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RESUMEN EJECUTIVO

Hoy en dia las empresas de nuestro pais enfrentan importantes desafios para asegurar la
satisfaccion del cliente; las organizaciones deben producir y mejorar de forma continua,
productos y servicios que satisfagan o excedan los requerimientos del cliente y las
adminigtraciones.

Los fabricantes y proveedores se encuentran ante el reto de entregar productos innovadores
amultiples clientes con requerimientos y expectativas de calidad muy variadas.

En la actualidad, en la ciudad de Quito, existe gran demanda de confites tanto nacionales

como extranjeros comercidizados en la Provincia de Pichinchay el resto del pais.

Por lo antes mencionado, se da a conocer que & mercado local no reconoce a la marca
ICAPEB como productora de confites, sino conoce de los productos y de la calidad de los

mismos por la trayectoria de varios afios.

La propuesta que ofrecemos a desarrollar este proyecto es atender a todo este importante
mercado, iniciado con el mercado local, con un producto nuevo que cuente con un respaldo
planificado de un estructura organica recién formada de Marketing, con lo que se logre
identificar y resucitar el posicionamiento de la marca perdida o més bien no difundida
dentro de los afios de trabajo que hasta el dia de hoy ha venido desarrollando la Industria

de Caramelos Pérez Bermeo.

Cabe destacar que esta alternativa de negocio, ademas de colaborar directamente con la
imagen de Marca, también podria beneficiar a la organizacion en general, por que se

reforzaré las campaas publicitarias con toda la linea de productos.

Al instaurar este proyecto, se podra aportar, crear y mantener una identidad propia para
cada producto, con la cual se verian identificados los potenciales demandantes de los
bienes y alin més se identificara en el mercado ecuatoriano a ICAPEB como productor de

confites.



En el capitulo 1, con lo antes mencionado se detalla el planteamiento del problema de este
caso de estudio en € que se determinan los objetivos, € marco tedrico y la hipétesis, la
mismaque serd a final de la presente propuesta validada.

En el capitulo 2, se determinan los factores internos y externos que de una u otra forma
inciden en la gestion de la empresa, objeto de estudio y se analizan los principales actores

en |os aspectos macro y micro ambiente.

En el capitulo 3, se andiza los actores internos de la organizacion productiva como son:
clientes, proveedores, tecnologia, produccién, competencia, seguida de un analisis FODA
y las cinco Fuerzas de Porter que nos permite tener una evaluacion clara de la situacion

actud de laempresa

En d capitulo 4, se presenta la propuesta estratégica para la expansion de ICAPEB, con un
enfoque gerencia donde se desarrolla mecanismos para latoma de decisiones. Ademés se
crea e perfil estratégico de ICAPEB en la que se plantea una nueva estructura organica
funciona y se determina una cultura organizacional que refleje la Mision y Visién de la
empresa en un horizonte al afio 2012, respaldado por Objetivos, Estrategias y politicas

corporativas que permitan ser lider en este campo.

Con € fin de conocer la demanda insatisfecha en el mercado confitero, se analiza a través
de encuestas esta variable cuyos resultados permitié conocer fundamentalmente las
preferencias, los gustos y el posicionamiento de la marca; para lo cual se plantean
estrategias de Marketing. La propuestaincluye el presupuesto de la inversion, encaminada
atres puntos principales:

§ Creacion de la Gerencia de Marketing

§ Lanzamiento del Producto

§ Resucitar laMarca

En el capitulo 5, se presenta el respaldo financiero que sustenta la recuperacion de la
inversion y las utilidades, mediante € célculo del VAN y el TIR, cuyatasa estaen € orden

del 16.92%, con las misma que se recupera en un lapso de 3 afios 9 meses.



En el capitulo 6, se concluye que e proyecto es viable, siempre y cuando se apliquen las
recomendaciones, especialmente en la nueva estructura que se plantea y los proyectos

especificos en € area de marketing, que se deben desarrollar a corto y mediano plazo.

Con respecto a la hipétesis ésta se valida en lo referente a que la expansion de laindustria
ICAPEB es factible siempre que se cumpla con € incremento del 15% de sus ventas a

través del nuevo producto caramelo Surttifrutas relleno.



CAPITULO 1
1.1 TITULO DEL PROYECTO

“Edructuracion de un Proyecto de Expansion que sea aplicablea la
Industria de Caramelos Pérez Bermeo Cia. Ltda.”

1.2PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

CARACTERIZACION DEL PROBLEMA

Laindustria confitera a nivel nacional tiene gran acogida, dentro de la sociedad ecuatoriana
es uno de los productos que se ubica entre d nivel 45 a 60 de los productos més
consumidos.

LaINDUSTRIA DE CARAMELOS PEREZ BERMEDO, “ICAPEB CIA. LTDA.”, brindaa
la sociedad la fabricacion y comercializacion de caramel os y chupetes.

A principios de afio 1961, la fébrica era una peguefia industria; como gerente y
propietario € sefior Miguel Pérez y su esposa dofia Maria Bermeo quienes tenian solo dos
productos a la venta (Caramelo Mani y Granizo), dichos productos son hasta hoy en dia
unatradicion.

Por los afios 80's y 90's, empiezan con caramelos de frutas lo que incideen su
participacion en el mercado y el incremento de sus ingresos, dichos ingresos cumplen con
las expectativas delos propietarios sin la necesidad de buscar nuevas alternativas de
crecimiento parala empresa.

Producto de lo anterior para los Ultimos cinco afios no se ve un desarrollo en produccion,

no existe crecimiento en las ventas, cada vez se pierde mas la imagen corporativa por la
fatade inversion en recursos publicitarios, lafalta de evaluacién del mercado y en general
€l manejo correcto de sus recursos.

Actualmente € hijo mayor Sr. Fabidn Pérez ha tomado las riendas de la empresa quien ha
puesto en vigencia nuevas estrategias en la organizacion especialmente el manejo de los
recursos humanos, asi mismo esta buscando cambios en la maquinaria que es obsoleta,
cambio de materiales, actualizacion y mejoras en sus materias primas.



Para conseguir € crecimiento de ICAPEB se tiene como dternativa de expansion, lograr
por medio de lafabricacion y comercializacion de la nueva linea de caramelos rellenos que
actudmente es una de | as ventajas con |as que cuenta la compafiia y mediante esta ventaja
[legar a incrementar las ventas, ampliar su mercado y mejorar la estructura organizacional
de laempresa

Este es uno de los objetivos principales de este proyecto “incrementar su nivel de ventas'y
la reestructuracion organizacional.

1.3FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA.

a) Problema General
¢Coémo determinar la aplicabilidad mas idonea de un proyecto de expansion en busca de
un incremento en su mercado objetivo?

b) Problemas especificos

¢Cudles son los factores internos y externos que caracterizan e entorno de la
industria ICAPEB?

¢Cudles son los lineamientos de la estructura administrativa, financieray de ventas
de ICAPEB que lleven a obtener éxito en € proyecto de expansion?

¢Qué mecanismos se deben utilizar para hacer realizable un proyecto de expansion
para | CAPEB?

1.4. OBJETIVOSDE LA INVESTIGACION

a) Objetivo General
Estructurar un proyecto de expansion que sea gplicable a la Industria de Caramelos Pérez
Bermeo Cia Ltda

b) Objetivos especificos
Caracterizar los factores internos y externos (entorno) en e que se desarrolla la
Industria de Caramelos Pérez Bermeo Cia. Ltda, para identificar ventajas y
desventajas en el mercado actual.

Disefiar una estructura administrativa, financiera y de ventas para garantizar el
proyecto de expansion.



Operativizar la estructuradel proyecto en laempresa | CAPEB.
1.5 JUSTIFICACION

Aportard con un proyecto de crecimiento para la industria de los confites.
Se determinara la problemética en ICAPEB.
Aportard con una herramienta para el crecimiento de |CAPEB.

Al igual que todas las industrias confiteras, ICAPEB en sus primeros afios tuvo un
crecimiento acelerado y ordenado, pero este efecto se vio obstruido por la fata de
conocimientos técnicos y estudios globalizados tanto administrativamente como en €l area
de ventas y marketing.

La empresa se vea afectada por costos de produccién altos, bajos niveles de ventas y otros.

Estas circunstancias criticas le direccionaron ala empresa ICAPEB abuscar nuevas lineas
de productos como son los caramelos rellenos que salieron al mercado a inicios del 2007
dando excelentes resultados ya que a cliente se le puede ofertar una nueva variedad de
productos confiteros para deleite de su paladar.

Basandonos en lo anterior descrito, la investigacion que se plantea es, por qué la industria
ICAPEB propone seguir una linea de expansion que le permita aumentar los niveles de
venta y aprovechar sus ventajas competitivas a través de la produccion que es la linea de
caramelos.

La industria de caramelos trata de enfrentar la crisis econdmica generando fuentes de
empleo, asorbiendo recursos y mejorando el clima organizacional de su empresa.

Esta investigacion sirve para que los accionistas de ICAPEB mantengan la linea, con la
plena conviccion y seguros del mercado objetivo a que va a dirigirse la linea, de esta
manera la empresa creceria econdémicamente.

1.5.1 TRASCENDENCIA:

La aplicacion del presente proyecto de crecimiento, podra ser acogido por empresas
nacionales de laindustria de confites.



1.6 DELIMITACION

a) ESPACIAL edaorientado en los registros de ventas del 2002 a 2005.

b) TEMPORAL: industria de confites en Ecuador, ICAPEB y su entorno.
Para la decucion de la investigacion se establecerd un lapso de tiempo de
aproximadamente 6 meses.

c¢) IMPACTO
La vigente labor investigativa servird de modelo o asesor préctico, para fébricas de
produccion y comercializacion de confites ya existentes en el mercado.

1.7. PROGNOSIS

Después de planteada la situacion en la caracterizacion del problema, comprobamos que la
fébrica por su trayectoria y experiencia en la fabricacion y comercializacion de confites
debe enfrentar € reto de estructurarse organizacionalmente y abrir sus limites en el
mercado actual en base al proyecto lo que le permitird satisfacer sus expectativas
adminigrativas y ampliar su mercado objetivo.

1.8. MARCO REFERENCIAL

1.8.1 MARCO TEORICO

Para |a presente investigacion se tomara en cuenta los siguientes puntos, los mismos que
nos ayudaran a desarrollar la teoria para poder gjecutar € proyecto de expansion:

1.8.1.1 Enfoque de la administracion operacional

Este enfoque nos permite analizar de mejor manera los canales de comunicacion interna de
la empresa, ya que la administracion es una parte esencial de cualquier organizacion, esto
se debe aque en elainterviene la planificacion estratégica, la organizacion, integracion, la
direccion y e control que tiene una compafiia para enfrentar nuevos retos de ser
competitiva y eficiente en el mercado. Ademés se debe utilizar una herramienta que nos
ayudara a determinar las fortalezas, debilidades oportunidades y amenazas tanto internas
como externas de la compafia através del F.O.DA



1.8.1.2 Estudio del mercado

Este andlisis ayudard a determinar el comportamiento del mercado actual, es decir poder
analizar a la competencia para establecer el mejor camino y la mejor estrategia viable ha
seguir para lograr los objetivos planteados y captar la aceptacion de mas clientes a nivel
nacional. Por otro lado el estudio nos permitira comparar la viabilidad técnica, financieray
econdmica del proyecto, por lo cual serd necesaria la utilizacion de herramientas
estadisticas para levantar la informacién mediante encuestas.

1.8.1.3 Aspectos financieros

Este aspecto es fundamental y basico ya que su propdsito es evaluar la capacidad de
inversion de financiamiento, la disponibilidad del capital de trabajo y € nivel de
rentabilidad que podemos obtener para lograr determinar la tasa de rentabilidad interna de
lainversion esperaday |os periodos de recuperacion de lainversion.

1.8.2 MARCO CONCEPTUAL

4 Libre competencia: Participacion de las empresas en igualdad de condiciones
de mercado, en donde los niveles de oferta estdn determinados, la
diferenciacion y el enfoque del producto.

4 Ventaja competitiva: Rasgo, factor o beneficio que diferencia a producto de
una empresa con €l de la competencia, este contraste puede ser minimo y se da
principalmente en aquellas empresas que producen bienes similares.

4 Competitividad: Resultado de un trabajo global dentro de la empresa, en donde
los niveles gerenciales como todo el conglomerado empresarial forman una
cultura organizaciona de mejora continua, para desarrollar un valor agregado o
una ventaja comparativa.

4 Ventaja comparativa: Es la capacidad de producir un bien o servicio a un
valor menor que otro.

4 Expansion empresarial: Fluctuacion comercial en que la actividad comercial
global se incrementa a una tasa mas rapida que antes o a una tasa mas rapida
que latendencia historica general de la empresa.



4 Calidad: Considera que la necesidad del cliente esta en adquirir bienes y
servicios que cumplan con sus expectativas y estos productos deben cumplir
con las especificaciones técnicas con las cuales fueron disefiados.

4 Control: La funcion administrativa que consiste en medir y corregir la
realizacion de las actividades de los subordinados con € fin de asegurar que se
logren los planes y objetivos de la empresa.

4 Lider: Persona con arte en el proceso de influir en los seres humanos que se
esfuercen de modo voluntario y entusiasta en la consecucion de los objetivos
del grupo. Persona caracterizada por influenciar en su equipo para lograr
objetivos comunes. Posee cualidades de mando, sensibilidad ante el mundo,
ética, moral y su mente preactivalo llevaa ser un gran visionario.

4 Gestion: Buscar dternativas, recursos y mecanismos para que la empresa logre
los objetivos planteados.

4 Estrategias de crecimiento: Programas generales de acciéon y despliegue de
recursos para lograr objetivos generales. “Una empresa no tiene otra opcién
gue crecer 0 morir” Son las diversas formas de abaratar costos, debe
diferenciarse y especializarse para alcanzar niveles 6ptimos de productividad.

4 Pape organizacional: Un objetivo claro de los principales deberes y

actividades que impliquen la disponibilidad de la informacion de los recursos
necesarios pararealizar unatarea.

1.9. HIPOTESIS

Laexpansion de la industria ICAPEB” es factible debido a que se basara en el incremento
de sus ventas através de la nueva linea de productos.



1.10 METODOLOGIA

1.10.1 TIPOS DE INVESTIGACION

Se necesitard analizar y revisar todos los casos que nos puedan ayudar para obtener la
informacion bibliogréfica necesaria para sacar las conclusiones y con las experiencias de
otras empresas poder lograr una guia, la misma que nos servird como herramienta bésica
que sustente lainvestigacion.

Otro tipo de investigacion que aplicaremos es la encuesta, esta técnica ayudara en el
sentido de que por medio de ela podremos condtituir un conjunto de instancias técnicas de
observacion directamente relacionadas con la investigacion. Con la cual podremos tratar €l
tema persona a persona, obtencion de datos verdaderos y se pueden obtener datos
adicionales que nos servirén para nuestra investigacion. Para esto, € tipo de metodologia y
las preguntas van hacer de tipo mixtos, situacion que facilitaria a momento de evaluar e
interpretar los datos obtenidos.

Finalmente con la bibliografia y con la informacion levantada es decir, con las causas y
efectos que tendra la aplicacion del proyecto se dara paso a método analitico, € mismo
gue nos permitira poner en gecucion todo lo analizado anteriormente.



Técnicas I nstrumentos

Andlisis del entorno de la
empresa.

1) Andlisisde
restricciones a cmaras de
produccion.

2) Especificaciones de los
productos.

3) Regulaciones
gubernamentales.

1.a) Entrevistas a profundidad.
1.b) Solicitudes de informacion.
1.c) Observacién de documentos.
2.8) Observacion de documentos.

3.8) Observacion de documentos
relacionados a tema.

1.8) Guiade
preguntas.

1.b) Fichade tomade
datos.

1c) Fichadetomade
datos.

2.8) Fichade tomade
datos.
3.8) Fichade tomade
datos.

Andlisis del sector.

1.a) entrevistas especializadas con
profesionales con conocimientos
del sector.

1.8) Guiade
preguntas.

Identificacion del
posicionamiento dela
empresa.

a) Encuedtas.

a) Cuestionario.

Andlissinterno de la
empresa.

1.a) Didlogo con directivos.

1.8) Guiade
preguntas.

1.b) Ficha de tomade
datos.

Andalisis de mecanismos
de gestion.

Andlisis documental.

Fichade tomade
datos.




1.11. RECURSOS Y PRESUPUESTO.

PRESUPUESTO
RUBRO VALOR
Gastos Legales 600,00
Pago aranceles Universitarios 400,00
Derechos de Grado 200,00
Gastos Académicos 750,00
Reproduccion de documentos 50,00
Adquisicion de textos 100,00
Investigacion de campo 500,00
Asesoria 100,00
Suministros y Equipo de Oficina 150,00
Suministros de Oficina 100,00
Internet 50,00
Movilizacién y Transporte 80,00
Movilizacion 80,00
Gastos Varios 100,00
Otros 100,00
TOTAL PRESUPUESTO Us$D 1.680,00




CAPITULO 2

2.1 DIAGNOSTICO MACRO DE LA SITUACION DE LA ECONOMIA
NACIONAL

2.1.1 ENTORNO ECONOMICO

Ecuador ha cursado por varios cambios, € gemplo mas claro es la instauracion de la
dolarizacién ocurrido el 9 de enero del 2000, s bhien es cierto, la toma de esta decision
tenia como objetivo la posbilidad de recuperar la credibilidad y confianza, ejercer control
sobre la inflacion y las devaluaciones; asi como, disciplinar al gobierno para que deje de
realizar emisiones inorganicas de la moneda, todo esto con resultados aparentemente
positivos, por otro lado, se debe considerar que € mundo esta en un proceso de cambio
busca una integracién total, no sélo en el mercado mundial, sino en otros ambitos como:
politico, militar, econémico, social y cultural, con mayor énfasis en el movimiento de
capitales y lageneracion de transferencias de la tecnologia.,

El entusiasmo de parte del gobierno ecuatoriano y de los sectores empresariales en este
procesn, se debe a la ilusion de que se atraerd capitales extranjeros, se ampliara las
posibilidades de exportacidon ecuatorianas ante un mercado mas grande.

Los beneficiarios locales de este proceso pueden ser |os exportadores e importadores, que
son los que estén al frente de los debates, pero los grandes perdedores van a ser los
productores pequefios, siendo el sector més débil de la economia ecuatoriana y no estan en
condiciones de competir con las grandes empresas. Esto tendra repercusiones no solo en el
desmantelamiento del aparato productivo sno también en e desempleo. Desde €
comienzo el Ecuador entra perdiendo, en los Ultimos afios, el manegjo de la dolarizacion ha
significado la salida de gran parte de la poblacion a paises principamente europeos,
agudizando la problematica social ecuatoriana.

2.1.2 ESTRUCTURA ECONOMICA

2.1.2.1 Producto Interno Bruto
Es e “conjunto de bienes y servicios finales producidos por la economia nacional, dentro
del territorio, sea cual fuere la nacionalidad de los productores”.,
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1 Fuente: Banco Central del Ecuador, Diario el Comercio, Proyecto SICA,
2 MILLER, Roger. “Microeconomia”. Editorial Harla. México 1986




En 1994 en & Ecuador, se dio un leve crecimiento econémico, pero en 1995 y 1996,
ocurrieron acontecimientos contraproducentes para la economia del pais, generando un
decrecimiento de la economia, entre las causas principales que gportaron a esta situacion se
encuentran: el conflicto con e Perd, la falta de produccion, crecimiento del sector
informal, los desastres naturales y la debacle de la banca desencadenaron la crisis del 99
cuyo PIB bajé amenos 6.3%.

A partir de la dolarizacion que fue entre los afios 2000, se advierten una recuperacion dela
economia debiendo notarse una variacion asimétrica del PIB hasta el 2007 tal como se
muestraen € cuadro No. 1.

El PIB del Ecuador se incrementd en un 6.9 % en el 2004 con respecto a 2003 que fue del
2.7%. Lo que significé @ nivel més elevado de la Ultima década ubicandole en $
30.281.50 millones, sin embargo en el 2005, este decrecid en € 3.6%. A pesar de este
importante nivel de crecimiento, la realidad es que cada vez se vuelve méas preocupante,
pues la economia ecuatoriana no ha logrado diversificarse y sigue dependiendo
ampliamente del petréleo para sustentar su dinamismo.,

Gracias a elevado precio registrado en los mercados mundiales, el petréleo se consolidd
como la principal fuente de recursos para € pais, incluso incrementando su importancia
relativa dentro de la economia respecto a afios anteriores, tal como se observa en los
cuadrosNo. 1y 2.

Cuadro No. 1

PIB TASA DE VARIACION ANUAL

1999-2005
1999 -6.3
2000 2.8
2001 5.1
2002 3.4
2003 2.7
2004 6.9
2005 3.6

Fuente: Informacién Estadistica Mensual N. 1839 Mayo 31 -2005
Elaborado: Autoresde Tes's
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Cuadro No. 2

PIB RAMA INDUSTRIAL
2000-2005

. L . Transporte,
I ndustrias Fabricacion | Suministros

, Explotacion Comercioal | almacenamie .
Periodo/ manufactureras | productos de Constru I ntermediaci

_ | Agricultura deminasy R » por mayor y ntoy
Industria (excluye ref. deref. electricidad ccion N
canteras > . menor comunicacio
petroleo) petroleo y agua nes

6n financiera

2000 12,83 1,99 30,02 18,99 -11,90 1,48 9,86 21,73 12,37 2,64
2001 12,75| 1,93 29,01 19,05 -11,48 142 11,29 21,79 11,88 2,35
2002 13,11| 1,86 27,36 18,89 -11,11 149| 1311 21,44 11,50 2,34
2003 (sd) 13,17| 1,96 28,07 18,93 -11,37 145| 12,60 21,39 11,53 2,27
2004 (p) 12,21| 1,86 32,28 17,99 -11,15 1,34 12,02 20,41 10,85 2,20
2005 (p*) 12,22 2,00 31,47 18,52 -11,43 136| 11,78 20,78 10,90 2,40

Fuente: Proyecto SCCA
Elaborado: Autoresde Tesis

Para la industria de Caramelos Péez Bermeo (ICAPEB) e periodo de andlisis ha
significado una situacion bastante dificil especialmente antes de la dolarizacion, sin
embargo en el proceso de dolarizacion, la empresa se ha recuperado con nuevos clientes lo
que ha obligado a buscar nuevas aternativas de financiamiento para mantenerse en el
mercado.

2.1.2.2 El Sistema financiero

Se haproducido un cambio fundamental en la economia, ya que existe una disolucion entre
los sectores productivos y €l financiero, entre la produccion y la especulacion. Lacrisis del
sistema financiero viene desde 1998 en donde se removio las bases del sistema, las deudas
de los bancos privados fueron asumidas por € Estado a través de la AGD; el principal
problema es el nivel de liquidez, es decir, capacidad que tienen los bancos para afrontar la
retirada de fondos de parte de sus clientes.

Actuamente el Gobierno del Eco. Rafael Correa busca eliminar y regularizar las tasas de
interés y cobros de servicios bancarios mediante una ley que esta discutiéndose en el
Congreso Nacional. Seguin algunos analistas aseveran que la banca nacional se mantiene
como olida y liquida, los banqueros encuestados; aclaran que e sector estd en una
situacion de stand-by hasta conocer los resultados finales de todos los cambios que se
discuten en estos dias. En otras palabras, hay un mejor andlisis de riesgos, gracias a que se



ha capacitado a los funcionarios del &ea de negocios, quienes evallan mas
profesionalmente los riesgos de crédito, de liquidez, de mercado y el operaciondl; situacién
que da como resultado que la banca de hoy se anticipe a potenciales problemas, reafirma el
Vicepresidente del Banco Territorial, José Cucalon.,

Para ICAPEB Yy otras industrias esta situacion ha generado un compés de espera, mientras
no se defina la politica bancaria financiera del pais.

2.1.2.3 Comercio Exterior

Ha jugado un papel muy significativo en la economia nacional; situacion que ha llevado a
que la economiadel pais dependa del comportamiento del comercio exterior.

En los Ultimos tres afos las exportaciones han sufrido una serie de problemas, agudizados
por lacrisis de los paises asi&icos, la devaluacion del dolar, € crack financiero mundid, la
caida de los precios de materias primas y la reduccion de la demanda mundial, pero sobre
todo, € principa problema es la concentracion de los mercados receptores de nuestros
productos. Estados Unidos sigue siendo @ primer comprador de nuestros productos,
Ecuador exporta a ese pais el 41% de las exportaciones totaes.

Segin datos del Banco Central del Ecuador en e cuarto trimestre de 2006 las
importaciones totales se incrementaron en 4.19% en comparacion con €l tercer trimestre
del mismo afio.

Los principales crecimientos se reportaron en: carne y pescado elaborado, 51.23%;
cereales y panaderia, 25.76% madera y productos de madera 24.96%; productos minerales
basicos, metdlicos y no metdlicos 24.56%; productos aimenticios diversos 16.10%;
bebidas 0.92%; textiles, prendas de vestir y productos de cuero 7.28%; otros productos
agricolas 5.69% y productos de papel e imprentas 3.42%.

Las reducciones més importantes se registraron en: azUcar 35.21%; tabaco elaborado
13.66%; otros productos manufacturados 10.77% y productos slvicola de latala y de la
corta 10.00%. Este comportamiento dio como resultado que, € incremento de dichos
productos en relacién al cuarto trimestre del afio 2005 alcanzé los 9.97% paralos bienes de
consumo 31.57% y 8.59% para materias primas y bienes de capital respectivamente.;
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5 Banco Central del Ecuador. “Cuentas Nacionales Trimestrales”, www.bce.fin.ec.
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Cuadro No. 3

IMPORTACIONES POR USO ECONOMICO

2004-2006
Importaciones por uso econdémico
Bienes de consumo Materias Primas Bienes de capital
o var var . var var . var var
mmlies 5 tt-1  tit-4 L t/t-1 tit- 4 tfles > te-1 -4
20041 398.012 561,845 439,396
2004.1I 480,373 20.69 632 325 12.54 445, 058 100
2004.III 585,278 11.43 666,017 5.33 477,832 7.36
20041V 634.666 18.57 705,581 594 582,003 21.80
2004 2,048.330 2,565,767 1.944 289
20051 497.013 -21.69 24.87 751.891 6.56 33.83 575.654 -1.09 31.01
200511 591,969 19.11 23.23 748,238 -0.49 1833 702,571 22.05 57.86
2005.II1 601,023 153 12.28 710,170 -5.09 6.63 608.497 -13.39 27.35
2005.IV 647.263 7.69 1.98 724,559 2.03 2.69 670,327 10.16 15.18
2005 2.337.268 14.11 2,934 859 14.39 2.557.048 31.52
2006.1 548,228 -15.30 10.30 805,514 1107 7.13 689.949 2193 19.85
2006.11 650,799 -72.16 9 94 817,965 -72.13 9.32 722,181 -71.76 299
2006.I0I 674.221 22 98 12.18 892 487 10.80 25.67 689.356 -0.09 13.29
2006.IV 711.808 937 90 953,282 16.54 31.57 727,940 0.80 8.59
2006 2,585,056 10.60 3.469.247 18.21 2.829. 427 10.65

Fuente: www.bce.fin.ec
Elaborado: Autoresde Tesis

Situacion que estaria demostrando una debilidad estructural de la economia, pese a los
intentos del gobierno de aumentar las exportaciones para sostener el proceso de
dolarizacion, las diferencias entre exportacion e importacion muestran un déficit comercial
de medio millon de dolares.

El rubro masimportante de importaciones son las materias primas que significa el 33% del
total de importaciones del Ecuador; bienes de capital 27%; bienes de consumo 28%; y
combustibles y lubricantes el 12%. En la importacion de combustibles, e gas de uso
domeéstico es méas ato ya que la produccion interna abastece apenas el 30% del consumo
nacional.,

Para € caso del Ecuador podemos decir que en la Ultima década € nivel de importacion de
Colombia superalas 145 mil toneladas de azlicar blanca.,
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6 ACOSTA, Alberto. Breve Historia Econémica del Ecuador;, Quito 2002

7 Fuente: Asocafia, Felipe Parafan
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Lajudtificacion para esto en €l caso de ICAPEB, es que busca la manera de proveerse de la
materia prima e insumos importandolos ya que la produccion nacional de azlcar no
abastece al mercado local. Laimportacion de azldcar se lo hace de los paises vecinos como
Colombiay Pert, algunos de los insumos para laindustria de los caramel os son importados
por ser de mejor calidad.

2.1.2.4 Inflaciéon

La inflacién es un indicador que muestra el incremento porcentua en los precios de los
bienes y servicios disponibles para la produccion y el consumo, esto judifico la
dolarizacion. Es decir, evitar principalmente la subida de los precios de los productos de
primera necesidad.

Para mayo del 2005, la inflacion fue del 1.60% diferente a la determinada en junio del
2003 que fue del 7.60%, segun se especifica el cuadro No. 4.

La disminucién de la inflacion pareceria alentadora s se diera dentro de un contexto de
mejora de la productividad y de las condiciones de vida. Esto no sucede asi en € Ecuador,
sin embargo en los 3 Ultimos afios (2004-2006) s ha registrado un proceso recesivo y
deflacionario que significa, una menor capacidad de consumo de la poblacion.

En muchos casos se puede afirmar que los precios han bajado llegando a ser més bajos que
los mismos costos de produccion.

Si un pais tiene una inflacion como la ecuatoriana se diria que € Ecuador posee una
economia estable y equilibrada pero lareaidad es distinta debido a que € sdario basico es
bajo (USD 170,00) en comparacion de la canasta familiar (USD 450,00), existiendo un
gran bache que no cubre las necesidades basicas de la mayoria de la poblacion.

En e caso de la empresa ICAPEB, la inflacion es una amenaza en razén de que los costos
de materia prima, mano de obra y gastos de fabricacion se incrementan y por lo tanto
suben los precios, Situacién que impacta en la baja demanda de nuestros productos.



Cuadro No. 4

TASA DE INFLACION ANUAL

2000-2005
2000 91,00%
2001 22,40%
2002 9,36%
2003 7,60%
2004 1,95%
2005 1,60%
Fuente: www.bancocentral.com
Elaborado: Autoresde Tess
GréaficoNo. 1

INFLACION ANUAL Y MENSUAL
Afos 2005-2007

Inflacién Anual y Mensual
1.0%

0,8% |-
0,6% |-
0.4% -1
SO s o H | O 1 {0 ENRA B L 1 o O

0,0%

Cinflacion Mensual - Izquierda —s—Inflacion Anual - Derecha

Fuente: www.bancocentral.com
Elaborado: Autoresde Tess

2.1.2.5 Empleo
En cuanto a desempleo, es grave andlizar la Situacion en el pais, debido a lento

crecimiento de la oferta de empleo, la desaparicion de pequefias y medianas empresas
agravadas por el proceso de la dolarizacion, a esto hay que afiadir la reduccion del tamafio


http://www.bancocentral.com
http://www.bancocentral.com

del Estado que han llevado a miles de ecuatorianos a desempleo y a que migren hacia
otros paises en busca de mejores aternativas de vida.

Grafico No. 2
TASA DE DESEMPLEO
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Fuente: www.bancocentral.com
Elaborado: Autoresde Tess

El grafico No. 2 demuestra la variacion de la tasa del desempleo que ha registrado € pais
en e lapso del 2005 a febrero del 2007; como se observa ésta ha bajado de 11.07% a
9.40% no por la absorcién del aparato productivo, sino por la migracién que se agudizado
cadavez més en el Ecuador.

2.1.2.6 Salario minimo ecuatoriano

En e actual gobierno del Eco. Rafael Correa a partir de enero dd 2007, dispuso €
incremento salarial anual que se aplicara a la remuneracion unificada minima, e mismo
que asciende a 10,00 délares, al pasar de 160,00 a 170,00 dolares. s

Con este ingreso, a una familia solo le alcanza para comprar €l 67% de la canasta basica
que es de 450,00 dblares, es decir, un poco mas de la mitad de todos los articulos
necesarios para dicha familia, de tal manera que existe una restriccion de 23% en el
consumo de los articul os bésicos.
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Ladolarizacion no significod unarevalorizacion del sdario como lo plantearon los expertos,
constituyé més bien un recorte de los ingresos ya que a inicios de la dolarizacion los
precios de bienes y servicios se internacionalizaron, mientras los salarios se mantuvieron
deprimidos, situacion que repercutio en los trabajadores de ICAPEB siendo una amenaza
bastante fuerte ya que un 4 % de la planta sali6 en busca de mejores oportunidades.

2.1.2.7 Migracién

La fuerza laboral que ha emigrado ha generado cuantiosos recursos para las familias
ecuatorianas. Es uno de los puntales fundamentales del sostenimiento de la economia
nacional, ocupando & segundo lugar en el ingreso nacional, solo después del petrdleo. Para
el ano 2004, se calcula que los emigrantes enviaron un promedio de 1.585 millones de
dolares.

De las remesas enviadas por los emigrantes d 61% es utilizado para e consumo
domeéstico, el 8% para crear pequefios negocios, € 17% para consumo de lujo y e 14%
destinado a ahorro y educacion. El ingreso promedio mensual por remesas equivale al
31% de la canasta bésica. Esto quiere decir que en promedio, los receptores de remesas
reciben este valor adicional a sus ingresos, con lo cual este segmento logra cubrir en un
90% €l costo de la canasta bésica

La migracion es uno de los factores que afectan a la estabilidad de mano de obra de
“ICAPEB”, ya que se han producido egresos de persona debido a que la gente busca
mejores ingresos esto genera costos para la empresa ya que tienen que buscar, seleccionar
y capacitar a nuevo personal disminuyendo el proceso de produccion de la empresa.

2.1.2.8 Tecnologia

La tecnologia usada en el proceso de aimentos dentro de estos la industria de los
caramelos se ha convertido en una de las ramas méas importantes de la tecnologia moderna
de los paises en desarrollo. Dentro del Ecuador la tecnologia utilizada en las plantas
procesadoras de caramelos es alta, es asi como ICAPEB ha importado la siguiente
maquinaria procedente de Alemania, Italia, Argentina'y Colombia.



Cuadro No. 5

RESUMEN PRINCIPAL DEL EQUIPO Y MAQUINARIA ICAPEB

Equipoy maquinaria Procedencia 1980

Cortadora envolvedora Rose Theegarten Alemania
Clasificador de caramelos Euromec Colombiana
Mesa Automatica de caramelos Rufinati IM 70 Italiana

Autowrappers 2000 S Alemana

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

2.1.2.9 Medio Ambiente

Este factor es de importancia ya que actualmente el Municipio esta controlando que las
empresas tengan planes ambientales para ayudar a dicho factor. ICAPEB se dedica a la
elaboracion de caramelos por 1o que no produce gases toxicos debido a que la materia
prima es muy fina dentro del proceso continuo para la elaboracion de los caramelos.

ICAPEB tiene un proceso de reciclado en donde € 90% del materia es reutilizado vy el
10% es desechado evitando de esta manera la contaminacion del medio ambiente. El
sistema de limpieza de maquinaria, moldes y sistemas de envolturas tiene un estricto
control de calidad realizdndosela con detergentes y desinfectantes estrictamente elaborados
paralaindustria alimenticia

En referencia a la contaminaciéon del aire, por la contaminacion industrid se debe dejar
claro que la produccién de caramel os emite gases que no son perceptibles en el ambiente.



2.2. ANALISISMESO DEL SECTOR ALIMENTICIO
Resefia Histérica

Los dulces nacen, araiz de la necesidad del hombre por encontrar un aimento ligero que
sirviese de sustento para sus largos viajes, algo peguefio pero que ademas le produjese
energia. También estd intimamente ligado a descubrimiento de lo dulce y sobre todo de la
miel, los primeros dulces, fueron creados con pulpa de fruta, cerealesy miel.

Los vigjeros preparaban una pasta dulce y jugosa con pulpa de fruta y cereades
pulverizados, incluso los antiguos egipcios preparaban sus caramelos mezclando miel y
fruta y moldedndolos de muy diversas formas. Pero es de la India de donde procede €l
descubrimiento de usar azlcar para elaorarlos, ahi se produjo por primera vez azlcar
solida.

El nombre de caramelo procede del descubrimiento de la cafia de azlcar, también llamada
“cafia de miel” que en latin la denominaban “canna melis” y que finalmente dara lugar a
“caramelo”. Con la cafia de miel se desarrollaron nuevas y mejores técnicas de reposteria,
el problema fue que durante siglos fue un producto de lujo no acanzable por cualquiera.
Fue ya en 1850 cuando Estados Unidos comenzd con la produccion indugtria de
caramelos.

Un clasico entre los caramelos es e chicle. Surge de la costumbre que tenian en la
antigiedad de masticar cosas diferentes de los alimentos. Mascando la néctar de abeto
solidificada descubrieron que era una magnifica forma de camar la sed, gracias a la
excitacion que producia en las glandulas salivales. La gran revolucion en la fabricacion de
la goma de mascar se produjo cuando T. Adams, en 1860, empezd a utilizar “chicle”
importado del Y ucatan o de Belice, como goma base.

La nueva materia tenia dos propiedades muy importantes: mayor elasticidad y gran
capacidad para retener € sabor, esto permitié que salieran al mercado chicles con sabores
diferentes (fresa, regaliz, menta,...)..

En el pais no existe una referencia exacta de cuando esta industria comienza a funcionar
pero tenemos que por €l afio de 1915 la sefiora Hortensia Espinosa inicia la fabricacion de
las famosas y conocidas colaciones, este dulce ha pasado de generacidn en generacion, son
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elaborados estos productos de la siguiente manera: cubiertos de azlicar y rellenos de mani o
amendra, setiene también como dato que en 1964 nace una de las industrias confiteras
més grandes a nivel internacional gracias a la elaboracion de la una goma de mascar esto
da origen aque el Dr. Gonzalo Chiriboga Cordova ingrese con este producto a nuestro pais
convirtiéndose éste en uno de los pioneros en esta ramaindustrial.

2.2.1. SITUACION ACTUAL DEL SECTOR ALIMENTICIO

Desde la implementacion del modelo neoliberal, € sector alimenticio se ha visto mas
amenazado que nunca, al desarrollarse toda una politica de uso intensivo de todos los
recursos: tierra, agua y biodiversidad.

Las politicas de guste estructural han obligado a utilizar las mejores tierras para producir
productos para la exportacion, a destruir los bosgues por la extraccion intensiva de madera
y a contaminar rios y mares con desechos industriales. Cada vez los paises de menor
desarrollo se ven obligados a producir més para la exportacion e importar mas para
alimentarse.

Al hablar del sector alimenticio, necesariamente se debe mencionar e aporte que tienen las
PYMES en |as actividades econdmicas, por |o tanto, este tipo de empresas existen en todas
las regiones geograficas del pais, teniendo en cuenta que en los centros urbanos hay mayor
concentracion de dichos entes productivos. Seglin datos proporcionados en el 2005 por la
Camara de la Pequéfia Industria de Pichincha (CAPEIPI), € 77% de estas empresas se
ubican en Pichincha 'y Guayas, el 15% en Azuay, Manabi y Tungurahuay el 8% en el resto
del pais.

Las peguefias y medianas empresas ecuatorianas se caracterizan fundamentalmente por
tener una estructura cerrada y de caracter familiar, pues el 32.5% operan como personas
naturales y el 37.3% son compaiias de responsabilidad limitada. De aqui que los
principales problemas que enfrentan estas empresas se vinculan a la sucesion en la
adminigtracion, propiedad y la utilizacion de los recursos empresariales para cubrir los
gastos familiares.

Un segundo factor que afecta a estas empresas es |a falta de liquidez, situacion que obliga a
la busqueda de fuentes de financiamiento, aternativas que en la mayoria de los casos
tienen un costo mayor al del financiamiento formal.



A su vez, laincapacidad de generar flujos importantes impide invertir en e mejoramiento
de su tecnologia y capacitacion de su mano de obra. Aspectos que en general afectan
directamente en la productividad de las empresas.

Es importante mencionar que las PYMES aportan con el 54% a PIB, por otro lado se
estima que las personas que laboran en dichas empresas corresponden a 27% de la PEA.

Cuadro No. 6

ESTRUCTURA DEL EMPLEO EN LASPYMES

Afio - 2005
Posicion Utilizacién de M O.
1 Alimenticio 21%
2 Textil y confecciones 20%
3 Maquinaria y equipo 20%
4 Productos Quimicos 13%
5 Maderay muebles 11%
6 Papel e imprenta 8%
7 Cuero y calzado 4%
8 Minerales no metélicos 3%

Fuente: Diagndstico de la pequeia industria (Sector alimenticio 2005)
Elaborado: Autores De Tesis

Grafico No. 3

DIAGRAMA DE LA ESTRUCTURA DEL EMPLEO EN LASPYMES
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Como se observa en e cuadro No. 6, el sector alimenticio ocupa € primer puesto con el
21% €l textil y confecciones 20%; maguinaria y equipos 20%. Estos son los tres sectores
que mayor demandan del recurso humano, por lo tanto se identifica claramente que el
sector dimenticio es uno de los mas importantes generadores de empleo.

Delainformacion obtenida para € sector aimenticio, € 30% son trabajadores calificados,
el 53% trabajadores semicalificados o estan en proceso de formacién y e 17% son no
calificados. Se debe tomar en cuenta que los porcentajes mencionados pertenecen a las
empresas que operan de manera oficia y que e resto se denomina grupo de unidades
productivas y se mantienen en el mercado informal.

Cuadro No. 7
ESTRUCTURA DEL GASTO EN ECUADOR
SECTOR URBANO SECTOR RURAL 2005

GASTO PORCENTAJE GASTO PORCENTAJE
Alimentos 41.3% | Alimentos 55.4%
Vestido 3.2% | Vedido 2.8%
Vivienda 16% | Vivienda 10.6%
Muebles y 5.4% | Muebles y 4.9%
Enseres Enseres

Salud 7.4% | Sdud 8.6%
Transporte 12% | Transporte 8.7%
Educacion 6.5% | Educacion 3.2%
Otros Gastos 8.2% | Otros Gastos 5.8%

Fuente: Banco Central del Ecuador www.bce.ec
Elaborado: Autores de Tesis

Gréfico No. 4
DIAGRAMA DE LA ESTRUCTURA DEL GASTO EN ECUADOR
SECTOR URBANO SECTOR RURAL
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Observamos en el cuadro No. 7 que la crisis ha hecho que e ciudadano ecuatoriano
priorice su capacidad econdmicaen el rubro alimentos con el 41.3% y el 55.4% tanto para
los sectores urbanos como para los rurales respectivamente; seguido en importancia por la
vivienday el transporte. La educacion es uno de los rubros més criticos en e sector rural,
las personas destinan a ese gasto el 3.2%, en cambio el sector urbano destina e 6.5%.

2.2.2 SITUACION ACTUAL DEL SECTOR CONFITERO

En el Ecuador los principales actores o productores del sector confitero son: CONFITECA,
NESTLE, ICAPEB y € regreso de una de las empresas mas antiguas como es LA
UNIVERSAL, empresas internacionales que han ingresado a mercado loca como
ARCOR, las empresas antes mencionadas son las principales competidoras en € mercado.

El principal producto para la elaboracion de los caramelos es el azlcar, € mismo que sera
analizado en los niveles de produccion, importacion y exportacion.,

A continuacion en e cuadro No. 8 se observa que a nivel de Latinoamérica y € Caribe
oscila que & rendimiento por tonelada de azlcar esta en un promedio del 9.81% hasta
11.7%. Si comparamos con el Ecuador su rendimiento bajo debido ala fatade tecnologia
e investigacion.

Cuadro No. 8
INDICADORES DEL SECTOR AZUCARERO
En toneladas
A nivel de América Latinay Centro América

Fuente: ONE 2001. Anuario Estadistico
Elaborado: Autores de Tess
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En el Ecuador la situacion de la produccion del azicar esta dada por los siguientes
aspectos. El azlicar tiene una importante participacion en la economia nacional su
contribucién a PIB esdel 1.4% y conrelaciéon al PIB agricolaes del 12%. Enlos Ultimos
afios se ha dado una integracion vertical cada vez més significativa del sector,
convirtiéndose en una de las agroindustrias mas importantes del pais..,

Podemos mencionar que e Ecuador es un pais en que no supera las 68.000 hectéreas de
superficie dedicada a la siembra de la cafia de azlcar, la misma que no abastece a la
produccion requerida para € consumo interno. Dentro de la produccion por ingenios
azucareros locales tenemos: e ingenio Valdez, € ingenio LaTroncal, ingenio San Carlosy
el ingenio Isabel Maria ubicados en la Costa y en la Sierra tenemos el ingenio Lancen y el
ingenio Monterrey. Estos producen el 92% para el consumo loca y el 8% restante es
importacion. Otro dato adicional es que mas del 85% de la produccion de azlcar consste
en azlicar sulfatada, € resto es produccién de azlcar refino (10%) y azlcar cruda (5%),
que se dabora exclusivamente para aprovechar el sisema de cuotas de exportacion que
otorga Estados Unidos a pais..,

ICAPEB se encuentra dentro de la categoria de industriales que corresponde a sector
empresarial que en este caso utiliza el azGicar como materia prima necesaria para la
transformacion y procesamiento de su producto final como son los confites.

2.3 SITUACION POLITICA

En el Ecuador es muy importante analizar brevemente el desenvolvimiento de la politica
considerando que ha sido uno de los factores para la inestabilidad en nuestro pais. Existen
tantos partidos politicos que la poblacién esta cansada de escuchar el doble discurso que
varios partidos gercen y que realmente no buscan € desarrollo del pais, sino €
enriquecimiento de ciertos sectores que son ya conocidos por la sociedad. Actualmente los
partidos politicos se enfrentan a varios problemas como son: la falta de ledtad al
pensamiento ideoldgico del partido, la falta de credibilidad de la poblacion y la falta de
politicas e ideologias claras.

Como resultado a todo esto tenemos la caida de algunos Presidentes elegidos
democraticamente por e pueblo que cansados por € doble discurso se levant6 a las calles
defendiendo y protestando por |as actuaciones del mandatario.
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El primer Presidente derrocado por €l pueblo en los Ultimos afios fue é Abogado Abdala
Bucarén quien se encuentra con exili6 politico en Panam4, a consecuencia de esto asume el
gobierno @ Doctor Fabian Alarcon, gobierno que fue de interinazgo. Una vez terminado
éste gobierno, se elige a nuevo mandatario Doctor Jamil Mahuad a través de elecciones
populares, como & nuevo Presidente de los ecuatorianos, este fue derrocedo por e
movimiento indigena, asumiendo €l poder e Doctor Gustavo Noboa

Siguiendo con la historia de nuestro pais le precede €l Ingeniero Lucio Gutiérez que fue
elegido como Presidente por un periodo de cuatro afios, fue derrocado por el pueblo
ecuatoriano € 20 de Abril del 2005. Ese mismo dia la presdencia la asumi6 €
Vicepresidente de la Republica el Doctor Alfredo Palacio.

En las elecciones de 15 de octubre del 2006 e pueblo ecuatoriano elige al Eco. Rafael
Correa como su nuevo mandatario por cuatro afios, €l cual, ha propuesto una Asamblea
Congtituyente, la misma que fue aprobada por del mismo pueblo ecuatoriano a través de
los comicios electoraes dando a conocer que de forma rotunda la inconformidad del
manejo del sistema palitico.

El principal objetivo de la Asamblea Constituyente es reformar y realizar cambios en la
Congtitucién de la Republica vigente, para esto tiene un plazo de seis meses.

La ingobernabilidad ha dado como resultado una paralizacion en e aparato productivo
situacion que es una amenaza para € sector empresarial, es as como la empresa objeto de
estudio se ha mantenido al margen en cuanto a las importaciones de azlcar, materia prima
fundamental para el desarrollo de la empresa.



CAPITULO 3

3.1. ANALISISMICRO DE LA INDUSTRIA ICAPEB

El presente capitulo tiene por objeto presentar la situacion actual de la empresa, su historia,
evolucion, procesos, y el mercado dentro del cual se desenvuelve.

ICAPEB es una fabrica de caramelos que lleva en el mercado casi 60 afios (1948), cuando
un empresario visionario € Fundador Miguel Pérez Pazmifio crea la industria de confites
en la ciudad de Quito iniciAndose con la marca NOEL, en esa primera etapa que fue
fructifera se desarrollan excelentes productos que endulzan el paladar a los nifios, jovenes
y adultos, productos que con €l tiempo se convierten en clasicos y tradicionales que
perduran hasta el dia de hoy.

Segun la escritura publica del 2 de junio de 1988, se presentan en la Notaria Novena para
suscribir el Acta de Constitucion de la empresa los s guientes miembros participantes de la
[lamada Junta General de Socios:

- Miguel Alfredo Pérez Pazmifio
- Fabian Alfredo Pérez Bermeo
- Ana Sofia Pérez Bermeo

- José Ramiro Pérez Bermeo

- Milton Alberto Pérez Bermeo
- Silvia Ximena Pérez Bermeo

- Rosa M argarita Pérez Bermeo
- Carmen |sabel Pérez Bermeo

Presentdndose para otorgar un Contrato de Sociedad y Constituir en esta forma una
Sociedad de Responsabilidad Limitada.

La sociedad es inscrita con € nombre de INDUSTRIA DE CARAMELOS PEREZ
BERMEO COMPANIA LIMITADA, abreviada por las siglas ICAPEB Cia Ltda,
domiciliada en Quito, dedicada ala fabricacion y produccion de confites.

El capital socia de la compafiia es de 2°000.000 de sucres (80 Ddlares), divididos en 2000
participaciones sociales iguaes e indivisibles por e valor de 1.000 sucres cadauna. Cada
participacion social dara derecho aun voto en la Junta General de Socios.



Se especifica en dicha Escritura que: “La Junta General de socios es el maximo o supremo
organismo de la compafiia, actuardn como Administradores, Gerente, Presidente,
Vicepresidente y Subgerente (quérum reglamentario)”.

Designan por los dos afios subsiguientes a los sefiores Miguel Alfredo Pérez Pazmifio, Ana
Sofia Pérez Bermeo, Milton Alberto Pérez Bermeo, Silvia Ximena Pérez Bermeo, como:
Gerente, Presidente, Subgerente y Vicepresidente respectivamente.

3.1.1. ANALISISY SISTEMA ORGANIZACIONAL

A pesar de gue la empresa se ha constituido en compafiia limitada, y ha designado su Junta
General de Socios no ha establecido la funcionalidad de la misma ya que esta congta en sus
escrituras de congtitucion, pero no se haplasmado como documento de gestion.

Por descripciones verbales con el Gerente General se estructura la empresa en la siguiente
forma:

Gréfico No. 5

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL ACTUAL ICAPEB Cia. Ltda.

JUNTA GENERAL
DE SOCIOS
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PRODUCTO PAGOS
TERMINADO

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis



En la Junta General de Socios del 01 de agosto del 2005 se designa por nombramiento
publico como Gerente General a Fabidn Pérez y en la parte administrativa y financiera
bajo la responsabilidad del Gerente Financiero Ing. Santiago Gallardo; en la parte legal al
Dr. Carlos Uvillas, quienes por e momento han reestructurado a la Cia. y cuentan con el
siguiente equipo de trabgjo, Jefe de Mantenimiento, Jefe de Recursos Humanos, Jefe de
Compras, Jefe de Ventas y Contabilidad.

A la cabeza se encuentra la Junta General de Socios quien aprueba las propuestas de los
diferentes departamentos de la empresa.

El Gerente General esta representado por € Sr. Fabian Pérez, quien se encarga de
supervisar, controlar y dirigir todas las actividades, incluido la planificacion de produccion
semanal.

A continuacion se presenta el organigrama funcional de ICAPEB Cia. Ltda.



Gréfico No. 6

ORGANIGRAMA FUNCIONAL ACTUAL ICAPEB Cia. Ltda.
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De la parte Administrativa Financiera es responsable el Ing. Santiago Gallardo,
supervisando los siguientes departamentos:

- Contabilidad
- Jefaturade Compras
- Jefatura de Produccion

- Jefaturade Ventas y Comercializacion.

3.1.2 CADENA DE VALOR

El andlisis de la cadena de valor, es una técnica original de Michael Porter con € fin de
obtener ventaja competitiva.

3.1.2.1 Definicion

Micheel E. Porter define € valor como la suma de los beneficios percibidos por el
cliente, menos los costos incurridos en él, a adquirir y usar un producto o servicio. La
cadena de valor es esencialmente una forma de andlisis de la actividad empresarial
mediante la cua descomponemos una empresa en sus partes constitutivas, buscando
identificar fuentes de ventgja competitiva en aquellas actividades generadoras de valor ..

En edainvestigacion, se debe considerar €l analisis de |os objetivos de |os recursos con
qgue cuenta la compafiia, herramientas que permitirdn evaluar su gestion en la
fabricacion y elaboracién de sus productos.
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CADENA DE VALOR

| INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA |
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Fuente: Chiavenato lIdalberto .,
Elaborado: Autoresde Tess

En & gréafico No. 7 se observa la distribucion de las actividades de un proceso divididas
en: Actividades Primarias y Actividades de Apoyo.

El mismo ayuda a definir como estan distribuidas las actividades de |ICAPEB.

Dentro de las Actividades Primarias tenemos:

Logistica Interna: Es la actividad de recibo, dmacenamiento y mangjo de materia
prima e insumos.

ICAPEB mantiene en sus bodegas insumos y productos terminados, |os mismos que se
encuentran supervisados por los 3 jefes de produccion (jefes: bodega, operativo y de
productos terminados) con un control riguroso de la utilizacion de estos materiales.

Jefe de Bodega: Responsable de los inventarios de toda la materia prima recepta y
despacha a produccion los materiales y materias requeridas para el proceso productivo.
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Jefe Operativo: Encargado de supervisar y controlar el proceso productivo de toda la
planta, verifica que los pardmetros establecidos sean cumplidos con todas las normas de
calidad requeridas.

Jefe Producto Terminado: Controlar que e producto terminado sea envuelto, pesado,
empacado y que ingrese a los inventarios de la bodega de producto terminado.
Supervisa también los despachos facturados para los clientes finales.

Operaciones. Es el conjunto de actividades de transformacion de la materia prima e
insumos, vaciado, empacado e integracion de ingredientes.

ICAPEB es productora de caramelos que son elaborados bajo un estricto control de
calidad. Este proceso sera detallado méas afondo cuando analicemos la produccion de los
misMos.

Comercializacion y ventas: Ega actividad estd encargada de la publicidad vy
distribucion hacia los clientes fijos o potenciales y la facilidad de acceder ala empresa
parala adquisicion de los productos.

Una de las falencias de ICAPEB es el de no poseer un plan de marketing y de
publicidad, esto hace muy dificil el crecimiento de la empresa ya que todavia no
alcanza a entrar en la mente de la gente como una empresa alternativa de productos
confiteros.

L ogistica de Salida: esta actividad se dedica dentro de la organizacién a la digtribucion
alos diferentes clientes. Para esto se cuenta con una flota de 6 camiones.

Dentro de las Actividades de Apoyo tenemos.

Abastecimiento: la funcién de esta actividad es la de comprar los insumos y materia
prima que necesita la empresa para la elaboracion de sus productos.

La empresa ICAPEB dedicada a la elaboracion de caramelos, realiza compras
semanales de acuerdo a la planificacion de su produccién y se abastece de materias
primas principales cada semesire, esto genera que sus egresos sean altos y los costos de
almacenaje se incrementen.

Desarrollo Tecnoldgico: La empresa ICAPEB impulsada por la tecnologia trata de
desarrollar productos de calidad, capaz de que estos sean competitivos en el mercado
paralo cua cuenta: equipo y maquinaria nueva importada en € afio de 1980 de Italia y
Alemania, para envoltura y empacado con maquinaria de Ultima tecnologia importada
de Argentinade los afios 90 de acuerdo a siguiente cuadro.



Cuadro No. 9

EQUIPOSY MAQUINARIA DE PROPIEDAD DE ICAPEB

MAQUINARIA CARACTERISTICAS ANO DE ADQUISICION
Cdlibradora Hansella 1998
Clasificador de caramelos 1990
Euromec.

Cortadora envolvedora | Para caramelo de doble | 1990
Rose Forgrove. fleco, velocidad de 500
piezas/minuto, con formato
de caramedito pegueiio
rectangular.
Estiradora de pasta Otto 1988
Haensell.
Inyectora Euromec. En acero inoxidable con | 1995
ordenador incluido,
Linea de reciclado de 1988
caramelo Recycling.
Mesa  Automética de 1998
caramelos Rufinati.
Envolvedoras Nagema 1988
EU3.

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

Administracion de Recursos Humanos. es €l tipo de personal que requiere la Cia. es
decir a proceso de seleccion, contratacion, entrenamiento, desarrollo y crecimiento

profesional de su persondl.

ICAPEB considera a personal como la parte neuralgica de sus procesos.



Dentro del personal administrativo se puede considerar que ha existido un eficiente
proceso de seleccion, € personal ya labora varios afos dentro de la empresa.

El personal de comercializacion es el encargado de manejar las ventas y recaudacion de
pagos de la empresa. Los mismos que por evaluaciones requieren ser capacitados
permanentemente con el proposito de actualizar técnicas de ventas.

Los requisitos indispensables para produccion es tener conocimientos en el manejo de
lamaquinaria para € area de produccion y experienciaen empresas confiteras.

La empresa cuenta con 147 personas las mismas que estan distribuidas de la siguiente
forma:

Cuadro No. 10

DESCRIPTIVO RRHH ICAPEB

PERSONAL CANTIDAD
JUNTA GENERAL 8
ADMINISTRATIVOS 16
COMERCIALIZACION 18
PLANTA 67
TRANSPORTE 25
MANTENIMIENTO 13
TOTAL 147

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

Infraestructura de la empresa: se refiere a la organizaciéon de las ingtalaciones es
decir comprende desde las areas administrativas a las productivas. La infraestructura a
diferencia de las otras actividades apoya normalmente a la cadena completa no a las
actividades individuales.

ICAPEB esta ubicado en la Cale Autachi Duchicela No. 135 y Puruhg, sector la
Magdalena, al sur del Distrito Metropolitano de Quito, con los teléfonos 2658-248, Fax:
2657-570.

Tiene un &rea aproximada en la planta de produccién, oficinas y bodegas de 1400 m2,
distribuidas como se describe en €l grafico No. 8 siguiente:



GréaficoNo. 8

DISTRIBUCION FISICA ACTUAL DE ICAPEB
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Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis




3.1.3CLIENTES

La empresa ICAPEB comercializa sus productos a nivel de la Provincia de Pichincha,
siendo sus distribuidores grandes, medianas y pequefias empresas entre estos tenemos a
Supermercados La Favorita (Supermaxi y Megamaxi), Mi Comisariato, Comercial
Santa Maria, Magdaespinoza, Aki, cadena de Almacenes Tia y algunas bodegas
ubicadas en € centro y sur dela ciudad.

ICAPEB brinda a sus clientes productos de calidad debido a riguroso control que existe
en su proceso de fabricacion y por eso, ha logrado mantenerse en el mercado de
confites, sobre el precio se puede apreciar que se encuentran acorde a la competencia.

ICAPEB aproximadamente tiene distribuidas sus ventas de la siguiente manera: las
ventas son mayores a 63% en supermercados y un 5% se destina a la exportacion
principalmente Colombia, Pertl y una pegquefiisima parte a los Estados Unidos. El 23%
sereparte atiendas y bodegas y el 9% restante al publico en general en la planta.

Cuadro No. 11
PARTICIPACION DE CLIENTES

Clientesal por mayor % de participacion

Supermaxi, Megamaxi. Mi 60 %
comisariato, Tia, Aki.

Clientesal por menor % de participacion
Distribuidores zona sur 20%
Distribuidores zona centro 10 %
Distribuidores zona norte 10%

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

En el cuadro No. 11 se observa la participacion de los dientes que tiene ICAPEB, €
60% de los clientes fijos a por mayor son los grandes supermercados a nivel nacional,
el 40% de los clientes fijos al por menor esta representado por los distribuidores de la
zona sur, centro y norte. Esto significa que le empresatiene la posibilidad de crecer en
estas zonas.



3.1.4 PROVEEDORES

ICAPEB como se describiéo en el organigrama, cuenta con un departamento de
Compras, quienes son los encargados de proveer a la empresa de todos los insumos,
materias primas y materiales requeridos para € desenvolvimiento optimo de la

Compafiia.

El Departamento de Compras esta estructurado como se detalla en el grafico No. 9
siguiente:

Grafico No. 9

ESTRUCTURA DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

COMPRAS

IMPORTACIONES

MATERIAS PRIMAS

LOCALES

MATERIAS PRIMAS
INSUMOS

MATERIALES
REPUESTOS

REPUESTOS

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

El departamento cuenta con una base de proveedores bastante extensa, por lo que
detallamos los proveedores en donde se han realizado compras durante el periodo marzo
2006 amarzo 2007.



Cuadro No. 12

PROVEEDORESDE BIENESY SERVICIOS

ENTREGA
Materia Prima

PROVEEDOR LOCAL
ALDEAN ORELLANA FRANCISCO

CAMPOVERDE CALIXTO

DANEC SA.

PRODUCTOS SCHULLO SA.

PROVEQUIM

QUALIBEST - JOSE CONDE

QUIMATEC CIA Ltda

QUIMICOS PAPER PLUS SA.

TECNIAROMAS

Material de Empague

CELOPLAST

CRANSA

PLASTICOS DEL LITORAL SA.

SACOS DURAN REYSAC SA.

Pdlillo PLASTITER
ENTREGA PROVEEDOR IMPORTACION
Materia Prima INDUSTRIAS DEL MAIZ
INGENIO LA CABANA
LA TOUR
M.P.E.
BRENTAG
SILPERAL
INTEROC S.A.
EXTRACTOS ANDINOS
Material de Empague | MINIPAK
Pdlillo MAIC PLASTIC

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

ANEXO No. 1

Listado Completo de Proveedores de Bienes 'y Servicios.

Se deberesaltar que € 60% de los proveedores suministran materias primas del exterior
Situacion que crea una dependencia en cuanto a azlicar, glucosa, goma y esencias que
vienen del Pertl, Colombia, Alemania e Italia respectivamente, convirtiéndose en una
amenaza permanente para la empresa ya que, se debe revisar periddicamente los stocks

de losinventarios.




315 TECNOLOGIA

El fundador sefior Miguel Pérez, al traer por el afio 1988 maguinaria de Ultima
generacion para mejorar los procesos productivos, avizord la tecnologia para los veinte
afios subsiguientes, situacién que ha venido superando con actualizacion de tecnologia y
equipos de Ultima generacion que han mejorado la presentacion y la calidad de sus
productos, esto para la empresa a constituido una fortaleza.

FOTO 1

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

En lafoto No. 2 se observan méguinas envolvedoras y empacadoras para chicles, cuya
compra se lo realizo en el afio 2000 también, ésta sirve para la produccion de caramel os
rellenos, concomitante a esta situacion ha capacitado a sus técnicos en Institutos de
Confiteria en Europa.

FOTO 2

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis



3.1.6 PRODUCCION

Se detdla el proceso de produccion de ICAPEB referente a CARAMELOS
RELLENOS, producto de estudio:

A continuacion de detalla el flujograma del proceso productivo en € gréfico No. 10.

1. Recepcion de materiales: En esta actividad se efectta:

a) Recibo y almacenamiento temporal de las materias primas en bandejas y
transportadores.

b) Recepcion de la materia prima en el laboratorio para realizar control de Calidad
e Inventario de la materia prima e insumos.



Grafico No. 10
FLUJOGRAMA DE PROCESOS
Producto: Caramelos Rellenos Industria;: ICAPEB

i—

Recepcion de materiales
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Vaciado de los productos
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Desmolde y enfriado del caramelos

EEREBEE
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Comercializacion y venta Inspeccién D

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis




2. El pesado y separado de productos:

a) Se separalamateria prima einsumos.
b) Se coloca la materia prima en las balanzas para la toma del peso de

acuerdo alas paradas a producirse.

c) Setransportala materia prima e insumos alas mesas de trabajo

Para €l caramelo de estudio tenemos la siguiente formulacion detallada en el cuadro

siguiente:

ESENCIA

Cuadro No. 13
FORMULACION DE CARAMELOSRELLENOS

DOSF COLORANTE DOSIF
(9) (ml)

ACIDO
(gr)

PROVEEDOR CODIGO

ESENCIA

Cereza Rojo Cramer SG 16192 | Amareto

Naranja 45 Tomate 20 500 Disaromati Medn 15

Citronova

Mango Verde | 65 Amarillo 15 500 Disaromati 512.216/B | Mango 15

Pera 65 Verde 15 300 Disaromati Mandarina | 10

Durazno 65 Y oguifio 10 400 Cramer Pifia 12
Durazno

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis




2. Vaciado delos productos: Elaboracion de Jarabe

a. Secoloca cadauno delosingredientes (azUcar, agua, glucosa, colorantes
y otros) en las maquinas mezcladoras donde se cuecen a vacio.
Se vierten losingredientes en los cazos.
Empieza el procedimiento del batido, €l tiempo empleado aqui es variado
ya gque hay que estar tomando |la temperatura del jarabe para obtener €
punto de la clase de caramel o que se desee, existe un aproximado de 35 a
50 min.

d. Dentro del proceso se verificala consigenciadel jarabe incrementandose
el tiempo hastade 1 hora o 1 hora 20 minutos.

4. Integracion delosingredientes:
a. Secolocael jarabe de caramelo y la materia prima en un cazo adecuado

b. Lamasase cuece, sindgar derevolverlo con paleta de madera.
c. Luego pasala masaalamaquinarevolvedora

FOTO 4

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

Se mezclalamasa 20 a25 minutos para que esta quede lista.

Al estar fria, dauna consistencia aproximada ala del membirillo.
El siguiente paso esdegjar enfriar €l jarabe.

Luego se vierte en moldes o troquel adoras.

@ "o o



Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

M asa base para caramelos. para5.20 Kg. de caramelos se requiere:

Cuadro No. 14
MASA PARA TODO TIPO DE CARAMELO

MATERIA PRIMA PESO
Azlcar 10 Kg.
Agua 3,300 Its
Producto blanqueador (preparado segin cada | 10 gr.
formula)
Glucosade 44° 3Kag.

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

5. Desmoldey enfriado:

a Las unidades de caramelo son colocados en una méguina expulsadota
gue arrojalos caramelos a las bandas de enfriado

b. Cuando las unidades de caramelo estén totalmente frias son arrojadas a
las bandejas de pesado.

c. Con el desmolde se procede a control de calidad para verificar que las
unidades no se encuentren con fallas o troceadas.



FOTO6Y Y

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

6. Envasado deloscaramelos. Al quedar fabricados |os caramel os se procede:
a) Tradado alas méquinas empacadoras.
b) Envoltura en papel celofan.
c) Seleccion del material de empague de acuerdo d tipo de caramelo.

d) Tiempo gproximado por kilo es de 30 minutos.

FOTO 8

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

7. Pesado y empaquetado de caramel os

a) Con €l producto terminado, se pasa alas basculas para determinar € peso correcto.
b) Con la cantidad determinada pasad enfundado.



c) Pogeriormente pasa ala seccién de embalgje.
d) Terminaen el empaquetado (cartones) para entregar el producto final y listo para
su distribucién.

Pogteriormente se limpia todo lo utilizado en & proceso que lleva un tiempo
gproximado de 2 horas.

Todos los procesos son controlados por e departamento de Control de Calidad, incluso
lalimpieza debido aque la planta debe estar completamente esterilizada.

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

8. Comercializacion y venta:

Laventa de los caramelos se realiza de dos formas:
- Directamente en la recepcion de la empresa, en donde se cuenta con una pequefia
bodega de producto terminado listo para la venta a publico en general y a personal de
laempresa.
- La segunda alternativa bajo la responsabilidad del Departamento de Ventas encargado
de ladistribucion local a clientes como:

§ Supermercados

§ Distribuidoras

§ Bodegas

§ Coberturaen genera (Tiendas o pequefios negocios)



3.1.7 COMPETENCIA
3.1.7.1 Aplicacion dela matriz Porter al AnalisisMicro.

De acuerdo con la teorialanzada por Michael Porter en 1979, hay 5 fuerzas que influyen
en la estrategia competitiva de una compafiia como: el poder de negociecion, de los
consumidores, € poder de negociacion de los proveedores, la amenaza de los nuevos
actores y la amenaza de |os productos sustitutivos o sustitutos.

La matriz de Porter es una herramienta Util que permite una amplia vision de la
empresa, de su ubicacion en el ramo del negocio, de sus posibilidades futuras ante la
llegada de nuevos competidores y de nuevos productos, ademas se identifica las
barreras que tiene la empresa con sus competidores (y eventuamente con la salida de
los participantes actuales).

3.1.7.2 Matrizdelas Cinco Fuerzas De Porter

GréaficoNo. 11
MATRIZ PORTER

Amenaza de
los nuevos
competidores

l

Rivalidad entre los
competidores
existentes

Poder de
negociacion de
los
proveedores

Poder de
negociacién
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Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Fuente: PORTER, Michadl. "La ventaja competitiva” Pag. 22
Elaborado: Autores De Tesis



3.1.7.2.1 Andlisisdela rivalidad entre competidores

En el Ecuador los principales actores o productores del sector confitero son:
CONFITECA, NESTLE, ICAPEB y ARCOR Yy el regreso de una de las empresas mas
antiguas del mercado como es LA UNIVERSAL, tal como se demuestra en el siguiente
cuadro No.15.
Cuadro No. 15
PRINCIPALES EMPRESAS COMPETIDORES

EMPRESA UBICACION DIRECCION WEB
CONFTECA Quito PanamericanaSur Km. | www.confiteca.com
9Ys
NESTLE SA. Guayaquil Av. Bombero Km. 6% | www.nestle.com.ec
LA UNIVERSAL Guayaquil Eloy Alfaroy www.launiversal.com
M aldonado.

Fuente: Guia Telefénica
Elaborado: Autores De Tesis

Las empresas arriba mencionadas son de una estructura grande pues estas trabajan con
grandes capital es que absorben un porcentaje alto del mercado nacional.

A inicios del 2002, han ingresado nuevas empresas extranjeras a pais como son:
ARCOR, ALDOR y COLUMBIA, empresas que se han caracterizado por tener grandes
capitales, que dificilmente se puede competir en e mercado por sus costos de
produccion bajos y por lo tanto, los precios tienden a ser inferiores, situacion
determinante para posicionarse en el mercado nacional, lo que ha ocasionado una
desventgja para la empresa objeto de estudio, Sn embargo ha podido superar esta
situacion por la presencia de los productos tradicionales granizo, mani, pirulitos y
pirulin, que e consumidor o reconoce en € mercado.

A estas empresas se suman un gran nimero de medianas y peguefias, que por su
estructura se les puede ubicar en el mercado de competencia imperfecta, es decir su
producto es heterogéneo, existen muchas empresas que compiten en el mercado y los
precios lo fija cada empresa productora, de acuerdo a la calidad, € disefio, servicioy a
los costos que han incurrido en todos los procesos de produccion, distribucion y
comerciaizacion y por lo tanto esta Situacion convierte ala empresa en una amenaza.



http://www.confiteca.com
http://www.nestle.com.ec
http://www.launiversal.com

Otra de las caracteristicas es que su demanda es un tanto eléstica, ya que tiene
sustitutos, en caso de darse €l incremento de precios, este producto puede ser fécilmente
sustituido, siendo esta otra amenaza.

ICAPEB, a partir del afio 1997, empieza a expandir sus recursos buscando nuevos
nichos de mercado a nivel nacional, es asi que a inicios del afio 2003 empieza a
incursionar en mercados extranjeros. Esto reafirma la calidad y competitividad que
posee ICAPEB en € ambito de la comercializacion.

Dentro los productos méas destacados constan los siguientes: mani, caramelo surtido,
granizo y dentro delalinea de chupetes estén: chicloso y e pirulin convirtiéndose en el
gje primordia delaempresa

Actuamente ICAPEB ocupa € segundo lugar entre las empresas productoras de
confites del Ecuador y han incursionado con gran éxito en Mercados Internacionales
con presencia en paises como: Perd, Colombia, Chile, Panama, Republica Dominicana,
Nigeriay USA entre otros.

Cuadro No. 16
ESTRATEGIAS GENERICAS

Nombre dela Lider en Costos Lider en Producto Lider en Servicio
empresa
CONFITECA 3 5 5
ICAPEB 5 3 5
LA UNIVERSAL 4 3 3

Calificacion: 5 => Alto; 3=>Medio; 1 =bagjo
Elaborado: Autores De Tesis
Como se observa en € cuadro No. 16, ICAPEB esta calificada como lider en costos y

en servicios obteniendo € puntaje mas alto, sin embargo no ofrece a mercado variedad
en productos, 1o que le hace vulnerable en este aspecto frente alas demas.



3.1.7.2.2. Andlisis de la Amenaza de Nuevos Competidores

La empresa se ve amenazada por la entrada de nuevas marcas al mercado nacional que
se respaldan en las grandes empresas, particular que debe tomar en cuenta ICAPEB para
la expansion de la misma.

Esta stuacion vincula a la calidad, a la fidelidad, a reconocimiento y a la asociacion
gue e tiene con lamarca ;s

Para & caso en estudio, ICAPEB es una empresa que todavia no ha adquirido la fuerza
suficiente paralograr que su marca sea posesionada o reconocida en el mercado.

Cuando preguntamos a la gente; ¢qué marca de caramelos utilizao compra? Indican en
su mayoria que compran productos de Confiteca.,, pero cuando preguntamos a una
pequefia muestra de la poblacion. ¢Les gusta e tradicional MANI o e GRANIZO? su
respuesta es afirmativa. Aseverando asi que es un producto favorito, sin conocer que
éste es elaborado por ICAPEB.

Otro factor a considerar son los requerimientos de capital, la crisis financiera y la
inestabilidad politica del pais han generado una desconfianza en los empresarios, esto
no excluye a ICAPEB, situacion que ha repercutido en la decisién de incrementar
inversiones en la empresa.

Acceso ala distribucion

ICAPEB cuenta con transporte propio, para la distribucion de los productos esto
garantiza la entrega de los pedidos tanto en tiempo como en cantidad a cliente
convirtiéndose en una fortaleza para la empresa.

Ventajas en la curva de aprendizaje.

ICAPEB cuenta con herramientas basicas de manejo de recursos humanos como
seleccion y reclutamiento del persond. Ademas, la empresa periddicamente esta
capacitando a su personal, convirtiéndose de esta manera en unafortaleza.

Diferenciacion del producto

ICAPEB cuenta con una herramienta estratégica como son los caramelos tradicionales
MANI, GRANIZO y los chupetes PIRULITOS, los mismos que son conocidos por
varias generaciones y son un éxito hasta el dia de hoy. Pero sin embargo no ha
cambiado sus disefios y presentaciones o que se convierte en una debilidad para la
empresa.
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3.1.7.2.3 Analisisdelas Amenazas de Posibles Sustitutos
Propension del comprador a sustituir.

Los caramelos y chupetes que produce ICAPEB son reconocidos por |os consumidores
por su caracteristica que tiene de goma de mascar, particularidad que le da como sui
géneris en el mercado.

Otra ventaja de este caramelo es que su caducidad sobrepasa |os dos afios.

El caramelo es un producto de consumo para toda época, en cualquier lugar, en
cualquier evento social, por tanto podemos decir que los caramelos son insustituibles.

3.1.7.2.4 Andlisis de negociacion de clientes
Disponibilidad de informacion del comprador.

ICAPEB cuenta con canales de informacion como son: la guiatelefonicay la paginade
Internet para que € cliente conozca la variedad de los productos incluyendo las
caracteristicas generales de cada producto.

Sensibilidad del comprador al precio.

La importancia del precio como conductor de atributos puede sobreestimarses, ya que
cada vez, e precio es e arma escogida y a menudo acaba generando una guerra de
precios.

Para ICAPEB es necesario que se mantenga dentro de la linea de precios inferiores de
los de sus competidores sin degjar de cuidar la calidad de sus productos.

3.1.7.2.5 Andlisisdenegociacion de proveedores
- Existencia de suministros sustitutivos.

Para la elaboracion de caramelos no existe producto sustituto que reemplace al azlcar,
por lo que s en algin momento la produccion de azUcar sufre un deterioro tanto en
productividad como en precio, ocasionaria que las industrias dedicadas a esta rama
dejen de producir o a la vez tendrian que aumentar los precios generando una brecha
con e consumidor. A esto hay que agregar la perspectiva de producir grandes
extensiones de cultivo de cafia de azlicar para la industria del etanol, esto pondria en
peligro ala produccién de confites dependiendo de esta manera de las importaciones.
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- Coste de los suministros en relacion a precio de venta del producto.

Para que los insumos y la materia prima no afecten al precio de los productos, la
empresa s abastece con proveedores extranjeros, debido a que e mercado local no
puede abastecer al sector y los precios son altos, o que hace muy vulnerable en estos
aspectos.

- Importancia del volumen para el proveedor.

Por la seriedad que se ha manifestado ICAPEB en e cumplimiento de sus obligaciones
con los proveedores la empresa ha recibido la confianza de los mismos, por lo que ha
logrado obtener una apertura en €l crédito sin limite en e volumen de compra, esto es
una ventgja que ha obtenido la empresa.

3.1.8. ESTUDIO FODA DE LA ORGANIZACION

FODA (en inglés SWOT), es la sigla usada para referirse a una herramienta analitica que
le permitira trabagjar con toda la informacion que posea sobre su negocio, Util para
examinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Este tipo de andisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre las
caracteristicas particulares de su negocio y e entorno en el cual éste compite. El andlisis
FODA tiene multiples aplicaciones y puede ser usado por todos los niveles de la
corporacion y en diferentes unidades de andlisis tales como producto, mercado,
producto-mercado, linea de productos, corporacion, empresa, division, unidad
estratégica de negocios, €etc.

3.1.8.1 Matrizdd Esudio FODA

El objetivo del FODA debe enfocarse solamente hacia |os factores claves para @ éxito
del negocio. Debe resdtar las fortalezas y las debilidades diferenciales internas a
compararlo de manera objetiva y realista con la competencia y con las oportunidades y
amenazas claves del entorno.

A continuacion se presenta los €jes neuralgicos de ICAPEB para el andlisis que estamos
[levando a cabo, se ha redlizado € estudio FODA a los departamentos directos al
proceso productivos.



Graéfico No. 12

MATRIZ FODA

AMENATAS OFCORTUNIDADES

Fuente: Moncayo, Edgar Dr., Planificacion Estratégica como instrumento de la gestién
Elaborado: Autores De Tesis



Cuadro No. 17

MATRIZ DE IMPACTO EXTERNO DE ICAPEB

FACTORES
OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO

MACRO AMBIENTE
POLITICO

Falta de credibilidad en los
poderes del Estado.

Reformas a la constitucion a
través de una asamblea X 30
constiuyente.
Ingober nabilidad. X 5A
ECONOMICO
Nivel deinflacién. X 3A
Déficit Fiscal. X BA
Producto Interno Bruto bajo
y dependiente del petrdleo.
Una balanza comercial
desfavorable.
TECNOLOGICO
Utilizacion de equipo y
maquinaria de  dltima X 50
tecnologia.

Ser mas competitivos 'y
eficientes.

SOCIAL

La pérdida de valores y
principios.

Migracion.

x

5A
Desempleo. X BA
AMBIENTAL

Salida de desechos
érganicos.

MICRO AMBIENTE
CLIENTES

Cartera de clientes fijos y a
por mayor X

5A

El porcentgje de cobertura es
bajo

El crédito que se otorga no
es respetado por los clientes.




PROVEEDORES

Existe planificacion  en
cuanto alos pedidos.

L os compromisosy pagos no
son cubiertos a tiempo.

COMPETENCIA

La industria confitera es muy
saturada en el mercado.

Ingreso de productos
sustitutivos ~ extranjeros  a
menor precio, especialmente
de Colombia.

Mercado Oligopolista, cuyos
precios, produccion,
distribucion y
comercializacion lo manejan
pocas pero grandes
empresas.

IMPACTOA =ALTO ; M =MEDIO ; B=BAJO
O =OPORTUNIDAD; A =AMENAZA; 5=ALTA; 3=MEDIA; 1=BAJA

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

Con este diagnostico se puede distinguir con claridad las condiciones externas que
afectan a la empresa y que le imponen desafios y oportunidades; esto permitira
identificar adonde quiere llegar.




MATRIZ DE IMPACTO INTERNO DE ICAPEB

FACTOR INTERNO

ADMINISTRATIVO

FORTALEZAS

M

Cuadro No. 18

A

M

DEBILIDADES

B

IMPACTOS

M

Gestiones administrativas y de
Recursos Humanos.

3F

Fata de actuadizacion de
reglamentos e instructivos.

3D

Carencia de politicas definidas a
nivel de planta.

5D

Presupuesto insuficiente para
crear € departamento de
marketing.

5D

Carencia de un plan estratégico.

5D

No existen objetivos claros por
dress.

5D

Falta de objetivos por parte del
personal.

3D

Fata de difusion de -cultura
corporativa.

5D

ORGANIZACION

Estructura organica no acorde
con larealidad.

3D

No existe manual de clasificacion
de puestos

3D

RECURSOSHUMANOS

Deficiente sistema de Recursos
Humanos.

5D

Capacitacion
empleados.

permanente a

S5F

Inconformidad del personal por
fata de sistemas de
homologacion salarial.

5D

ADMINISTRACION
FINANZAS

No hay un sistema de cortrol
adecuado presupuestario.

3D

Programacién débil en e mango
de losrecursos y materiales.

3D

Falta de financiamiento.

5D

PRODUCCION

Conocimientos  estandarizados
del proceso productivo.

S5F

Implementacion del
departamento de calidad.

5F




Fdta de esténdares de
requisiciones de compra para €
proceso productivo.

3D

Emision de un nivel bago de
gasestoxicos.

S5F

Dentro del proceso productivo
los operarios manejan |os equipos X
y maquinarias con eficacia.

5F

COMERCIALIZACION Y
DISTRIBUCION

Se cuenta con una infraestructura
apropiada de transporte y X
embalaje para su distribucion.

5F

Insuficiencia en los canales de
distribucion.

5D

Insuficiencia de espacio fisico
parael producto terminado.

5D

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

IMPACTO A = Alto; M =Medio; B =Bajo




Gréafico No. 13

HOJA DE TRABAJO FODA DE ICAPEB
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OPORTUNIDADES

Asamblea Constituyente

Cartera de clientesfijos

Competitividad y Eficiencia

Equipo y maquinaria de Ultimatecnologia

Planificacion de pedidos

AMENAZAS

Compromisos de pagos incumplidos

Déficit Fiscal — PIB

Falta de compromiso con el crédito por parte de los
clientes.

Falta de Credibilidad en los Poderes del Estado.
Inflacion

Ingobernabilidad

Mercado Oligopolista

Migracién— Desempleo

Perdida de valoresy principios

Productos sustitutivos

Salida de desechos organicos

FORTALEZAS

Apertura por parte de la Gerencia y Diretivos para
implementar gestiones administrativas

Capacitacion permanente a empleados.
Conocimientos estandarizados del proceso productivo.

Implementacién del departamento de calidad.
Bajo nivel de emision de gases.

Se cuenta con una infraestructura gpropiada de transporte y
embalaje para su distribucion.

ol'.lei

-
<

DEBILIDADES

Falta actualizacion de reglamentos e instructivos.

Carenciade politicas nivel planta.

Carencia de un plan estratégico.

Falta de difus én de cultura corporativa.

Estructura orgénica no acorde con larealidad.

Deficiente gestion del Dpto. de Recursos Humanos

Inconformidad del
homologaci6n salarid

personal por falta de sstemas de

No hay un sstema de control adecuado presupuestario

Programacion débil en el manejo de los recursos y materiales.

Falta de estéandares de requisici ones de compra para el proceso
productivo.

Insuficienciaen los canal es de distribuci én.

Insuficienciade espacio fisico para el producto terminado.

)95

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis



ANALISISEXTERNO

ANALISISINTERNO

FORTALEZAS

Apertura por parte de la Gerenci

gestiones administrativas.

y Directivos para implementar

Cuadro No. 19
MATRIZ DE ESTRATEGIAS

OPORTUNIDADES

Asamblea Constituyente

AMENAZAS

Compromisos de pagos incumplidos.

Déficit Fiscal — PIB

Carterade Clientes Fijos

Fdta de compromiso con €l crédito
por parte de los clientes.

Falta de credibilidad en los Poderes
del Estado.

Competitividad y Eficiencia

Inflacion

Ingobernabilidad

Equipo y Maquinaria de Ultima
Tecnologia

Mercado Oligopolista

Migracién — Desempleo

Planificacién de Pedidos

ESTRATEGIAS FO

a | Establecer mejor las resoluciones
paralograr unainversion en e

proceso productivo.

Pérdida de Valoresy Principios

Productos sustitutivos

Salida de desechos organicos.
ESTRATEGIAS FA

Establecer un modelo de gestion

participati va de toda la organizacion

en fiel cumplimiento delos
obj etivos.

Capacitacion
empleados.

permanente

a | Disefiar d direccionamiento de
acciones de gestion através de un

proceso productivo

Conoci mientos estandarizados del

plan estratégico

Crear politicas de crédito

Disefiar un modelo de gestion para
lograr un mejor servicio.

Implementacién ded departament:
de cdidad.

0 | Crear estandares de produccién para
optimi zar los recursos humanos y
materiales

Bajo nivel de emision de gases

las materias primas.

Implementar procesos de reciclaje de

Planificar acciones ante la presencia
de nuevos competidoreso ala
competencia actual.

apropiada de transporte
embad gje para su distribucion.
DEBILIDADES

einstructivos.

Se cuenta con una infraestructura

Fdta actualizacion de reglamentos

y

ESTRATEGIAS DO
Crear politicas de capacitacion e
incentivos parael personal.

ESTRATEGIAS DA

Mg orar la administracion interna de
la empresa.

Carenciade paliticas nivel planta

Carencia de un plan estratégico.

Crear herramientas de gestion
Administrativas y Financieras.

Diseflar estrategias de
posi cionamiento en el mercado.

corporativa

Fadta de difuson de cultura




Estructura organica no acorde con
larealidad.

Realizar un estudio de mercado.

Deficiente gestion del Dpto. de
Recursos Humanos.

Establecer un modelo de gestion
participati va por parte del
departamento de Recursos Humanos
al personal.

Inconformidad del personal por
falta de sistemas de homologacion
sdarial.

Reestructuracion fisica de la planta
productiva.

No hay un sistema de control
adecuado presupuestario

Programacién débil en e manegjo
de losrecursos y maeriales.

Disefiar d direccionamiento de
acciones de gestion através de un
plan estratégico.

Campafia de Fortd ecimiento de la
Cultura Organizaciona

Fdta de estandares de
requisiciones de compra para €
proceso productivo.

Insuficiencia en los candes de
distribucién.

Reestructuracion del Organigrama

Insuficiencia de espacio fisico
parad producto terminado.

Ampliacion de la carterade clientes

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis




PROBLEMAS
ADMINISTRATIVO

Cuadro No. 20

SINTESISDEL ANALISIS

OBJETIVO

Falta de direccionamiento en cuanto a
objetivos, estrategias, politicas y metas.

Crear € climaorganizacional adecuado para €l
funcionamiento de laempresa

ESTRATEGIAS

Crear un model o de gestion participati va de toda la empresa

Estructura Orgéanica funcional no
acorde alaredidad

Mejorar lagestion delaempresa

Reestructuracion organicafuncional de laempresa

FINANCIERA

No existe control del s stema
presupuestario

Mejorar la planificacion financierade la
empresa.

Crear herramientas que permitan el control contable financiero.

Programacion débil en  mangjo de
recursosy materiales.

Mang a en forma Opti malos recursos que tiene
laempresa.

Elaborar programas y proyectos para mejorar €
aprovechamiento eficiente de |os recursos

Fdta de politicas de crédito y cobranza

Recuperar la cartera vencida

Establecer politi cas de seguimiento de la cartera vencida.

MARKETING

Fdta de un departamento de marketing

Resurgir lamarca de ICAPEB

Creacion de launidad de marketing.

RECURSOS HUMANOS

Obsolescencia de Reglamentos e
Instructivos de manejo del talento
humano.

Mejorar laeficienciaen |a gestion de recursos
humanos

Actualizar losreglamentos e instructivos sobre |os subsistemas
del departamento de recursos humanos que tiene actualmente la
empresa.

PRODUCCION

Fdta de estandares en € procesos
productivo

Optimizar € proceso de producci 6n.

Estandarizar y optimizar los recursos humanos y materiales, asi
como también implementar los procesos de reciclgje de la
materia prima

Fd ta de mantenimiento periddico de la
magquinariay equipos

Optimizar € rendimiento de la maquinaria y
equi pos de la planta productiva

Disefiar un cronograma de manteni miento periédico

Insuficienciay mala distribucion del
espacio fisico

Trasladar la planta alas nuevas instal aciones en
Guamani

Disefio del espaciofisico.




No existe un plan de compras

Generar prondsticos con model os estadisti cos
(Técnica Rolling Forecast)

Elaborar un plan de compra de la materia primay materides.

COMERCIALIZACION

Insuficiencia en los canales de
distribucion

Aumentar |a carterade clientes

Disefiar estrategias de posicionamiento y crear nuevos canales de
distribucion

Fdtadejerarquiaa cliente

Jerarquizar la base de datos de los clientes

Establecer politicas de preferencias a clientes estratégicos.

Elaborado: Autores De Tesis




CAPITULO 4

4.1. DISENO Y OPERATIVIDAD DEL PROYECTO

Dentro del disefio y operatividad del proyecto se contemplaré la reestructuracion de la
organizacion, asi como la implementacion de herramientas bésicas que nos permitira
mejorar todos los recursos y los procedimientos que se aplicardn  para ser més
competitivos y eficaces en € mercado de confites a nivel local y de ésta manera
posicionarnos con el reconocimiento de la marca.

4.1.1. PERFIL DEL PROYECTO

Para ICAPEB € proyecto de expansion es una herramienta relevante para alcanzar e
crecimiento de la empresa, consiguiendo de la manera més éptima cubrir € mercado de
confites.

Esto sera posible con e lanzamiento del nuevo caramelo relleno de frutas y se plantea
que d crecimiento sea a través de la creacion de la gerencia de marketing y la
reestructuracion de toda la empresa, 1o anterior se lograra mediante el andlisis de:

La factibilidad comercial que ayuda a determinar como esta el mercado, la factibilidad
de gestién es decir como esta la organizacion y cual es su mejoramiento, la estructura
legal es determinar cudl es el cumplimiento de la empresa hacia el Estado y €l andlisis
financiero, permitira determinar si la inversion puede ser recuperada y si tiene una
rentabilidad para la empresa y del posicionamiento que se logre alcanzar en el mercado
especialmente en los distribuidores mayoristas del norte, centro y sur de la cuidad,
ademas llegar a la mente del consumidor debido a la oferta del nuevo producto antes
mencionado.

Este proyecto le permitira a ICAPEB aprovechar de la megor manera la ventga
competitiva del nuevo producto caramelo relleno. Para esto se desarrollaré el estudio de
factibilidad comercial de manera veras y objetivamente, el mismo dependera de que la
empresa tome las decisiones correctas para generar rentabilidad.

4.1.2. PREPARACION Y EVALUACION DEL PROYECTO

La factibilidad comercial tiene relacion con las variables del mercado, como es e caso
del producto, precio, plaza, promocién y oferta, de esta manera se podra considerar y
analizar a la competencia, € compartimiento y las tendencias de consumo esto como
herramienta necesaria para reflexionar sobre la demandareal del producto.



Segln datos obtenidos del INEC, ICAPEB ocupan un 16% del mercado local, siendo
objetivo del proyecto de expansion llegar a 19% del mercado incluyendo a caramelo
relleno como una fuente de gpalancamiento y estrategia para dicho crecimiento.

Por otro lado, la factibilidad de gestion permitira analizar y mejorar las estrategias que
la empresa posee, con el fin de obtener |0s recursos necesarios para lograr 1os objetivos
deseados por ICAPEB, este estudio verificara las posibilidades de inversion, con €
nuevo incremento de capital por parte de los accionistas.

Dentro de la factibilidad de gestion, se considera que la empresa necesita optimizar la
organizacion con los elementos que en el anterior capitulo se hace referencia. Si bien es
cierto, la optimizacion y reestructuracion es un proceso doloroso ya que la empresa
puede sufrir cambios significativos, estos pueden ser desde corte de persond hasta la
eliminacion de servicios no rentables y readecuacion de labores, después se daré paso de
adecuar lainfraestructura fisica y finalmente € redisefio de los procesos productivos y
de trabajo pararea zar los aspectos primordiales como la calidad, ficienciay los costos.

4.1.3. FACTIBILIDAD COMERCIAL

Lafactibilidad comercid permite conocer e mercado de la empresal CAPEB, en el cud
se determinar&:

1. Definiciony caracteristicas del producto
2. Estudio delademandao consumidores
3. Estudio de la oferta o comportamiento de lacompetencia.

4.1.3.1. Definicion General del Producto

El caramelo es una pasta de azicar hecha de amibar cocido que se endurece d
enfriarse. Se presenta en pequefios trozos de diferentes colores y sabores, segin las
esencias con gque se aromatizan.

También se la define como golosina hecha con azlcar, muy pequefia, se compone de
otrosingredientes, de varias formasy colores.

Los caramelos son aquellos productos que se utilizan para e deleite del paladar, es
utilizado en eventos sociales, en promocionales, en oficinas como gesto de cortesia 0
atencion de sus visitantes, el caramelo es conocido en todas partes del mundo.



Se estén vendiendo como enganche de juguetes que incorpora uno o varios productos
hay algunos que vienen con base de goma de mascar de cualquier tipo.

4.1.3.1.1. Caramelos Rellenos

El producto caramelo SURTTIFRUTAS relleno es € bien que se posicionara en e
mercado, por lo tanto es el que mayor atencion se dé en su planificacion estratégica en
cuanto a su gestion, produccion y comercializacion.

Caracterigticasdd producto:

Se trata de un caramelo duro que contiene un relleno gque puede ser de chicle, jarabes o
masas de caramelo con viscosidad menor que la estandar.

Los caramelos rellenos SURTTIFRUTAS, son caramelos frutales de 5 deliciosos
sabores con centro liquido.

Cuadro No. 21

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Detalle Cadigo y Peso

Funda 7861044600754
Caja 178610446007541
Registro sanitario 1995-INHCAN-0806
Presentacion 450. gr. (c/u 5gr)

Los sabores son los siguientes:
- Naranja
- Cereza
- Durazno
- Pera
- Mango



Cuadro No. 22

ESPECIFICACIONES TECNICAS DE PREPARACION

CARAMELO RELLENO
ESENCIA DOSF  COLORANTE DOSIF  ACIDO  PROVEEDOR CODIGO ESENCIA

(C]®) (ml) (C]®)
Cereza Rojo Cramer SG 16192 Amareto
Naranja 45 Tomate 20 500 Di saromati Melén 15
Citronova
Mango Verde | 65 Amarillo 15 500 Disaromati 512.216/B Mango 15
Pera 65 Verde 15 300 Di saromati Mandarina 10
Durazno 65 Y ogui fio Durazno 10 400 Cramer Pifia 12

Fuente: ICAPEB
Elaborado: Autores De Tesis

4.1.3.2. Estudio dela demanda o consumidor es
1. Concepto de estudio de mer cado

Es la funcion que relaciona a consumidores, clientes y publico con el investigador a
través de la informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y
problemas de mercado; para generar, refinar y evaluar las medidas de mercadeo y para
mejorar lacomprension del proceso del mismo.,,

Dicho de otra manera, €l estudio de mercado es una herramienta que permite y facilita la
obtencion de datos, resultados que de una u otra forma seran analizados y procesados,
mediante herramientas estadisticas y asi obtener la aceptacion o no del mismo y conocer
las complicaciones del producto dentro del mercado.

Por lo tanto e estudio de mercado es un apoyo para la direccién superior no obstante,
éste no garantiza una solucion buena en todos los casos, méas bien es una guia que sirve
solamente de orientacion para facilitar la conducta en los negocios y ala vez tratar de
reducir a minimo el margen de error posible.

2.- Clasesde Mercado

Puesto que los mercados estan congruidos por personas, hogares, empresas o
ingtituciones que demandan productos, las acciones de marketing de una empresa deben
estar sisteméticamente dirigidas a cubrir los requerimientos particulares de estos
mercados para proporcionarles una mejor satisfaccion de sus necesidades especificas.

8383
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Se clasifican segiin € monto de la mercancia:,

Mercado Total.- conformado por el universo con necesidades que pueden ser satisfechas
por la oferta de una empresa.

Mercado Potencial .- conformado por todos los entes del mercado total que ademas de
desear un servicio o un bien esté en condiciones de adquirirlas.

Mercado Meta- esta conformado por los segmentos del mercado potencid que han sido
seleccionados en forma especifica, como destinatarios de la gestion de marketing, es el
mercado que la empresa desea y decide captar.

Mercado Real.- representa el mercado al cual se halogrado llegar alos consumidores de
los segmentos del mercado meta que se han captado.

Otros Tiposde Mercado
Mercado mayorista

En los cuaes se venden mercaderias al mayor y en grandes cantidades. Ahi acuden
generalmente los intermediarios y distribuidores a comprar en cantidad los productos
que después han de revender a otros comerciantes, a precios mayores 'y caprichosamente
elevados.

Mercado Minorista

Llamados también de abastos, donde se venden en peguefias cantidades directamente a
los consumidores.

Una nueva modalidad de este tipo de mercados lo tenemos en los Ilamados
"Supermarkets’ (Supermercados) de origen norteamericano, los que constituyen
grandes cadenas y organizaciones que mueven ingentes capitales.

En aquellos se edtila & "autoservicio”, es decir, que € mismo consumidor elige los
articulos que va a comprar, eimindndose e empleado dependiente y al pequefio
comerciante que vende personalmente sus articulos.

8484
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Con los conceptos mencionados anteriormente, ICAPEB identifica que para conseguir
la expansion de la empresa debe considerar a mercado rea que actualmente posee y
mercado meta que es € objetivo de este proyecto.

Para el mercado real con e que cuenta la empresa se pretende retener a los clientes
mediante un trato preferencial, siendo ésta una estrategia de lealtad que se puede crear.

Para el mercado meta se pretende realizar una serie de acciones como por gemplo:
propaganda mediante radio, prensa escrita, valas publicitarias y campafas
promocionales parallegar alos consumidores finales.

4.1.3.3. Estudio dela oferta o compor tamiento de la competencia

En el andlisis de Porter realizado en el capitulo anterior se determind cuales son los
competidores que tiene ICAPEB en el mercado, sin embargo en este capitulo se
pretende analizar las principales fortalezas de los competidores.

ARCOR: Fundada € 5 de Julio de 1951, es € primer productor mundia de
caramelosy € principal exportador de golosinas de Argentina, Brasil y Chile.

Posee 35 plantas, de las cuales 27 estén ubicadas en la Argentina y las ocho
resantesen América Latina. Es lider en la elaboracion de alimentos, entre los
gue se destacan golosinas, chocolates, gdletas, conservas de frutas y
hortalizas y productos derivados del maiz.

CONFITECA: Empresafelizmente “Ecuatoriana’.
La empresa nace en 1964, es una organizacion orientada al consumidor local e
internacional.

Lider en producir confites para la venta y distribucion de paises como el
Ecuador, Colombiay Per(.

Para Sudamérica cuenta con dos plantas productoras una en Ecuador y Otra en
Per(, pero sus distribuidores para todo el mundo incluye a Colombia.
Tiene presencia en 29 paises arededor del mundo.



LA UNIVERSAL

Reinicia su produccién en marzo del 2007 la ex fébrica La Universal, hoy
Universal Sweets Industries propiedad del grupo Nobis, invirtiendo en grandes
campaniias publicitarias de los confites y dulces que se introduce nuevamente en
el mercado ecuatoriano.

En marzo, € consorcio colocd nuevamente en € mercado ecuatoriano productos
como Manicho y Cocoa

Segun e Gerente General de Universal Sweets Industries, William Vasco, “la
barra de chocolate Manicho, por la alta demanda que tuvo entre los
consumidores, es e primer producto que llena las perchas de las tiendas,
supermercados y quioscos de caramelos y confites”. Ubicada en las calles Eloy
Alfaro y Maldonado, al sur de Guayaquil.

Entre las marcas que inicio su produccion se encuentran Manicho, Chocolate
Superior, Cocoa La Universal, Leche Miel, Osito Blanco, Osto Negro y
Surtidos.



Cuadro No. 23

COMPARACION DE ICAPEB VSLA COMPETENCIA

PRODUCCION

DISTRIBUCION MARKETING
Su Planta Posee La Se Laflotade | Tiene Utilizan Utilizan El departamento,  Valor
EMPRESA |produccion es sistema | producdion | realiza transporte es de ventas
superior a 10| productiva _ para servicio | herramientas de| herramientas de realiza
tipos de de | selareaiza| venta | quipycin cobertura
confites local reciclaje | todoel afio | directa | nacional |al cliente| publicidad | merchandising nacional agregado
ARCOR Sl NO Sl NO NO NO NO NO S| NO NO
Si, radio
CONFITECA Sl Sl Sl Sl Sl Sl Sl television y Sl Sl Sl
prensa
Si, radio y NO
ICAPEB Sl Sl Sl Sl Sl Sl Sl prensa NO Sl
(OBJETIVO) (OBJETIVO)
LA Si radio
S NO Sl S NO Sl S television y Sl NO NO
UNIVERSAL ensa

Elaborado: Autores De Tesis




De las comparaciones que se observa en e cuadro No. 22 se determina las desventajas
que tiene ICAPEB con la competencia y se concluye que es imprescindible crear la
gerencia de Marketing, determinando en forma clara sus funciones y responsabilidad
encaminadas a captar mayor mercado de consumidores.

4.1.4. ESQUEMATIZACION DE LA PARTICIPACION DEL MERCADO

Para llegar mas a la mente del consumidor y mejorar la participacion en el mercado de
ICAPEB, se consideran los siguientes puntos:

Estrategias para la g ecucion del proyecto de expansion.
Mantener la parte del mercado existente — Fortalecer lamarca.
Cubrir a mercado con & nuevo producto - Expandir para generar utilidad
Aprovechar laventaja competitiva— Incrementar 10s nichos de distribucién.

Acciones
L as principales acciones para alcanzar la expansion son:

- Reestructurar ala organizacion optimizando la estructura funcional.

- Distribuir el espacio fisico de la nueva planta productiva con todos los parametros de
seguridad industrial.

- Mejorar y optimizar el proceso productivo de la planta para reducir costos y brindar
productos de calidad. Esto permitird que se logre recuperar la inversién, captar més a
mercado, resurgir lamarca existente y generar utilidad ala empresa.

- Crear la gerencia de marketing y disefiar un plan de mercadeo para lograr resucitar la
marcay posicionarse en el mercado local.

L as expectativas
Recuperacion de la inversién que se considera realizar y generar mayor utilidad.

Lograr captar mayor mercado, lo que significa ofrecer un producto de calidad a
un buen precio.



4.2. FACTIBILIDAD DE GESTION

Introduccién

Se entiende como gestion a “proceso mediante el cua se obtiene, despliega y utiliza
una variedad de recursos para apoyar 1os objetivos de la organizacion.”

Segln Julia Mora, gestion se “entiende @ conjunto de diligencias que se redlizan para
desarrollar un proceso o paralograr un producto terminado”...

Por lo tanto, & proceso de administracion estratégica, produce decisiones que a corto y
mediano plazo pueden tener incidencias que afectan el desarrollo de los niveles de
crecimiento, como también origina problemas que encaminan a desempefio de las
empresas, en consecuencia su éxito o fracaso depende del mejor direccionamiento de
los directivos.

En la actuaidad las empresas deben considerar e proceso que se deriva de la
globalizacién, la eficiencia y la eficacia en sus organizaciones utilizando las
herramientas béasicas de administracion, como es el caso de la planificacion estratégica.

Una definicion de lo estratégico “es €l establecimiento de relaciones entre la empresa y
su medio ambiente y més especificamente de la manera como una empresa se relaciona
con un ambiente nuevo y dinamico para garantizar su sobrevivenciay crecimiento.”,,

La planificacion se define como el caculo que precede y preside la accion. Es un
compromiso que anuncia resultados. Consecuentemente la planificacion estratégica
pretende disminuir la brecha entre la accion técnica y politica y convertirse en altimo
término en un instrumento eficaz y eficiente para la gerenciay latomade decisiones.

Una planificacion adecuada debe obtener como resultado una optima distribucién de los
recursos y del tiempo. Entre las urgencias y las importancias se debe lograr mejoras
concretas en la eficiencia de la gestion.

Concepto de control de gestién “La supervivencia y el éxito empresaria exige una
adaptacion continua de la empresa a entorno tratando de lograr la méxima eficacia en €l
funcionamiento de su organizacién interna 'y de sus operaciones.
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Ello exige la adopcion de un edilo estratégico de gestion, asi como un control
permanente de la evolucion de la empresa para detectar posibles desviaciones respecto
al funcionamiento adecuado y necesario”.

4.2.1 Organizacién dela planta de produccion

Como se detalla en el capitulo 3, ICAPEB presenta una estructura organizacional poco
definida y no acorde a la realidad, por tal motivo a continuacion se presenta un
organigrama reestructurado, el cual define las funciones y responsabilidades que debe
cumplir cada gerencia, quienes son los pilares de laempresa.

Antes de detallar la nueva estructura organizacional se debe diferenciar los siguientes
conceptos:

Departamento: es € grupo de trabgjo a que se asigna tareas de tal manera que se
a cance una mejor coordinacion de esfuerzos.

Gerencia. es € proceso de planeacion y organizacion, que actla y controla las
operaciones de la edtructura empresarial, mediante la coordinacion de los recursos
humanos y materiales esenciales, que permite alcanzar sus objetivos de una manera
efectivay eficiente.

Se considera dicha relacion porque las unidades antes [lamadas departamentos serén
asignadas como gerencias, por laresponsabilidad y las funciones a ellas asignadas en
busca de cumplir pardmetros como planificacion, organizacién y control otorgando
autonomia dentro de la organizacion.

End gréfico siguiente se han tomado en cuenta 4 gerencias principales que son:

Gerencia de produccion

Gerencia administrativa

Gerencia financiera

Gerencia de marketing (nueva gerencia)

A wbdhpE

Uno de los principales cambios en la estructura organizacional es la division del
departamento antes llamado Administrativo Financiero y que se divide en: Gerencia
Administrativa bajo la responsabilidad de los departamentos de  Recursos Humanos y
Adquisiciones.
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La Gerencia Financiera encargada de supervisar a los departamentos de Contabilidad,
Costos y Tesoreria

La Gerencia de Produccion responsable del proceso productivo subdividido en:
Laboratorio, Bodega, Control de Calidad y Mantenimiento

En & andlisis FODA analizado en € capitulo 3, se determinalafalta de una Gerenciade
Marketing quien cumplira con el principal objetivo que es € resucitar ala marca en e
mercado local.

Las 4 Gerencias definirdn sus planes de accion para gecutarse y cumplir con los
objetivos planteados.

Se detalla a continuacion en el gréfico No. 14 e organigrama estructurado que se
plantea.



Grafico No. 14
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL PLANTEADA ICAPEB CiA. LTDA.

Elaborado: Autores De Tesis



Las principales funciones y responsabilidades de | as unidades antes descritas son:
GERENCIA DE PRODUCCION
Laproduccién es el proceso por medio del cual se crean productosy servicios..,

La gerencia de produccién se plantea como estrategia, utilizar la administracion de la
produccion.

Esta estrategia se ocupa de la toma de decisiones relacionadas con los procesos de
produccion, de modo que los productos o servicios resultantes, cumplan con las
especificaciones técnicas preestablecidas como son: cantidad, distribucion requerida y
costo minimo.

Para desarrollar e proceso productivo se realiza dos actividades principales:
- Disefio
- Control de los sistemas de produccion.

Objetivo

Formular programas generales de trabajo enmarcados en las politicas y objetivos de la
empresa, para lograr eficiencia y eficacia en la produccion de la misma.

Estrategias

Coordinar la gecucién de actividades con las demas gerencias de la empresa
impartiendo las instrucciones técnicas correspondientes, que garanticen el cabal
cumplimiento de los planes y programas de produccion.

Establecer programas de produccion encaminados a mantener en buen estado
de funcionamiento las instalaciones de la empresa.

Implementar nuevas técnicas de produccion en procura de la conservacion de los
equiposy de la productividad de los mismos.

Mantener actualizado los inventarios de materia prima, herramientas, equipos,
maquinaria, bienes muebles e inmuebles etc., de la empresa, para un eficiente
control y oportuna tomade decisiones.

Planeacion de la produccion, se determinara los objetivos estratégicos y
politicas, asi como las metas que se estableceran anualmente.

Se pondra en practica un manua de funciones y procedimientos.
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También se determina cuales deberian ser las funciones del gerente de produccion, las
mismas que se detallan a continuacion.

Funciones:
Distribucién de los insumos.
Asignacion de funciones a operarios.
Especificacion de materiales y suministros que deberan usarse en €l proceso de
produccion.
Asignacion de maguinaria.
Planear los dispositivos que faciliten € trabgo y que acomparien a sistema de
produccion, tales como herramientas, guias para la fabricacion, implementos y
dispositivos para € manejo de materiales.

Para lograr que la planeacion sea el mejor curso de accion para el desarrollo 6ptimo de
la produccion se debe controlar mediante |os sigui entes instrumentos:

Programas cronol 6gicos
Hojas de ruta

Reportes de produccion
Registros de costos y tiempo
Retroalimentacion
Distribucion de insumos
Mano de obra
Materiales

Maquinas

Productos

Control de produccion
Control de calidad
Control de costos
Control de inventarios

Las unidades de trabajo del proceso productivo se detallan a continuacion:

Bodega: Los responsables de bodega deben mantener un registro y control del
inventario de las mismas, esto se lo puede determinar mediante:

Control de los inventarios de articulos en proceso para la bodega de insumos,
una vez que se han terminado € proceso pasaran a la bodega de productos
terminados que deben ser controlados de igual forma por su responsable.



Esto permitira tener un control efectivo de los inventarios, esto se facilita mediante el
uso de dispositivos analiticos que posee € sistema de la empresa.

Control de calidad:

Debe establecer un programa de control para determinar lo que ha sucedido en €
sistema de produccion.

El método utilizado es la gréfica de la media, gréficas de rango y gréficas de porcentajes
defectuosos, con esto es posible predecir si los cambios en la calidad son el resultado de
causas aleatorias 0 de problemas tales como: herramientas melladas, errores humanos,
malos materiales y mal gjuste de las maguinas. Todo esto verifica, controlay corrige la
unidad de Control de Calidad.

Mantenimiento:

Responsable del estado excelente y funcionamiento de los equipos, maguinaria,
herramientas e infraestructurade la empresa.

Coordinar la prestacion de servicios en lo referente a mantenimiento mecénico, eléctrico
y técnico en general, asi como de las obras civiles que requiere laempresa.

Panificar y coordinar los servicios de aseo y mantenimiento de las instalaciones de la
empresa.

La unidad de mantenimiento plantea un cronograma de accién divido en los 12 meses
del afio de acuerdo a la produccién, dando mayor énfasis en la temporada alta tomando
como parametro que se trabaja 22 horas al dia.

L aboratorio:

Responsable de la formulacion de los caramelos a prepararse en produccion 'y del
despacho de las cantidades exactas para €l proceso productivo.



GERENCIA ADMINISTRATIVA

Este &mbito del organigrama es muy amplio y diverso en funciones y tareas... Dividido

en:

Administracion
RRHH
Auditorialnterna
Control

Servicios Generales
Informética

Para | CAPEB esta Gerencia esta congtituida de la siguiente manera:

Recursos humanos
Adquisiciones

Recur sos Humanos: Responsable de:

Formular e establecimiento de politicas que posibiliten un mejor desarrollo
organizacional de los recursos humanos de la empresa, garantizando a la vez la armonia
entre el sector patrono laboral.

Fijar programas generales y politicas de administracion de sueldos y salarios, a
fin de que las remuneraciones estén acordes con la categoria, esfuerzo y
responsabilidad y esfuerzo redizado en los diferentes niveles jerarquicos
existentes en la empresa.

Mantener actualizado la bolsa de trabgjo de la empresa para procurar € ingreso
del personal idéneo de la misma.

Llevar informacién actualizada de remuneraciones vigentes en e sector, que
posibilite un adecuado manejo salarial frente ala competencia

Recomendar la aplicacion de programas de bienestar social de acuerdo a las
politicas y disponibilidades de la empresa.

Diseflar, implementar y ejecutar los sigemas de: evaluacién de desempefio,
capacitacion, seguridad industrial, etc.

Adquisiciones: Responsable de la compra de insumos, materiales, equipo, servicios y
suministro adecuados, de calidad y en cantidades adecuadas a |os precios correctos y en
€l momento oportuno. Esto paratodala organizacion.
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Programar en funcion de las necesidades previstas las adquisiciones de bienes,
servicios y materiales con el fin de atender oportunamente |os requerimientos de
las unidades administrativas de la empresa.

Las funciones del Gerente Administrativo, segin los requerimientos de ICAPEB, deben
tener las siguientes funciones:

Contabilidad

Relacién con clientes y proveedores
Administracion general

Gestion de los RRHH

Relaciones laborales

Seleccién de persond

Politica salarial

GERENCIA DE MARKETING

Esta &rea cubre € campo de actuacion de una actividad de la empresa destinada a
facilitar e camino de la venta. EI marketing tiene su razén de ser en llegar a abrir
nuevos mercados o ampliar los existentes. Estara constituido por las técnicas y métodos
gue e utilicen para alcanzar esafinalidad...

Esta gerencia para ICAPEB es un ente primordial paralograr € objetivo deseado por o
que llevara adesarrollar actividades como:

Conocimiento de los productos o servicios objeto de la actividad de la empresa
Conocimiento del mercado y del sector en que opera la empresa.

Prospeccion o investigacion de mercados.

Técnicas de marketing.

Estudios de mercado de nuevos productos.

Andlisis de la competencia.

Prospeccion de ventas para fijar volimenes de fabricacién o compras.

Estudios de puntos débiles y fuertes de laempresa.

Si bien el marketing va dirigido, fundamentalmente, al apoyo de la venta y que ésta
vaya en adecuada direccion, ofrece a la direccion muchos datos que le sirven para la
tomade decisiones estratégicas y para corregir € rumbo.
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En nuestro caso por el lanzamiento del nuevo producto, hace notoria la necesidad de
estrategias de marketing como nuevas campaiias de publicidad y otras que ganen
presencia en el mercado.

Objetivos.

Definir las politicas y edrategias de comercializacion de los productos de la
empresa, presentando recomendaciones y sugerencias para la consecucion de las
metas planteadas.

Coordinar con la agencia publicitaria las campafias, anuncios, promociones
slogan etc. Paralograr la colocacién masiva de los productos de la empresa.

GERENCIA FINANCIERA

El concepto de gerencia financiera o administracién financiera implica que esos flujos
de fondos se mangjen de acuerdo con algun plan preestablecido Una firma puede
visualizar en un determinado tiempo como una agregacion de fondos que proviene de
diversas fuentes: inversionistas que compran acciones, acreedores que le otorgan
créditos y utilidades acumuladas en g ercicios fiscales anteriores.

Tienen multiples usos.

En activos fijos parala produccién de bienes y servicios.

En inventarios para garantizar la produccion y las ventas.

Otros en cuentas por cobrar y en cajas 0 en valores negociables, para asegurar
las transacciones y la liquidez necesaria.

Objetivos:.

Planear, organizar y controlar la gjecucion de las actividades financieras de la
empresa.

Organizar las labores de la unidad financiera, distribuyendo los planes de trabajo
a los jefes departamentales y supervisando las tareas encomendadas a los
funcionarios de cada una de las secciones.

Planificar el presupuesto general de la empresa, conjuntamente con los
directivosy en base al estudio de |as necesidades.



Determinar la situacion financiera de la empresa, revisa la contabilidad,
receptando toda la informacion necesaria, examinando programas de trabajos
informes de presupuesto, inversiones, estados y anexos contables.

Tramitar la obtencion de dinero con las mejores opciones en instituciones
bancarias.

Funcién del gerentefinanciero

1.- Planificar las actividades financieras de la empresa
2.- Laasignacion eficiente de fondos dentro de la organizacion.
3- Laobtencién de fondos en términos més favorables posibles.

Estas funciones se ejercen con € objetivo de maximizar el capital de los accionistas.
Forma parte de la primera funcion, la determinacién del monto total de fondos que
emplee la organizacion.

Usa la asignacion y obtencion de fondos herramientas de andlisis, planeacion y control.
Debe planear con el fin de obtener y asignar los fondos de manera eficiente, proyectar
fondos de flujo de caja y determinar el efecto més probable de esos flujos sobre la
situacion financiera de la firma. Sobre la base de estas proyecciones se planea para tener
una liquidez adecuada.

El nivel éptimo de un activo corriente depende de la rentabilidad y flexibilidad asociada
con ese nivel en eeccién con € costo de mantenerlo.

422 RESPECTO AL PRODUCTO

Son todas las caracteristicas principales de las cuaes la empresa ICAPEB hace uso y
trabaja en base a la sugerencia de los distribuidores a los gustos y preferencias del
cliente.

Diferenciacion y ventgja competitiva, como s estudio los capitulos anteriores la
principal ventaja de laindustria confitera es la publicidad utilizada en medios masivos.

En relacion a calidad, los proveedores juegan un pgpel muy importante en lo
correspondiente a la actualizacion y creacion de nuevos productos, a mejoramiento de
esencias que son la base fundamental para €l sabor en la preparacion de confites.

En la actualidad los confites pueden ser similares pero s existe diferencia en calidad,
tamaro, peso, uso de materias primas y presentaciones.



La empresa ICAPEB aplica en su producto todos los puntos antes mencionados
haciendo énfasis en el relanzamiento de su marca aprovechando e consumo de
productos tradiciones y la acogida de su producto nuevo Surttifrutas Relleno.

Seguin datos obtenidos de la encuesta alos distribuidores:

El andlisis de la competencia determina que los precios que maneja la empresa se
encuentran a un mismo nivel. El enfoque de mercado al cua esta dirigido la empresa
ICAPEB es un mercado medio-medio bajo, por lo tanto los precios estén al alcance de
todas las clases socides, enfoque que se tiene que respetar y tratar de desarrollar
mejores aternativas de comercializacion.

ICAPEB asume como uno de los objetivos del presente trabgjo de investigacion, €
resucitar la marca, con la correcta gplicacion de lo recomendado para poner en practica
el proyecto de expansion para la empresa |CAPEB.

4.2.3 EJECUCION DEL PROYECTO

Para la ejecucion se tomara en cuenta, ciertos aspectos que se debera cumplir para la
correcta aplicacion del proyecto.

Alcanzar el financiamiento paralograr € objetivo deseado.

Reestructuracion de la planta.

La negociacion, contratacion, y aceptacion de los digtribuidores.

Contratacion y aplicaciéon de marketing para e lanzamiento, promocion y
publicidad.

4.3. ANALISISDEL MERCADO

El andlisis de mercado abarca desde la encuestay el estudio pormenorizado del mismo
hasta la elaboracion de estadisticas para poder andlizar las tendencias en el consumo y
poder proveer asi la cantidad de productos y la localizecion de los mercados méas
rentables para un determinado tipo de bien o servicio.



4.3.1 SEGMENTACION DEL MERCADO

Es el proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios
grupos mas pequefios e internamente homogéneos.

Todos los mercados estdn compuestos de segmentos y éstos a su vez estdn formados
usuamente por subsegmentos. Por gemplo & segmento de adolescentes puede dividirse
aln mas atendiendo a bases de edad, sexo o algun otro interés.

Un segmento de mercado esta constituido por un grupo importante de compradores. La
segmentacion es un enfoque orientado hacia el consumidor y se disefi6 paraidentificar y
servir a éste grupo.

No existe una sola forma de segmentar un mercado, es por eso que se deben probar
diversas variables solas y combinadas, con la esperanza de encontrar la manera 6ptima
de concebir la estructuradel mercado..

La segmentacion del mercado para este estudio no existira, ya que e caramelo es un
producto de consumo masivo y no puede tener algun tipo o grupo de preferencia.

PLAN DE MUESTREO

Unidad elemental
Distribuidor: local demandante del producto provisto por lafébrica.

Unidades de muestreo
Digribuidores locales Quito:
ZonaNorte
Zona Centro
Zona Sur
Variablede Andlisis
1. Numero de distribuidores que prefieren el producto de |CAPEB.
2. Numero de distribuidores que estarian dispuestos a comercializar los
productos de ICAPEB.
3. Frecuencia de compradel producto.
4. Preferencias de tipos de producto.
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43.2 ENCUESTASREALIZADAS

A fin de establecer unamuestray el error de muestreo, a continuacion se describiran dos
cuadros en los que se indican los valores que se deben tomar pararedizar una encuesta
con un nivel de confianza igual a 92%, segin informacion proporcionada por la

Universidad Politécnica de Madrid, para el mercado confitero.

CUADRO No. 24
TABLA PARA DETERMINAR LA MUESTRA Y EL ERROR

TABLAS PARA DETERMINACION DE LA MUESTRA
Y EL ERROR DE MUESTREO
POBLACIONES FINITAS: N menor o igual a 2.000 unidades POBLACIONES FINITAS: [N mayor a 2.000 un.
NIVEL DE CONFIANZA: Superior al 90 % NIVEL DE CONFIANZA: |Superior al 90%
N 1% 2% 3% 4% 5% 10% 1% 10.000
500 222 83 1,5% 4.444
1.000 385 286 91 2,0% 2.500
2.000 714 476 333 95 2,5% 1.600
3.000 1.364 811 517 253 97 3,0% 1.111
4.000 1.538 870 541 364 98 3,5% 816
5.000 1.667 909 556 370 98 4,0% 625
10.000 5.000 2.000 1.000 588 385 99 4,5% 494
20.000 6.667 2.222 1.053 606 392 100 5,0% 400
50.000 8.333 2.381 1.087 617 397 100 6,0% 278
100.000 9.091 2.439 1.099 621 398 100 7,0% 204
8,0% 156
9,0% 123
Fuente:  Universidad Politécnica de Madrid. 10,0% 100

Fuente: Universidad Politécnica de Madrid
Elaborado: Autores De Tesis

Cabe sefidar que por tratarse de un fendbmeno normal o estadistico, es decir que los
resultados que se obtengan no necesariamente deben ser exactos ni tener un error
minimo en el calculo, es posble trabajar con un 92% de confiabilidad con un margen de

error de més menos 8%.

Una vez seleccionado €l método, fueron aplicadas las encuestas a un segmento de
distribuidores de ICAPEB.

Se tomo una muestra representativa de los distribuidores de los productos de ICAPEB
quienes conforman el mercado objetivo, 1760 potenciales clientes, estableciéndose que

deben encuestarse a por 1o menos 144 distribuidores, esto con un error de muestreo del



8%, el cual, para este proyecto de investigacion es aceptable dentro de los pardmetros
estadisticos.

Para determinar € valor de la muestra, se ha aplicado la férmula de tamafio de la
muestra, en donde:

n=  Tamaho delamuestra

M = Universo de estudio

c= Margendeerror

Cuadro No. 25
CALCULO DE LA MUESTRA

?
1760

n

M =
c = 0,08 c2 = 0,006400
n= M
2(M-1)+1
n= 1760
12,2576

n=  143,5843885
n= 144

Elaborado: Autores De Tesis

RatificAndose en 144 el tamafio de la muestra establecido, asi como se indicd en
cuadro de la presente investigacion, en e que segun la Universidad Politécnica de
Madrid, para una poblacién finita, menor o igual a 100.000 unidades, con un margen de
error del 8% y una confianza igual al 92%, se necesitara encuestar a menos a 144

distribuidores.

La encuesta fue disefiada con preguntas cerradas y de seleccion muditiple, con la

finalidad de obtener respuestas claras y directas que permitan una facil tabulacion de los
datos.



4.3.2.1 Objetivo DeLa Encuesta
Los objetivos principales de larealizacion de la encuesta son:

Determinar el posicionamiento de la Marcal CAPEB en el mercado.
Conocer las preferencias de los distribuidores en relacion a confites

ANEXO No. 2
Encuesta paralos potenciales clientes de ICAPEB

4.3.2.2 Andlisis De La Encuesta
1.- ¢Cud es d digtribuidor mayorista que prefiere usted?

Cuadro No. 26

Distribuidores Cantidad %
| Confiteca | 55 | 3819
| ICAPEB 13 | 903
| ARCOR . 3% | 2431
| LaUniversal 4| 2847
| Total | 144 | 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis
Grafico No. 15

Distribuidor de preferencia

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis



La pregunta inicial tiene relacion a la preferencia que tienen los consumidores para
trabajar con una determinada marca, esto sea por la variedad que posee cada empresa,
por precio, por calidad o presentacion.

L os resultados obtenidos por |a investigacion determina que:

La preferencia que tienen los consumidores es del 38.19% quienes trabajan con los
productos de Confiteca; a La Universal le corresponde € 28.47% pese a cierre que
sufrio la empresa y el resurgimiento de la misma, actualmente se puede encontrar gran
variedad de sus productos en el mercado, e 24.31% prefiere ARCOR y sblo € 9.03%
de los encuestados prefiere ICAPEB.

2.- ¢Qué marcade caramelos prefiere el consumidor en su negocio?

Cuadro No. 27

Marca de preferencia del ‘ Cantidad ‘ %
consumidor
‘ Confiteca | > | 2958
| ICAPEB L
' ARCOR | ¥ | =
‘ LaUniversal | 42 | 217
| Total | | 10000

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis
Grafico No. 16

Marca de preferencia

La Universal
29,17

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis



Otro de los factores que se deben considerar es el conocimiento sobre las marcas
reconocidas en d mercado, € reconocimiento de las marcas no representa que las
personas consuman de manera directamente proporcional, esto tiene como objetivo
identificar el impacto de la publicidad en el sector confitero.

El gréfico anterior permite visumbrar que las preferencias con respecto a la marca esta
determinado de la siguiente manera: el 39.58% compran productos de Confiteca,
seguido por €l 29.17% de La Universal, el 23.61% ARCOR y el 7.64% ICAPEB.

3.- ¢Por qué cree usted que el consumidor prefiere la marca seleccionada anteriormente?

Cuadro No. 28

Preferencia
del Cantidad %

consumidor
| Precio | 56 | 38,89
| Calidad | 41 | 28,47
| Marca | 27 | 18,75
| Presentacion | 20 | 1389
| Total | 144 | 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis

GraéficoNo. 17

Preferencia del consumidor

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis



Esta pregunta es importante para comprobar que factor predomina a momento de la
comprade caramelos por parte de los consumidores con respecto a producto.

El 38.89% se fija en el precio, segiin comentarios la gente prefiere productos extranjeros
CoN menor precio, esto se debe a que & poder adquisitivo de los consumidores es bajo,
seguido por la calidad con un 28.47%, la marca en un 18.75% y la presentacion del
producto llega a 13.89%.

4.- ;Con que frecuenciarealiza usted pedidos de caramelos?

Cuadro No. 29

‘ Frecuencia de pedidos Cantidad ‘ %

| Diariamente | 0 | 0,00
| Mensua mente | 79 | 54.86
| Semanamente | 63 | 43.75
|Trimes:ra|mente | 2 | 1.39
| Total | 144 | 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis

Grafico No. 18

Frecuencia de pedidos

O Diariamente
m Mensualmente
m Semanalmente

m Trimestralmente

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis

El objetivo de esta pregunta es para determinar la capacidad de ventas que tienen los
distribuidores.



Seguin e grafico No. 18, el 54.86% de los consumidores encuestados, adquiere este tipo
de mercaderia mensuadmente, el 43.75% lo hace semanamente y apenas € 1.39% lo
hace trimestralmente.

Cabe mencionar que la temporada alta para este tipo de productos es la época navidefia
y la frecuencia de compra cambia y lo realizan semanalmente seglin algunas de las

acotaciones realizadas por algunos consumidores.

5.- ¢Qué factores son més importantes para usted al momento de comprar una marca
determinada?

Cuadro No. 30

Factores de compra Cantidad ‘ %
| Plazos de pago | 42 | 29.17
| Calided | 13 | 9.03
| Descuentos | 55 3819
| Promociones | 34 | 23.61
| Total | 144 | 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis

Graéfico No. 19
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Para los distribuidores e factor que consideran importante es el descuento, como se
observa con un 38.19% seguido de los plazos de pagos con un 29.17%, las promociones
conun 23.61% vy a fina se evalliala calidad con un 9.03%.

6.- ¢A su criterio esjusto € precio a por mayor que recibe de su proveedor?

Cuadro No. 31

‘ Criterio ‘ Cantidad ‘ %

'S 9 | 6875
| No | 45 | 31.25
| Total | 144 | 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis

Gr afico No. 20
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En referencia a esta pregunta se puede concluir, que €l precio por parte del proveedor es
justa, asi se demuestraen el cuadro No. 31, seguin indica que € 68.75% esta de acuerdo
con €l precio del proveedor y el 31.25% indica que no.



7.- ¢El consumidor prefiere caramelos nacionales o extranjeros?

Cuadro No. 31

‘ Preferencia ‘ Cantidad ‘ %

| Extranjeros | 42 ‘ 29.17
| Nacionales . 102 7083
| Total | 144 | 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis

GraficoNo. 21
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Lamayoria de los consumidores prefieren trabajar con productos nacionales, es por eso
que tiene el 70.83% de aceptacion y un 29.17% los productos extranjeros, sin embargo
el consumidor se ve obligado a comprar el producto extranjero debido aque € precio es
mas bgjo, tiene més cantidad y su presentacion es mejor.

Este es un punto que la industria nacional confitera debe considerar ya que este
comportamiento afecta directamente a la demanda nacional y actualmente se encuentra
en e mercado gran variedad de producto extranjero especidmente productos
colombianos.



8.- ¢Dentro de la linea de productos de confites mencione cuales son los de mayor
demanda por parte del consumidor final?

Cuadro No. 32

‘ Linea de productos ‘ Cantidad ‘ %

| Caramelo duro . 4 | 3056
| Caramelo masticable | 25 | 17.36
| Chicles 23 | 1597
| Chocolates 15 | 104
| Chupetes | 31 | 21.53
| Galletas .6 417
| Total | 144 | 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis

Graéfico No. 22
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En el grafico No. 22 se observa que e producto de mayor demanda por parte de los
consumidores es € caramelo sea este duro 0 masticable por eso tienen el mismo color
en el gréfico, esdecir que & 30.56% de los consumidores prefiere el caramelo duro y el
17.36% prefiere el caramelo masticable con un total del 47.92% de aceptacion, 21.53%
prefiere los chupetes, d 15.97% prefiere los chicles, un 10.42% los chocolates y como
Ultima alternativa esta las galletas con € 4.17% de admision.



9.- ¢Pe los productos mencionados anteriormente cua considera usted que tiene mayor
volumen de ventas?

Cuadro No. 33

‘ Volumen deventas ‘ Cantidad ‘ %

|Chupet<5 | 46 \ 31.94
| Caramelos . 83 | 57.64
| Chocolates .15 1042
| Total | 144 | 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado: Autores De Tesis

Grafico No. 23
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El producto que tiene més salida en el mercado de confites es el caramelo con un
57.64%, seguido de los chupetes con un 31.94% y chocolates con un 10.42%. Lo que
nos demuestra que los caramel os es el producto de mayor demanda en el mercado.



4.3.3 ANALISISINTERNO

4.3.3.1 Determinacion DeLa EstructuraDe La Empresa

Obj etivos Cor por ativos

Alcanzar sus metas basandose en los principios y valores.

Proporcionar una base objetiva para suministrar feedback a recurso humano en
lo que e refiere a su desempefio.

Suministrar indicadores concretos para que cada miembro de la organizacion
realice su trabajo con eficienciay responsabilidad.

Lograr una mayor participacion en e mercado y conseguir una administracion
eficiente en la produccién y comercializacion.

Gestionar con criterios de ata calidad en los niveles administrativos, operativos
y en todos los ges de la organizacion con el uso eficiente, eficaz y seguro de los
recursos.

Asegurar d cliente que ICAPEB estadirigido a entregar productos de calidad.

Estrategias

Liderazgo Gerencial: se lograra a través del ejemplo persona que € gerente
ofrece a su unidad de trabgo, en d dia a dia Para este fin contribuye
comportamientos como comunicacion, persstencia, dedicacion y motivacion.
Innovacién en los productos, con un mejoramiento contindio de los servicios de
distribucion, ademés de promocionar y realizar una publicidad agresiva.
Participacion: involucrar a todos los miembros de ICAPEB como una
herramienta participante en la direccion de la organizacion, para esto es
importante: incorporar sugerencias de todos los miembros de la organizacion,
involucrar a los equipos de trabajo en la blusgueda de soluciones y delegar
responsabilidades.

Desarrollar personas y equipos: crear nuevas destrezas e ideas que ayuden a
cada miembro de laorganizacion a ser mas efectivos en cada puesto de trabajo.
Evaluar € ciclo de desempefio de cada miembro para cumplir con lamision.
Elaborar planes de seguimiento para mejorar y cumplir con los objetivos
planteados.

Construir una estrategia de defensa y preventiva, esto permitira proteger los
puntos débiles que tenga ICAPEB mediante el uso de promociones y publicidad,
este tipo de campafias esén enfocadas a reconocimiento de la calidad y
servicio.



Ganar mercado a través de un avance por segmento en funcion a la
investigacion de mercado.

Politicas

Reuniones entre la Junta General y la Gerencia General esto serd cada afio para
la evaluacion y decidir laimplementacion de nuevos proyectos.

Reuniones de la Gerencia General con el resto de gerencias para evaluar €
desempefio de las mismas, establecer planes de accibn y normas de
funcionamiento Gptimo de la empresa esto sera cada trimestre.

La empresa fomentard €l desarrollo y capacitacion del recurso humano de
acuerdo a las necesidades especificas de cada gerencia vinculada siempre con
los requerimientos de la organizacion.

Seguirén las relaciones laboraes entre los trabajadores y la empresa bgjo las
leyes del cddigo de trabgjo.

Excelente trato a los clientes sin discriminacion de que sea este mayorista 0
minorista.

Implementar y mantener un eficiente control de inventarios tanto para los
insumos como para el producto terminado.

Mantener el posicionamiento de la marca en el mercado mediante creacion de
nuevos planes de marketing e innovar |os productos.

Todas las personas involucradas dentro de la organizacién mantendran y
vigilaran e correcto uso de sus bienes y el mangjo de la informacién sera
confidencial no podra ser divulgada aterceros.

Valores Corpor ativos

©O O O O o o

Respeto: consideracion alos derechos personales.

Transparencia: en € manejo de toda la gestion.

Etica: en aplicar un codigo de ética

Justicia: en otorgar a cada quien lo que le corresponde.

Honestidad. En €l gjercicio de sus competencias.

Calidad: focalizada en la satisfaccion totd de los requerimientos y necesitada de
los clientes con referencia al mercado del consumo de confites.



Principios Fundamentales

0 Responsabilidad, exigencia en el cumplimiento de los deberes y atribuciones
asignadas.

0 Puntualidad en e cumplimiento de las obligaciones.
Cdlidad patrocinar que todo se desarrolle en las condiciones Optimas.
Trabajo en equipo: propiciar la integracion de esfuerzos para la consecucion de
objetivos.

0 Unidad de divisiéon: en la difusion y liderazgo de la mision y vision de la
empresa.

0 Objetividad decisiones tomadas en funcion de las metas y objetivos
organizacionales.

o FEfectividad: en e cumplimiento de las metas.

M1SION 2007

“Somos una empresa lider confitera en e a&mbito local y regional, que a su vez se
transforme en una entidad competitiva tanto en e campo productivo como en su
distribucion, entregando a los clientes productos de ata calidad, a buen precio, con
innovacion y servicio, con laayuda de una renovada estructura corporativa’.

VISION 2007

Ser una empresa lider a nivel nacional en el plazo de accion d afio 2012, que se dedicaa
la produccién y comercializacion de confites con alta calidad y eficiencia, a fin de
proporcionar Optima satisfaccion al cliente y generar utilidades razonables
comprometidos arespetar e incentivar la produccion y consumo del pais.

4.3.3.2 ObjetivosDe Proyecto

Aprovechar al maximo la capacidad instalada de la nueva planta de produccion
para producir 22 horas a dia.

Aprovechar el nuevo producto Caramelos Surttifrutas Relleno no explotado para
resucitar lamarca

Aprovechar la ventgja competitiva Plaza y Producto con los distribuidores
existentes.

Crear de lagerencia de marketing.



Vender més para obtener mayor ganancia.

Surtir ala cadena de distribuidores de tal manera que cada punto de venta pueda
ofertar lavariedad de productos de ICAPEB.

Alcanzar niveles de crecimiento alto para que ICAPEB se posicione en el

mercado como resultado del reconocimiento de marca.

Cubrir las expectativas de gustos y preferencias en cuento a presentacion de los
clientes externos (vendedores directos a consumidor final).

Estrategias

Establecer turnos rotativos para el personal, jornada laboral 22 horas.
Contratacion de la agencia de publicidad.

Adquisicion de nuevo material de empague para presentaciones de 5 unidades
Contratar €l persond idéneo para cubrir las vacantes de lanueva gerencia.

4.3.3.3 Estrategia De Marketing

Concepto de marketing

Es conjunto de técnicas utilizadas para la comercializacion y distribucion de un
producto entre los diferentes consumidores. El productor debe intentar disefiar y
producir bienes de consumo que satisfagan las necesidades del consumidor; con € fin
de descubrir cudles son éstas. EI marketing tiene muchas mas funciones que han de
cumplirse antes de iniciarse el proceso de produccion; entre éstas, cabe destacar la
investigacion de mercados, € disefio, desarrollo y pruebadel producto final...

El marketing se concentra sobre todo en andlizar los gustos de los consumidores,
pretende establecer sus necesidades y sus deseos e influir su comportamiento para que
deseen adquirir los bienes ya existentes, de forma que se desarrollan distintas técnicas
encaminadas a persuadir a los consumidores para que adquieran un determinado
producto.

Laactividad del marketing incluye la planificacion, organizacion, direccién y control de
la toma de decisiones sobre las lineas de productos, los precios, la promocién y los
servicios postventa.

116116
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En estas &reas el marketing resultaimprescindible; en otras, como en el desarrollo de las
nuevas lineas de productos desempefia una funcién de asesoramiento. Ademas, es
responsable de la didtribucion fisica de los productos, establece los canales de
distribucion a utilizar y supervisa e transporte de bienes desde la féabrica hasta el
amacény de ahi d punto de ventafinal.

Revisado e concepto de marketing se dard paso a la estrategia de marketing que va
realizar ICAPEB paralograr € objetivo.

Segin e andlisis determinado en €l estudio se debe mencionar que la fata de la
gerencia de marketing ha generado deficiencias para captar € mercado, estas
deficiencias son:

La empresa no esta suficientemente focalizada en el mercado y orientada hacia
el consumidor.

La empresa no esta bien organizada para llevar adelante un marketing eficiente,
por la falta de asignacion, de responsabilidad y la no asignacion de un
presupuesto para esta area.

Para lograr que las deficiencias sean eliminadas se plantea una combinacion de
edtrategias, con €l fin de que la empresa penetre nuevamente en el mercado y que logre
alcanzar €l objetivo que busca lainvestigacion.
La estrategia de Marketing esta determinado por tres objetivos principales:

1. Crear laGerenciade Marketing

2. Lanzar € Producto Nuevo Surttifrutas Relleno

3. Resucitar laMarca | CAPEB



CUADRO No. 35

RESUMEN DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

OBJETIVOS ESTRATEGIA Costo Tiempo Responsable
Mensual
1. Crear la Gerencia |Busqueda del personal 1 Mes Dra. Katty Moreno -
Idéneo para los

siguientes cargos

Gerente de Marketing 1800

Jefe de Producto 1000
de Marketing Asistente de Gerencia 350 Fabian Pérez
2. Lanzar € Producto [Contratar la Asesoria de 6000]3 Meses - 1]Gerencia de

una Agencia de
Publicidad encargada
Radio y Prensa afio Marketing
Campafia de 3560)2 Meses Jefe de Producto
Lanzamiento con
impulsacion en los
puntos de Distribucion
apoyado con Banners,

Nuevo Surttifrutas

Relleno cenefas, Robavistas

3. Resucitar la M ar ca Convenio establecido 814]3 Meses - 1|Jefe de Producto -
con la Asociacion de
Vendedores
Ambulantes afo Jefe de Ventas

Se entregara Uniforme
Distintivo con el Logo

de Icapeb para recordar
|CAPEB la marca

Elaborado: Autores De Tesis

4.3.3.3.1 Creacion de la Gerencia de Marketing

En este punto se debe recalcar que la empresa actualmente no tiene una gerencia de
marketing.

La primera accion a tomar es contratar el persona idoneo para €l cargo de gerente de
marketing, jefe de producto y asistente que deberan cumplir con los siguientes perfiles:



Titulo Superior en Ing. Marketing, Ing. Comercia, Ing.
en Gerenciay Liderazgo

Planificacion anual de publicidad.

Manejo con los medios de comunicacion.
Manejo de alianzas, acuerdos con otras
instituciones.

Imagen, actualizacion de nuestra pagina.
Organizacion de eventos como ferias,
promociéna es y merchandising.

Computacion: Conocimientos de programas enfocados
adisefio publicitario.
Inglés: Nivel Intermedio.

| 4 Afios de Experiencia como Jefe Departamental

| Tiempo Completo y Adicional

Organizacion.

Orientacion hacia el logro.

Manejo de personal y buenas relaciones humanas.
Alto enfoque al cliente.

Trabajo en equipo.

| De USD 1800 a USD 2000

Elaborado: Autores De Tesis




Titulo Superior en Ing. Marketing, Ing. Comercial, Ing. en
Gerencia y Liderazgo

- Manejo de marcaasignada - andlisis de informacion
para determinar oportunidades de mercado -
supervisién actividades de marca - desarrollo
proyecto de marca

- Definir planes estratégicos y tacticos con clientes
actuales y potenciales aianzas, desarrollo y control
de nuevos productos.

- Establecer un plan de incentivos para incrementar
los canales de venta y cumplir presupuestos, manejo
y administracion de productos, andisis de
competencia y controlar que los procesos de
adquisicion cumplan con esténdares de calidad.

Computaciéon: Conocimientos de programas enfocados a
disefio publicitario.
Inglés: Nivel Intermedio.

| 2 Afios de Experiencia como Jefe de Producto

| Tiempo Completo y Adicional

Mantenimiento y Control de Negocios actuales.
Capacidad de Fomentar Nuevos Negocios
Orientacion hacia € logro.

Alto enfoque a cliente.

Trabajo en equipo.

| De USD 800 a USD 1000

Elaborado: Autores De Tesis




Educacion Incompleta en Ing. Marketing, Ing.
Comercial, Ing. en Gerenciay Liderazgo

- Informacién Actualizada.

- Manejo de agenda.

- Coordinacion adecuada de informacion.

- Conocimiento e implementacion en el desarrollo
de planes de marketing.

Computacion: Manejo de Microsoft Office.
Inglés: Nivel Basico.

_‘ | 1 Afio de Experienciaen el area.

_‘ | Tiempo Completo y Adicional.
'Rango Salarial

Orientacion hacia € logro.
Comunicacion fluida.
Trabajo en equipo.

| DeUSD 350 a USD 400

Elaborado: Autores De Tesis

Launidad de Recursos Humanos sera responsable de la contratacion del nuevo personal
junto con la Gerencia Administrativa y bajo la gprobacion de la Gerencia General.

Finalizada la contratacion deberan realizar la planificacion estratégica de la nueva
unidad de trabajo junto con la unidad de ventas.

Como segunda accion se determinard cual sera la estrategia de marketing para resucitar
lamarcay lograr laexpansién de la misma.

4.3.3.3.2 Lanzamiento del Producto Nuevo Surttifrutas Relleno
ESTRATEGIA DE DIVERSIFICACION COMERCIAL
Desde un punto de vista general, la estrategia de diversificacion se define como la

estrategia de expansion que tiene lugar cuando la empresa desarrolla de forma
simultanea, nuevos productos y nuevos mercados.




Desde € punto de vista del proyecto de expansion planteado € objetivo es €
lanzamiento del caramelo surttifrutas relleno paraampliar y potenciar e mercado actual.

El caramelo Surttifrutas Relleno es el que presentamos a continuacion, que inicié su
ciclo de produccion en el mes de Octubre del afio en curso el mismo que esta teniendo
aceptacion en el mercado.

FOTO No. 10

Elaborado: Autores De Tesis
EOTO No. 11

Elaborado: Autores De Tesis



FOTO No. 12

Elaborado: Autores De Tesis

FOTO No. 13

Elaborado: Autores De Tesis



4.3.3.3.3. Reucitar la Marca ICAPEB

Para la estrategia planteada se analizara:
- Producto
- Precio
- Paza
- Promocion

4.3.3.3.3.1 Producto

Después del andlisis de mercado se determina que las tendencias de consumo de
confites no varian por sector o region, la escala de consumo es la siguiente:
1. Caameos
2. Chupetes
3. Chicles
4. Chocolates.

El andlisis realizado en € tercer capitulo, presenta un logo de la empresa muy simple
que no resalta el objetivo de lavision de la empresa ni tampoco contiene el slogan.

Por tal motivo la propuesta de resucitar la marca incluye el cambio del logo y la
recomendacion de que se actualice en todo €l material de empaque.

Se detalla a continuacion € nuevo Logo:

- Hasido perfeccionado €l circulo anterior por la imagen de 0jo que representa la
vison de laempresa.

- Seincorporad logo e slogan expertos confiteros.




4.3.3.3.3.2 Precio

Los precios fluctuaran de acuerdo a producto, peso y formulacion. No se puede
gpresurar a fijar precios a futuro ya que la empresa se encuentra participando de un
mercado totalmente competitivo en e que la situacion de la economia naciona y la
variacion de indices macroecondmicos y la inflacion son determinantes para que en
algiin momento se decida subir los precios de los productos.

El estudio de mercado realizado, indica el siguiente comparativo de precios:

Cuadro No. 36

COMPARATIVO CARAMELOS RELLENOS

EMPRESA PRODUCTO PVP
ICAPEB Surttifrutas Relleno 1,15
CONFITECA No tiene -
ARCOR Saquito de Frutas 1.60

Relleno

Elaborado: Autores De Tesis

Para caramelos relleno ICAPEB mantiene ventaja por que productores locales de
caramelo duro relleno no existe y en comparacion al precio de la competencia de un
producto extranjero es inferior. Ventaja que recalcan los distribuidores locales, esto
como resultado de una entrevista persondizada.

Cuadro No. 37

COMPARATIVO CARAMELOSDUROS SURTIDOS

EMPRESA PRODUCTO PVP
ICAPEB Extra Surttifrutas 1.23
CONFITECA Melo Frutas 1.00
LA UNIVERSAL | Surtido 1.10

Elaborado: Autores De Tesis

En lo referente a caramelo duro surtido nuestra presentacion incluye a un caramelo
relleno de chicle [lamado Fruty chicle, lo que la competencia tiene solo presentaciones
con caramelo duro surtido.



4.3.3.3.3.3 Plaza
Ladistribucion de los productos de ICAPEB se realiza mediante dos canales:

1. Canal indirecto. Cuando € productor se sirve de intermediarios para hacer llegar la
mercanciaal consumidor. Los mésimportantes son:

0 Mayorista.
0 Minorista. Incluye cliente de pequefios comercios, de gran distribucién, cadenas
franquiciadas, etc.

Los distribuidores de la empresa ICAPEB estén ubicados en sectores estratégicos,
donde existe alta concurrencia de personas.

Se incluye en esta clasificacion a los supermercados y distribuidores. Es asi que €
objetivo es llegar alos distribuidores con toda la variedad de los productos de ICAPEB
para que ellos a la vez lleguen a los vendedores ambulantes y se logre ampliar €l
mercado, haciendo cobertura local.

Se ha ubicado el producto nuevo y completado toda la linea de confites que produce
ICAPEB en mayoristas, distribuidores, almacenigas, revendedores, minoristas, etc.

Se incluye dentro de los planes de accion alquilar stands en los principales centros
comerciaes en donde no solo destacara el producto nuevo, sino se utilizara de enganche
los productos tradicionales, asi dando a conocer como productor de dichos confites a
ICAPEB.

2. Canal directo. Son las ventas del productor directamente a consumidor sin
intermediarios. Realizada en las oficinas administrativas, como responsable la
recepcionista con una bodega peguefia de producto terminado. Incluyendo como
edtrategia para estas ventas la atencion personalizada, telefonica, por correo electronico.

ICAPEB inicia el lanzamiento del nuevo producto en los meses de Octubre, Noviembre
y Diciembre, trimestre de alta rotacion de caramel os por |a temporada navidefia.

4.3.3.3.3.4. Promocion

La publicidad, la venta directa y la promocion de ventas son los principales métodos
utilizados para fomentar la venta de un articulo, ya que tiene como objetivo dar a
conocer € producto y convencer a los consumidores para que lo compren sin antes de
haberlo visto y probado, como es d caso de ICAPEB, expande sus productos al sacar d
mercado su nuevo producto SURTTIFRUTAS RELLENO.

La propuesta incluye la creacion de una mascota que representa en su pico los colores
de los cinco sabores de caramelos, resaltando en sus patas la marca de la empresa, y
dando a conocer que es un producto ecuatoriano.



ARTE No.1

Elaborado: Autores De Tesis

ICAPEB ha mantenido una estrategia de ofertas y precios especiales en épocas de
mayor demanda, como por giemplo Navidad, San Valentin, dia de la madre y dia del
nifio esto seguird manteniéndose.

Para resucitar la marca se piensa como estrategia contratar una agencia de publicidad, la
misma que se encargara de difundir en los diferentes medios de comunicacion, es decir;
television, radio y prensa, cabe mencionar y sin dejar de considerar laimportancia de la
television y debido a los atos costos para pautar en la misma este medio no sera tomado
en cuenta por e momento.

Se detallan a continuacion los banners con una dimensién de 2.5 metros de alto * 1.5
metros de ancho que se ubicaran en los principales distribuidores y las cenefas a
utilizarse en los puntos de venta
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Elaborado: Autores De Tesis
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Elaborado: Autores De Tesis

ARTE No. 3
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Elaborado: Autores De Tesis



Los 3 artes serén puestos a consideracion de la Gerencia de Marketing y de la Junta de
accionistas.

Otra forma de promocionar este producto y especialmente resucitar la marca es redlizar
un convenio con la Asociacion de Vendedores ambulantes de caramelos (canillitas) a
quienes de dotara semestralmente de:

- 100 Camisetas

- 100 Gorras

- 100 Canguros
Material que se utilizara parala venta ambulante de los productos de ICAPEB.

Los uniformes para los vendedores ambulantes son los siguientes:

FOTOSNo. 14-15

Elaborado: Autores De Tesis

Dentro de la Fuerza de Ventas se cuenta con un equipo de 8 impulsadoras que rotarén
por los diferentes puntos de venta como son: distribuidores y autoservicios.

4.3.4 COSTOSDEL PLAN DE MERCADO

Lainversion se detalla en los siguientes rubros:



Cuadro No. 38
COSTO DE INVERSION PUBLICITARIA

Concepto Detalle Valor Cantidad Subtotal Total
Unit.
Asesoria externa
sobre publicidad 6.000,00
Radio - Prensa
6.000,00
Uniformes para
814,00
Vendedores Camisetas 2,40 100
Ambulantes 240,00
Gorras 1,50 100
150,00
Canguros 2,80 100
280,00
Impulsacion Uniformes 18,00 8
144,00
Material
Publicitario 3.560,00
Banners 35,00 40
1.400,00
Robavistas 2,20 600
1.320,00
Cenefas 1,40 600
840,00

Elaborado: Autores De Tesis

Valor total delainversién publicitaria: $ 10.374,00

44 CRITERIO DE APLICACION DEL PROYECTO PARA LA
GESTION

Basandonos en los antecedentes y en la evaluacion del andlisis FODA, se determinaque
la adminigtracion Optima de ICAPEB es mediante |a administracion por procesos.

Préacticamente todas las teorias administrativas hacen referencia a cinco componentes
principales de las organizaciones, sobre los que los autores concentran su atencién, en
mayor o menor grado.



Adalberto Chiavenato resume estos componentes en:.,

Las tareas que realiza la organizacion.
Laestructura organica que tiene.

Las personas que trabajan en ella

El ambiente de trabagjo.

Latecnologia que utiliza.

¢Por qué la gestién de procesos?
Por que las empresas y/o las organizaciones son tan eficientes como 10 son sus procesos.
Lamayoriade las empresas y las organi zaciones que han tomado conciencia de esto han
reaccionado ante la ineficiencia que representa las organizaciones departamentales, con
sus nichos de poder y su inercia excesiva ante los cambios, potenciando el concepto del
proceso, con un foco comun y trabajando con una vision de objetivo en € cliente.

La gestion de los procesos tanto tecnoldgicos como administrativos constituye un nuevo
enfoque de la coordinacion y planificacion en € seno de una organizaciéon. Entre las
utilidades que se obtiene al centrar la gestion de la organizacién en sus procesos, se
puede mencionar que:

Permite a la organizacion centrarse en el cliente.

Permite a la compafiia predecir y controlar el cambio.

Aumenta la capacidad de la empresa para competir, mejorando el uso de los
recursos disponibles.

Ofrece una vision sistemédtica de las actividades de la organizacion.

Previene posibles errores.

Desarrolla un sistema completo de evaluacion paralas areas de la empresa.
Suministra un método para preparar la organizacion a fin de cumplir con sus
desafios futuros.

En laactualidad se hacen mas evidentes las ventgjas que tiene la gestién de |os procesos
de una organizacion con respecto aotras formas de gestion.

Evolucion de los procesos
La gestion de los procesos necié como resultado de la necesidad de redlizar una
determinada tarea empresarial y se desarrollo rapidamente para afrontar la necesidad

inmediata de servir a una reducida poblacion interna y a una base pequefia de clientes.
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¢ QUuEé es un proceso?
Los procesos son ago natural y han existido desde siempre; lo que ha sucedido es que
la empresa se ha organizado desmembrandolos en partes, para estructurarse en base ala
agrupacion de tareas especializadas (departamentos).

El concepto de proceso puede resumirse, tomando en consideracion a varios autores, de
la siguiente manera:

Proceso: es cualquier actividad o grupo de actividades que emplea insumos, les
agrega valor y suministra un producto o servicio a un cliente interno o externo. En otras

palabras, “por proceso queremos decir sencillamente una serie de actividades que,
tomada conjuntamente, producen un resultado valioso para el cliente”..

Elementos de un proceso
Un proceso esta formado de los siguientes elementos:

Entrada: “insumo” que responda a estandar o criterio de aceptacion definido y
gue proviene de un proveedor (interno y externo).

Recursosy estructuras. paratransformar € insumo de la entrada.

Un producto: “salida” que representa ago de valor parae cliente interno y externo.
Sistemas de medida y de control: de su funcionamiento.

Limites (Condiciones de frontera) y conexiones. con otros procesos, claros y

definidos.

Todos los procesos tienen que tener indicadores que permitan visuaizar fécilmente la
evolucion de los mismos, de tal manera, que cualquier desviecion de los esténdares
establecidos inicialmente pueda ser corregida répidamente.
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Es recomendable planificar y realizar periddicamente programas de mejoramiento de los
procesos de gestion para alcanzar mejoras espectaculares en determinados pardmetros
como costos, calidad, servicio y rapidez de respuesta.

44.1 SISTEMASDE CONTROL

Para la mejora de los procesos de las unidades principales de ICAPEB se detallan a
continuacion los diagramas de flujo de cada proceso optimizando los recursos utilizados
enellos.

Elaborar un diagrama de flujo para la totalidad del proceso hasta llegar a nivel de
tareas, es labase paraanalizar y mejorar €l proceso. La asignacion de partes del proceso
a determinados miembros del equipo acelerara lo que de otra manera seria una tarea
costosa y que demanda mucho tiempo.

Cada situacion y/o proceso presentard problemas Unicos de diagramacion. El equipo
debera enfrentarlos a medida que se vayan presentando.

Diagramasde bloque

El diagrama de blogue, es €l tipo mas sencillo y frecuente de los diagramas de flujo, este
proporciona unavision rpida no compleja del proceso.

Los recténgulos y las lineas con flechas son los principales simbolos en un diagrama de
blogue. Los rectangulos que representan las actividades y las lineas con flechas que
conectan los rectangulos eindican la direccion que tiene d flujo de informacion.

1. Utilice los diagramas de blogque para simplificar los procesos prolongados y
complejos o paradocumentar tareas individuales.

2. Cologue una frase corta dentro de cada rectangulo para describir la actividad que se
realiza. Estas frases descriptivas deben ser concisas.

3. El rotulo descriptivo de cada actividad empieza con un verbo. Aunque no es
obligatorio, seguir esta préactica puede ser una buena norma general.

Los diagramas de bloque pueden fluir horizontal o verticamente.
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GréaficoNo. 24
SIMBOLOSESTANDARESPARA EL DIAGRAMA DE FLUJO.

Simbolo Descripcion

COMIENZO/FIN.- Define e inicio o € fin de un
( ) procedimiento; dentro de la figura se anota: “inicio” o “fin”.

ACTIVIDAD.- Define una actividad dentro de un
procedimiento.

DOCUMENTO.-Representa los datos legibles cuyo soporte
respectivo se puede presentar por cualquiera de los siguientes
medios, una impresora, un documento con marcas optimas o
con impresion de caracteres magnéticos, microfilmes, lista de
comprobacion, formularios de entrada de datos, entre otros.

PROCESO PREDEFINIDO.- Representa un proceso
determinado que consiste en una 0 mas operaciones 0 pasos de
programa, que han sido definidos previamente.

D CONECTOR.- D€fine la conexion para otra pagina, se debe
referenciar con un ndmero o letra.

DECISION.- Define una condicion de decision dentro del
procedimiento. Dentro de lafigura se registra €l interrogante o
pregunta que genera la decision. Las saidas usuales son“Sl” y
“NO”.

DIRECCION DEL FLUJO.- Defire e sentido del
procedimiento o la secuencia de las actividades dentro del
procedimiento

OPERACION MANUAL.- Representa cuaquier proceso
realizado por una empresa.

MOVIMIENTO/TRASPORTE.- Representa e indica €
movimiento del output entre locaciones(por gjemplo, envio de
partes a inventario, envio de una carta por correo)

ESPERA.-Indica cuando un item o persona debe esperar.

ALMACENAMIENTO.- Almacenamiento controlado y se
requiere una orden o solicitud para que € item pase a la
siguiente actividad.

CONECTOR.- Define la conexion entre una actividad y otra,
cuando no es posible hacer dicha conexién directamente.
Dentro de la figura se registra un nimero o letra de referencia
delaconexion.

o Wnd!

Fuente: HARRINGTON Dr. H. J. Mg oramiento de Procesos de la empresa




4.4.2. LEVANTAMIENTO DE PROCESOS E IDENTIFICACION DE LAS

ESTRATEGIA

A continuacion se detalla en cada cuadro de gestion las fortalezas, debilidades y
estrategias paracorregir 0 mejorar |os procesos.
De igua forma se presentan los indicadores Optimos sugeridos para medir la gestion
departamental en la busquedadel cumplimiento de los objetivos.

4.4.2.1 Gestion De Compras

Fortalezas

Sistema de control de
compras
(ENTERPRISE).
Planificacion de
compras.

Verificacion y
Evaluacion de producto
comprado.

La empresa mantiene
excelentes relaciones
con los proveedores.

Cuadro No. 39

COMPRASLOCALES

Debilidades

No existe un proceso de
compras estandarizado.

Faltade Evaluaciones a
los proveedores

Alto nimero de pedidos
rechazados

Estrategia

Elaborar proceso de
compras estandarizado.

Establecer criterios para
la seleccion, evaluacion
de proveedores.

Establecer requisitos
especificos pararealizar
las compras locales.

Establecer indicador
para medir las entregas
eficaces por parte de los
proveedores.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Autores De Tesis




Referencia 1 - Cuadro No. 39

MATRIZ DE INDICADORES PROCESO DE COMPRAS

Factor clave del Unidad
I ndicador Célculo Frecuencia de Meta
proceso ]
medida
# De pedidos rechazados
L *
Disminuir el Entregas recibidas # Total de 6rdenes de compras 100
] . recibidas i
numgro de eficaces de proveedores semanal porcentsy 90%
pedidos e
rechazados
Disminuir €
. . .. # De pedidos recibidos fuera de tiempo .
ndmero de Nivel de cumplimiento de i Pl 100 Al porcentay 0504
pedi dosa proveedores # Total de pedidos recibidos Seman e 0
destiempo
Fuente: Invegtigacidn de campo

Elaborado: Autores De Tess




Fortalezas

Cuenta con un agente
afianzado externo que
agilitalos tramites.

Cuenta con proveedores
definidos parala materia
prima.

Cuadro No. 40
IMPORTACIONES

Debilidades

La desaduanizacion
local es lenta

El tipo de cambio
materia prima se importa
de Europa entre otros.

Lamateria prima no
Ilegadentro de las
fechas establecidas a
puerto o alas fronteras.

Estrategia

Buscar alternativas de
un agente aduanero para
mejorar el proceso
aduanero.

Establecer listade

precios con un rango de
estabilidad de acuerdo a
lafluctuacion del euro...

Establecer pedidos
especificos parala
produccion anual.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Autores De Tesis










El ingreso delas
compras se lo controla
mediante el programa
ENTERPRISE.

Cuadro No. 41

CONTROL DE MATERIA PRIMA E INSUMOS

Fortalezas

Debilidades

No existe proceso
estandarizado para el
ingreso de compras.
No existen requisitos
especificos paralas

Estrategia

Elaborar proceso de
ingreso de compras
estandarizado.

Establecer criterios para
lainspeccion de los

compras. productos comprados.
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Autores De Tesis
Cuadro No. 42
PRODUCCION
Fortalezas Debilidades Estrategia

§

conoce de las actividades
referentes al proceso.

§

El persond de planta

Calidad del equipo alta

tecnologia en
envolvedores y
empacadoras.

Existe  control de
calidad de los insumos
y del producto
terminado.

§8 No existe un proceso
estandarizado parala
produccioén.

8 No existe ingructivos
de trabajo para el persona
de planta.

§ Elaborar proceso para
la produccioén.

§ Establecer indicadores
paa cumplir con las
paradas de produccién
programadas.

8 Elaborar instructivos de
trabajo para las diferentes
actividades de produccion.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Autores De Tesis




Referencia 2 - Cuadro No. 42

MATRIZ DE INDICADORES DE PRODUCCION.

Factor clave del : , Frecuenc | Unidad de
Indicador Célculo . . Meta
proceso ia medida
Cumplir con las _
paradas de Nivel de cumplimiento de { # De paradas producidas } 100 semand orcentaie 98
produccion produccién # De paradas programadas P a 0
programadas

Fuente: Invegtigacidn de campo
Elaborado: Autores De Tess










4.4.2.2 Gestion Comer cial

Fortalezas

8 Posee un control de
venta periodica de clientes

§ Pararedizar unaventa
se verifica con bodega de

producto terminado parala
confirmacion con € cliente

§ Listade precios
valorado junto con €
departamento de costos
cada semestre

Cuadro No. 43

GESTION DE PEDIDOS

Debilidades

§ Lacomunicacion para
el inicio delaventaselo
realiza de formaverbal y
no existe un respaldo de
forma escrita.

8 No existenrespaldos de
cotizaciones.

Estrategia
Elaborar un
procedimiento
estandarizado para la
gestion de pedidos.
Presentar a los dientes
propuestas escritas para
realizar seguimiento y
hacer efectiva la venta
Fijar indicadores para
medir cuan efectiva es
la venta a través de
cotizaciones.

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado: Autores De Tesis




Referencia 3 - Cuadro No. 43

GESTION COMERCIAL.

Factor clave de . ; Frecuenc | Unidad de
Indicador Calculo ; . Meta
proceso ia medida
Aumentar los _
pedidosa través | Nivel de efectividad de # De pedidos * 100 :
o o mensual | porcentaje 80%
delas las cotizaciones # Total de cotizaciones
cotizaciones

Fuente: Invegtigacidn de campo
Elaborado: Autores De Tesis




Fortalezas
§ Facilidad de pago. 8
§ Confiabilidad por parte del
cliente 8

Cuadro No. 44
CIERRE DE NEGOCIACION

Debilidades

No serevisaen lacentral de
riesgo alos clientes.

Servicio post. Venta deficiente

§ Redizar un procedimiento para €

Estrategia

cierre de negociacion.

§ Afiliarse una entidad de verificacion

financiera

§ Fijar indicadores para medir la
eficiencia del servicio de post venta.

Fuente: Invegtigacidn de campo
Elaborado: Autores De Tesis

Referencia 4 - Cuadro No. 44

SERVICIO POST VENTA

Factor clave del . . .| Unidad de
Indicador Célculo Frecuencia _ Meta
proceso medida
Meorar e 5 o devig | # De visitas al afio
.~ rcentaje de visitas alos .
servicio de post ae *100 anual porcentaje | 95%
venta clientes # Total de pedidos al afio

Fuente: Invegtigacidn de campo
Elaborado: Autores De Tesis
















4.4.2.3 Gestion Contable

Fortalezas

§ Posee un programa
contable.

Cuadro No. 45
FACTURACION

Debilidades

§ Laslistas de precios no
e actualizan.

& No existe coordinacion
para entregar las facturas
cuando son fueradela
ciudad.

Estrategia
Mantener actualizada la
lista de precios de los
servicios que brinda la
empresa.

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado: Autores De Tesis

Fortalezas

8§ Posee un programa
contable.

Cuadro No. 46
TESORERIA.

Debilidades

8 Vendedores no entregan
atiempo las facturas delos
vidticos.

§ No existe coordinacion
para entregar las facturas

cuando son fuerade la
ciudad.

§ Faltade coordinacion
en ladistribucion de
presupuestos en las
diferentes unidades

Estrategia

Establecer una politica
para  entregar las
facturas de los viéticos
por parte de
vendedores.
Fijar indicador para
medir la eficienciaen la
distribucion del
presupuesto a cada
unidad

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado: Autores De Tesis




Referencia 5 - Cuadro No. 46

EJECUCION CONTABLE.

Presupuesto programado

Factor clave del . , : Unidad de
Indicador Calculo Frecuencia ) M eta
proceso medida
Mejorar la Presupuesto ejecutado
digribucion del indice de efectividad del *
[ J 100 anual porcentaje 90%

presupuesto en las
&reas

presupuesto

Fuente: Invegtigacidn de campo

Elaborado: Autores De Tess




Cuadro No. 47
CUENTAS POR COBRAR.

Fortalezas Debilidades Estrategia
§ Poseeun & No existe coordinacion para §  Coordinar con los
programa contable. | realizar los cobros de las facturas. vendedores  para  que
realicen los cobros de las
8 No se cumplen las condiciones facturas.
de laforma de pago.
8 No existe responsabilidad
compartida entre vendedores y
tesoreria
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Autores De Tesis
Cuadro No. 48
PAGO DE NOMINA.
Fortalezas Debilidades Estrategia
§ Poseeun § Poseen un software para § Capacitar al persond para
programa contable. | control de tiempo pero no 1o @ uso adecusdo del
utilizan eficientemente. programa
§ No existen paliticas claras
respecto aincentivos.
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Autores De Tesis
Cuadro No. 49
CUENTAS POR PAGAR.
Fortalezas Debilidades Estrategia
§ Crédito con clientes. 8 Notodoslos 8 Revisar procedimientos

§ Politicas de pago proveedores dan crédito.

definidas se paga solo los
viernes.

§ Cumplimiento en los
pagos.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Autores De Tesis




Fortalezas

§ Manejan el programa
ENTERPRISE

§ Readlizan controles
mensuales.

Cuadro No. 50
CONTROL DE INVENTARIOS

Debilidades

§ Rotacion permanente
del personal de bodega.

§ No existe capacitacion
del personal.

§ Lasbodegasse
encuentran separadas.

Estrategia

§ Unificar bodegas de
materiales e insumos

§ Crear laBodegade
Producto terminado

§ Capacitar a persond.

8 Fijar indicador para
medir el porcentgje de
capacitacion del personal.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Autores De Tesis

Referencia 6 - Cuadro No. 48

RECURSOS HUMANOS
Factor Unidad
clave del Indicador Célculo Frecuencia de Meta
proceso medida
Aumentar .
d i Porcentaje # De trabajadores capacitados
nimero q * 100
de _e ) # Total de trabajadores anual porcentgje | 95%
_ capacitacion
trabajadores
. del personal
capacitados

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Autores De Tesis

























45 CRONOGRAMASDE IMPLEMENTACION

A continuacion s detalla € cronograma establecido para cumplir con la vision
planteada de la organizacion al afio 2012.



&
2 o
Srtos cont™

MISION

“Somos una empresa lider confitera en
el ambito local y regional, que a su vez
se transforme en una entidad
competitiva tanto en el campo
productivo como en su distribucion,
entregando a los clientes productos de
alta calidad, a buen precio, con

innovacion y servicio con la ayuda de

una renovada estructura corporativa’.

Valores Corporativos

Respeto: consideracion a los derechos

personales.
Transparencia: en el manejo de toda la

gestién
Etica: en aplicar un c6digo de ética

Justicia: en otorgar a cada quien lo que

le corresponde.
Honestidad. En el ejercicio de sus

competencias.

Calidad: focalizada en la satisfaccion
total de los requerimientos y necesitada
referencia  al

de los clientes con

mercado del consumo de confites.

Grafico No. 25

CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS VISION 2012

Politicas

Reuniones entre la Junta General y la
Gerencia General esto sera cada afio
para la evaluacién y decidir la
implementacién de nuevos proyectos.
Reuniones de la gerencia general
con el resto de gerencias para
evaluar el desempefio de las mismas,
establecer planes de accion y
normas de funcionamiento 6ptimo de
la empresa esto sera cada trimestre.
La empresa fomentara el desarrollo y
capacitacién del recurso humano de
acuerdo a las necesidades
especificas de cada gerencia
vinculada siempre con los
requerimientos de la organizacion.
Mantener el posicionamiento de la
marca en el mercado mediante
creacion de nuevos planes de
marketing e innovar los productos.
Implementar y mantener un eficiente
control de inventarios tanto para los
insumos como para el producto
terminado.
Todas las personas involucradas
dentro de la organizacién
mantendrén y vigilaran el correcto
uso de sus bienes y el manejo de la
informacion confidencial no podréa ser
divulgada a terceros.

VISION

Ser una empresa lider a nivel nacional en el plazo de accién al afio 2012, que se dedica a la produccién y comercializacién de confites con alta
calidad y eficiencia, a fin de proporcionar 6ptima satisfaccién al cliente y generar utilidades razonables comprometidos a respetar e incentivar la

Objetivos Corpo

rativos

Alcanzar sus metas basandose

en los principios y valores.
Proporcionar una base objetiva

para suministrar feedback al

recurso humano en lo que se

refiere a su desempefio.

Lograr una mayor participacion en el
mercado y conseguir una
administracion eficiente en la
produccién y comercializacion.

Gestionar con criterios de alta
calidad en los niveles
administrativos y operativos en
todos los ejes de la organizacion
con el uso eficiente, eficaz y

seguro de los recursos.

[Asegurar al cliente que
ICAPEB esta dirigido a
entregar productos de
calidad.

Suministrar indicadores
concretos para que cada
miembro de la organizacién

realiza su trabajo con

eficiencia y responsabilidad.

2008

2008 - 2009

2009 - 2010

2010 - 2011

2011 - 2012

CREACION DE LA GERENCIA
DE MARKETING

Lanzamiento del producto nuevo
Surttifrutas Relleno

Participacion:

RESUCITAR LA MARCA

Evaluar

Liderazgo Gerencial: se lograra
a través del ejemplo personal que
el gerente ofrece a su unidad de
trabajo, en el dia a dia. Para este
fin contribuye comportamientos
como comunicacion, persistencia,

dedicacién y motivacion.
Desarrollar personas y equipos:
crear nuevas destrezas e ideas
que ayuden a cada miembro de la
organizacién a ser mas eficientes

en cada puesto de trabajo.

Innovacion en los productos, con|
un mejoramiento continuo de los|
servicios de distribucién, ademas de]
promocionar y realizar  una|
publicidad agresiva.
Elaborar planes de seguimiento]

para mejorar y cumplir con los]

objetivos planteados.
Construir una estrategia de

defensa y preventiva, esto permitira
proteger los puntos débiles que
tenga ICAPEB mediante el uso de
promociones y publicidad, este tipo
de camparias estan enfocadas al
reconocimiento de la calidad y

servicio.

Involucrar a todos los miembros dej
ICAPEB como una herramienta
participante en la direccién de la
organizacion, para esto es
importante: incorporar sugerencias|
de todos los miembros de la
organizacion, involucrar a los
equipos de trabajo en la busqueda
de soluciones, delegar

responsabilidades.
Evaluacién de los Indicadores de
Gestion Planteados valorar,

cumplimietno de objetivos

Ganar mercado a través de]
un avance por segmento, en|
funcion a la investigacion dej

mercado.

El ciclo de desempefio de
cada miembro para cumplir

con la mision.
Verificacion del

cumplimiento de la Vision.

Elaborado: Autores De Tesis
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CAPITULO 5

5.1. ESTRUCTURA TECNICA

Una vez determinados las aspectos de mercado del producto se debe andlizar con
profundidad y objetividad, a fin de extraer de ellos los parametros y juicios técnicos
necesarios que determinen las caracteristicas de la maquinaria, del quipo y del proceso
de produccion que se emplearan, las formas eficientes de organi zacion y desde luego, el
lugar en donde se instalara la empresa.

5.1.1 UBICACION

Actualmente la empresa se encuentra ubicada en el sector de laMagdalena en las calles
Cdle Autachi DuchicelaNo. 135 y Puruhd, se estima que gproximadamente parael mes
de abril del 2008 la planta se tradada a sector de Guamani en las calles Av. Pedro
Vicente Maldonado, Pasgje D s/n ala altura del antiguo peaje del mismo lugar.

Grafico No. 26

Ubicacion en el Mapa de Quito

Psie D

e

= Rl ROCEL '
Fuente: Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
Elaborado: Autores De Tesis



165

Esta decision de aplazamiento del traslado de la planta se la toma debido a que en este
momento para ICAPEB comenzé la temporada ata, este aspecto no solo es para la
empresa sno también para todo e sector confitero finalizando por el mes de marzo y
reiniciandose en el mes de mayo.

5.1.2 DISTRIBUCION FiSICA DE LA PLANTA

Para la organizacién de la planta se recomienda utilizar, como esquema para la
distribucion de instalaciones, € flujo de operaciones orientado a expresar gréficamente
todo el proceso de produccion, desde la recepcion de las materias primas hasta la
distribucion de los productos terminados, pasando obviamente por € proceso de

fabricacion.

Flujo de materiales

R
]

- T

Las instalaciones necesarias de este giro incluyen, entre otras, las siguientes areas:

Almacenamiento de agua.
Almacenamiento de combustibles.
Almacén de materias primas.

Areade proceso (dosificacion y mezclado).
Area de baseado.

Areade control de calidad.

Almacén de producto terminado.
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Area de descarga de materias primas y combustibles.
Areade cargadel producto terminado.

Oficinas técnicas y administrativas.

Vestidores, bafios y sanitarios.

Comedor.

Enfermeria.

Atencién a clientes.

Estacionamiento.

Areas verdes.

A continuacion se detalla la nueva distribucion fisica que se implementara para la nueva
planta productiva.

Grafico No. 27 — 28 - 29

DISTRIBUCION FISICA DE LASNUEVASINSTALACIONES DE ICAPEB
2008

Elaborado: Autores De Tesis
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En la descripcion gréfica anterior, han sido verificados los planteamientos antes
detallados, los que separa la infraestructura administrativa de la productiva, sugerida
dentro de las normas de seguridad industrial .

De igua forma ha sido tomada en cuenta la sugerencia de separar las bodegas
siguientes:

- Bodega de Materia Prima

- Bodega de Producto terminado.

Separando asi en dos galpones la recepcion de mercaderia y € despacho de materia
prima hacia produccion.

Los tanques de combustibles se encuentran en una zona de bajo riesgo separada de la
planta productiva.

Se incluyen los accesos de trangporte pesado tanto para el ingreso como parala saida.

Cabe destacar que la nueva fébrica dard un gran giro a la imagen de la industria
ICAPEB.

5.2 ESTRUCTURA FINANCIERA

Tiene por objetivo determinar los recursos financieros que requiere la empresa para
emprender e proyecto de expansion.

En este capitulo se conocera, desde e punto de visa del inversionista si 1os ingresos y
egresos son aplicables parala realizacion del proyecto.

Si bien la mayor parte de las inversiones debe redlizarse antes de la puesta en marcha
del proyecto, pueden exigtir inversiones que sea necesario realizar durante la operacion,
ya sea porque se precise reemplazar activos desgastados o porque se requiere
incrementar la capacidad productiva ante aumentos proyectados en la demanda.,

Para ICAPEB € andlisis de la situacion financiera es necesario para determinar cuan
factible es realizar las inversiones que propone el proyecto antes de que sea puesta en
marcha, por lo que la informacién analizada y utilizada detallada a continuacion sera
solo paralaaplicacion y valoracion del proyecto.

170170

30 SAPAG CHAING, Disefio y Evaluacion de Proyectos
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Estos resultados reflejardn si se lograréa cumplir 1os objetivos y metas propuestas. “La
evaluacion financiera constituye los flujos de efectivo (ingresos y egresos) con los
precios vigentes en los mercados y con base en algin indicador financiero, se toma la
decision que permita obtener mayor beneficio neto posible”,

5.2.1 INFORMACION FINANCIERA

Para establecer e costo de produccion de los caramelos surttifrutas relleno
determinados en el cuadro No.48 los costos aincurrirse en su produccion.

En la aplicacion de este método primero se debe conocer los costos fijos, los costos
variables, la cantidad de paradas produccidon que se van elaborar anualmente y €
margen de beneficio que se piensa obtener.

A continuacion serealizara €l calculo de cada uno de los componentes antes sefialados.

Los costos de inversion del proyecto son de una sola vez, pero en la egjecucion del
proyecto se generan gastos sistematicos anuales que son € principa sustraendo de los
ingresos para calcular los beneficios o utilidades, agunos de elos son laborales
(retribucién del trabagjo de las personas), otros son materiales, se distinguen los de
consumo Yy los de desgaste.

171171
31 ORTEGA, Wilson, Evaluacién de Proyectos, Pag. 293
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COSTO DE PRODUCCION DE CARAMELOS SURTTIFRUTAS RELLENO

(USD)

COSTOS DE PRODUCCION ANOS

1 2 3 4 )
Costos de produccion
Materia prima 48000 49248,00 50528,45 51842,19 53190,08
Mano de obra directa 12300 12619,80 12960,53 13323,43 13709,81
Costos indirectos de fabricacion 720 738,72 757,93 777,63 797,85
Subtotal costos de produccién 61020 62606,52 64246,91 65943,25 67697,74
Gastos administrati vos y ventas
Gastos administrati vos y Asis. 1118,25 1147,32 1177,15 1207,76 1239,16
técnica
Gasto de venta 5359,71 5499,06 5642,04 5788,73 5939,24
Subtotal gastos adm. y ventas. 6477,96 6646,39 6819,19 6996,49 7178,40
Gastos financieros 1200 1180,80 1163,09 1146,80 1131,90
Costo tota 68697,96 70433,71 72229,19 74086,55 76008,04
Produccién anual Surttifrutas 72300 79530 87483 96231,30 105854,43
Relleno 450 gr.
Costo unitario Surttifrutas 0,95
Relleno
Incremento 20% Costo Beneficio 0,19
PVP 1,14

Elaborado: Autores De Tesis
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5.2.1.1 Costos Fijos

Dentro de los costos fijos del proyecto, se pueden sefialar los sueldos del personal que
prestaran sus servicios, y las depreciaciones de los activos fijos, que formaran parte de
lainversion inicia del proyecto, como principales.

5.2.1.2 Costos Variables

Dentro de los costos variables del proyecto, podemos indicar que en este rubro se
concentran los servicios bésicos como Gastos Administrativos, la inversion en
Marketing para € incremento de las ventas planteado.
Cuadro No. 52
COSTOSFIJOSY VARIABLES

COSTOSY GASTOSFIJOS

CONCEPTO ANOS
1 2 3 4 5
Sueldosy sdarios 37.800,00 38.178,00 38.559,78 38.945,38 39.334,83
Costos de Produccion 61.020,00 62.606,52 64.246,91 65.943,25 67.697,74
Dep. equipoy 105,00 105,00 105,00 105,00 105,00
suministros de oficina
Dep. mueblesy enseres 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00
Total costos fijos 98.979,00 100.943,52 102.965,69 105.047,63 107.191,58
COSTOSY GASTOS VARIABLES
CONCEPTO ANOS
1 2 3 4 5
Gastos admini strativos 600,00 618,00 636,54 655,64 675,31
Gastos marketing y 26.748,00 28.810,44 31.060,75 33.517,18 36.199,75
ventas
Total costosy gastos 27.348,00 29.428,44 31.697,29 34.172,81 36.875,06
variables

Elaborado: Autores De Tesis
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5.2.1.3 Punto De Equilibrio

Para el calculo del punto de equilibrio se calcula en base a los diferentes costos y gastos
enfijosy variables, segiin se detallé en el cuadro No. 51.

A continuacion se realiza los célculos del punto de equilibrio:

Costos Fijos

Punto de Equilibrio:

1 - (Costos Variables/ Ingresos Totales)

Cuadro No. 53

PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES

ANO COSTO COSTO ING TOTAL CTO VAR/ 1-CTO PUNTO DE
FIJO VARIABLE ING TOT ING TOT EQUILIBRIO

1 27.348 98.979 398.954 0,25 0,75 36.371,67

2 29.428 100.944 458.797 0,22 0,78 37.729,62

3 31.697 102.966 527.617 0,20 0,80 39.382,97

4 34.173 105.048 606.759 0,17 0,83 41.327,86

5 36.875 107.192 697.773 0,15 0,85 43.567,94

Elaborado: Autores De Tesis
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5.2.2 GASTOSDE INVERSION

Un parametro fundamental para demostrar la rentabilidad del proyecto, es e volumen
de las inversiones necesarias, por lo que se ha prestado especia atencidn al registro y
cuantificacion de todos los componentes de costos, detallados en e siguiente cuadro, €
cual da una vision general de los grupos de costos, de cuya suma resultan los costos
totales de inversion.

El total de la inversion fija es de USD 66.738,00 que ser4 aportado por los accionistas
con una recapitalizacion realizada en e mes de Octubre del 2007.



Cuadro No. 54

PRESUPUESTO DE INVERSION
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RUBRO DETALLE MENSUAL ANUAL
Valor Unit. Cant. Costo USD Meses 4
Sueldos y salarios 3.150,00 12 37.800,00 38.178,00 38.559,78 38.945,38 39.334,83
Gerente de Marketing 1.800,00
Jefe de Producto 1.000,00
Asistente marketing 350,00
Equipos y suministros de
oficina 1.050,00 1.050,00 -
Computadores 500,00 2 1.000,00
Suministros de oficina 50,00 50,00
Muebles y enseres 540,00 540,00 -
Escritorios y Sillas 120,00 3 360,00
Archivadores 60,00 3 180,00
Asesoria Externa sobre
publicidad 6.000,00 3 18.000,00 19.800,00 21.780,00 23.958,00 26.353,80
Radio - Prensa 6.000,00
Uniformes para: 814,00 2 1.628,00 1.676,84 1.727,15 1.778,96 1.832,33
Vendedores Ambulantes Camisetas 2,40 100 240,00
Gorras 1,50 100 150,00
Canguros 2,80 100 280,00
Impulsacién Uniformes 18,00 8 144,00
M aterial Publicitario 3.560,00 2 7.120,00 7.333,60 7.553,61 7.780,22 8.013,62
Banners 35,00 40 1.400,00
Robavistas 2,20 600 1.320,00
Cenefas 1,40 600 840,00
Servicios Basicos (Agua,
50,00 12 600,00 618,00 636,54 655,64 675,31
Luz Teléfono)
INVERSION ANUAL 66.738,00 67.606,44 70.257,07 73.118,19 76.209,89
Sueldos y Salarios 37.800,00
Equipos y Suministros de
Oficina 1.050,00
Muebles y Enseres 540,00
Gastos Administrativos
600,00
Gastos de Marketing y
Ventas 28.810,44 31.060,75 26.748,00 33.517,18 36.199,75

Elaborado: Autores De Tesis
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5.2.3FLUJO DE EFECTIVO

Analizando € flujo de efectivo del proyecto, se establece que la generacion de fondos
del proyecto tiene suficiente liquidez para cubrir los costos y gastos de cada periodo,
oportunamente, en consecuencia e proyecto no requerird de préstamos adicionales al
iniciar el desarrollo de la actividad.

Para |a determinacion de los flujos de efectivo netos se considera la depreciacion como
un rubro, por no constituir un desembolso en efectivo.



Cuadro No. 55

FLUJO DE EFECTIVO

ANOS - 1 2 3 4 5

INGRESOS
Ventas brutas 2.741.953,30 410.922,83 472.561,26 543.445,44 624.962,26 718.706,60
- | devolucién venta 82.258,60 11.968,63 13.763,92 15.828,51 18.202,78 20.933,20
= | Vtas netas 2.659.694,70 398.954,20 458.797,34 527.616,94 606.759,48 697.773,40
+ | Clientes x cobrar 1 de enero 268.102,16 40.215,32 46.247,62 53.184,77 61.162,48 70.336,85
- | Clientes x cobrar 31 de diciembre 281.507,27 2.010,77 48.560,00 55.844,00 64.220,60 73.853,70
- | Descuento en venta 84.916,87 19.947,71 22.939,87 26.380,85 30.337,97 34.888,67
= | Efectivo neto recibido clientes 2.561.372,72 417.211,05 433.545,09 498.576,85 573.363,38 659.367,88

| EGRESOS
Compras 2.074.561,86 311.184,28 357.861,92 411.541,21 473.272,39 544.263,25
-|Devolucion en compras 62.236,86 9.335,53 10.735,86 12.346,24 14.198,17 16.327,90
=|Compras netas 2.012.325,01 301.848,75 347.126,06 399.194,97 459.074,22 527.935,35
Costos Indirectos de Fabricacion 720,00 738,72 757,93 777,63 797,85
Mano de Obra Directa 12.300,00 12.619,80 12.960,53 13.323,43 13.709,81
Mano de Obra Indirecta 37.800,00 38.178,00 38.559,78 38.945,38 39.334,83
DepreciacionEquipos y Suministros de Oficina 105,00 105,00 105,00 105,00 105,00
Deprec Muebles y Enseres 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00
Gastos Administrativos 600,00 618,00 636,54 655,64 675,31
Gastos de Marketing y Ventas 26.748,00 28.810,44 31.060,75 33.517,18 36.199,75
Total Egresos 380.175,75 438.985,88 495.675,74 560.650,64 635.139,80
Total Ingresos - Egresos 18.778,45 19.811,45 31.941,19 46.108,83 62.633,60
15% Trabajadores 2.816,77 2.971,72 4.791,18 6.916,32 9.395,04
Impuesto a la Renta 3.990,42 4.209,93 6.787,50 9.798,13 13.309,64
DepreciacionEquipos y Suministros de Oficina 105,00 105,00 105,00 105,00 105,00
Deprec Muebles y Enseres 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00
EIL TN NETN 66.738,00 12.130,26 12.788,80 20.521,51 29.553,38 40.087,92

Elaborado: Autores De Tesis
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5.3 EVALUACION FINANCIERA

A continuacion se presentan los métodos para el calculo de larentabilidad del proyecto,
que serviran de base para la evaluacion de las ventajas absolutas y relativas de la
inversion.

5.3.1VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Es un método dinamico para € cédlculo de la rentabilidad, mediante €l cual tiene en
cuenta e hecho de que toda entrada o gasto por un monto determinado puede
representar valor muy diferente en funcion de cuanto se efectiia e pago.

El valor que se asigna en el presente, es decir antes de comenzar e proyecto de
inversién o antes de ponerlo en marcha, a un pago pasado o futuro, es designado como
valor actual y se calcula mediante la acumulacion o descuento de intereses, con ayuda
de un factor cuya magnitud depende de la tasa de descuento y del lapso entre el
momento del pago y & comienzo del proyecto.

El valor actual neto de una inversion en la fecha t=0, resulta de la suma de vaores
actuales a dicha fecha de todas las entradas y salidas vinculadas con unainversion.

CRITERIO DE VENTAJA ABSOLUTA DE UN PROYECTO

Un proyecto de inversion es absolutamente ventajoso cuando su valor actual esigua o
mayor que cero. En este caso se alcanza o sobrepasa €l rédito minimo exigido para €
capital utilizado que corresponda ala tasa de descuento.

El valor actual neto de este proyecto es de USD. 13.852,67.

A continuacion se describe d célculo del Vaor Actual Neto:

CAPITAL
VAN =

(1+ INTERES)POTENCIA EN PAGOS
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Cuadro No. 56

CALCULO DEL VAN

CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETOY LA TASA

INTERNA DE RETORNO

NUmerode Capital VAN
Pagos
0 - 66.738,00 - 66.738,00
1 12.130,26 10.968,68
2 12.788,80 10.456,78
3 20.521,51 15.172,66
4 29.553,38 19.758,03
5 40.087,92 24.234,51
13.852,67
TIR =| 16,92%

TasaAnua Pasiva 5.79%

TasaAnua Activa 0,1059

Elaborado: Autores De Tesis

El Vaor Actua Neto de este proyecto es postivo, por lo que se recomienda la
aceptacion del mismo.

5.3.2TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La Tasa Interna de Retorno puede ser considerada como una forma especial del método
del valor actual, mientras que en este se parte de un interés minimo exigido — tasa de
descuento — y se actualiza el valor de todos |os pagos de un proyecto por medio de dicha
tasa, en la Tasa Interna de Retorno hay que determinar la tasa de descuento que produce
un valor actual igual a cero.

Para €l proyecto, la Tasa Interna de Retorno calculada es del 16,92 % la misma que
supera a la tasa bancaria actua del 10.55 % segun la tabla emitida en Noviembre del
2007 por el Banco central del Ecuador.

Lo que determina que existird una rentabilidad que supera las expectativas, por lo tanto
se recomienda la aceptacion del proyecto.
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Cuadro No. 57
CALCULO DEL VALOR COSTO BENEFICIO

COSTO BENEFICIO

CB= VAN
INVERSION
CB= 13.852,67
66.738,00
CB= 0,21

En lo referente a costo beneficio vemos que por cada dolar invertido ganamos 0.21
centavos.

5.3.3 PERIiODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

El periodo de recuperacion de la inversion determina el nimero de afios requeridos para
recuperar lainversion inicial. El retorno del capital invertido de este proyecto es de 3
anosy 9 meses de haber iniciado su actividad comercial.

De lo anterior se desprende que los inversionistas tienen la certeza de la recuperacion de
lo invertido.
Cuadro No. 58

PERIODO DE RECUPERACION
DE LA INVERSION

FLUJOS

ANOS DESCONTADOS ACUMUL ADOS

0 -66.738,00 -66.738,00
1 12.130,26 -54.607,74
2 12.788,80 -41.818,93
3 20.521,51 -21.297,42
4 29.553,38 8.255,96
5 40.087,92 48.343,88

3 ANOS 9 MESES

Elaborado: Autores De Tesis
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5.4 PLANES DE CONTINGENCIA

Estos Planes se operaran en el caso de que se pierdan clientes o en el caso de que no se
cubra el margen de clientes propuestos, o viceversa. Dando a conocer que el porcentaje
de crecimiento en ventas durante los cinco Ultimos afios se ha mantenido en un rango
promedio del 10% en todo € sector confitero incluyendo a ICAPEB.

Para esto se plantearan tres escenarios:

54.1 ESCENARIO PESIMISTA

Un escenario pesimista, € cua se estableceria en € caso de que no se cuente con un
promedio minimo de ventas de 2.000.000,00 USD, es decir que las ventas actuales
bajen en un 25%.

En este caso se deberdn establecer las causas que propinaron que €l mercado no acepte
el producto nuevo y deje de consumir los productos actuales.

1 Para afrontar estas condiciones adversas, se deberdn realizar promociones y
reforzar lafuerza de ventas.

1 Recurrir ala publicidad por television que no ha sido tomada en cuenta por su
alto costo. Esto con la finalidad de promocionar mas los productos y llegar en
formadirectaa consumidor final.

54.2 ESCENARIO REALISTA

En este escenario se podria decir que las ventas llegan a incrementarse en el margen
propuesto es decir el 15% que se establecié como meta 'y que la empresa se encuentra
en un punto estable, sin embargo se podria mejorar, para lo cua se propondria lo
siguiente:

1 Ofrecer premios eincentivos alos clientes fieles.

1 Establecer temporadas altas y bajas y en las especialmente en la temporadas
bajas ofrecer promociones a fin de que los clientes accedan alos productos.

1 Hacer unaclasificacion de clientes.

1 Con las utilidades presentar una propuesta de inversion en television para
fortalecer el posicionamiento de marca.
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5.4.3 ESCENARIO OPTIMISTA

En este casn se edtaria sobrepasando las metas propuestas y se deberia actuar de la
siguiente manera.

1 Buscar reforzar las dianzas estratégicas con los proveedores.

1 Promocionar y fortalecer e producto nuevo.

1 Invertir en presentaciones fraccionadas que a momento no se propuso por €l ato
costo que demandatanto en material como en maquinaria (Nueva envolvedora)

5.5FACTIBILIDAD LEGAL

Introduccion
La factibilidad legal busca determinar alguna posible restriccion legal que evite dar
viabilidad a proyecto de expansion de ICAPEB, asi también como determinar los

procedimientos legales para su funcionamiento.

De la invegtigacion realizada se determina que no existe ningin impedimento 6
restriccion legal que impida €l lanzamiento del nuevo producto.

De andlisis interno realizado en los capitulos anteriores se determind que consta de 8
socios. El sefior Fabian Pérez Bermeo es €l actual representante legal.

El RUC est4 a nombre de laINDUSTRIA DE CARAMELOS PEREZ BERMEO CIA.
LTDA.

5.5.1 OBLIGACIONESLEGALES

A continuacion se detalla todas las obligaciones legales con |las que cumple ICAPEB, y
la actualizacion de las mismas en el afio 2007.



Cuadro No. 59

OBLIGACIONESLEGALES
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REQUISITOSLEGALESY REGLAMENTARIOS

Ambito Aspecto Documento Emitido por Fecha de Autoridad que Cumplimiento
Regulado Expedicion verifica
Seguridad social Responsabilidad Reglamento general IESS 01/01/2007 IESS Afiliacion a IESS
Patronal de Responsabilidad
Patrond
Seguridad social Riesgo del Trabajo Reformaal IESS 01/01/2007 IESS Reglamento de
reglamento de Seguridad Industria
seguridad e higiene y Salud Ocupaciona
del trabgo
Resolucion 117
Seguridad social Sdud e integridad Reglamento de IESS 01/01/2007 IESS Reglamento de

fisica seguridad e higiene Seguridad Industria
del Trabgodelas y Salud Ocupaciona

dependencias del

IESS. Resolucién 625
Laboral Contrato individual Codigode Trabajo | Ministerio de Trabajo - Ministerio detrabajo | Contrato de trabajo
de trabajo

Labora Reglamento Interno Codigo de Trabgo | Ministerio de Trabgo - Ministerio detrabagjo | Reglamento Interno
Laboral Politica empresarial Guiaparala Ministerio de Trabajo 01/11/2002 Ministerio detrabgo | Reglamento interno

en seguridad y salud Elaboracion de




en el trabgo

Reglamento Interno
de Seguridad y Salud
de las Empresas
Noviembre 2002 en
el Art. 434 (Ex 441)

seguridad e higiene

Comité de Seguridad
Industrial e Higiene
del Trabgjo

Seguro de accidentes

Persond es
Municipal Normativaambiental | Ordenanza municipal Municipio 18 abril de 2006 Municipio Auditoria Ambiental
146 y Plan de mangjo
ambiental
Municipal Aspectos Tributarios Impuesto Predial, Municipio - Municipio Pago detasase
Impuesto Catastral impuestos
muni cipales
Municipal Planificacion Urbana | Planificacion urbana Municipio - Municipio Informe de
Regulacién Urbana
Control Normativade - Cuerpo de Bomberos - Cuerpo de Bomberos | Certificado emitido
seguridad contra dd Distrito del Distrito por € Cuerpo de
incendios Metropolitano de Metropalitano de Bomberos
Quito Quito
Tributario Impuesto a Valor Caodigo Tributario SRI Cadificacion 2005-09 SRI Declaracion del IVA
Agregado
Tributario RUC Ley de Registro SRI 4 de agosto 1999 SRI Registro Unico de
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Unico de
Contribuyentes

1790862917001

Contribuyentes

Tributario Impuesto alaRenta | Ley del Impuesto ala SRI - SRI Pago del Impuesto a
Renta la Renta
Societario Registro de la Ley de Compafiias Superintendenciade Superintendencia de Balance Auditado
Superintendencia de Compafiias Compafiias
Compafiias Congtitucion de la

Compaiiia

Lista de Socios

Registro Mercantil

Elaborado: Autores De Tess
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5.2.2REGISTROY CONTROL SANITARIO

El proceso de Registro y Control Sanitario cumple con la responsabilidad de preservar
la salud de nuestra poblacion, garantizando la calidad integral de los productos que se
aprueban para su consumo.

Es € laboratorio de referencia nacional para fines de colaborar con instituciones
publicas y privadas, en la determinacion de la idoneidad farmacéutica y terapéutica de
f&rmacos y productos alimenticios con posibles dudas sobre estos parametros. La
importancia de esta actividad, ha permitido establecer fallas terapéuticas relacionadas
con calidad, falsificaciones y comercializacion no autorizada de farmacos.

Al pie se detallan los requisitos indispensables establecidos en la Legisacion Sanitaria
Ecuatoriana Vigente:

1. Certificado de Congtitucién, existencia y presentacion Legal de la empresa

solicitante, original o copia notariada.

Cédula de Identidad del representante legal.

RUC.

Certificado de control de calidad emitido por un laboratorio acreditado.

Informe técnico del proceso de elaboracion con firmadel Técnico Responsable

Interpretacion del codigo del Lote con firma del Técnico Responsable

Especificaciones del material de envase, emitido por €l proveedor y con firma

del técnico responsable.

Ficha de estabilidad emitida por un Laboratorio Acreditado.

9. Proyecto de rétulo o etiqueta del producto.

10. Copia notariada del Permiso Sanitario de Funcionamiento de la planta
procesadora (fabricante) del producto y si el caso o requiere del solicitante.

11. Facturaanombredel INHMT “LIP”

No ok~ wDbd

©

Cuadro No. 60
REGISTRO SANITARIO SURTTIFRUTAS

CARAMELOS SURTTIFRUTAS Cddigo Elaboracion Caducidad

MANGO 01910AN-AC-03-00 12.03.2007 | 12.03.2015
CEREZA 01908AN-AC-03-00 29.01.2007 | 29.01.2015
NARANJA 01867AN-AC-02-00 22.01.2007 | 22.01.2015
PERA 01868AN-AC-02-00 08.11.2007 | 08.11.2015
DURAZNO 01862AN-AC-02-00 12.03.2007 | 12.03.2015

Elaborado: Autores De Tesis
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5.5.3 PROPIEDAD INTELECTUAL

En el Ecuador los aspectos relacionados con la propiedad intelectual son normados por
la Ley de Propiedad Intelectual...

El Estado ecuatoriano reconoce, regula y garantiza la propiedad intelectual adquiridade
conformidad con la ley, las decisiones de la Comision de la Comunidad Andina y los
convenios internacionales vigentes en nuestro pais. La propiedad intelectua
comprende:

1. L os derechos de autor y derechos conexos.
2. Lapropiedad industrial, que abarca, entre otros campos, 10s s guientes:
- Lasinvenciones.
- Losdibujos y modelos industriales.
- Losesquemas de trazado (topografias) de circuitosintegrados.
- La informacién no divulgada y los secretos comerciades e
industriales.
- Las marcas de fabrica, de comercio, de servicios y los lemas
comerciales.
- Las apariencias distintivas de los negocios y establecimientos de
comercio.
- Losnombres comercides.
- Lasindicaciones geogréficas.
- Cualquier otra creacidon intelectua que se dedine a un uso
agricola, industrial o comercial.
3. Las obtenciones vegetales.

También se expresa que los derechos conferidos por esta Ley se aplican por igua a
nacional es o extranjeros, domiciliados o no en el Ecuador.

Para €l caso de ICAPEB durante su trascendencia ha registrado dentro de la propiedad
intelectual, las formulaciones de sus caramelos, los nombres y el dogan de sus
productos, como se resaltaen €l parrafo anterior.

188188
32 Congreso Nacional, Ley de Propiedad Intelectual, Quito-Ecuador, 1998
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CAPITULO 6

6.1 CONCLUSIONES

@ El mercado de la industria de caramelos es oligopolista, situacion que afecta a la
mediana y pequefia industria como es el caso de ICAPEB. El mercado oligopolista
tiene como caracteristica determinar € precio de sus productos, la cuota de

produccion y los lugares donde se expenden.

@ La empresa es consiente de la necesidad de implementar en forma urgente la
expansion de la misma, sin incrementar costos, solamente con la utilizacion de
herramientas de gestion que conlleven a una mayor eficacia y eficiencia de la

misma

@ Los resultados de las encuestas determinan que a menos un 70 % de los
encuestados no tienen caramelos rellenos; por lo tanto el mercado en e cua se

pretende introducir € nuevo producto no ha sido explotado.

@ Al analizar la matriz de Michael Porter se determina que el competidor directo de
ICAPEB es Confiteca, segin e comparativo redizado la ventaja que tiene sobre
este competidor es e nuevo caramelo relleno de esencias frutales a diferencia del

producto de Confiteca que es relleno de chicle.

@ La industria nacional confitera considera que la entrada de productos extranjeros
disminuyen los precios de los productos locales por la falta de regulaciones de
importacion. Este comportamiento afecta directamente a la demanda naciona y
actualmente se encuentra en el mercado gran variedad de producto extranjero

especialmente productos colombianos a bajos precios y algunos de ellos de calidad.

@ Los ges criticos del diagndgtico situaciona del desempefio de ICAPEB en e
mercado local, enfocan como una deficiencia la estructura de marketing, existiendo

una carencia de direccionamiento estratégico y la falta de toma de decisiones.
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@ Laempresa | CAPEB no cuenta con una planificacion estratégica situacion que no le
ha permitido desarrollar € producto y penetrar en el mercado local con su marca

producto de esto ha disminuido sus ventas.

@ La empresa no tiene el capital para reinvertir, sn embargo la apertura de los
accionistas permite el apoyo para nuevas inversiones que conlleven a expandir a
ICAPEB.

@ Los indicadores financieros como e VAN de $ 13.852,67 y d TIR 16.92%
aseguran la recuperacion de la inversion. El tiempo para € mismo es de 3 afios 9

meses. A demés que el costo beneficio es de $ 0,21 por cada dolar invertido.
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6.2 RECOMENDACIONES

@ El Estado Ecuatoriano debe fijar un marco legal que regule la actuacion de los

monopolios y oligopolios que distorsionan € libre mercado.

@ LaJunta General de Accionistas de la empresa ICAPEB, debe considerar la puesta
en marcha de una serie de herramientas de gestion como poner en préactica € plan
estratégico trazado para el efecto, con la programacion de sus proyectos prioritarios
como una nueva estructura organica funcional, plan de marketing e incremento de

inversiones.

@ Poner en préctica las herramientas del plan de marketing referente a andlisis de

precios, plaza, promocion y producto, en el mercado local (provincia de Pichincha).

@ Realizar seguimiento y vigilancia a la competencia que permita mantener un buen

posicionamiento en el mercado.

@ Alinear la cultura organizacional para todos los miembros de la empresa, a fin de

orientarse a un solo objetivo de incrementar las ventas.

@ Desarrollar procesos departamentales basados en los flujogramas establecidos para
gestionar la relacion de la organizacion con el entorno y la toma de decisiones

sobre planificacion y mejoras de la misma.

@ Asegurar la recapitalizacion de los accionigtas a través de la Junta de Accionistas
para que la misma apruebe € incremento del capital social lograr la expansion
deseada.
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6.4 ANEXOS

ANEXONo. 1

PROVEEDORES DE BIENES Y SERVICIOS

PROVEEDOR BIENES

ALITECNO S.A ACEITES-LUBRIC.
RJ 2000 Cia. Ltda. ACEITES-LUBRIC.
TESQUIMSA MANTENIM.
ADITMAQ Cia Ltda. MAT. PRIMAS
ALDEAN ORELLANA FRANCISCO MAT. PRIMAS
AROMCOLOR S.A MAT. PRIMAS
BRENNTAG S.A MAT. PRIMAS
CAMPOVERDE CALIXTO MAT. PRIMAS
DANEC S.A MAT. PRIMAS
DISAROMATI S.A MAT. PRIMAS
EXTRACTOS ANDINOS S.A MAT. PRIMAS
INTEROC S.A MAT. PRIMAS
MAGIC FLAVORS MAT. PRIMAS
PRODUCTOS SCHULLO S.A MAT. PRIMAS
PROVEQUIM MAT. PRIMAS
QUALIBEST - JOSE CONDE MAT. PRIMAS
QUIMATEC Cia Ltda MAT. PRIMAS
QUIMICOS PAPER PLUS S.A MAT. PRIMAS
RESIQUIM S.A MAT. PRIMAS
SILPERAL MAT. PRIMAS
SOLVESA S.A MAT. PRIMAS
TECNIAROMAS S.A MAT. PRIMAS
ENGOMA Cia Ltda. ETIQUETAS
W.A. ETIQUETAS Cia Ltda ETIQUETAS
ARVAR S.C.C INSUMOS
CASA DE LOS QUIMICOS Cia Ltda INSUMOS
GERMAN W. ZARRIA / REPR. ZARRIA INSUMOS
MAIC IMPORT-EXPORT S.C.C INSUMOS
WILSON GUILLEN/ COMERC. GUILLEN INSUMOS
GRAFICAS ESCALA / JOSE OLMEDO IMPRENTA
OFITEG / JAVIER MOYA IMPRENTA
CELOPLAST S.A. EMPAQUE
CRANSA S.A EMPAQUE
PLASTICOS DEL LITORAL S.A. EMPAQUE
SACOS DURAN REYSAC S.A EMPAQUE
MAIC PLASTIC S.C.C PALILLOS
PLASTITER Cia Ltda PALILLOS
SICOR S.A Art. LIMPIEZA
SERVIPAPEL Art. LIMPIEZA
CARLISAN / LICTO LICTO CARLOS SEG. INDUST.
CONFECCIONES PAOLITA / OSWALDO CALAHORRANO SEG. INDUST.
DEGSO SEG. INDUST.
TEGGIP SEG. INDUST.
INTERMACO C.A SUMINISTROS
PROAC / MARCO ANTONIO BRITO BRITO SUMINISTROS
SUMICONTI / PILA JUAN FRANCISCO SUMINISTROS

AGENCIA TULIO CAMPOVERDE

Serv. Tramites

BARRAGAN FERNANDO DR.

Serv. Tramites
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BODPUYANGO Serv. Tramites
CORDOVA JANET Serv. Tramites
CHAVEZ CESAR / COMERCIAL ADUANERA Serv. Tramites
INTERTEK Cia Ltda Serv. Tramites
LABOLAB Serv. Tramites
LABORATORIOS SEIDLA/ LIGIA DEL PILAR CORDOVA Serv. Tramites
MAGNOSEG Serv. Tramites
SEMAR (IVAN MANTILLA ) Serv. Tramites
SEMICAR Cia Ltda Serv. Tramites
SICEL / MARCELO ZUMARRAGA Serv. Tramites
C.l. PRODUCTOS INTERMEDIOS Import.
DERIVADOS DEL MAIZ Import.
INDUSTRIAS DEL MAIZ Import.
INGENIO LA CABANA Import.

LA TOUR Import.

M.P.E. Import.
MINIPAK

Import.
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ANEXO No. 2

Encuesta para los potenciales clientes de | capeb

1.- ¢Cud es d digribuidor mayorista que prefiere usted?

a) Confiteca
b) ICAPEB

c) ARCOR

¢) LaUniversa

2.- ¢Qué marca de caramel os prefiere e consumidor en su negocio?

a) Confiteca
b) ICAPEB

c) ARCOR

¢) LaUniversa

3.- ¢Por qué cree usted que e consumidor prefiere la marca seleccionado
anteriormente?

a) Precio
b) Marca
c) Cdlidad
d) Presentacion

4.- ¢Con que frecuenciarealiza usted pedidos de caramelos?

a) Diariamente

b) Semanamente
c) Mensuadmente
d) Trimestramente

5.- ¢Qué factores son més importantes para usted a momento de comprar una marca
determinada?

a) Descuentos

b) Promociones
c) Lineade crédito
d) Plazos de pago
e) Calidad

6.- ¢A su criterio esjusto € precio a por mayor que recibe de su proveedor?
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7.- ¢El consumidor prefiere caramel os nacionales o extranjeros?
Nacionales ...........
Extranjeros ............

8.- ¢Pentro de la linea de productos de confites mencione cuales son los de mayor
demanda por parte del consumidor final?

9.- ¢Pe los productos mencionados anteriormente cual considera usted que tiene mayor
volumen de ventas?

Chupetess ...
Caramelos ...l

Chocolates  ..............

GRACIAS POR SU COLABORACION




