,807.60
Gastos
No6mina 17,199.27 17,199.27 | 17,199.27 ; 17,199.27 17,199.27
Honorarios 1,422.22 1,422.22 1,422.22 1,422.22 1,422.22
Arriendo inmuebles 6,550.00 6,550.00 6,550.00 6,550.00 6,550.00
Mantenimiento y reparaciones 1,008.31 1,008.31 1,008.31 1,008.31 1,008.31
Promocidn y Publicidad 26,936.57 | 26,936.57 | 26,936.57 | 26,936.57 i 26,936.57
Suministros y Materiales 1,070.99 1,070.99 1,070.99 1,070.99 1,070.99
Transporte y combustible 17,588.97 | 17,588.97 | 17,588.97 | 17,588.97 ; 17,588.97
Impuestos y contribuciones 779.03 779.03 779.03 779.03 779.03
Depreciacion Activos 16,106.68 | 16,106.68 | 16,106.68 | 16,106.68 | 16,106.68
Servicios Basicos 3,360.95 3,360.95 3,360.95 3,360.95 3,360.95
Gastos de Gestion 5,017.78 5,017.78 5,017.78 5,017.78 5,017.78
Gastos Financieros 1,535.16 1,535.16 1,535.16 1,535.16 1,535.16
Proyectos 93,920.48 | 93,920.48 | 93,920.48 | 93,920.48 : 93,920.48
TOTAL EGRESOS 671,752.36 | 695,371.77 | 718,991.17 | 742,610.57 | 766,229.98
PERDIDA (46,819.72); (50,191.84); (53,155.39); (55,730.80); (57,937.48)
Notas:
(*) Valores que se incrementan espontaneamente, al mismo porcentaje de las ventas
(**) Valores que no se incrementan igual que las ventas

Fuente: (Fundacién Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

Del cuadro anterior se advierte que al final de cada periodo proyectado se registra

pérdida, de hecho, ésta aumenta como se puede apreciar en el siguiente grafico y en el

analisis de variaciones que se ha presentado al realizar la proyeccion manteniendo las

politicas de venta actuales.

Gréfico 5. Pérdida del estado de resultados para los afios proyectados
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Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

El incremento de pérdida maés alto se presenta del afio 2016 al 2017, con el 32% después

la pérdida disminuye, estabilizdndose relativamente en un promedio del 5% anual.

Tabla 17. Variacion de pérdida en los estados de resultados proyectado

2016

2017

2018

2019

2020

2021

Pérdida

(35,470.31)

(46,819.72)

(50,191.84)

(53,155.39)

(55,730.80)

(57,937.48)

Variacion
anual de
Pérdidas

proyectadas

32.00%

7.20%

5.90%

4.85%

3.96%

Promedio
anual

10.78%

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

Finalmente, en este capitulo se puede concluir que los resultados proyectados de la

Fundacion durante el periodo estudiado, se registran pérdidas, estos resultados motivan y

justifican la implementacion de nuevas estrategias que se las mencionara en el capitulo

cuarto, las que buscan alcanzar la auto sostenibilidad financiera de la Fundacién

Chankuap.
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4 ALTERNATIVAS DE CRECIMIENTO

En el presente capitulo se realiza una presentacién amplia y detallada de cada una de las
propuestas que brindaran la auto sostenibilidad que la Fundacion Chankuap necesita y
que provienen del analisis descrito en el capitulo anterior. Estas propuestas estan
plasmadas en varias estrategias que buscaran aprovechar las ventajas competitivas que

actualmente se tiene.

La aplicacion o implementacion de las estrategias propuestas tendran incidencia en la
estructura financiera de la Fundacidn, por esta razon se realizara la proyeccién del balance
de resultados, tomando en cuenta los factores que se han presentado en afios anteriores y

las propuestas para proyectar los cinco afios venideros.

Para la informacion proyectada con las estrategias implementadas se estimara el balance
general y el balance de resultados con el mismo horizonte de evaluacion, con lo cual se

estudia la rentabilidad y factibilidad de la estructura propuesta.

Se realizara el andlisis en la que se encuentra cada linea de produccién para poder
visualizar la etapa que estad atravesando, para plantear las estrategias de acuerdo a su

situacion.

4.1 Analisis de ciclo de vida del producto

Conocer la etapa del ciclo de vida de los productos que ofrece la Fundacion es importante
para ajustar de mejor manera las estrategias, por esa razén se ha basado el analisis en las
etapas que Kotler y Amstrong describen en su libro de Marketing, en el que especifican

que el ciclo de vida de los productos se divide en cinco fases,



empezando por el desarrollo del producto, su introduccién al mercado, el crecimiento,

madurez y por ultimo la decadencia.

4.1.1 Productos Naturales

Dentro de la linea de productos naturales se encuentran aquellos que tienen un minimo

proceso de transformacion, por ejemplo, la deshidratacion, los productos como achiote,

cacao, mani, sangre de drago Y la tableta de chocolate.

Para el analisis de ciclo de vida se ha dividido en dos segmentos los productos naturales,

aquellos que pasan por el proceso de deshidratacion y las tabletas de chocolate, porque el

tiempo en que se encuentran en el mercado es diferente.

Los productos deshidratados son los siguientes:

Achiote organico, se obtiene de un tipo de arbusto que tiene hojas grandes y
alargadas, sus flores son blancas y producen un pequefio fruto, sus semillas son
de color rojo cubiertas por una sustancia viscosa. Su cultivo se realiza en sectores
de clima célido en gran parte de América del Sur. Las semillas son utilizadas para
tefiir textiles, ceramicas y otros objetos, ademas es usado en algunos platos tipicos,
para dar un color y sabor especial, cabe indicar que las semillas tienen calcio, zinc

y hierro.

Sangre de drago orgéanico, este producto se obtiene del arbol del mismo nombre,
crece en zonas calidas de Latinoamérica, es un latex de color rojizo oscuro al que
se le atribuye propiedades curativas, es utilizado como analgésico,

antihemorragico y cicatrizante.

Cacao deshidratado orgénico, el cacao es una planta originaria de América, sus
semillas tienen un alto contenido de grasas y polifenoles. Previo a la utilizacion
sus semillas deben ser fermentadas y secadas, para luego ser procesadas y obtener
el chocolate, tiene un alto valor nutricional y entre sus componentes se destaca el

magnesio, fosforo, potasio, cafeina entre otros.
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e Mani deshidratado organico, es una legumbre que se desarrolla de manera
subterranea, crece en sectores tropicales de América, es utilizado para la
preparacion de platos propios de cada regién, ademas tiene usos medicinales, se

puede consumirlo directamente, como pasta 0 como aceite.

Gréfico 6.

Ciclo de vida de productos dela linea de productos naturales

Ventas v ulilidades

Desarrollo del producto Introducci on Crecimiento Madurez Decadencia

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

La tableta de chocolate Choconuse y Kakauyapa son elaboradas por otra fundacion con
orden de pedido de la Fundacién Chankuap, la organizacion encargada de su elaboracion
es Maquita, que tiene amplia experiencia en la elaboracion de este producto. Actualmente
la tableta tiene poco tiempo en el mercado, en el afio 2015 se la empez6 a vender en la
cadena de Almacenes Industriales Asociadas, mas conocido como Almacenes Tia,
también en las tiendas Camari, que comercializan bienes elaborados por pequefios
productores y organizaciones sociales.
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Gréfico 7.

Ciclo de vida de productos dela linea de tableta Choconuse v Kakauyapa

Ventas v utilidades

Desarrollo del producte Introduccion Crecimiento Madurez Decadencia

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

Se puede evidenciar en el grafico del ciclo de vida, que los productos Choconuse y
Kakauyapa, se encuentran en la etapa de introduccion que representa un crecimiento lento
de sus ventas, pero sus costos de produccion son mayores a las ganancias obtenidas por

la venta de estos productos, debido a que la entrada al mercado se la realizé en el 2015.

4.1.2 Linea de aceites esenciales

Dentro de la linea de aceites esenciales se encuentran aquellos que son utilizados para
aromatizar, se produce de Cdrcuma, Hierba Luisa, Ishpink y Jengibre. Todos son
realizados mediante procesos de produccién y extraccion bajo normas que certifican el
sello de calidad organica. Estos aceites tienen diversos usos, ya que segun su olor tienen
un efecto diferente en las personas, por ejemplo, en la aromaterapia el de ishpink, es

utilizado para relajar a las personas durante la sesion de terapia.
Durante esta etapa se puede observar que las ventas crecen rapidamente en el tiempo,

pero también puede existir un aumento de competidores, para lo cual es necesario usar

estrategias de marketing para posicionar la marca en la mente del cliente
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Gréfico 8.

Ciclo de vida de productos dela linea de aceites esenciales

Ventas v utlidades

Desarrollo del producto Introduccion Crecimiento Madurez Decadencia

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

4.1.3 Linea de especias

Dentro de este grupo se encuentran todas las especies organicas que la fundacion ofrece,

entre ellas se estan:

e Ajideshidratado, es un arbusto que produce frutos en su mayoria de color amarillo
0 rojo, los mismos que son deshidratados para ser utilizados para la preparacion
de alimentos.

e Canela en polvo, se procesa de la corteza del canelo, es un arbol que crece en las
zonas célidas y humedas, es utilizado como un condimento sobre todo en la
preparacion de postres.

e Curcuma, se la obtiene de una planta que crece en zonas calidas, tiene rizomas de
color amarillo, es utilizada con fines terapéuticos y culinarios.

e Ishpink corteza, Se obtiene del arbol de ishpink, que es originario de la Amazonia,
se le conoce también como canela amazonica.

e Ishpink céliz, es la flor del arbol de ishpink, es utilizada para la preparacion de
recetas de cocina.

e Jengibre en polvo, es una planta que tiene rizomas subterraneos, es utilizada con

fines terapéuticos y culinarios.
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Esta linea se encuentra en el mercado desde hace varios afios y estd posicionada en los
mercados que se vende actualmente, los productos con mayores ventas dentro de esta

linea, en el 2016 son:

Tabla 18. Productos mas vendidos de la linea de especias

Producto Ventas en unidades
2016

Canela 10 gr. (0601-M ) 6,005.00

Curcuma Amazonia especia organica 20 gr. ( 0605-M ) 5,934.00

Jengibre Amazonia especia organico 20 gr. ( 0607-M ) 5,259.00

Fuente: (Fundacién Chankuap Recursos para el futuro, 2015)

En el 2015 se empezd a vender en los almacenes TIA, las ventas de estos productos se
incrementaron debido a la gran acogida por parte de los consumidores, ya que son
utilizados para condimentar varios tipos de alimentos, ademas su precio es asequible y
competitivo ante otras marcas, que en su mayoria son importadas, en las tiendas Camari

se venden estos productos desde mucho antes.

Por lo descrito anteriormente se deduce que se encuentra en la etapa de madurez en la
cual se registra ventas estables con relativas variaciones, para mantenerse dentro de esta
etapa del ciclo de vida de productos de la linea de especias, es sustancial invertir en

promocion.

63



Gréfico 9.

Ciclo de vida de productos de la linea de especias

Ventas v utilidades

Desarrollo del producte  Introduccidn Crecimiento Madurez Decadencia

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

4.1.4 Plantas aromaticas

Actualmente se oferta Gnicamente la Guayusa, la cual es una planta utilizada para realizar
infusiones, tiene propiedades antioxidantes y energizantes, en la antigiedad era utilizada
por las tribus nativas para ayudarles a cazar, pues gracias a los efectos estimulantes que

esta planta posee les ayudaba a mantener la atencion por periodos prolongados.

Aunque es relativamente reciente la venta de este producto, su acogida ha sido muy buena
por lo que se considera que se encuentra en la etapa introductoria al mercado, es facil
encontrar esta planta aromatica en varias tiendas organicas como Camari que tienen
convenio con la Fundacion, también ingreso en la lista de productos que se venden en
almacenes TIA.

Se espera que sus ventas sigan en aumento durante el siguiente periodo de crecimiento,
para lograrlo es necesario realizar campafias publicitarias para que las personas puedan
conocer todos sus beneficios y el nivel de ventas aumente al igual que la fidelizacion a la
marca, lo cual es muy importante para poder llegar a la etapa de madurez y mantenerse

en esta posicion en el mercado.
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Grafico 10.

Ciclo de vida de productos de la linea de plantas aromadticas

Ventas v utilidades

Desarrallo del producte  Introduccion Crecimiento Madurez Decadencia

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

415 Linea de Cosméticos — Ikiam

La linea de cosméticos de Ikiam se divide de acuerdo con ell aceite esencial con el que se
elabora, hay Citricos, Clrcuma, Ishpink, Jengibre y Ungurahua, dentro de estas existen
sub divisiones como son las cremas fluidas y nutritivas, jabones sélidos y liquidos, aceites
para masajes. Cada una de ellas tiene propiedades Unicas que benefician a la piel

diferentes dependiendo de la esencia que se haya empleado.

Se encuentra en la fase de crecimiento, porque el comportamiento en el mercado muestra
que sus ventas tienen un rapido crecimiento, lo que quiere decir que hay incremento de
compradores y que los antiguos se han mantenido, en esta etapa es importante conservar
la promocion; la Fundacion no ha destinado un valor significativo en la promocion de sus
productos, por lo que en este acaso se debe invertir mas para impulsar esta linea y tener
méas compradores. Al aumentar las campafas publicitarias los gastos creceran igualmente,
pero se compensa con el incremento de los ingresos, ademas hay que buscar diferentes

canales de distribucion para alcanzar nuevos mercados.
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Gréfico 11.

Ciclo de vida de productos de la linea Tidam

Ventas v utilidades

Desarrollo del producto Introducci on Crecimiento Madurer Decadencia

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

4.1.6 Linea de fitofarmacos

Dentro de los fitofarmacos se encuentra los jarabes de jengibre para adultos y para nifios,
ademas el gel analgésico y antinflamatorio. Estos productos actualmente tienen muy
buena acogida, se venden en varias tiendas naturistas en el Ecuador, entre las ciudades
con mas ventas estan Quito y Cuenca. Se considera que se encuentra en la etapa de
crecimiento porque las ventas aumentan con rapidez, pero igual que para la linea Ikiam
es necesario invertir en promocion para que estas ventas aumenten y de esta forma
alcanzar el punto de equilibrio y posteriormente obtener ganancias. El incremento de
nuevos canales de distribucion afecta favorablemente a todas lineas producidas por la
Fundacidn, en especial a ésta ya que actualmente sus puntos son reducidos, el objetivo es
mantener la tendencia de crecimiento, en el futuro se llegara a la madurez del producto,

etapa en la cual se normalizan y regularizan sus ventas.
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Gréfico 12.

Ciclo de vida de productos dela linea de fitofdrmacos

Ventas y utilidades

Desarrollo del producto Introduccion Crecimiento Madurer Decadencia

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

La mayor parte de lineas pertenecientes a la Fundacion se encuentran en la etapa de
crecimiento y el comportamiento normal en una empresa con fines de lucro en esta etapa
del ciclo de vida del producto, se evidencia en el aumento de las utilidades, a medida que
los costos unitarios de manufactura se distribuyen de mejor manera debido al incremento
de la produccion, en el caso de la Fundacion no se reparten utilidades, pero son necesarias

por el alto nivel de inversion que los proyectos sociales requieren.

Se estima que al estar en una etapa de crecimiento la mayoria de los productos se
encuentran en un periodo de consolidacién en el mercado, por lo que la administracion
debera incurrir en moderadas inversiones en promocion y publicidad, para dar a conocer
la amplia gama de productos, puesto que son poco conocidos en el mercado local e
internacional, en esta etapa es importante mantener la tendencia positiva de crecimiento
de las ventas; por lo que Marketing de Kotler & Armstrong en su libro de Marketing
recomiendan ingresar a nuevos segmentos de mercado, utilizar nuevos canales de
distribucion, mejorar o agregar nuevas caracteristicas al producto, orientar la publicidad

para crear fidelizacion a la marca para ser mas competitivos.
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4.2 Estrategias

Para aumentar las ventas y alcanzar la sostenibilidad financiera se ha tomado en cuenta
las estrategias genéricas de Michael Porter e Igor Ansoff que se mencionan en el libro El

Proceso Estratégico:

Porter argumenta que solo existe dos “tipos basicos de ventajas competitivas que
las empresas pueden poseer: la de bajo costo y la de diferenciacion” (Porter,
Competitive Strategy: Techniques for Analysing Indusrties and Competitors,
1997), las cuales se combinan con el “alcance” de las operaciones de una empresa
(los rangos de los segmentos del mercado seleccionado) para producir “tres
estrategias genéricas y alcanzar el logro de un desempefio superior a la medida de

una industria: el costo de liderazgo, la diferenciacién y el alcance”

Por esta razon se han escogido dos principales estrategias, las cuales son aplicables para
aumentar las ventas de la Fundacion Chankuap, de esta forma sus ingresos seran mayores,
con los que se espera cubrir los costos de produccion y los gastos de la Fundacion y sus

proyectos sociales.

Por las caracteristicas que tienen los productos dentro del ciclo de vida en crecimiento,
antes mencionadas, se llega a la conclusién de que si es factible incrementar el volumen

de ventas aplicando las siguientes estrategias:

4.2.1 Estrategia de diferenciacion de la calidad

Se debe enfocar a la diferenciacion de calidad de los productos Ikiam, pertenecientes a la
linea cosmética, resaltando sus caracteristicas frente la competencia y puede ser
categorizado como un producto diferente, por ser ecoldgico, no es probado en animales,

pertenece al comercio justo y sus ingredientes son totalmente naturales.
Esta estrategia es factible toda vez que ayudaria a incrementar los rendimientos que han

tenido historicamente las ventas de la Fundacion, al momento de resaltar las

caracteristicas del producto, se posicionaria su imagen en las personas.
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De esta manera se buscara ser el top of heart y top of mind de los consumidores, para lo
cual se aplicaréa las estrategias del marketing verde, que se puede aplicar a esta linea de

productos.

4.2.1.1 Marketing verde

La campafa publicitaria se debe enfocar a resaltar las caracteristicas ecoamigables,
mediante la utilizacién del marketing verde ya que éste se enfoca en resaltar las
caracteristicas mencionadas en el punto anterior, y tiene como nicho de mercado personas
gue son conscientes con el medio ambiente, en el cuadro de grupos de consumidores

ecologicos se detalla a cada uno de estos grupos.
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Tabla 19. Descripcion de los grupos de consumidores ecoldgicos

DESCRIPCION DE LOS GRUPOS DE CONSUMIDORES ECOLOGICOS
[ e 0 e ]

~ Poseen una gran conciencia

» Ecologistas consecuentes ecoldgica y la ponen en practicaa
través de su comportamiento.
> Eco](gmtas con + Estan muy concientizados
comportamientos atn ecologicamente y han empezado a
inconsecuentes cambiar su comportamiento.
NEILSSEN Y SCHEEPERS
: e ~ Les preocupa el medio ambiente,
> !Ecologlsm concientizados pero no trasladan esta preocupacion
inconsecuentes asu comportamiento.
- No ecologistas ~ No les preocupa el medio ambiente,
y reflejan esta actitud en sus actos.
S + Se muestran favorables al pago de
* Ecoactivos un sobreprecio ecologico.
. - Dispuestos a recibir informacion
~ Ecoconscientes ecologica.
) - Confian en que los demds resuelvan
CALOMARDE » Ecopasivos los problemas.
- ~ Tienen una actitud negativa ante los
+ Ecoescepticos grupos ecologistas.
» No estédn dispuestos a pagar mas
» Ecoopuestos por productos ecol6gicos.
+ Hacen muchos sacrificios por el
* Muy verdes medio ambiente.

- Les preocupa el medio ambiente.
» Verdes Hacen algunos sacrificios.

J. Warter THovpson

L]

Preocupados por el medio

. Poco verdes ambiente. No realizan sacrificios
por él.
+ No verdes ~ No les preocupa el medio ambiente.

Fuente: (Hamann Pastorino, 2013)

La campafia publicitaria puede ser enfocada a la mayoria de los segmentos menos a los

siguientes:



No ecologistas, descrito por Neilssen Scheepers, en este segmento se encuentran
las personas que no ponen interés en el cuidado del medio ambiente.
Ecoescépticos, segmento detallado por Colomarde, son aquellos individuos que
presentan actitudes opuestas e incluso negativas hacia las personas que forman
parte de activa de movimientos pro ambiente.

Ecoopuestos, igualmente descrito por Colomarde, se encuentran dentro de estre
grupo las personas que no estan de acuerdo con el incremento del precio de los
productos ecoldgicos en comparacion a los productos realizados con materiales y
técnicas comunes.

No verdes, segmento referido por J. Walter Thompson, son todas las personas
quienes no prestan atencion al cambio climético y no aportan de manera benéfica

al ambiente.

Por las razones descritas es dificil entrar a los segmentos antes mencionados, pero los

grupos que se encuentran a favor de los productos ecoldgicos abarcan un mayor

porcentaje de la poblacion. Es posible incursionar en los grupos que no prestan interés y

se mantienen parciales ante los debates del cambio climatico, para esta ultima subdivision

es prudente resaltar los beneficios en varios &ambitos como es el econdmico y personal, de

esta manera se llamaria su atencion mediante otras variables que pueden hacer cambiar

su perspectiva acerca de los productos.

El marketing verde trata de enfocar todas las caracteristicas especificas de los productos

ecoldgicos, a continuacion, se describira los lineamientos que la campafia publicitaria

debera tener.

Producto ecologico: es necesario cuidar todo el ciclo del producto, desde la
produccion de materia prima, hasta el desecho de los residuos, esto incluye los
residuos generados durante su elaboracién, ya que de esta manera se genera la
diferenciacion entre un producto tradicional y uno ecoldgico, en este ultimo la

huella ambiental generada es menor.

La fundacién actualmente entrega sus productos en fundas de papel reciclado,
pero es necesario ir méas alla para poder marcar la diferencia respecto a otros
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productos de similares caracteristicas, el utilizar envases de plastico
biodegradable para la linea Ikiam, no es factible ya que en el mercado no se
ofertan envases ecologicos para productos de uso cosmético, la larga vida util que
estos tienen, no es viable usar contenedores biodegradables ya que podrian

generar residuos y contaminar el producto.

El reciclaje de los envases es una opcién totalmente viable, en los principales
puntos de venta de los productos se puede realizar camparias para que los clientes
Ileven sus envases vacios a contenedores especiales que se encontrarian en estos
lugares, como beneficio para quien lleve 3 0 més envases obtendrad un descuento

en el momento de la compra.

Existen varias empresas encargadas de gestionar los residuos plasticos, una de
ellas es Plusambiente, con la cual se puede llegar a un convenio para que retire las

botellas plasticas en los puntos de recoleccion para su debido reciclaje.

El hacer que las personas reutilicen los envases es otra manera de contribuir con
el medio ambiente, para ello es necesario poner a la venta los productos en
recipientes en version repuesto, que sirvan para rellenar y reutilizar los envases

anteriores.

Precio ecoldgico: al ser un producto suntuario no seria prudente incrementar los
precios de venta, ademas una de las principales razones por las cuales la mayoria
de personas no consumen productos ecoldgicos es su elevado precio. Las
empresas ecologicas internalizan algunos costos de fabricacion, por lo tanto sus
precios se elevan, pero el consumidor no toma en cuenta este factor, razén por la
que en su mayoria prefiere un producto de menor precio, este habito de compra
esta arraigado en la sociedad y resulta dificil cambiarlo, pero lo que la Fundacion

deberd mantener los precios para competir en el mercado.

Promocion: se debe destacar las principales caracteristicas ecoldgicas de los
productos, ademas es necesario recalcar las certificaciones que tiene en la
actualidad para afianzar la confianza en el consumidor. La campafia publicitaria

resaltara los beneficios que se obtendran a corto y largo plazo, ademas debe tener
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un sentido de educacion ambiental, se espera que los receptores de este mensaje
poco a poco cambien su comportamiento de compra y adopten nuevas conductas
a favor del medio ambiente, haciendo referencia al proceso del producto, que va
desde la siembra de las plantas que serviran como insumo para extraer los aceites

esenciales y otros elementos necesarios para su produccion. .

e Distribucién: dentro del ciclo de vida que tiene el producto es necesario que se
proponga la forma de tratamiento de los residuos que quedan después de su
consumo, por lo que se recomienda tener espacios de recoleccion de los envases
plasticos vacios que ya fueron utilizados, ubicandolos en los principales puntos
de venta, con esta medida se disminuira el impacto ambiental.

(Villalba, 2011)

(Hamann Pastorino, 2013)

4.2.2 Estrategia de expansion geografica

Ofertar todas las lineas de productos de la Fundacién Chankuap en nuevos mercados

dentro del pais mediante su distribucion en grandes cadenas de almacenes como en:

e Corporacion La favorita: Supermaxi, Megamaxi, Aki, Super Aki, Gran AKki,
Tventas, Sukocina.
e Corporacion GPF: Fybeca, Sana Sana, Oki Doki.

e Corporacion El Rosado: Mi Comisariato, Hipermarket, Mini.

Para el afio 2018 se debera empezar a vender en los almacenes que conforman la
Corporacion GPF, para ello es necesario que a finales del 2017 se inicie con las
negociaciones para pactar un monto adecuado y que los productos puedan ser ofertados
en estos lugares, para lograr este objetivo es necesario pedir a los productores locales que
incrementen su produccion, el aumento inicial es posible con el nimero de agricultores
que en la actualidad estdn asociados a la Fundacion. Estas ventas representaran un
crecimiento adicional aproximado del 35.40%, (porcentaje que se lo explicard en
capitulos posteriores). Al mismo tiempo que se realiza la negociacion con el Corporacion
GPF, es importante capacitar a los agricultores para que puedan producir la cantidad
necesaria de materia prima para la produccion solicitada, de ser necesario en afos
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posteriores se debera negociar con nuevos agricultores de las comunidades Shuar y
Achuar para que se integren al proyecto y capacitarles en las normas de calidad exigidas
por OKO-Garantie.

El incremento de produccion en el afio 2018 sera cubierto con los productores actuales,
ya que su capacidad de produccion se acopla al incremento esperado, pero para ingresar
a un nuevo mercado sugerido para el 2021, se prevé que se necesita tres afios para poder
capacitar a los nuevos agricultores que formen parte de la cartera de proveedores de
materias primas. Ademas a los nuevos y antiguos productores es necesario brindarles
capacitacion y apoyo constante para que puedan producir bajo los requerimientos de la
Fundacién, porque en el periodo proyectado de 5 afios se tiene previsto realizar dos
incrementos importantes de produccion. Este periodo de adaptacion para los agricultores
se lo ha analizado en conjunto con el Coordinador de Produccion y Recursos Naturales,
basandose en los analisis de los datos historicos de las capacitaciones impartidas.

Ademas existen otros mercados a los cuales se puede expandir la Fundacion, entre los
que se encuentran hoteles y resorts con tendencia de cuidado del medio ambiente, por
ejemplo, Mashpi Lodge. A partir del afio 2016, se realizaron pruebas para producir
jabones de tamafio viajero, con un peso aproximado de 15 gramos, los mismos que son

utilizados en los hoteles.

Al realizar el plan piloto de este nuevo producto, se verificd que si tiene aceptacion en el
mercado, ya que la Fundacién realizé encuestas a los hoteles situados en la ciudad de
Macas y sus alrededores. La venta de estos jabones se espera que se inicie a partir del
2018, en la lista de precios actualmente no se encuentra ya que no esta disponible para la

venta al pablico.

Para implementar la estrategia de expansion geografica es importante conocer diferentes

alternativas de promocion de los productos para llegar los mercados.

La ampliacion del mercado debe ir en conjunto con la inversion en promocion y
publicidad de los productos, teniendo en cuenta al crecimiento de herramientas
alternativas como el marketing digital, que puede abarcar la promocion de productos a

gran escala.
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4.2.2.1 Marketing digital

El llevar a medios digitales las estrategias ya establecidas, beneficia a la organizacion
rapidamente, ya que pueden ser aplicadas de manera inmediata, existen dos instancias

dentro del marketing digital:

e WEB 1.0: se caracteriza por tener un medio de comunicacién de salida mas no de
entrada, la empresa no puede tener interaccion con el cliente, ya que s6lo se

publica en la pagina lo que la empresa ha puesto..

e WEB 2.0: se caracteriza por el uso de redes sociales, permite tener una
retroalimentacién inmediata con los clientes desde cualquier parte del mundo,
también es posible transmitir informacion, videos en tiempo real, de esta forma se
crea una comunidad en la cual la relacion de la empresa con sus usuarios es
constante.

(MD Marketing Digital, 2016)

Actualmente la Fundacion emplea la WEB 1.0, por que mantiene su pagina web pero el

uso de redes sociales es limitado, ya que no esta totalmente actualizado.

Es importante hacer uso de las redes sociales para dar a conocer a la Fundacién, para
vender sus productos y conocer la opinion directa de los clientes y mejorar de manera
continua, teniendo en cuenta que la fidelizacién a la marca es de gran importancia para

crear una relacion fuerte con el consumidor.

Se puede empezar por reforzar la imagen que se tiene actualmente en la red social
Facebook, ésta es considerada como un medio importante en el marketing digital para dar
a conocer la misién y vision que tiene la Fundacion para crear una comunidad que
comparta sus principios, al formar parte de las comunidades en las redes sociales las
personas generalmente cambian su comportamiento, lo que repercute en sus habitos de

compra.
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Aplicar técnicas como el SEO, sus siglas en inglés significa Search Engine Optimization,
la Fundacion se ubicara en los primeros lugares de las listas de opciones que ofrecen los
diferentes motores de busqueda como Google, Yahoo y Bing. Otro de los beneficios es
que no implica un costo directo en términos de pago a los motores de busqueda antes
mencionados, pero si es necesario realizar una inversion al contactar a una agencia o
profesional que tenga amplio conocimiento en el manejo de portales web y aplicacion de
SEO.

(Mancera Fandifio, 2013)
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5 PROYECCION Y EVALUACION FINANCIERA 2021 CON ESTRATEGIAS

En este capitulo se presentara la metodologia aplicada al momento de realizar las
proyecciones, las cuales también fueron ajustadas a las necesidades especificas de la
Fundacion, ademas se sustentara el incremento esperado que se tendré en el caso que se
aplique las estrategias descritas en el capitulo anterior. Al presentarse un aumento de
produccion debido a las estrategias también se debe realizar un incremento de personal
en el area de produccidn, igualmente se detallara la capacidad actual y la futura para poder

analizar el crecimiento de estos gastos dentro de la proyeccion.

5.1 Metodologia utilizada

Se ha aplicado el método de precios constantes, bajo el mismo criterio utilizado en el

capitulo 3, para realizar las proyecciones sin propuestas.

Para calcular los fondos adicionales, necesarios para ejecutar el incremento de produccion
sugerido, se realizo la proyeccion del estado de resultados y el balance general, que se
muestran en el punto 5.4 y 5.5 respectivamente. También se realizé el analisis del monto
de ventas aproximado que se tendrd al ingresar a nuevos mercados, tomando en cuenta su
comportamiento histérico; para proyectar el aumento en ndémina se considerd sélo al
personal que trabaja directamente en la fase productiva, y sus sueldos se mantienen
constantes para continuar con el mismo criterio utilizado en la proyeccidon de los estados

financieros.
5.2 Crecimiento esperado en ventas
El porcentaje aproximado del crecimiento se obtendra aplicando las estrategias descritas

en el capitulo 4, para su calculo, primero se analizé las ventas distribuidas en las tiendas

en general y los puntos de venta que se encuentra a cargo la Fundacion, después se



realiz el anélisis del incremento representado al vender en un nuevo mercado no

tradicional, como los Almacenes TIA.

Las Ventas CAT en el cuadro descrito abajo se refiere a las realizadas a tiendas y
almacenes externos a la Fundacion, en el que se puede observar que tiene una tendencia
creciente, por lo que es factible apoyar el incremento en este segmento. La tienda situada
en Macas también ha tenido una mejora en las ventas en el periodo 2014 — 2015, pero no
se ha tomado en cuenta este crecimiento para la aplicacion de las politicas ya que tiene
un mercado reducido a la ciudad en la que se sitla, aun asi, es importante no descuidar
este punto de venta ya que también representa una fuente de ingresos. La tienda de Quito
no tuvo mucho éxito, desde el afio 2012 se ha visto afectada desfavorablemente en las
ventas, teniendo una reduccion notable, por lo que no se ha planificado abrirla

nuevamente teniendo en cuenta sus datos historicos.

Gréafico 13. Ventas historicas por punto
Ventas por punto
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Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

El fortalecer las estrategias para las ventas a terceros es beneficioso para la Fundacion, ya
que las ventas Business to Business, tienen un menor costo en relacion con las ventas
Business to Consumer, los costos de venta como es el alquiler de local y vendedores son
absorbidos por el Retailer, ademas el riesgo es menor para la Fundacién y se puede

planificar la produccion por lotes de pedido de los almacenes.
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Para el afio 2018 se espera un crecimiento del 35.40% debido al incremento de los puntos

de venta, ingresando a nuevos mercados, como la corporacion GPF.

Se ha proyectado el incremento del 35.40%, basado en el crecimiento que se tuvo en el
afio 2015, cuando se iniciaron las ventas en Almacenes TIA, excluyendo las ventas que
corresponden a otras organizaciones, por lo que el valor resultante representa sélo el
incremento de ventas de las lineas producidas por la Fundacién, de esta manera se puede

analizar si realmente es factible incrementarlas en otras cadenas comerciales.

En el cuadro siguiente se detallan las ventas totales anuales en las tres columnas de la
izquierda, desde el 2001 hasta el 2016 y en las siguientes tres columnas que se encuentran
en la parte derecha se puede analizar el valor de ventas producto de las transacciones

realizadas solo de los items correspondiente a otras organizaciones.

Se puede observar que el incremento promedio neto de las ventas en los afios anteriores
al 2015 fue del 16.50%, por lo que se ha sumado el incremento extraordinario que se dio
al entrar a nuevos mercados, como fue en los Almacenes TIA, este resultado es el valor
que se tomara en cuenta para el aumento de ventas al momento que se las inicie en la

Corporacion GPF.

A partir del afio 2010 la Fundacion Chankuap empezé a comercializar productos de otras
organizaciones y fundaciones, en su tienda de Macas y en las tiendas CAT, donde opera
la Fundacion, por esa razon es que el detalle separado segun el origen de los items, se lo

muestra desde este afio.
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Tabla 20. Ventas historicas y variaciones

~ Ventas Variacién
ANO Totales % anual
2002 57,955.70 -
2003 56,173.95 -3%
2004 77,449.30 38%
2005 | 116,833.59 51%
2006 | 151,030.69 29%
2007 | 159,566.08 6%
2008 | 166,028.19 4% Productos de otras Ventas de Variacion
2009 | 263,873.77 59% organizaciones productos de la
2010 | 311,961.54 18% 43,508.92 268,452.62 -
2011 | 294,497.51 -6% 38,875.12 255,622.39 -4.78%
2012 | 329,061.65 12% 39,915.97 289,145.68 13.11%
2013 | 317,542.00 -4% 40,686.65 276,855.35 -4.25%
2014 | 297,037.63 -6% 48,903.61 248,134.02 : -10.37%
2015 | 418,184.95 41% 123,148.63 295,036.32 18.90%
2016 | 477,166.88 14% 163,353.45 313,813.44 6.36%

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

Tabla 21. Detalle del célculo del crecimiento esperado

Periodo

(1) 2002 - 2014

(2) 2014 - 2015

(3) Total

Promedio

16.50%

18.90%

35.40%

Detalle

Promedio de la variacion de los afios anteriores en las
ventas totales en los Almacenes TIA.

Promedio de crecimiento de ventas netas, sin contar los
productos de otras organizaciones que la Fundacion
comercializa.

Sumatoria de promedio de crecimiento ventas totales y
el promedio de las ventas netas, lo que representa el
crecimiento que se presentd al vender en un nuevo
mercado, el cual fue los Almacenes TIA.

1) +(2)=Q)

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

La variacién mostrada en la tabla 20, es el resultado del anélisis del afio presente con el

anterior, para poder estudiar la variacion en cada afio transcurrido, en ocasiones se

muestra incremento con saldo negativo y es porque las ventas disminuyeron por

diferentes factores externos. La mayor parte de lineas ofrecidas, son productos suntuarios

0 que tienen sustitutos de menor precio, al momento que la economia se ve afectada

negativamente se disminuye la compra de productos de este tipo.
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5.3 Incremento de némina

Se realiz6 varias reuniones con directivos de la Fundacion para analizar si el personal
empleado en el 2016 abastecera el crecimiento proyectado con las propuestas, se concluyo
que el crecimiento seré gradual, tal como se muestra en la tabla 22.; y se espera que para
el afio 2021 que es el horizonte de evaluacidn, el personal de la linea de produccién
llegaria a 18 personas, incluyendo auxiliares de produccién, transformacion y

trabajadores en general. El detalle del crecimiento por afio se encuentra en el Anexo 9.

Tabla 22. Incremento total de personal

Incremento total de personal

Ventas Produccion

Afo NuUmero de
$ Unidades
personal

2016 477,166.88 100,191.44 6
2017 563,346.44 118,286.69 7
2018 762,763.59 160,158.61 10
2019 900,523.85 189,084.33 11
2020 1,063,164.54 223,234.24 13
2021  1,439,510.65 302,256.19 18

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

Es importante resaltar que este incremento de némina corresponde al personal Unicamente
que tiene labores directas con la produccién, no se toma en cuenta un aumento en el
personal administrativo porque para el cierre del 2016 ya se tiene los empleados
necesarios para continuar las labores. Para la proyeccion del estado de resultados, se

incluyeron los datos de némina del andlisis realizado.

En la cuenta de ndmina se suma el total de incremento anual de personal, en este valor ya
se encuentra incluido el pago de beneficios sociales que son obligatorios, como el décimo
tercer y décimo cuarto sueldo, vacaciones, fondos de reserva y aporte patronal al IESS.
Para este calculo se mantuvo el criterio de precios constantes por lo que el salario basico

unificado es el vigente en el 2017, que es $ 375 mensuales.
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5.4 Estado de resultados proyectado con estrategias

El estado de resultados proyectado, ha sido elaborado bajo los criterios y supuestos
anteriormente descritos, de esta forma se muestra el posible escenario considerando las

estrategias de crecimiento de mercado propuestas.

Tabla 23. Estado de resultados proyectado con propuestas

Estado de Resuldatos Proyectado 2016 2017 2018 2019 2020 2021
INGRESOS
(*) | Ventas 477,166.88 | 563,346.44 762,763.59 900,523.85 | 1,063,164.54 | 1,439,510.65
(**) | Donaciones 172,027.64 | 163,426.26 155,254.95 147,492.20 140,117.59 133,111.71
(**) | Otros Ingresos 1,100.71 1,100.71 1,100.71 1,100.71 1,100.71 1,100.71
TOTAL INGRESOS 650,295.23 | 727,873.41 919,119.25 1,049,116.76 1,204,382.83 1,573,723.07
EGRESOS
Costos
(*) | Compra de Insumos 257,498.38 | 304,004.33 411,617.82 485,958.77 573,726.21 776,817.66
(***) | Nomina 48,118.71 | 5374296 [  53,74296 | 5374296 |  64,407.56 64,407.56
(*) | Mantenimiento y reparaciones 7,394.29 8,729.75 11,819.96 13,954.73 16,475.05 22,307.00
(*) | Suministros y Materiales 7,853.94 9,272.41 12,554.73 14,822.19 17,499.18 23,693.66
(*) | Servicios Basicos 4,471.91 5,279.57 7,148.46 8,439.52 9,963.76 13,490.80
(**) | Honorarios 63,433.72 63,433.72 74,890.28 88,415.97 104,384.49 123,237.03
(**) | Impuestos y contribuciones 5,712.92 5,712.92 5,712.92 5,712.92 5,712.92 5,712.92
(*) | Depreciacién Activos 25,729.67 30,376.62 41,129.54 48,557.82 57,327.69 77,620.92
(*) | Seguros y Reaseguros 1,807.60 2,134.06 2,889.50 3,411.36 4,027.47 5,453.14
Gastos
(**) | Noémina 70,950.75 70,950.75 70,950.75 70,950.75 70,950.75 70,950.75
(**) | Honorarios 1,422.22 1,422.22 1,422.22 1,422.22 1,422.22 1,422.22
(**) | Arriendo inmuebles 6,550.00 6,550.00 6,550.00 6,550.00 6,550.00 6,550.00
(**) | Mantenimiento y reparaciones 1,008.31 1,008.31 1,008.31 1,008.31 1,008.31 1,008.31
(***) | Promocion y Publicidad 26,936.57 | 2828340 ]  29,697.57 31,18245 [ 3274157  34,378.65
(**) | Suministros y Materiales 1,070.99 1,070.99 1,070.99 1,070.99 1,070.99 1,070.99
(**) | Transporte y combustible 17,588.97 17,588.97 17,588.97 17,588.97 17,588.97 17,588.97
(**) | Impuestos y contribuciones 779.03 779.03 779.03 779.03 779.03 779.03
(**) | Depreciacion Activos 16,106.68 16,106.68 16,106.68 16,106.68 16,106.68 16,106.68
(**) | Servicios Bésicos 3,360.95 3,360.95 3,360.95 3,360.95 3,360.95 3,360.95
(**) | Gastos de Gestion 5,017.78 5,017.78 5,017.78 5,017.78 5,017.78 5,017.78
(**) | Gastos Financieros 1,535.16 1,535.16 1,535.16 1,535.16 1,535.16 1,535.16
(***) | Proyectos 93,920.48 93,920.48 93,920.48 117,400.60 146,750.75 183,438.44
TOTAL EGRESOS 668,269.03 | 730,281.06 870,515.05 996,990.13 | 1,158,407.48 | 1,455,948.62
GANANCIA / (PERDIDA) (17,973.80)i  (2,407.65)]  48,604.20 52,126.63 | 4597535 |  117,774.45
Notas:
(*) Rubros que se incrementan espontaneamente, al mismo porcentaje de las ventas
(**) Rubros que no se incrementan igual que las ventas
(***) Variacion determinada por factores de produccion

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

El afio 2016 es el afio base para la proyeccion y como se puede observar en la tabla 23.,
se detalla las cuentas que tienen un crecimiento a la par del porcentaje de incremento de
las ventas, en los casos de los rubros que no se incrementen a este ritmo se los analizara

a continuacion detallando las bases que se tomaron en cuenta para su proyeccion.
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Cabe indicar que las cuentas que tienen dos asteriscos se mantienen constantes, como
indica la teoria de precios constantes, que se explico en puntos anteriores, las cuentas que
muestran sélo un asterisco tienen un crecimiento igual al incremento de ventas estimado,

porque tienen una relacion directa con la produccion.

Nomina como se encuentra explicado en el punto 5.3 su crecimiento varia acorde con los
volumenes de produccidn, por lo que se encuentra ligada indirectamente a las ventas, mas

su crecimiento no se presenta la misma proporcion.

La cuenta proyectos, se aspira que se mantenga estable hasta el tercer afio, porque en este
periodo se prevé una ganancia de $ 48,604.20. Parte de esta utilidad sera reinvertida en
los proyectos sociales para poder mejorar y aumentar los servicios que la Fundacion
brinda a las comunidades. EI aumento se estima que sea del 25% a partir del 2019. Este
valor fue dado por la fundacién porque en su planeacion a largo plazo se estima abrir
nuevos proyectos, adicionalmente se espera que la ayuda brindada llegue a mas

comunidades de la provincia de Morona Santiago.

La cuenta de promocion y publicidad también presenta incrementos anuales de
aproximadamente el 5%. Para poder aplicar las estrategias propuestas en el capitulo 4, su
inversion es necesaria para promocionar las diferentes lineas de producto. No obstante, el
valor de incremento es minimo por que las estrategias se basan en los principios del

comercio verde.

Para visualizar los cambios obtenidos por la aplicacién de las estrategias, se muestran
diferentes graficos del tema, se ha puesto el 2016 como referencia para el analisis, asi se
comparara los valores que se obtuvieron en el tltimo periodo, en las cuentas que han sido

afectadas por el crecimiento pronosticado.

En el grafico 14., se puede dimensionar la relacion entre los ingreso y egresos proyectados
al amparo de las estrategias propuestas, los resultados son positivos porque a partir del
tercer afio se obtiene ganancia y a partir del quinto, que corresponde al 2021, la ganancia
supera los cien mil délares, siendo un resultado favorecedor para la continuidad de la

Fundacién y sus proyectos sociales.
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Gréafico 14. Comparacion de ingresos y egresos con las propuestas realizadas

Total ingresos y egresos proyectados con
propuestas
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Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

En el grafico niamero 15., se compara los rubros de ventas con y sin la aplicacion de las
estrategias de crecimiento, observandose que en el escenario analizado en el capitulo 3,
el incremento es minimo, como ya se comentd en el capitulo antes citado y el resultado
obtenido al final de los periodos evaluados, no es prometedor porque no se llega a cubrir
los gastos incurridos. En cambio, considerando el crecimiento esperado con las estrategias
propuestas, el valor de las ventas se muestra mucho mayor, siendo en el tltimo afio del
horizonte de evaluacion casi el doble que el ingreso por ventas alcanzado sin aplicar

ninguna estrategia.
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Gréfico 15. Comparacion de las ventas

Comparacion de ventas con propuestas y sin ellas
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Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)

Por altimo, en el grafico 16., se muestra el comportamiento de la cuenta ganancia o
pérdida del estado de resultados. Hasta el afio 2016 se obtuvo pérdidas, pero a partir de
éste, con la aplicacién de las estrategias, para los siguientes afios se evidencia una
tendencia positiva, aunque en el periodo del 2017 al 2019 se visualiza que la ganancia
decae un poco, incluso se estanca, pero para el afio 2021 tiene un gran aumento, todas
estas fluctuaciones se deben a aplicacion de las estrategias de ventas en nuevos mercados

y la diferenciacion de la marca.

Gréafico 16. Ganancia o pérdida en el ejercicio del estado de resultados

Ganancia / (Perdida) en el Estado de Resultados
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Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)
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5.5 Balance general proyectado con estrategias

El balance general nos permite determinar los fondos adicionales necesarios para ejecutar el
incremento en ventas proyectado, como resultado de la aplicacion de las estrategias

sugeridas.

Tabla 24. Balance general proyectado con estrategias

Balance General 2016 2017 2018 2019 2020 2021
ACTIVOS
Activos Corrrientes
(*) |Efectivo y Equivalentes de Efectivo 51,201.92 60,449.33 81,847.59 96,629.82 114,081.82 154,465.27
(*) |Cuentas por cobrar 45,701.57 53,955.58 73,055.14 86,249.39 101,826.62 137,871.88
(*) |Inventarios 99,507.65 117,479.40 159,065.55 187,793.86 221,710.70 300,193.35
Total activo corriente 196,411.14 231,884.32 313,968.29 370,673.08 437,619.14 592,530.50
Activos Fijos
(**) |Inmuebles 481,939.69 | 481,939.69 | 481,939.69 | 481,939.69 481,939.69 481,939.69
(*) |Muebles y enseres 70,941.90 83,754.49 113,402.46 133,883.71 158,064.01 214,016.57
(***) |Maquinaria y Equipo 236,798.65 236,798.65 | 236,798.65 | 236,798.65 236,798.65 320,622.23
(*) |Equipos de Computacion y Software 20,719.86 24,462.01 33,121.23 39,103.15 46,165.44 62,507.40
(*) |Vehiculos de Transporte 58,361.36 68,901.82 93,292.14 110,141.33 130,033.60 176,063.77
(*) |Otros Activos Fijos 8,590.59 10,142.11 13,732.28 16,212.42 19,140.50 25,915.98
(*) |Depreciacion Acumulada (451,155.50)| (497,638.80)| (554,875.02)] (619,539.52) (692,973.89)|  (786,701.49)
Total activo fijo 426,196.55 | 408,359.95 | 417,411.43 | 398,539.44 379,168.01 494,364.14
Activos intangibles
(*) |Marcas y Patentes 4,146.56 4,146.56 4,146.56 4,146.56 4,146.56 4,146.56
Total activos intangibles 4,146.56 4,146.56 4,146.56 4,146.56 4,146.56 4,146.56
Otros activos
(**) |Inversiones temporales - - - 22,423.45 47,986.89 -
Total otros activos - - - 22,423.45 47,986.89 -
TOTAL ACTIVO 626,754.25 644,390.83 735,526.28 795,782.53 868,920.60 1,091,041.20
PASIVOS
Pasivos Corrientes
(**) |Cuentas y documentos por pagar 79,691.93 94,084.83 127,389.61 150,397.03 177,559.75 240,413.55
Total pasivos corrientes 79,691.93 94,084.83 127,389.61 150,397.03 177,559.75 240,413.55
Pasivos No Corrientes
(*) |Préstamo a largo plazo - 5,651.33 14,877.80 - 41,492.36
Total pasivos no corrientes - 5,651.33 14,877.80 - - 41,492.36
TOTAL PASIVO 79,691.93 99,736.16 142,267.41 150,397.03 177,559.75 281,905.90
PATRIMONIO
(*) |Capital Suscrito 926,487.47 926,487.47 926,487.47 |  926,487.47 926,487.47 926,487.47
(*) | Pérdida Acumula. Ejerc. Anteriores (343,954.84)] (379,425.15)] (381,832.80); (333,228.61), (281,101.98)]  (235,126.63)
(*) |Resultado del Ejercicio (35,470.31) (2,407.65)]  48,604.20 52,126.63 45,975.35 117,774.45
PATRIMONIO NETO 547,062.32 544,654.67 593,258.86 |  645,385.49 691,360.84 809,135.29
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 626,754.25 644,390.83 | 735,526.28 |  795,782.53 868,920.60 | 1,091,041.20
Notas:
(*) Rubros que se incrementan espontaneamente, al mismo porcentaje de las ventas
(**) Rubros que no se incrementan igual que las ventas
(***) Variacion determinada por factores de produccion

Fuente: Elaboracion propia, (Fundacion Chankuap, Recursos para el futuro, 2016)
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La variacion de las cuentas para la proyeccion del balance general, se basa en la misma
teoria empleada para el estado de resultados, en el que ciertas cuentas dependen
directamente del porcentaje de crecimiento de las ventas, mientras que otras cuentas no

se incrementan al mismo ritmo

La cuenta de maquinaria y equipo permanece constante hasta el afio 2021, afio en el que
tiene un incremento igual al de las ventas. En el libro de Scott Besley y Eugene F.
Brigham recomiendan que esta cuenta presente en el balance proyectado un crecimiento
igual al de las ventas, sin embargo, después de realizar un andlisis al informe presentado
por la Fundacion sobre la capacidad instalada actual, se decidié que este crecimiento no

puede ser igual al de las ventas todos los afios.

La capacidad instalada de la fabrica es suficiente para poder producir la demanda de
productos proyectada hasta el afio 2020, a partir del 2021 sera necesario adecuar ciertas
méaquinas para poder incrementar la produccion en un 35% que corresponde al

crecimiento esperado al entrar a nuevos mercados.

En el primer afio de la proyeccion, se presenta una necesidad adicional de fondos, por un
total de $5,653.33; este valor puede ser obtenido por dos vias un préstamo o donaciones,
la Fundacion no recibe en la actualidad donaciones para un uso especifico en la planta
productiva, pero es factible utilizar las donaciones como medio de financiamiento por que
este valor no sélo sera utilizado netamente en el &rea productiva, sera utilizado de para

cubrir costos y gastos generados por los proyectos sociales.

En afios anteriores se presentd pérdida por lo que la cuenta de pérdidas acumuladas de

ejercicios anteriores es alta en comparacién a las demas cuentas de patrimonio.

Para el segundo afio proyectado, el 2018 también se necesitara la ayuda de fondos
externos, cuyo monto llega a ser de $14,877.80. De la misma manera que el afio 2017 es
posible financiar esta insuficiencia de fondos, por las dos formas descritas; para la
Fundacién la mejor de ellas es el recibir donaciones pues no generan un costo financiero,

pero dentro de las hipotesis planteadas esta que las donaciones tendran una disminucion
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anual del 5%, teniendo un escenario conservador, asi que la probabilidad en este afio de

hallar donaciones para cubrir este déficit es menor que en el 2017.

La opcién mas viable es obtener un préstamo a largo plazo de alguna entidad financiera,
tal como se lo ha presentado en el balance general proyectado, aun que represente un
costo financiero, si el beneficio obtenido con esta inversion es mayor, la Fundacion podra

absorber los intereses por pagar del préstamo.

Debido a la gestion desplegada al implementar las estrategias propuestas, para el afio 2019
y 2020 se espera obtener un superavit de $22,423.45 para el primer afio y para el segundo
$47,986.89. Estos valores evidencian que la situacion financiera de la Fundacion
mejorara, pero es recomendable utilizar las inversiones temporales para generar intereses
en el corto plazo, pues dentro de la planificacion propuesta para el afio 2021 se debera
incursionar en un nuevo mercado, para lo cual es necesario, como se lo menciond en
parrafos anteriores, adecuar la maquinaria para cumplir con el objetivo de ventas, asi que
los fondos destinados a las inversiones temporales podran ser reinvertidos en la

fundacion.
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6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Luego de haber realizado el andlisis actual de la Fundacién, estudiado sus estados

financieros, recomendado la ejecucién de estrategias para su crecimiento y de haber

evaluado su potencialidad, finalmente se presentan a continuacidn, sus conclusiones y

recomendaciones.

6.1 Conclusiones Generales

Una vez finalizado el estudio de la situacion actual de la Fundacién Chankuap, sus
proyectos y su area productiva, que se basa en el comercio justo, se llegd a concluir
que, a pesar de las pérdidas registradas en afios anteriores, es importante trabajar por
la continuidad de sus actividades, su auto-sustentabilidad y los mecanismos
comerciales para alcanzarlo; ya que su impacto social es beneficioso para gran
cantidad de personas que habitan en las comunidades con las que se trabaja en la
actualidad.

Se determind que la Fundacion no cuenta con una estrategia clara y definida, para su

futuro y que maneja sus operaciones Yy actividades con un enfoque en el corto plazo.

Respecto al analisis financiero de los balances, se determind que sus indices
financieros de liquidez y de actividad no presentan problemas, puesto que la
Fundacidn los mantiene en niveles aceptables. Sus niveles de rentabilidad son los que
méas llaman la atencion, en vista de las pérdidas sefialadas, por los gastos que le
representan a la Fundacion, el mantener sus proyectos sociales de apoyo a las
comunidades Shuar y Achuar. Al proyectar sus estados financieros se observé que,
de persistir esta tendencia, la organizacion seguiré obteniendo pérdidas, que, al pasar



el tiempo, iran mermando su patrimonio, en perjuicio de su labor en beneficio de las

comunidades antes sefialadas.

Las estrategias recomendadas de expansion geografica y de diferenciacion de su
calidad, sobre la base de aprovechar su capacidad instalada ociosa, son perfectamente
aplicables, porque adicionalmente representan un minimo incremento de sus pasivos,

como medio para respaldar el aumento de produccion y ventas propuesto.

Se estimo la tasa de crecimiento que podrian aumentar las ventas de la Fundacion, su
calculo se apoyo en el incremento cumplido en afios pasados, razon por la que se

concluye que si es factible expandir las ventas en los montos propuestos.

Se elaboraron las proyecciones financieras, demostrandose la rentabilidad de las
estrategias planteadas, cuya valoracidn para los proximos cinco afios, confirmaron la

viabilidad financiera de las mismas.

Se especificd el monto de recursos financieros externos que requeriria el incremento
de ventas sugerido, observando que este podria darse por la via de la captacion de
nuevas donaciones o de financiamiento externo, que, dado el monto, éste podria ser

solo en el corto plazo, es decir simplemente con el incremento en pasivos corrientes.

Finalmente, si todas las proyecciones confirman la factibilidad de la implementacién
de las estrategias planteadas, se concluye que es recomendable el implementarlas,
siguiendo las pautas y directrices establecidas en los capitulos anteriores.

6.2 Recomendaciones

Tal como se indica en el punto anterior y luego de comprobar teéricamente el beneficio

potencial de implementar las estrategias especificadas, se aconseja:

e Llevar a cabo la operacion de las mismas e iniciar lo méas pronto posible su ejecucion,

sin embargo, cabe precisar algunas observaciones que se deben tomar en cuenta:
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e Emprender la aplicacion de la estrategia de expansion geogréafica, para promover sus

ventas con la Corporacion GPF, desde el afio 2017.

o Aplicar la estrategia de diferenciacion de su calidad, mediante campafias permanentes
con marketing digital, para dar a conocer las bondades de los productos elaborados y
comercializados por la Fundacion Chankuap, aprovechar las oportunidades que puede
brindar el mercado y minimizar las debilidades que representa el incursionar en nuevos

mercados en el pais.

e A partir de su puesta en marcha, y tomando en cuenta el analisis de financiero, siempre
se debe considerar una eventual alteracién de las variables analizadas, razén por la que
se debe mantener un control y monitoreo constante de los margenes de
comercializacion, para enfrentar a tiempo cualquier dificultad, siguiendo las acciones

previstas, en el presente estudio; y

e Complementariamente la Fundacién, para mantener sus indices de liquidez e inclusién
en nuevos mercados, debera apoyarse en la nueva legislacién, especificamente en el
articulo 336 de la Constitucion de la Republica, en que apoya, impulsa y vela por el
comercio justo como medio de acceso a bienes y servicios de calidad y en el Manual
de buenas practicas comerciales para el sector de supermercados y/o similares y sus
proveedores, que uno de sus principales objetivos es el propender al impulso y

fortalecimiento del comercio justo.
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Anexo 1

Ficha de recibimiento de materia prima para productos de cacao, curcuma, jengibre, mani

y achiote

FICHA RECIBIMIENTO DE MATERIA PRIMA  [CACAO, CORCUMA, JENGIBRE, MANI, ACHIOTE} PRODUCTO:
HOLA Mo
Hume Color Transportes: Certific. Control de Calidsd
Hars Peso neto . Ciided | orgénice | E 4 . _| Nombredel
Fecha | inicic | Proveedorf Codigo BCS | Comunided =] lotede | 4| Frecio ae | e gerens de Duposcan | Harafin | b
Ertmds Beh e recepcign
FlEIEEEEEEES =H] QO aprobado
Qveresm | D mediz | ND 3 cuarentens
2 Fluvia O escasa
Q|3 |(Qasrec  |Dopt Qs O Aprobado
Q7erest= | media [QNO
= Fluvia O escasa
=l EIEEECE EE asi O aprobado
Hrerest= QD mediz QNS o Cuarentena
2 Fluvia o escasa 2 Rechazado
FlEIEEEEEEES sl 2 Aprobado
Qverestm | D mediz | ND 3 cuarentens
2 Fluvia 2 escaEs S Rech o
Q|3 |(2asrc  |Dopt =5 QO aprobado
Q7eret= | D media [QNC O Cuarentena
2 Fluvia 2 ecEs 2 Rechazado
=l EIEEEEE EE asi O aprobado
Q7erest= | media [QNO O Cuarentena
= Fluvia 2 ecEs 3 Rechazado
FlEIEEE 2 opt. Qs QD aprobado
Hreret= (D mediz |QNC = Cuarentena
S Fvizl | D escaa 2 Rechazado
Q|3 |(Qasr |2 opt sl 2 Aprobado
Qterest= | D media [QNO O Cuarentena
2 Fluvia 2 =cEs 2 Rechazado
Q|3 |(Qasrec  |Dopt Qs O Aprobado
Q7eret= | D media [QNC O Cuarentena
3 Fluvia 2 ecEs 2 Rechazado
=l EIEEEEE EE asi O aprobado
Hrerest= QD mediz QNS o Cuarentena
= Fluvia 2 escaEsa 2 Rechazado
Notas: ¥ secon 3 como desecho todo el producto mako con musge, pedrid o, rancio, con ramas gruesas etc. Y ademas todos los cuerpos extrafios: piedras, madera, yerbas
etc. Dentro del producto
** subrayarel producto en &l encaberado dela fichs
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Anexo 2
Ficha de recibimiento de materia prima para productos de hojas, chuchuguazo, ufia de

gato, canela, hierba luisa e ishpink

FICHA RECIBIMIENTO DE MATERIA PRIMA [HOJAS: LIMON, GUAYUSA, CANELA, MANDARINA, PRODLUCTO:
MARAN JA, HIERBA LUISA; CHUCHUGUAZO, UFIA DE GATO, CANELA, ISHPINK }

Pe=c Oior Color Temnmporte: Certific. Control de Calidad
Hara n Comu | neto Pracin o= (died | orgdnics | Enargado ____ _ Nombre del
Feche inicio Proveedor/ Cidigo nided | () [t=S= =5 == Fresl derecepcién L= M responsabie
s = e
Q (2|23 |2as=c |Qopt =E] 2 Aprobado
O Terestrs | D media | D NO 2 Cuarentenz
D Fwid [Qescass o Rechazado
EREIEREEEEE R EE Qs 0 Aprobado
o Terestre | D media | A NC H Cuarentena
S FwdE | Qescasa 2 Rechazado
FREREREREEEE R A =El 2 Aprobado
O terestrs | D media | D o 3 Cuarentenz
= Fuvia | O escass O Rechazado
d [Q Q2|3 |0agee [Dopt. [Qs O aprobade
o Temestre | D media | D MO O Cuarentena
S Fwes | D escass 2 rechazado
FREIENEEEEE R EEE Q=i O Aprobado
3 rerestee [ D mediz | A no 3 Cuarentenz
D FwE | Qescas 2 Rechazado
Q3 [2(2 |9 |2ag=c |Qopt. 2= 2 Aprobado
O 7erestes | D media | D ND O Cuarentena
D Fwds | D escass 2 Rechazado
EFREIENEREEEE R EEES Qs O Aprobado
= Terestrs | D media | A NG = Cuarentena
D FwE | Qeseass 2 Rechazado
2 [2 2|2 |2ag=c |Qopt. =) o Aprobada
O Terestrs | D media | D NO 2 Cuarentenz
= s | Qescam 2 Rechazado
FREIENEEEE R EE = O Aprobado
o Terestre | D media | A NC H Cuarentena
QA Fwes | Qescasa 2 Rechazado
Q|2 (9|9 |Dages |Qopt. Qs 0 Aprobado
O terestrs | D media | D o 3 Cuarentenz
= Fuvia | D escass O Rechazado
motas * s considera come desecho tode el producte malko con musge, podrido, rAndio, con raMas gruesas etc. ¥ ademds todos los cuer pos extrafios: piedras, madera, yerbas etc. Dentrodel
producto
** subrayar & producto en el encabezado dela ficha
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Anexo 3

Comprobante de entrada y salida de mercaderia

& Chateap e
—_— =

T
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Anexo 4

Ficha de secado de mani, achiote, cacao, circuma y jengibre

FICHA DE SECADO

Fecha de o Lote de Peso % de oC de Fecha fin |Hora fin  |Total Peso Diferencia Diferencia en B
inicio Hora inicio entrada Ingreso Bulto humedad |secado |secado |secado Minutos |Seco [elri]hsleca\:lu secado % Lugar |Proveedor|Codign BCS

V/LIBRA PESO COSTO
PESO Y COSTO PRODUCTO INGRESADO 0,00 0,00 0,00
PESO Y COSTO PRODUCTO SECO 0,00 0,00 0,00
DIFERENCIA SECADO LIBRAS 0,00 0,00 0,00

HORAINICIO IORA FINAL MINUTOS | COSTO (TOTAL
INGRESO PRODUCTO CARRILES [0 0:00 00 0 $0,00
DESCARGA CARRILES 0 0:00 00 0 50,00
TOTAL 0,00

MINUTOS COSTO VALOR
USO CUARTO SECADO 0 0 0|
MATERIALES COsTO U COSTOT.
SACOS 0| 0 0,00
FUNDAS 0 0 0,00
COSEDORA 0 0 0,00
BALANZA 0 0| 0,00
Gas of of o000
MONTACARGA 0 0 0,00
EMBUDO 0 0 0,00
GUANTES 0 0 0,00
GORRAS 0 0 0,00
COSTO TOTAL 0

COSTOT. |COSTOEN LIB
COSTO PRODUCTO SECQO O DESHIDRATADO 0,00| 0,00
Auxiliar/es de Transfarmacidn Asistente de Control de Calidad Contabilidad
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Anexo 5

Ficha de seleccion y empacado de mani, achiote y cacao

FICHA DE SELECCION Y EMPACADO DE PRODUCTOS NATURALES PRODUCTO:
Diferencia
Peso después |entre el

Fecha Hora inicio Lote de ?ESD al No. de Bultos |Proveedor Comunidad %de de seleccion ?e_s? No. de envase Hora fin TDtEI

entrada ingresar humedad |manual y en |inicial y Minutos

zzranda desechos
extraidos
VALOR/ LB PESO COS5TO
COSTO PRODUCTO SELECCIONADO SECO 0,00 0,00
DIFERENCIA PESO INICIAL Y DES. EXTRAIDOS 0,63 0,00 0,00
SELECCION HORA INICIO HORAFINAL|  MINUTOS CosTO TOTAL
ZARANDA ¥ MANUAL 0 0:00 00 0 0,00]
TOTAL| 0,00]
MINUTOS COSTO VALOR
USO ZARANDA o 0 [}
MATERIALES COSTO U COSTO T,
CLORO
SACOS
FUNDAS QUINT
FUNDAS PAPEL
FUNDAS POLIP
CINTAS EMBALAIE
CARTONES
COSEDORA o o] 0,00
BALANZAGR o 0 0,00
BALANZAQQ 0 0 0,00
MONTACARGA o 0 0,00
EMPACADORA
ETIQUETA
GORRO 0,00
GUANTES
MASCARILLA
COSTO TOTAL 0
COSTOT. COSTO UNI. |T. CAJAS T.SACOS OBSERVACIONES

COSTO PRODUCTO EMPACADO (SACOS O CAJAS) 0,00 0,00

\ \

\ \ |

Auxiliar/es de produccidn Control de calidad | Contabilidad

99




Anexo 6
Ficha de produccion de: especias,

cosméticos y

productos

infusiones, fito-farmacos,

aceites esenciales,

Turboemulsor Dumeturbe 10 inox ol vacio, 10 litros sur
R a 1o mEDIo: #7.7o%.
surci0z11 fcHA Mo @o7
©03/02/2011 FECHA FINALIZACION: os/ez/2011
aterias Primas para
para lote | para
Standard | iote std
NOMBRE N LGTE 0.0 9 coo0.0 @ I redicalcoste
MATERIA =0l [=n et
oo Zauo dsamin ZiiEa Zoe1.6 5| 13Ai5 | soei i 5.001
oo Termpon 170 TEoo o TEoo.0 o TEo0 o 5503
Too1 Erodosinic L 36 Te.o0 @ Teon.0 o Teon o 5005
ooz Eup=rian FE 3000 5.00 500.0 5 500 o ©.008|
Foo+ Crovel PE 70 Tzs A Tze0 8 S oia
Tooz Cohyauart A S =00 g =005 =50 o -505
= Srothix lquid aooa So0.0 & 25 o ¥oETy
AcooE Vilaming B comple T.00 To0.0 9 o0 o .30
Ora Acana die Unguranua ©.50 A 004 oz & o1z 72| o3
AooT Cicie o fhce Gox g oo = o So02
Scoz Fhenava G50 a s50a %o Xoriy
so07 ioranie SRS SIS ETE T.1s0 ML 15.0m T -0z
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Anexo 7

Ficha de filtrado y envasado de productos liquidos

ENVASADO DE PRODUCTOS LIQUIDOS

ACEITE DE UNGURAHUA INO  [savcrEDEDRac{  NO
WAPAS SI OTROS 0
FECHA LOTE LOTE
F. INICIO TERMINACION|ENTRADA | TRANSFORMACion | CANTIDAD LITROS | COSTO (COSTO T
ooto1201 00101201 0 [] 0 0,00
PROCEDIMIENTO HoraL HoraF. |Total Costo  |Persona |Costo T.
minutos | Minutos
Seleccionar los lotes a enviar 0:00 0:00 00 O|volanda 0
Revisar si el producto ha sido previamente 0:00 0:00 00 0 0
filtrado Yolanda
Determinar mumero de lote v cantidad 0:00 0:00 00 0 0
’ Yolanda
Proceder a empacar segin criterio del 0:00 0:00 00 0 0
cliente. Yolanda
Poner en cada frasco o poma la etiqueta v el 0:00 0:00 00 0 0
mimero de lote de produccion. Yolanda
TOTAL 1]
FICHA DE CONTROL
: - C_G}-TRGL Total Costo
PARAMETROS RANGO I;;l;lgs]}of Hora L HoraF. minutos | Minutes Persona |Costo T.
Aszpecto Liguido Fluido |81
Coler Rojo 81
Zabor Amargo 51 0:00 0:00 0o 1] lacinto 1]
Clor Rangrs de drazo  |EI
Envass Limpio v Lotizado |81
TOTAL 0
N.- ENVASES f\?—:s: Pnggéggox COSTO TOTAL ¢ oé'ro
0 0 0 0,00 0,00
Materiales Unidades |Costo U. Cc_sslo
Final
Frasco ambar litro 0 Unidades | 0,00 0
Frazco ambar 3 ml 0 Unidades | 0,00 0
Frasco ambar 10 ml 0 Unidades | 0,00 0
Frasco sangre drago 0 Unidades 0,00 0
Frasco wapas 0 Unidades | 0,00 0
Etiquetas Sangre drago 0 Unidades | 0,00 0
Etiquetas Wapas 0 Unidades | 0,00 ]
Otras etiquetas 0 Unidades | 0,00 ]
Gorras 0 Unidades | 0,00 0
Mascarillas 0 Unidades | 0,00 0
Guantes 0 Unidades | 0,00 0
Otros envases 0 Unidades | 0,00 0
Preciadora 0 Minutos | 00000 0
TOTAL 0
RESPONSABELE PRODUCCION: FECHA: | 00/01/2011
COMNTROL DE CALIDAD: FECHA: 00/01/2011
COMTABILIDAD: FECHA:
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Anexo 8:

Lista de precios
ﬁs R FUNDACION CHANKUAP' ?
& () m /’//(Z/ G p i Rg'culrs.o.s. pa.ra aeIL Flljturo Qi.
-mail: p.org
v RECURSOS PARA EL FUTURD Web: www.chankuap.org "
Macas - Ecuador
CODIGO |NOMBRE UNIDAD | PVP 10% 20% 30% |
Productos Naturales DESCUENTO | DESCUENTO | DESCUENTO
MPA 001 |Achiote convencional Ib. Ib. 1,30
MPA_002 |Achiote organico lb. Ib. 1,35
PEP_045 |Cacao deshidratado convencional Ib.
PEP 018 |Cacao deshidratado orgénico |b. Ib. 2,00
PEP 037 |Mani deshidratado convencional, kg kg.
PEP_038 [Mani deshidratado organico, kg. kg. 5,10
402 Mani tostado orgdnico 250 gr. * Funda 2,48 2,23 1,98 1,74
403 Sangre de drago, frasco 60 ml Frasco 4,48 4,03 3,58 3,14
409 Sangre de drago organico, frasco 60 ml Frasco 4,75 4,28 3,80 3,33
1041 Tableta de chocolate ChocoNuse 50 g * Cajita 2,24 2,02 1,79 1,57
1042 Tableta de chocolate Kakauyapa 50 g * Cajita 2,24 2,02 1,79 1,57
10% 20% 30%
Aceites Esenciales * UNIDAD PVP DESCUENTO | DESCUENTO | DESCUENTO
0500 Aceite esencial ctircuma 50 ml. Frasco 15,00
0501 Aceite esencial hierba luisa 50 ml. Frasco 15,00
0502 Aceite esencial ispink 50 ml. Frasco 15,00
0503 Aceite esencial jengibre 50 ml. Frasco 15,00
PEP 001 |Aceite esencial de hierba luisa orgénico, It. It. 220,00
PEP_009 |Aceite esencial de ishpink organico, It. It. 250,00
PEP 006 |Aceite esencial de jengibre organico, It. It. 240,00
PEP_007 |Aceite esencial de clircuma organico, It. It. 240,00
10% 20% 30%
Especias UNIDAD PVP DESCUENTO | DESCUENTO | DESCUENTO
0600 Aji deshidratado 25 gr. Funda 1,12 1,01 0,90
MPA_003 |Aji deshidratado organico, kg. kg. 13,31
PEP_017  |Aji especia organico, kg. kg. 14,05
0601 Canela 10 gr. Funda 0,56 0,50 0,45 0,39
0602 Canela Amazonia 250 gr. Funda 3,86 3,47 3,09 2,70
0603 Canela Amazonia 500 gr. Funda 7,00 6,30 5,60 4,90
0604 Canela especia 20 gr. Funda 1,12 1,01 0,90 0,78
0605 Carcuma Amazonia especia organica 20 gr. Funda 0,84 0,76 0,67 0,59
PEP 020 |Cdrcuma especia organica, kg. kg. 9,00
PEP_029 |Ishpink corteza especia convecional, kg. kg. 9,50
PEP_031 |[Ishpink corteza especia organico, kg. kg 10,00
PEP_047 |Ishpink corteza convencional, kg. kg. 8,50
PEP 048 |Ishpink corteza organica, kg. kg. 8,75
MPA_009 |Ishpink céliz convencional, Ib. Ib. 10,00
0606 Ishpink caliz especia 20 gr. Funda 1,12 1,01 0,90 0,78
PEP 033 |Ishpink céliz especia convencional, kg. kg. 14,55
PEP 031 [Ishpink cdliz especia organico, kg. kg. 15,00
MPA_024 |iIshpink céliz organico, Ib. Ib. 10,75
PEP_034 |lengibre deshidratado (sin moler) organico, kg kg. 8,50
0607 Jengibre Amazonia especia orgdnico 20 gr. Funda 0,84 0,76 0,67 0,59
PEP_035 |lengibre especia organica, kg. kg. 9,00
10% 20% 30% |
Plantas Aromaticas UNIDAD PVP DESCUENTO | DESCUENTO | DESCUENTO
0700 Guayusa 35 gr. Funda 0,84 0,76 0,67 0,59
PEP_024 |Guayusa deshidratada, kg. kg 8,50
PEP_044 |Guayusa deshidratada organico, kg. kg 9,50
0862 Jabon sdlido ikiam Palo Santo 100 gr. Unidad 2,21 1,99 1,77
0844 Jabén sélido ikiam 12 gr. Unidad 0,17
0850 Shampoo ikiam ungurahua hierba luisa 270 ml. Frasco 6,16 5,54 4,93 4,31
0851 Shampoo ikiam ungurahua romero 270 ml. Frasco 6,16 5,54 4,93 4,31
0852 Shampeo ikiam ungurahua 30 ml. Frasco 0,95
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Cosméticos al granel * UNIDAD PVP
0807 |Aceite para masajes ikiam ishpink, galon Galén 34,88
0808 |Aceite para masajes ikiam jengibre, galon Galén 34,88
0809 |Aceite para masajes ikiam mandarina, galén Galén 34,88
0810 |Aceite para masajes ikiam naranja, galén Galén 34,88
0811 |Aceite repelente ikiam hierba luisa, galén Galén 34,88
0812  |Acondicionador ikiam ungurahua hierba luisa, galén Galén 51,00
0813  |Acondicionador ikiam ungurahua romero, galén Galén 51,00
0821 Crema nutritiva ikiam hierba luisa, galén Galén 32,00
0822  |Crema nutritiva ikiam curcuma, galén Galén 32,00
0824  |Crema fluida multivitaminica ikiam hierba luisa, galén Galon 43,00
0825 |Crema fluida multivitaminica ikiam jengibre, galén Galon 43,00
0834 |Jabon liquido ikiam ctrcuma, galon Galon 21,62
0835 |Jabén liquido ikiam hierba luisa, galén Galén 21,62
0836 |Jabon liquido ikiam ishpink, galon Galén 21,62
0837 Jabén liquido ikiam limén, galén Galén 21,62
0853 Shampoo ikiam ungurahua hierba luisa, galon Galén 50,00
0854  [Shampoo ikiam ungurahua romero, galon Galon 50,00
10% 20% 30%
Fitofarmacos UNIDAD PVP DESCUENTO | DESCUENTO | DESCUENTO
0900 Gel analgésico y antiinflamatorio Caja 2,69 2,42 2,15 1,88
0904 Jarabe de jengibre para adultos Frasco 3,92 3,53 3,14 2,74
0905 Jarabe de jengibre para nifios Frasco 3,92 3,53 3,14 2,74
10% 20% 30%
Cosméticos * UNIDAD PVP DESCUENTO | DESCUENTO | DESCUENTO
0800 Aceite para masajes ikiam ishpink 120 ml. Frasco 3,78 3,40 3,02 2,65
0801 |Aceite para masajes ikiam jengibre 120 ml. Frasco 3,78 3,40 3,02 2,65
0802 |Aceite para masajes ikiam mandarina 120 ml. Frasco 3,78 3,40 3,02 2,65
0803 Aceite para masajes ikiam naranja 120 ml. Frasco 3,78 3,40 3,02 2,65
0804 Aceite repelente ikiam hierba luisa 120 ml. Frasco 3,78 3,40 3,02 2,65
0805 Acondicionader ikiam ungurahua hl 270 ml. Frasco 6,72 6,05 5,38 4,70
0806 Acondicionador ikiam ungurahua romero 270 ml. Frasco 6,72 6,05 5,38 4,70
0818 Crema fluida multivitaminica ikiam hierba luisa 210 ml. Frasco 5,04 4,54 4,03 3,53
0819 Crema fluida multivitaminica ikiam jengibre 210 ml. Frasco 5,04 4,54 4,03 3,53
0820 Crema nutritiva ikiam hierba luisa 50 ml. Pote 3,36 3,02 2,69 2,35
0821 Crema nutritiva ikiam curcuma 50 ml. Pote 3,36 3,02 2,69 2,35
0826 Jabon liquido ikiam curcuma 300 ml. Frasco 2,95 2,66 2,36 2,07
0827 Jabon liquido ikiam hierba luisa 300 ml. Frasco 2,95 2,66 2,36 2,07
0828 Jabon liquido ikiam ishpink 300 ml. Frasco 2,95 2,66 2,36 2,07
0829 Jabon liquido ikiam limon 300 ml. Frasco 2,95 2,66 2,36 2,07
0830 Jabon liquido ikiam curcuma 500 ml. Frasco 4,62 4,16 3,70 3,23
0831 |Jabon liquido ikiam hierba luisa 500 ml. Frasco 4,62 4,16 3,70 3,23
0832 Jabon liquido ikiam ishpink 500 ml. Frasco 4,62 4,16 3,70 3,23
0833 Jabon liquido ikiam limon 500 ml. Frasco 4,62 4,16 3,70 3,23
0838 Jabén sdlido ikiam ispink 100 gr. Unidad 2,21 1,99 1,77
0839 Jabén sélido ikiam jengibre 100 gr. Unidad 2,21 1,99 1,77
0840 Jabén sélido ikiam limén 100 gr. Unidad 2,21 1,99 1,77
0841 Jabén sélido ikiam hierba luisa 100 gr. Unidad 2,21 1,99 1,77
0842 Jabén sélido ikiam clrcuma y hierba luisa 100 gr. Unidad 2,21 1,99 1,77
0843 Jabén sélido ikiam clircuma y mandarina 100 gr. Unidad 2,21 1,99 1,77
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0862 Jabén sélido ikiam Palo Santo 100 gr. Unidad 2,21 1,99 1,77
0844 Jabén sélido ikiam 12 gr. Unidad 0,17
0850 Shampoo ikiam ungurahua hierba luisa 270 ml. Frasco 6,16 5,54 4,93 4,31
0851 Shampoo ikiam ungurahua romero 270 ml. Frasco 6,16 5,54 4,93 4,31
0852 Shampoo ikiam ungurahua 30 ml. Frasco 0,95

Cosméticos al granel * UNIDAD PVP
0807 |Aceite para masajes ikiam ishpink, galon Galén 34,88
0808 |Aceite para masajes ikiam jengibre, galon Galén 34,88
0809 |Aceite para masajes ikiam mandarina, galén Galén 34,88
0810 |Aceite para masajes ikiam naranja, galén Galén 34,88
0811 |Aceite repelente ikiam hierba luisa, galén Galén 34,88
0812  |Acondicionador ikiam ungurahua hierba luisa, galén Galén 51,00
0813  |Acondicionador ikiam ungurahua romero, galén Galén 51,00
0821 Crema nutritiva ikiam hierba luisa, galén Galén 32,00
0822 Crema nutritiva ikiam curcuma, galén Galén 32,00
0824 Crema fluida multivitaminica ikiam hierba luisa, galén Galén 43,00
0825 Crema fluida multivitaminica ikiam jengibre, galén Galén 43,00
0834 Jabén liquido ikiam curcuma, galdn Galén 21,62
0835 |Jabén liquido ikiam hierba luisa, galén Galén 21,62
0836 |Jabon liquido ikiam ishpink, galén Galon 21,62
0837  |Jabén liquido ikiam limén, galén Galon 21,62
0853  |Shampoo ikiam ungurahua hierba luisa, galén Galon 50,00
0854 Shampoo ikiam ungurahua romero, galén Galén 50,00

10% 20% 30%

Fitofarmacos UNIDAD PVP DESCUENTO | DESCUENTO | DESCUENTO
0900 Gel analgésico y antiinflamatorio Caja 2,69 2,42 2,15 1,88
0904 Jarabe de jengibre para adultos Frasco 3,92 3,53 3,14 2,74
0905 Jarabe de jengibre para nifios Frasco 3,92 3,53 3,14 2,74

104




Anexo 9

Proyeccion de nOmina

Proyeccion de némina al 2017

Proyeccién de némina al 2018

Nomina Corte 2017
N. Cédula Nombre Cargo Sueldo 13er lder Vacaciones | Fondos de Reserva | Aporte patronal | Total Area
11 1705842712 Adriana Ivonne Sosa Villacres Secretaria General 1,428.00 | 1,428.00 375.00 59.50 118.95 134.95 19,252.40 {Adm
2} 1400453070 Ana Lucia Chacon Lopez Contadora de la Fundacién 679.00 679.00 375.00 28.29 56.56 64.17 9,351.02 {Adm
31 1400667950 Viviana Raquel Coronel Alvarez Auxiliar de Contabilidad 382.24 382.24 375.00 15.93 31.84 36.12 5,428.01 {Adm
4: 1400374144 Paul Vladimir Arevalo Moreno Coordinador de Comercializacion 798.00 798.00 375.00 33.25 66.47 75.41 10,924.13 iVentas
5/0102960176 | Sara Maria Jimenez Pineda Responsable Punto de Venta Macas 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 44,97 6,665.75 Ventas
6! 1400695100 Mirian Mariela Pilataxi Jimenez Responsable Punto de Venta Macas 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 44,97 6,665.75 | Ventas
710502845225 | Mery Jimena Acurio Barriga Coordinadora Area Educacion 578.00 578.00 375.00 24.08 48.15 54.62 8,015.85 |Adm
8} 1400306328 Yanchap Auxilio Yu Chinkias Asistente de Cocina 328.67 328.67 375.00 13.69 27.38 31.06 4,719.84 |Adm
9:110488469-5 Katherine Rosario Labanda Pineda | Bioquimico Farmacéutico 850.00 850.00 375.00 35.42 70.81 80.33 11,611.55 Prod
10; 1105023541 Gina Elizabeth Procel Jimenez Coordinadora Area Produccién y Recursos Naturales 1,000.00 | 1,000.00 375.00 41.67 83.30 94.50 13,594.47 {Prod
11:0602319154 |Maria Yolanda Vilema Melena Auxiliar de Transformacion 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 44.97 6,665.75 {Prod
121140083794-2.Edgar Ismael Cardenas Vera Auxiliar de Transformacion 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
13 1400584932 Tito Juanga Namaja Auxiliar de Produccién 416.00 416.00 375.00 17.33 34.65 39.31 5,874.30 {Prod
141 1400460927 Jimpikit Klever Aij Wasump Trabajador en General 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
15 - - Auxiliar de Transformacion 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
Total 9,012.52 | 9,012.52 | 5,625.00 375.52 750.74 851.68 | 124,765.71
Nomina Corte 2018
N. Cédula Nombre Cargo Sueldo 13er lder Vacaciones | Fondos de Reserva | Aporte patronal | Total Area
11 1705842712 Adriana Ivonne Sosa Villacres Secretaria General 1,428.00 | 1,428.00 375.00 59.50 118.95 134.95 19,252.40 {Adm
2} 1400453070 Ana Lucia Chacon Lopez Contadora de la Fundacién 679.00 679.00 375.00 28.29 56.56 64.17 9,351.02 {Adm
31 1400667950 Viviana Raquel Coronel Alvarez Auxiliar de Contabilidad 382.24 382.24 375.00 15.93 31.84 36.12 5,428.01 {Adm
4: 1400374144 Paul Vladimir Arevalo Moreno Coordinador de Comercializacion 798.00 798.00 375.00 33.25 66.47 75.41 10,924.13 iVentas
5/0102960176 | Sara Maria Jimenez Pineda Responsable Punto de Venta Macas 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 44,97 6,665.75 Ventas
6! 1400695100 Mirian Mariela Pilataxi Jimenez Responsable Punto de Venta Macas 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 44,97 6,665.75 {Ventas
7:0502845225 | Mery Jimena Acurio Barriga Coordinadora Area Educacion 578.00 578.00 375.00 24.08 48.15 54.62 8,015.85 |Adm
8} 1400306328 Yanchap Auxilio Yu Chinkias Asistente de Cocina 328.67 328.67 375.00 13.69 27.38 31.06 4,719.84 |Adm
9:110488469-5 Katherine Rosario Labanda Pineda | Bioquimico Farmacéutico 850.00 850.00 375.00 35.42 70.81 80.33 11,611.55 Prod
10; 1105023541 Gina Elizabeth Procel Jimenez Coordinadora Area Produccién y Recursos Naturales 1,000.00 | 1,000.00 375.00 41.67 83.30 94.50 13,594.47 (Prod
11:0602319154 |Maria Yolanda Vilema Melena Auxiliar de Transformacion 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 44.97 6,665.75 {Prod
121140083794-2.Edgar Ismael Cardenas Vera Auxiliar de Transformacion 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
13 1400584932 Tito Juanga Namaja Auxiliar de Produccién 416.00 416.00 375.00 17.33 34.65 39.31 5,874.30 {Prod
141 1400460927 Jimpikit Klever Aij Wasump Trabajador en General 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
15 - - Auxiliar de Transformacion 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
Total 9,012.52 | 9,012.52 | 5,625.00 375.52 750.74 851.68 | 124,765.71
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Proyeccion de némina al 2019

Proyeccion de némina al 2020

Noémina Corte 2019
N. Cédula Nombre Cargo Sueldo 13er 1der Vacaciones | Fondos de Reserva | Aporte patronal | Total Area
1} 1705842712 Adriana lvonne Sosa Villacres Secretaria General 1,428.00 | 1,428.00 375.00 59.50 118.95 134.95 19,252.40 {Adm
2: 1400453070 Ana Lucia Chacon Lopez Contadora de la Fundacion 679.00 679.00 375.00 28.29 56.56 64.17 9,351.02 {Adm
3! 1400667950 Viviana Raquel Coronel Alvarez Auxiliar de Contabilidad 382.24 382.24 375.00 15.93 31.84 36.12 5,428.01 {Adm
4: 1400374144 :Paul Viadimir Arevalo Moreno Coordinador de Comercializacion 798.00 798.00 375.00 33.25 66.47 75.41 10,924.13 Ventas
5{0102960176 ;Sara Maria Jimenez Pineda Responsable Punto de Venta Macas 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 4497 6,665.75 |Ventas
6 1400695100; Mirian Mariela Pilataxi Jimenez Responsable Punto de Venta Macas 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 4497 6,665.75 |Ventas
710502845225 | Mery Jimena Acurio Barriga Coordinadora Area Educacion 578.00 578.00 375.00 24.08 48.15 54.62 8,015.85 |Adm
8! 1400306328 Yanchap Auxilio Yu Chinkias Asistente de Cocina 328.67 328.67 375.00 13.69 27.38 31.06 4,719.84 |{Adm
9:110488469-5 Katherine Rosario Labanda Pineda | Bioquimico Farmacéutico 850.00 850.00 375.00 35.42 70.81 80.33 11,611.55 iProd
10; 1105023541 :Gina Elizabeth Procel Jimenez Coordinadora Area Produccion y Recursos Naturales 1,000.00 | 1,000.00 375.00 41.67 83.30 94.50 13,594.47 Prod
11:0602319154 {Maria Yolanda Vilema Melena Auxiliar de Transformacion 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 44,97 6,665.75 {Prod
12:140083794-2 Edgar Ismael Cardenas Vera Auxiliar de Transformacion 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
13| 1400584932 Tito Juanga Namaja Auxiliar de Produccién 416.00 416.00 375.00 17.33 34.65 39.31 5,874.30 {Prod
14; 1400460927 Jimpikit Klever Aij Wasump Trabajador en General 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
15 - - Auxiliar de Transformacion 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
Total 9,012.52 | 9,012.52 | 5,625.00 375.52 750.74 851.68 | 124,765.71
Noémina Corte 2020
N. Cédula Nombre Cargo Sueldo 13er 1der Vacaciones | Fondos de Reserva | Aporte patronal | Total Area
1} 1705842712 Adriana lvonne Sosa Villacres Secretaria General 1,428.00 | 1,428.00 375.00 59.50 118.95 134.95 19,252.40 {Adm
2i 1400453070 Ana Lucia Chacon Lopez Contadora de la Fundacion 679.00 679.00 375.00 28.29 56.56 64.17 9,351.02 {Adm
3! 1400667950 Viviana Raquel Coronel Alvarez Auxiliar de Contabilidad 382.24 382.24 375.00 15.93 31.84 36.12 5,428.01 {Adm
4: 1400374144 Paul Viadimir Arevalo Moreno Coordinador de Comercializacion 798.00 798.00 375.00 33.25 66.47 75.41 10,924.13 Ventas
5{0102960176 ;Sara Maria Jimenez Pineda Responsable Punto de Venta Macas 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 4497 6,665.75 | Ventas
6 1400695100; Mirian Mariela Pilataxi Jimenez Responsable Punto de Venta Macas 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 4497 6,665.75 Ventas
7/0502845225 | Mery Jimena Acurio Barriga Coordinadora Area Educacion 578.00 578.00 375.00 24.08 48.15 54.62 8,015.85 |Adm
8! 1400306328 Yanchap Auxilio Yu Chinkias Asistente de Cocina 328.67 328.67 375.00 13.69 27.38 31.06 4,719.84 {Adm
9:110488469-5 Katherine Rosario Labanda Pineda | Bioquimico Farmacéutico 850.00 850.00 375.00 35.42 70.81 80.33 11,611.55 {Prod
10; 1105023541 :Gina Elizabeth Procel Jimenez Coordinadora Area Produccion y Recursos Naturales 1,000.00 { 1,000.00 375.00 41.67 83.30 94,50 13,594.47 iProd
11{0602319154 Maria Yolanda Vilema Melena Auxiliar de Transformacion 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 4497 6,665.75 ;Prod
12{140083794-2 Edgar Ismael Cardenas Vera Auxiliar de Transformacion 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 ;Prod
13} 1400584932 Tito Juanga Namaja Auxiliar de Produccién 416.00 416.00 375.00 17.33 34.65 39.31 5,874.30 {Prod
14 1400460927 Jimpikit Klever Aij Wasump Trabajador en General 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
15 - - Auxiliar de Transformacion 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
15 - - Auxiliar de Produccién 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
15 - - Trabajador en General 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
Total 9,762.52 | 9,762.52 | 6,375.00 406.77 813.22 922.56 | 135,430.31
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Proyeccion de némina al 2021

Noémina Corte 2021
N. Cédula Nombre Cargo Sueldo 13er 1der Vacaciones | Fondos de Reserva | Aporte patronal | Total Area
1} 1705842712 Adriana lvonne Sosa Villacres Secretaria General 1,428.00 | 1,428.00 375.00 59.50 118.95 134.95 19,252.40 {Adm
2i 1400453070 Ana Lucia Chacon Lopez Contadora de la Fundacion 679.00 679.00 375.00 28.29 56.56 64.17 9,351.02 {Adm
3} 1400667950 Viviana Raquel Coronel Alvarez Auxiliar de Contabilidad 382.24 382.24 375.00 15.93 31.84 36.12 5,428.01 {Adm
4: 1400374144 Paul Viadimir Arevalo Moreno Coordinador de Comercializacion 798.00 798.00 375.00 33.25 66.47 75.41 10,924.13 Ventas
5{0102960176 ;Sara Maria Jimenez Pineda Responsable Punto de Venta Macas 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 4497 6,665.75 |Ventas
6 1400695100; Mirian Mariela Pilataxi Jimenez Responsable Punto de Venta Macas 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 4497 6,665.75 Ventas
7/0502845225 | Mery Jimena Acurio Barriga Coordinadora Area Educacion 578.00 578.00 375.00 24.08 48.15 54.62 8,015.85 |Adm
8! 1400306328 Yanchap Auxilio Yu Chinkias Asistente de Cocina 328.67 328.67 375.00 13.69 27.38 31.06 4,719.84 {Adm
9:110488469-5 Katherine Rosario Labanda Pineda | Bioquimico Farmacéutico 850.00 850.00 375.00 35.42 70.81 80.33 11,611.55 {Prod
10; 1105023541 :Gina Elizabeth Procel Jimenez Coordinadora Area Produccion y Recursos Naturales 1,000.00 { 1,000.00 375.00 41.67 83.30 94,50 13,594.47 iProd
11{0602319154 Maria Yolanda Vilema Melena Auxiliar de Transformacion 475.87 475.87 375.00 19.83 39.64 4497 6,665.75 ;Prod
12{140083794-2 Edgar Ismael Cardenas Vera Auxiliar de Transformacion 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 ;Prod
13} 1400584932 Tito Juanga Namaja Auxiliar de Produccién 416.00 416.00 375.00 17.33 34.65 39.31 5,874.30 {Prod
14 1400460927 Jimpikit Klever Aij Wasump Trabajador en General 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
15 - - Auxiliar de Transformacion 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
16 - - Auxiliar de Produccién 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
17 - - Trabajador en General 375.00 375.00 375.00 15.63 31.24 35.44 5,332.30 {Prod
Total 9,762.52 | 9,762.52 | 6,375.00 406.77 813.22 922.56 | 135,430.31
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Anexo 10

Ventas historicas totales

ANO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept Oct Nov Dic Total

2002 4,787.52 4,161.20 3,611.10 2,379.18 4,237.10 6,831.80 4,096.62 3,410.91 5,816.44 5,840.77 8,704.69 4,078.37 57,955.70
2003 1,780.55 6,528.05 4,602.18 4,252.42 3,557.72 4,352.45 4,941.54 4,119.10 5,911.63 3,519.79 8,166.25 4,442.27 56,173.95
2004 3,380.65 3,412.38 6,120.56 4,609.83 9,354.53 | 7,266.30 { 8,163.30}{ 10,121.00 ;| 3,298.08 } 9,045.21 | 8,080.82 4,596.64 77,449.30
2005; 13,135.14 6,363.65 | 13,181.58 16,494.91 8,039.98 5,495.87 3,673.35 | 12,112.19 9,004.62 | 10,552.98 ;| 15,128.41 3,650.91 | 116,833.59
2006; 20,919.30 4,057.82 6,668.71 10,083.21 | 11,255.98 | 13,466.07 7,628.91 | 12,869.24 | 19,343.85 8,344.11 | 20,320.00 16,073.49 | 151,030.69
2007 7,506.02 4,653.63 | 15,209.66 13,201.70 | 17,432.24 i 28,135.43 7,179.01 | 11,772.13 } 10,070.01 | 18,475.26 | 12,775.18 13,155.81 | 159,566.08
2008 7,414.81 9,224.23 | 11,669.53 14,065.53 i 11,965.06 ; 15,462.44 | 14,361.93 | 11,237.30 9,359.95 | 25,669.63 | 14,110.82 21,486.96 | 166,028.19
2009 7,840.54 8,910.40 ; 11,390.54 9,378.69 | 20,223.13 i 55,611.01 | 13,124.01 | 10,317.83 | 12,788.51 | 16,668.69 | 85,966.60 11,653.82 | 263,873.77
2010: 13,694.25 10,764.01 | 26,066.71 16,023.46 | 33,880.06 ;| 77,334.05 { 15,898.86 | 16,633.43 | 11,568.79 | 35,496.95 | 16,477.50 | 38,123.47 i 311,961.54
2011; 11,819.15 13,662.66 | 18,489.46 21,230.35 ¢ 31,571.51 | 45,965.72 | 24,072.46 | 25,524.19 | 15,427.28 | 38,773.84 | 10,969.02 36,991.87 | 294,497.51
2012 13,655.30 11,117.29 i 20,335.85 15,518.90 | 66,934.11 | 14,136.82 { 23,207.00 | 17,129.49 | 11,576.88 | 40,149.79 | 37,198.41 58,101.85 | 329,061.65
2013; 15,764.60 12,380.70 ; 27,233.32 37,695.13 | 29,904.65 i 12,284.73 | 14,759.47 | 34,649.14 | 16,895.89 | 22,764.36 | 65,386.12 27,823.89 | 317,542.00
2014; 10,052.85 12,298.49 | 10,680.95 11,426.03 | 45,485.23 | 13,994.53 { 27,007.13 | 16,084.15 { 15,506.19 | 30,852.11 | 83,545.54 20,104.42 ¢+ 297,037.63

13,003.38 15,869.21 | 32,286.38 21,689.33 | 47,306.04 | 20,726.82 { 17,321.94 | 45,289.02 | 19,304.40 | 69,913.56 | 82,355.80 33,119.13 | 418,184.95
2016; 18,958.82 29,549.93 | 19,559.17 16,019.37 | 65,637.80 | 15,424.14 | 39,423.59 | 19,631.88 | 47,987.78 | 97,335.68 | 67,033.89 40,604.88 | 477,166.88
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Anexo 11

Ventas historicas por punto

Detalle de punto de ventas por afio

TIENDA | TIENDA
ANO | VENTASCATMACAS  |QUITO TOTAL
2002 57,955.70 57,955.70
2003 56,173.95 56,173.95
2004 77,449.30 77,449.30
2005 49,382.46 | 67,451.13 116,833.59
2006 77,229.47 . 73,801.23 151,030.69
2007 89,077.39 | 70,488.69 159,566.08
2008 83,030.07 82,998.13 166,028.19
2009 176,006.42 | 80,633.22 | 7,234.12 263,873.77
2010 193,820.41 | 93,765.49 | 24,375.63  311,961.54
2011 183,157.70 | 82,758.05 | 28,581.75  294,497.51
2012 178,041.14 | 105,297.83 | 45,722.67  329,061.65
2013 188,687.45 | 101,016.60 | 27,837.96 = 317,542.00
2014 179,672.95 | 103,091.01 | 14,273.67  297,037.63
227,874.01 | 190,310.94 418,184.95
2016 245,768.44 | 231,398.44 477,166.88
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