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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion de la tesis de Maestria fue desarrollada con el objetivo
de disefiar e implementar un plan estratégico de negocios para la creacién de una
empresa de productos apicolas en el Distrito Metropolitano de Quito. La

investigacion contiene cuatro capitulos los cuales se resumen a continuacion:

El primer capitulo contiene una introduccién, que consta de dos partes principales:
la primera  contiene el planteamiento, la justificacion, la formulacion vy
sistematizacion del problema, los objetivos generales y especificos del proyecto,
la hipotesis y una pequefia descripcidn del negocio apicola que se investigo, y de
los productos que ofrece esta actividad; la segunda parte contiene el marco

tedrico que se tomo de referencia para sustentar el desarrollo del proyecto.

El segundo capitulo contiene la teoria fundamental para el desarrollo de la
investigacion que consta de tres partes principales. La primera es estudio de la
actividad apicola, su estructura, las partes que integran la colmena, manejo,
cosecha y multiplicacion del colmenar. La segunda parte consta de un estudio del
macro y microambiente relativos a la actividad apicola. La tercera parte se refiere
a un plan de negocios donde se establece: el negocio y el producto, disefio
estratégico empresarial, investigacion de mercado, plan de mercadeo, plan de

operaciones, disefio organizacional legal, y plan financiero.

El tercer capitulo contiene el desarrollo que consta de ocho partes: la primera
parte es el analisis situacional, el mismo que permitié identificar las oportunidades
como: Incorporacién al Régimen Impositivo Simplificado, abastecerse de
produccion en temporadas de producciéon para ofrecer el producto en temporada
de escasez a un precio mayor; las amenazas como: tala de arboles en la
provincia de Pichincha, tasas activas de microcrédito muy altas asi como las
fortalezas: experto practico en la apicultura por el proponente profesional en
materia financiera contable - tributaria y debilidades como: dimensiones modestas

Vi



de la instalacion para la extraccion de miel, dificil obtencion de autorizaciéon de
lugares donde dejar las colmenas. La segunda parte consta del direccionamiento
estratégico de la empresa, una vez implementada la microempresa, en el que se
definié la mision, vision, objetivos y politicas corporativas. La tercera parte se
refiere al estudio de mercado donde se hace referencia a los hallazgos
encontrados por las encuestas realizadas, entre la mas importante es aconsejable
comercializar miel a los mayoristas y no a las casas naturistas. La cuarta parte
consta de las estrategias de mercadeo donde se establece los planes de accion y
los objetivos. La quinta parte se refiere al proceso de produccion de miel de abeja
de los subprocesos de inspeccion, cosecha, extraccién, calentamiento y
envasado. La sexta parte consta del disefio organizacional y legal donde la
estructura organizativa de la microempresa seria de una empresa unipersonal y
se incorporaria al Régimen Impositivo Simplificado RISE. La séptima parte se
refiere al estudio y la evaluacion financiera de modo que permitié definir que si es
factible su realizacion, obteniendo un VAN de $4.550.61 mayor a cero, con una
TIR de 30% que, comparada con la tasa de descuento, es mayor; por lo tanto se
considera al proyecto como aceptable, y por ultimo, la octava parte consta del

plan puesto en marcha.

Como capitulo final se ofrecen las conclusiones y recomendaciones mas
relevantes de la investigacion; la principal conclusion fue que es aconsejable
comercializar miel por canecas de 67 y 20 litros y unicamente venderla a los
mayoristas. La recomendacién principal es la de almacenar la miel en las fechas
de abundancia de produccibn que es de octubre hasta marzo, para
posteriormente venderla a un precio mayor en la temporada de escasez de

produccion de miel de abeja.
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EXECUTIVE SUMMARY

The present research master thesis was developed with the objective of designing
and implementing a strategic business plan for the creation of a bee products
company in the Metropolitan District of Quito. The investigation contains four

chapters which are summarized below.

The first chapter contains an introduction, which consists of two main parts, the
first containing the approach, rationale, formulation and systematization of the
problem, the general and specific objectives of the project, the hypothesis and a
small Apicultural business description that was investigated, and products offered
by this activity, the second part contains the theoretical word reference was made

to support the project.

The second chapter contains the fundamental theory for the development of the
research consists of three main parts. The first is the study of beekeeping, its
structure, parts that make up the hive, management, harvesting and multiplication
of the apiary. The second part consists of a study of the macro and micro
environments, related to beekeeping .The third refers to a business and product,
strategic business design, market research, marketing plan, legal organizational

design, and financial plan.

The third chapter contains the development, which consist of eight parts: the first
part is the situational analysis, which identify the opportunities as: Income the
Simplified Tax System, Product Supply on production seasons to offer the product,
in lean season at a higher price, threats such as logging in the province on
Pichincha, microcredit lending rates and very high strengths. Practical Expert in
beekeeping by the proponent professional in financial accounting- fax and
Weaknesses as: dimensions modest installation for extracting honey, difficult
obtaining authorization where the hives leave. The second part contains strategic
business, microenterprise Once you implement, in which it defined the mission,

vision, objectives and corporate policies. The third part refers to market study
viii



where reference is made to the findings found of the surveys, among the most
important is advisable to sell honey to wholesalers, not naturists houses. The
fourth part is the marketing strategies which establishes action plans and
objectives. The fifth refers to the process of honey production of subprocesses
inspection, harvesting, extraction, heating and packaging. The sixth part consists
of legal and organizational design where the organizational structure of the
microenterprise would be a sole proprietorship and incorporated RISE Simplified
Tax Regime. The seventh part refers to the study and financial assessment to
allow identification if its realization is feasible, obtaining an NPV of $ 4.550.61
higher than zero, with an IRR of 30%, compared to the discount rate, is greater,
therefore the project is considered as acceptable, and finally the eighth plan

consists put in place.

As final chapter offers conclusions and recommendations of relevant research, the
main conclusion was that it is advisable to sell honey and 20 cans of 67 liters and
only sell to wholesalers. The main recommendation is to store honey in
abundance dates production is October through March, and later sell it at a higher

price in the lean season for honey production.



CAPITULO 1

INTRODUCCION

En el presente capitulo se realiza una presentacion del negocio apicola asi como
de los productos que ofrece la actividad apicola. Se hara referencia al problema
que ocasiona y a la necesidad que tiene de un plan estratégico de negocios.

Se detallan objetivos de investigacion, alcance, justificacion y metodologia que se

aplicara para desarrollar el presente proyecto.
1.1 ANTECEDENTES DEL NEGOCIO APICOLA

La Apicultura en el Ecuador se inicié con la traida de las primeras colmenas por
los Hermanos Cristianos desde Francia en el afio 1870, siendo Cuenca el
principal Centro de Apicultura, lugar desde el cual las abejas se expandieron al

resto de las Provincias (José, 1990).

Esta actividad apicola se ha tornado en los ultimos afios muy beneficiosa para la
polinizacién de las plantas, lo que ha ocasionado incrementos significativos en los
rendimientos de la agricultura. Hoy en dia las abejas forman parte de nuestra
biodiversidad y en el Ecuador son uno de los mayores recursos naturales aun sin
explotar. Es amplia la demanda de productos apicolas por parte de la industria

alimenticia, farmacéutica y cosmética.

Es importante destacar un aspecto de relevancia: la apicultura no se limita
solamente a la produccion de miel, polen, cera y jalea real; es considerada como
un importante elemento polinizador de diversos cultivos, lo cual resalta su aporte

a la economia del pais.

Los productores de miel estan impulsando el consumo y por ende los beneficios

que las abejas y sus productos pueden aportar para mejorar la salud humana. Asi



en la actualidad estda de moda la “apiterapia” que es un tratamiento médico
basado en el efecto del veneno de las abejas conocido como apitoxina, la cual
estd curando un sinnumero de enfermedades, como son: artritis, reumatismo,
asma, bronquitis, osteoporosis, varices, problemas de columna, anemia, estrés,

etc.

Las abejas pueden ser, ademas, utilizadas como controladores biologicos de
plagas, disminuyendo costos en los cultivos y, como ya se anot6é anteriormente,
como agente polinizador, aumentando la produccién hasta en un 100% en cierto

tipo de cultivos.

Las condiciones ecoldgicas existentes en el Ecuador permiten el desarrollo de la
apicultura. Pero aun no se ha desarrollado eficientemente dicho sector productivo;

tan so6lo lo ha hecho a nivel artesanal.

El apicultor, para dedicarse a esta actividad, debe tener conocimientos sobre:
costos de produccién, ingresos que genera la apicultura, metas de produccion,
instalacion de apiarios, cuidado de las colmenas, extraccién de los productos

apicolas, etc.

Por consulta a expertos apicultores se estima que las principales causas para que
la apicultura no se desarrolle de mejor manera en nuestro pais y que por ende
ocasione que el producto obtenido de la apicultura como es la miel de abeja no se

venda en grandes cantidades son los siguientes:

e El escaso conocimiento de los apicultores locales en cuanto al manejo de
los apiarios; muchas de estas personas no conocen bien el cuidado que
se ha de dar a las colmenas y por ende a las abejas, el cuidado preventivo
y curativo de enfermedades, el mal manejo de la revision de la

infraestructura como los marcos y destruccion de material apicola, etc.



¢ La miel adulterada que se ofrece en el mercado, lo que hace que el cliente
no consuma miel de abeja pura y por lo tanto no conozca los beneficios
que ofrece la misma asi como la disminucién en ventas de las empresas

productoras de miel de abeja.

e El escaso conocimiento de la poblacion ecuatoriana en general de los

beneficios por consumir productos de la colmena que fortalecen la salud.

En cuanto a la oferta, actualmente en el mercado ecuatoriano existen alrededor
de 15 marcas de proveedores de miel constituidas legalmente. Se sabe que de
igual manera existen apicultores que ofertan el producto sin una etiqueta y un
registro sanitario que respalde la calidad del mismo, trabajan empiricamente y son
pequeios apicultores que venden su producto al por mayor a empresas

mayoristas constituidas legalmente.

De acuerdo a expertos apicultores, en cuanto a la demanda, el consumo local de
miel es muy bajo y esta en el orden de las 900 toneladas, considerando la miel
importada y la produccién nacional tanto de apicultores establecidos como de
pequefios productores de miel, calculandose un consumo de 35 gramos / persona
/ afio. Adicionalmente, es uno de los productos agricolas que no tiene precio

establecido por el Estado.

Este comportamiento del consumidor se espera que ira mejorando, en la medida
que el tratamiento de los productos apicolas vaya dejando atras los sistemas
tradicionales de explotacion apicola y se adopten estructuras tecnolégicas que

permitan elevar los parametros productivos y reproductivos de los apiarios.

PRODUCCION DE MIEL DE ABEJA

Histéricamente en el Ecuador no existen datos especificos sobre la produccion de

miel de abeja, debido a una falta de organizacion dentro del Ministerio de

3



Agricultura y por ende la Asociacion de Apicultores de Pichincha, ya que cada
apicultor se centra en lo que es su negocio y pocos se reunen a compartir sus

experiencias vividas dentro de la apicultura.

La produccidén de miel de abeja aumenta, pero no por el paso del tiempo sino por
la calidad de floracién que ofrece la naturaleza y también por el aumento de

pequenos apicultores que incursionan en esta actividad.

Existen ciertos afos en que aumenta la floracion y por ende la produccién de miel,
pero también afos donde debido a factores ambientales puede disminuir la
produccion como: la variacion del clima y la baja produccién de néctar en las
flores. Pero esto no significa que no va a existir nada de produccién, ya que el
apicultor no acostumbra centrarse unicamente en un sector geografico con un
ecosistema particular sino en buscar diferentes lugares en el pais que son ricos
en floracién de arboles.

En la Region Costa existe floracion de arboles de naranja, mandarina, limén,
desde junio hasta agosto, por ende es una zona apropiada para ubicar en ella las

colmenas y obtener miel de abeja de esta region.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El sector apicola esta formado por una asociacion de apicultores de
Pichincha, la misma que es una organizacidon gremial que promueve el
desarrollo de la apicultura y la produccion de miel de abeja y sus
derivados. No todos los apicultores pertenecen a la asociacidon debido a
que para ellos no existe una persona adecuada que incentive la venta de
productos apicolas hacia la poblacion ecuatoriana con énfasis en el

consumo. ( http://www.agroecuador.com).

La falta de informacién que posibilite el desarrollo de adecuadas estrategias de

comercializacion para la creacidn de empresas nuevas de productos de apicultura



en el Distrito Metropolitano de Quito no estimula al sector a desarrollar esta
actividad como una nueva fuente de recursos econémicos.

El clima del cual goza el Ecuador, favorece un gran desarrollo de la vegetacion y
mas aun proporciona un lugar satisfactorio para la produccidn apicola, ademas de
poseer un elevado potencial para desarrollar una industria apicola moderna y

generar productos de alta calidad.

Segun la entrevista sostenida al Sr: German Vallejo, experto apicultor de la zona,
el dia sabado 10 de marzo del 2012 a las 10:00 AM, manifesté cdmo incursiono
en la apicultura; en sus inicios empez6 trabajando en la microempresa “La Casa
de las Abejas”’, del Sefor Jorge Espinosa quien es experto apicultor,
comercializador y proveedor al grupo La Favorita. Fue en su primera experiencia
laboral donde adquirié los conocimientos de esta actividad obteniendo asi algunos
contactos de pequefos apicultores, quienes son proveedores del Sr. Jorge
Espinosa; posteriormente, el Sr. Vallejo tomo la decisién de adquirir unas 10
colmenas conjuntamente con sus 2 hermanos, los mismos que dedicaban sus
tiempos libres y fines de semana al cuidado de las colmenas. En el transcurso de
los afos fueron incrementando sus colmenas llegando a tener 45; posteriormente,
los hermanos se independizaron; cada uno de ellos vio una gran oportunidad de
crecimiento y de obtener otros ingresos econdmicos, esta actividad no se
necesita de tiempo completo. Actualmente, Rubén Vallejo tiene 135 colmenas,
Ivan Vallejo 65 colmenas y German Vallejo 40 colmenas, siendo los tres
productores de miel de abeja los mismos que se dedican a ella aproximadamente
hace diez afios. Se mencion6é que en el sector de la apicultura son pocas las
personas que realizan esta actividad existiendo una oportunidad para aquellas
personas a las que les agraden labores en el campo y que quieren buscar otra
alternativa de negocios; en este sentido, esta actividad puede ayudar a familias de

bajos recursos econémicos a mejorar su nivel de vida.

Con estos antecedentes se ha constatado que si hay una oportunidad de
comercializar sus productos, especialmente miel de abeja, asi como también el

ser proveedor directo sin intermediacion.



Existe una falta de informacion acerca del consumo de miel de abeja y otros
productos apicolas en el Distrito Metropolitano de Quito, como se demuestra en

sitios de paginas web sobre apicultura en el Ecuador.

La presente investigacion se iniciara con un estudio del entorno de la actividad
apicola local y se planteara el correspondiente plan estratégico; luego se realizara
el plan productivo basado en procesos yse continuara con elplan de
comercializacibn ya que no existe informacibn mercadolégica local sobre
productos apicolas. A continuacion se procedera a disefiar un marco legal
adecuado vy, finalmente, se presentara un plan financiero y el plan de puesta en

marcha para su implementacion piloto.

La implementacién piloto del plan de negocio comenzard en una zona
cerca de Quito donde se pueda situar un numero referenciado de
colmenas y donde se asentara la produccion, El tiempo de este proceso
se estima aproximadamente de dos meses, para luego, seguir con la
cosecha y la extraccibn del producto en un tiempo estimado de 1 dia
posteriormente, limpieza de impurezas en otro dia y continuar con el

envasado.

1.2.1  FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

1.2.2 FORMULACION

¢ Coémo disenar e implementar un plan estratégico de negocios para la creacién
de una empresa de productos apicolas en el sector del Distrito Metropolitano de

Quito?

1.2.3 SISTEMATIZACION
i. ¢Cbmo conocer las caracteristicas del entorno estratégico en el mercado
local apicola?

i. ¢De qué manera se estructura el plan estratégico para el negocio?



Vi.

Vii.

viii.

1.3

1.3.1

¢, Cual deberia ser la planificacién del proceso productivo basado en
procesos?

¢ Qué marco legal puede ser beneficioso para la implementacion del plan
de negocios?

¢ De qué manera se puede disefiar las estrategias y planes operativos de
comercializaciéon de los productos apicolas?

¢, Como determinar un plan y evaluacién financiera que permita definir la
inversion inicial y su correspondiente viabilidad?

¢, Como establecer las etapas del plan puesto en marcha?

¢, Como evidenciar el éxito de la estrategia y de planes operativos?

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Establecer un disefio e implementar un plan estratégico de negocios para

la creacibn de una empresa de productos apicolas en el Distrito

Metropolitano de Quito.

1.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Vi.
Vii.

viii.

Presentar los resultados del analisis del entorno que permita conocer los
aspectos mercadoldgicos en los que se desenvolvera el negocio apicola.
Elaborar el plan estratégico del negocio que considere mision, vision,
objetivos, seleccion de estrategias.

Establecer el plan del proceso de produccién de productos apicolas,
basado en procesos.

Determinar el marco legal adecuado para el funcionamiento del negocio.
Establecer las estrategias y planes operativos de comercializacion.
Presentar un plan y evaluacion financiera proyectada.

Desarrollar un plan de puesta en marcha.

Presentar los primeros resultados de su implementacion.



1.4  JUSTIFICACION DEL PROYECTO

1.4.1 JUSTIFICACION PRACTICA

En la actividad de la apicultura no sélo se limita al negocio de la produccion de
miel, sino que debera afianzarse en una zona geografica natural que es en este
sector de las zonas rurales cercanas al Distrito Metropolitano de Quito. Es de
sefalar que las abejas son polinizadoras de diversos cultivos, lo cual significa un
aporte a la economia rural y local, y hay que tomar en cuenta que sus productos

naturales son de facil asimilacion para el organismo humano.

El proponente viene realizando esta actividad desde hace cinco afios. Hasta el
momento lo realiza como un pasatiempo. Durante este tiempo con las pocas
colmenas que ha obtenido ha generado ingresos econdémicos adicionales a los
obtenidos de su actividad profesional cotidiana. Actualmente, el proponente tiene
planificado incrementar el numero de sus colmenas y adicionalmente comprar
miel a otros apicultores en temporada alta, con el objetivo de vender los

productos propios y los de sus proveedores en temporada baja.

Se considera que dedicarse a la apicultura puede ser una fuente adicional de
ingresos econdmicos. Al realizarlo de una manera mas formal con el auxilio de
planes estratégicos, planes operativos de comercializacion y de produccién que
den un aporte social del proyecto al ser muy enfocado en un negocio, podria
constituirse en una guia para otros apicultores informales de la provincia y de
otras regiones disefar e implementar un plan estratégico de negocios para la
creacion de empresas productoras apicolas y de aquellas personas que deseen
mejorar su nivel de vida incursionando en la apicultura como otra fuente de

ingresos econdémicos.

Se empezara haciendo un estudio de ubicacion de las colmenas, con el objetivo
principal de establecer un lugar especifico donde se instalen las colmenas v,
donde no afecten a la poblacién cuando se realice la respectiva cosecha. El ciclo
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de produccién de miel en el territorio nacional varia. Por ejemplo en la Provincia
de Pichincha empieza en octubre y disminuye en marzo, decayendo la
produccion desde ese mes hasta septiembre y continua el ciclo productivo el mes
siguiente. En los periodos de baja produccion las abejas son alimentadas a
través de jarabes hechos con agua aromatica, lo que les permite sobrevivir.
Posteriormente se divulgara la adaptabilidad de la produccion de miel de abeja

como otra fuente de recursos econdmicos en la zona establecida.

1.5 MARCO DE REFERENCIA

1.51 MARCO TEORICO

a) Produccion apicola

Las abejas forman un importante eslabdn dentro de la naturaleza y como agentes
polinizadores permiten la reproduccion de la mayoria de las plantas silvestres y
cultivadas. También son valiosas para recuperar y estabilizar los ecosistemas
destruidos o en peligro de desaparicion. Por este motivo, la apicultura, ademas de
su funcién productiva, constituye un beneficio indirecto al contribuir a la

conservacion de la biodiversidad (Lincoln, B,1995).

La apicultura proporciona beneficios directos para el ser humano, en forma de
productos que se pueden consumir y comercializar, siendo una actividad de
importancia econdmica y social que aprovecha los recursos floristicos de diversos

ecosistemas (Lincoln,B,1995).

Entre los productos de la colmena se tiene:

a) La miel, que es obtenida por la recolecciéon del néctar de las flores que

las abejas transportan desde las plantas hasta el panal,

b) El polen, que es el elemento masculino de las plantas y se encuentra

en flores en forma de un polvilo muy fino. Para transportarlo a las



colmenas, las abejas lo impregnan con saliva y néctar agrupandolo en
forma de pelotitas y depositan en las colmenas una especie de bolsitas

que tienen en el tercer par de patas;

c) El Propdleo, que es un material resinoso que las abejas juntan de
arboles y otros tipos de vegetacion especialmente de los brotes de
sauces, alamos, coniferas y robles y que, al igual que el polen,

enriquecen con sus propias secreciones;

d) La jalea real, que es elaborada por las abejas a partir del consumo de

polen, y su principal caracteristica es su alta concentracion proteica;

e) La cera, que es una sustancia blanca, con matices amarillentos por
presencia de polen, que las abejas producen por medio de su
metabolismo a partir de la transformacibn de azucares de origen

alimenticio,

f) Veneno liquido claro con olor aromatico en un saco que se vacia en el aguijon
( Romay, M, 1999).

b) Administracion por procesos

Un producto y su proceso de elaboracion son conceptos entrelazados, donde el

disefio de los procesos es esencial para asegurar la satisfaccion de los clientes.

Mapa de procesos: un mecanismo de gran utilidad para la evaluacion de los
procesos de trabajo es el mapa de procesos. El mapa de procesos contribuye a
hacer visible el trabajo que se lleva a cabo en una unidad de una forma distinta a
la que ordinariamente se conoce. A través de este tipo de grafica se puede ver
tareas o pasos que a menudo pasan desapercibidos en el dia a dia y que sin
embargo afectan positiva o negativamente el resultado final del trabajo

(Garcia, M, 2007,7).

Para explicar mejor el significado y la importancia de un mapa de procesos,
Domingo Rey (2005) realizé la siguiente comparacion: “El Mapa de Procesos es
como la imagen de un rompecabezas: esta no se ve alterada por la forma o

tamano de las piezas que la forman. Asi, la misma imagen puede construirse con
10



un rompecabezas de 20 piezas 6 de 200 piezas. Un mismo sistema de gestion
puede representarse con procesos (piezas del rompecabezas) de mayor o menor

tamano.

Elementos de los procesos

Los procesos generalmente son descompuestos en una jerarquia:
macroprocesos, procesos, subprocesos, actividad y procedimiento, donde los
componentes del proceso estan constituidos por mas elementos del mismo
(Salazar, R, Renan, L,2008).

c) Investigacion de mercado.
Es la recopilacion y andlisis de datos de potenciales clientes para descubrir la
probable demanda de nuevos productos o servicios, o para comprender mejor las

preferencias de los clientes sobre los productos existentes ( Graham, F, 2008).
Los pasos para el desarrollo de una investigacion de mercado son:

1. Definir el problema a investigar.

2. Seleccionar y establecer el disefio de la investigacion.
3. Recolecciéon de datos y analisis.

4. Formular hallazgos.

Etapas De La Investigacion De Mercado. BuenasTareas.com. (2010,08)

d) Marketing estratégico

El plan estratégico de mercado tiene un horizonte mediano,
comprendiendo objetos estratégicos de ventas y cuota de mercado para
dicho periodo, pero también con implicaciones en los resultados a corto y

largo plazo, en sus cifras de venta y beneficios.

Los planes estratégicos de mercado pueden ser ofensivos o defensivos.
Los ofensivos incluyen estrategias de la mejora de la cuota de mercado,
aumento del volumen de compras para cada cliente, expansiébn a nuevos
segmentos y los esfuerzos para aumentar el tamafio del mercado
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desarrollando su potencial, entre otras. La eleccibn de las estrategias
ofensivas se realiza teniendo en cuenta el impacto de cada estrategia en
los ingresos y rentabilidad a corto y largo plazo mientras que las
estrategias defensivas incluyen la proteccion u optimizacion de la posicidn

para conseguir maximizar beneficios (Best, R. J.2007,pp. 340-411) .

e) Teoria de estructura organizacional y legal

La estructura organizacional es el patron de disefio o modelo con el que se
organiza una entidad, a fin de cumplir las metas propuestas y lograr el objetivo
deseado.

Para seleccionar una estructura organizacional adecuada es necesario
comprender que cada empresa es diferente y puede adoptar la estructura
organizacional que mas se acomode a sus prioridades y necesidades (es decir, la
estructura debera acoplarse y responder a la planeacion). Ademas, “debe reflejar
la situacion de la organizacion — por ejemplo, su edad, tamafo, tipo de sistema de
produccion y el grado en que su entorno es complejo y dinamico, etc”

(eude.es, 2012).

Nuestro Codigo Civil define la sociedad o compafiia como el contrato de dos o
mas personas donde estipulan poner algo en comun de dinero, bienes, servicios,
industria o trabajo apreciable en dinero, con el fin de dividirse entre si los

beneficios que de ella provengan.

f) Planificaciéon y evaluacion financiera

Es importante realizar un plan financiero que inicie con un presupuesto de
capital, proceso que se sigue para planear y evaluar los gastos rogados
sobre aquellos activos cuyos flujos de efectivo se espera que se

extiendan mas alla de un afio (Besley, S. Brigman F, 2000, pp. 381-451).

Las técnicas de evaluacion de presupuesto de capital que se utiliza en las
empresas para evaluar los proyectos y decidir si deben aceptarlos en el
presupuesto de capital son: 1) el método del periodo de recuperacion (PB); 2) el
valor presente (VPN), y 3) la tasa interna de rendimiento (TIR); estos métodos

permitiran determinar la aceptabilidad de un proyecto mediante cualquiera de
12



estas técnicas porque es necesario determinar los flujos de efectivo esperados
(Gitman, J, L, 2007, pp. 352-368).

1.6 HIPOTESIS DE TRABAJO

Al concluir el presente trabajo de investigacibn se contard& con un
documento guia para poner en marcha una empresa de productos
apicolas, considerando sus planes estratégicos y el correspondiente plan

de puesta en marcha.
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CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1 LA APICULTURA

La apicultura es una actividad productiva dedicada a la cria, cuidado de abejas,
produccion y recoleccion de productos apicolas (Instituto Nacional de Tecnologia
Agropecuario, 1999, pp.6).

Segun el texto editado por el Instituto Nacional de Tecnologia Agropecuario,
Produccion Apicola y Desarrollo Empresario (1999, pp.6), se considera los
aspectos de estructura de colmena, de los habitantes de la colmena, de la
instalacion de apiarios, de su manejo, de su cosecha y de la multiplicacion del

colmenar.
2.1.1 COLMENA

Una colmena es un espacio construido o dispuesto por el hombre como albergue
del enjambre de abejas. Son viviendas artificiales que pueden ser de paja,
madera, ceramica, aunque actualmente predominan las colmenas construidas a
base de madera (Instituto Nacional de Tecnologia Agropecuario, 1999, pp. 62-63).
Dentro de una colmena se distinguen varias partes; como se observa en el grafico

siguiente:
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GRAFICO No. 1
ESTRUCTURA DE LA COLMENA

Tapna
Entretana
Alza o % alza

Marcos

Caia

Base

Elaborado por: Pablo Guerrero

Su estructura se puede sefalar en:

a)

b)

2.1.2

Base.- Constituye la parte baja de la colmena, se pueden situar la piquera
(apertura por la cual salen y entran las abejas) y el tablero de vuelo.
Camara de cria.- Es un cajon donde se situan los marcos con cera, se
coloca la reina y los estados inmaduros (huevo o larva).

Alzas.- Son cajones llenos con marcos o panales donde se va a situar la
miel elaborada por las abejas.

Marcos.- Son cuadros de madera con laminas de cera, colocadas dentro
de las cajas en donde las abejas trabajan la cera y colocan la miel.
Entretapa.- Es un tablero de madera que cubre la alza, situado debajo de
la tapa.

Tapa.- Es el techo que cierra a la colmena.

HABITANTES QUE INTEGRAN LA COLMENA

Los habitantes que integran la colmena son de tres clases de individuos: la reina,

los zanganos y las obreras (Instituto Nacional de Tecnologia Agropecuario, 1999,
pp. 38-42).
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La reina.- Es la madre de la colmena y es la unica capacitada para poner
huevos. Una postura suya puede sobrepasar los 3.000 huevos diarios en
buenas épocas.

Los zanganos.- Su unica funcion es fecundar a la reina y son incapaces de
alimentarse por si mismos; por ello son alimentados en la boca por las
obreras.

Las obreras.- Son la base de la produccién de todos los productos de las
colmenas y las responsables de la supervivencia de la reina y de toda su

especie.

2.1.3 INSTALACIONES DEL COLMENAR O APIARIO

Se debe considerar factores como: la vegetacion, orientacion de las colmenas,
colocacién, y disponibilidad de agua (Instituto Nacional de Tecnologia
Agropecuario, 1999, pp. 71-73).

La vegetacion.- Se establece una carga apicola segun las condiciones de
vegetacion del area geografica.

Orientacion de las colmenas.- La orientacion mas frecuente es en funcién de
los vientos dominantes. El viento excesivo dificulta la salida y entrada de
abejas a la colonia. Una colmena aireada en exceso puede afectar a las
crias provocando su muerte o la incidencia de patogenos.

Colocacion.- Las colmenas se disponen horizontalmente respecto al suelo
con una cierta inclinacion hacia la piquera. De esta forma se favorece la
salida de agua y se ayuda a las abejas limpiadoras a arrojar particulas
extranas fuera de la colonia.

Disponibilidad de agua.- Hay que tener en cuenta la disponibilidad de agua
en las cercanias, si no existe agua la colmena tiene que disponer de

bebederos.

2.1.4 MANEJO Y COSECHA
El manejo periddico de las colmenas permite obtener una gran cantidad de

informacion acerca de las colonias y el estado general del apiario (Instituto
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Nacional de Tecnologia Agropecuario, 1999, pp.84). A través del manejo se

puede evaluar:

La condicion de la reina.

El estado de la cria y la evolucién de la postura de huevos.

La posibilidad de enjambrazon.

La disponibilidad de espacio para el almacenamiento de néctar y polen.
La cantidad de reservas.

La existencia de signos de enfermedad.

La edad y el estado de los panales.

AN NN VU N N NN

La intensidad en la recoleccion de néctar y polen.

La cosecha es un proceso por el cual se extraen productos del colmenar, como
son (Instituto Nacional de Tecnologia Agropecuario, 1999, pp. 140):

Cosecha de miel.

Cosecha de propoleos.

Cosecha de polen.

Cosecha de jalea real.

AN NN NN

Cria de reinas.

2.1.5 MULTIPLICACION DEL COLMENAR

Es la formacion de nuevos nucleos, los mismos que pueden ser de forma natural
y artificial (pp. 48-49).

a. Enjambrazén natural.- Se multiplican las abejas por si mismas cuando el
apicultor no realiza una inspeccion continua o por una falta de
conocimiento en el cuidado de las colmenas. Esto puede provocar la
pérdida en la produccién por lo que el nuevo enjambre se va con el 50% de
abejas y en la colmena queda el otro 50% con la abeja reina que nace.

b. Enjambrazoén artificial.- Esta multiplicaciéon colmenar se la realiza en el
Ecuador los meses de septiembre y octubre que son los meses, en los que

mayor produccion existe. Consiste en compartir pocos marcos de abejas
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en criaderos, para de esta forma no debilitar la colmena y debido a la
temperatura con que se mantienen (70°C) es facil criar una nueva reina lo
que constituye una nueva colmena compartida, porque, una vez que se

multipliquen las abejas, se pasa a una caja normal.
2.2 ANALISIS SITUACIONAL

El analisis situacional comprende fuerzas externas que no se puede controlar y

fuerzas internas que son controlables dentro de una organizacion.

2.2.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO

Comprende las grandes fuerzas de la sociedad demografica, econdmica, natural,
tecnolégica, politica y cultural que afectan al microentorno (Kotler, P, 2008,
pp.65).

Todas estas variables del macro entorno no se pueden controlar y son factores
externos de una organizacion, pero que se deben tener en cuenta por sus

impactos. El analisis del macroentorno incluye:

a. Politico y Legal.- Leyes, dependencias del gobierno y grupos de presion
que influyen en diversas organizaciones e individuos de una sociedad
determinada, lo que permite considerar si se debe realizar negocios en un
pais determinado (Kotler, P, 2008, pp. 83). Entre estas variables (Zehle, G,
2008, pp 43) tenemos:

Impuestos directos e indirectos
Clima politico

Estabilidad de riesgo pais
Aranceles de importaciéon
Restriccion a las exportaciones
Licencias municipales

Legislacion antimonopolio

AN NN N N NN

Ley del salario minimo
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v Legislaciéon que incentiva la inversién

b. Econdmico.- Factores que afectan el poder de compra y el patron de
gastos de los consumidores, el flujo de dinero, de bienes y servicios, a nivel
nacional e internacional (Kotler, P, 2008 pp. 78). Entre estas variables
(Zehle, G, 2008, pp 43-44) tenemos:

v Ciclo econémico

Niveles de empleo

Inflacién

Las tasas de interés y el tipo de cambio

Confianza del consumidor y del inversor

AN NN RN

Desarrollo econémico

c. Social — Cultural.- El concepto social analiza los cambios demograficos en
los grupos de personas, y el cultural la manera en que afecta las
reacciones de los consumidores por sus propias tradiciones, normas y
tabues (Kotler, P, 2008, pp.473). Entre estas variables (Zehle, G, 2008, pp
44-45) tenemos:
v" Crecimiento poblacional
v Estructura por edad
v" Migracion de las zonas rurales a las ciudades
v' Cambios sociales y culturales

d. Tecnolégico.- Fuerzas que crean nuevas tecnologias y a su vez generan
nuevos productos y oportunidades en el mercado (Kotler, P, 2008). Entre
las variables (Zehle, G, 2008, pp.45) tenemos:
v Nivel de inversién en investigacion y desarrollo por parte de los

competidores

v" Nuevos mercados
v" Métodos de produccion
v indice de adopcién

e. Ambiental.- Preocupaciones ecolégicas que afectan al medio ambiente.
Entre estas variables (Kotler, P, 2008, pp. 80) tenemos:

v Creciente escasez de materias primas
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v" Aumento de la contaminacion
v' Creciente intervencién del gobierno
Con estas variables se puede elaborar un listado de oportunidades y amenazas

para cualquier ente productivo de bienes o servicios.

Matriz EFI “La Matriz de Evaluacion de Factores Externos, EFE, permite a los
estrategas resumir y evaluar informacion econdmica, social, cultural,
demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnolégica y
competitiva (Fred, 1997, pp. 144).

2.2.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO

Son los analisis de todas aquellas actividades que son llevadas por la empresa y
sus colaboradores para mejorar su posicion en el mercado (Kotler, P, 2008, pp
65).
Considera el analisis de la cadena de valor e incluye:
1. Actividades primarias.- Son las funciones del proceso de
produccion de bienes y servicios, y de su comercializacion (Zehle, G,
2008, pp.56-62). y entre las principales tenemos:
a) La logistica de entrada.- Mercaderia y servicios de los proveedores
a la actividad operativa.
b) Las operaciones.- Fabricacion del producto o servicio.
c) La logistica de salida.- Distribucion de los productos o servicios.
d) Comercializacion y venta.- Investigacion de mercado.
e) Servicio.- Servicio posventa, el de cdmo le parecio el producto o
servicio luego de haberlo adquirido.

2. Actividades de soporte.- Son aquellas que contribuyen a las
actividades primarias (Zehle, 2008, pp.56-62), y entre las principales
tenemos:

a) Infraestructura de la empresa.- Actividades como

contabilidad, instalaciones, planeamiento y control.
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b) Gestion de recursos humanos.- Reclutamiento y
entrenamiento.

C) Desarrollo de la tecnologia.- Mejoramiento de productos y
servicios ya existentes.

d) Gestion del abastecimiento.- Adquisicion de materias

primas y servicios.

El analisis de la capacidad de la empresa es lo que cual establece la optimizacién

de los recursos (Zehle, G, 2008, pp 56-62), y tenemos:
a) Recursos humanos.- Personal calificado para alcanzar los
objetivos de la organizacion. Los empleados motivados y bien
entrenados pueden marcar la diferencia entre perder y retener a
los clientes
b) Recursos organizacionales.- Comprenden las estructuras
departamentales y los sistemas de informacion de una empresa,
considerando los como un prerrequisito para un buen plan de
negocios.
c) Recursos financieros.- Financiamiento, capital, deudas,
préstamos y financiamiento de proveedores y acreedores.
Los factores internos pueden ser controlados por el ente empresarial, y a su vez

nos facilitan para crear un listado de fortalezas y debilidades.

2.2.3 ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL

Es el estudio de las relaciones entre varios mercados, interrelacionados en un

sector industrial o comercial. Porter (Zehle, G, 2008, 69) establece que la

naturaleza de la competencia de una industria estd compuesta por cinco fuerzas.

Segun Graham Friend y Stefan Zehle (2008), en su libro “Cémo disefiar un plan

de negocios”, que cita a Porter, se establece el siguiente gréafico explicativo:
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GRAFICO No. 2
CINCO FUERZAS DE PORTER

Participantes
potenciales

— 7

N

Competidores de la
industria

Proveedores @ @ Compradores

Rivalidad entre
firmas existentes

AN

1T ——%

Sustituciones

Fuente: Porter M. E, Competitive Advantage, 1985
Elaborado por: Pablo Guerrero

Donde se tiene:

v Larivalidad entre firmas existentes
v" Competidores potenciales
v’ Sustitutos
v' Poder de negociacion de los proveedores
v" Poder de negociacion de los compradores

Matriz EFIl: “Este instrumento para formular estrategias resume y evalua las
fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un
negocio y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones de
dichas areas.” (Fred, 1997. pp. 184).

Luego del analisis del macroentorno y microentorno se puede establecer el listado

FODA y de este, su matriz FODA estratégica.
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2.3 MATRIZ FODA ESTRATEGIA

Para la elaboracion de la matriz FODA estratégia se debe tener primero un listado
de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas donde se incluiran los
factores mas importantes, se ordenaran al rango mas relevante y se asignaran un
puntaje de importancia a cada factor (Zehle, G, 2008 pp. 99-112).

Para la elaboracion de la matriz FODA estrategica se sefialan etapas. Asi,
(Humphrey, A, 08, 2004) un primer paso consiste en analizar el ambiente en que
esta inmerso el proyecto; alli se debe determinar las variables o factores criticos
de éxito apropiados a utilizar, Por ultimo, se establece una tabla que recoja las

posibles estrategias a adoptar. La tabla, de manera resumida, es la siguiente:

TABLA No. 1
MATRIZ FODA ESTRATEGICA
Matriz FODA AMENAZAS OPORTUNIDADES
FORTALEZAS: Estrategias defensivas Estrategias ofensivas
DEBILIDADES: Estrategias de Estrategias de
sobrevivencia orientacion

Elaborado por: Pablo Guerrero

Con los resultados obtenidos se debe ir orientando las futuras estrategias:
v Las estrategias defensivas para enfrentar las amenazas
v Las estrategias ofensivas para la posicion ideal: rapido crecimiento y
cumplimiento de los objetivos
v Las estrategias de supervivencia, las que se utilizan para combatir las
amenazas cuando no se tienen las fortalezas necesarias
v Las estrategias de orientacion, cuando se presentan oportunidades que
se pudieran aprovechar, pero no se cuenta con la preparacion
adecuada
Para establecer las estrategias mencionadas de debera analizar las relaciones
entre fortalezas y oportunidades, con las debilidades y amenazas, como se

establece en la siguiente tabla.
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TABLA No. 2
RESUMEN MATRIZ FODA ESTRATEGICO

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
1 1
MATRIZ FODA 2 Hacer listado de fortalezas | 2 Hacer listado de debilidades
3 3
4 4
5 5
OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (DO)
1 1 1
2 2 2
Minimizar debilidades
Usar las fortalezas para aprovechando
3 Hacer lista de oportunidades 3 aprovechar oportunidades | 3 oportunidades
4 4 4
5 5 5
AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS (FA) ESTRATEGIAS (DA)
1 1 1
2 2 2
Usar fortalezas para evitar o
reducir el impacto de las Minimizar las debilidades y
3 Hacer lista de amenazas 3 amenazas 3 evitar amenazas
4 4 4
5 5 5

Fuente: (Humphrey, A, 08, 2004)
Elaborado por: Pablo Guerrero

2.4 ANALISIS DEL MERCADO DE LA COMPETENCIA

El analisis del mercadeo consiste en recopilar toda informacion relevante sobre
los competidores, ya sea de negocios que vendan productos similares a los de los
competidores directos o de negocios que vendan productos sustitutos

(competidores indirectos) (www.crecenegocios.com).

2.4.1 ANALISIS DE LA DEMANDA Y SU PROYECCION DE MERCADO

El analisis de la demanda pretende cuantificar el volumen de bienes o servicios
que el cliente podria adquirir de la produccion. La demanda se asocia a distintos
niveles de precio y condiciones de venta, entre otros factores, y se proyecta en el
tiempo, diferenciando claramente la demanda deseada de la esperada. (Sapag,
2003, pp.23).
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Las técnicas de proyeccion de mercado se agrupan en dos categorias: (Zehle,
2008, pp. 132-140):

Los métodos cuantitativos, que incluyen métodos de series de tiempo y
métodos explicativos, y ambos dependen de la disponibilidad de informacién
cuantitativa suficiente en forma de series de datos, tales como el andlisis de

regresion.

Los métodos cualitativos o tecnolégicos, que se utilizan en caso de que no
haya suficientes datos disponibles para realizar un analisis matematico formal

que se relaciona con un juicio de valor, o tambien llamado método de opinion.

2.4.2 ANALISIS DE LA OFERTA

Busca medir las cantidades y condiciones en que se pone a disposicion del
mercado un bien o un servicio. La oferta, al igual que la demanda, esta en funcién
de una serie de factores, como es el precio en el mercado del producto o servicio,
entre otros (Tovar, J, 2007).

Por tanto, la elasticidad de la oferta es sensible normalmente a las variaciones de
precio. Igualmente, las técnicas de proyeccion de mercado pueden ser

cuantitativas y cualitativas.

2.43 DETERMINACION DE LA DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

“Se llama demanda potencial insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios que
es probable que el mercado consuma en los afnos futuros, sobre la cual se ha
determinado que ningun productor actual podra satisfacer si prevalecen las
condiciones en las cuales se hizo el calculo.” (Baca Urbina, 2001, pp. 46).

Para el calculo de la demanda insatisfecha se procede de la siguiente manera:
“Cuando se tiene los dos datos graficados de oferta-demanda y sus respectivas
proyecciones en el tiempo, ya sea con dos o tres variables, la demanda potencial
se obtiene con una simple diferencia, afio con ario, del balance oferta-demanda, y
con los datos proyectados se puede calcular la probable demanda potencial o

insatisfecha en el futuro” (Baca, U, 2001, pp. 46).
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2.5 PLAN DE NEGOCIOS

El plan de negocios es un proceso de darle al negocio una identidad y una vida
propia y es considerado como un instrumento esencial para el éxito de los
empresarios 0 empresarias, ya sea que esté empezando una nueva empresa,
buscando capital adicional para las lineas de producto ya existentes o
proponiendo una nueva actividad dentro de la empresa.

Este instrumento que se denomina mundialmente como Plan de Negocios, debe
hacer tanto a corto como a mediano plazo una descripcion detallada de los
servicios y productos que se ofrecen, las oportunidades de mercados que se
poseen y como estan dotados de recursos tangibles e intangibles, que les
permitan determinar competitividad y diferenciaciéon entre competidores (Flor,
2001).

Los pasos para disefar un plan de negocios son: disefio del negocio y del
producto (antecedentes), disefio estratégico de la empresa, investigacion de
mercado, plan de mercado (o0 marketing), plan de operaciones (y legal), y

finalmente plan y evaluacion financiera.

2.5.1 EL NEGOCIO Y EL PRODUCTO

En este punto se debera definir el negocio actual y su mercado, historia de la
empresa, hechos mas significativos y rendimiento financiero anterior. Estado

actual del negocio y posicion del mercado.

2.5.2 DISENO ESTRATEGICO EMPRESARIAL

En esta fase se debera incluir: mision que determina la razon de ser de la
empresa, visidn que describe la situacion futura que desea tener la empresa,
valores lo que define el conjunto de principios, creencias, reglas que regulan la
gestion de la organizaciéon y objetivos que deben ser desafiantes, faciles de

medir, consistentes, razonables y claros (Zehle, G, 2008, pp. 19).
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2.5.3 INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacibn de mercado es un método cientifico util para recopilar
informacidn, administrar la recoleccion de informacién, analizar e interpretar los
resultados para quienes toman las decisiones (Hair,J, 2010, 4).

En el proceso de investigacion de mercados se puede apreciar tres fases
fundamentales: la planeacion, la determinacion del disefio de la investigacion con
sus fuentes de datos y la ejecucion del disefio de la investigacion, cuya

explicacion es la siguiente:

Fase | Planeacion:

Paso 1: Formulacion del problema: Consiste en analizar la situacion que
permita establecer los propédsitos especificos. Hay que considerar que se debe
explorar los antecedentes que condujeron a emprender la investigaciéon de

mercados y especificar los objetivos.

Fase Il Seleccionar el disefio de la investigacion: Consta con los siguientes
pasos:

Paso 2: Determinar el disefio de la investigacion y las fuentes de datos:

El disefio de la investigacion es un plan general de los métodos que se aplican
para reunir y analizar datos. Existen tres categorias generales de disefios de
investigacion: exploratoria que consiste en el estudio para generar ideas que
sirvan para definir el problema, descriptiva que estudia lo que responde a las
preguntas de quién, qué, cuando, donde y cdmo, y causal que se encarga del
estudio con el que se terminan las relaciones causales entre dos o0 mas variables
(Hair,J, 2010, pp. 48-49).

La investigacion de mercado utiliza fuentes secundarias y primarias (Stanton,
2007, pp. 186, 187).

Fuentes de datos secundarios.- Son los registros de los informes que existen
previamente en el mercado o dentro de la propia organizacién, y que fueron

recabados para otro fin.
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Fuentes de datos primarios.- Son datos nuevos reunidos especificamente para
el proyecto que se pretende llevar a cabo. Existen tres medios de recoleccién: la
observacion, la encuesta y la experimentacion.

En consecuencia, la investigacion primaria presta atencion al disefio del
muestreo, y la secundaria, el investigador tiene que averiguar si la poblacion es
pertinente a la investigacion (Kotler, P, 2008, pp. 50).

Paso 3: Trazar el plan de muestreo y calcular el tamaino de la muestra:
Tamano de la poblacion.- Conjunto especifico que se observara o al que se
formularan las preguntas para obtener la informacion deseada (Hair,J, 2010, pp.
50).

Estimacion de la muestra.- Parte de la poblacion que se selecciona, y de la cual
realmente se obtiene la informacion para el desarrollo del estudio y sobre la cual
se efectuaran la medicion y la observacion de las variables objetivo de estudio
(Bernal, 2010, pp. 160-161).

El calculo del tamafio de la muestra se lo realiza considerando dos tipos de
poblacion:

Poblacion finita.- Se utilizara la poblacién finita para calcular el numero de
encuestas que no sobrepase las 100.000 unidades de poblacién y cuando
conocemos la poblacion exacta de clientes existentes (Bernal, 2010, pp. 174-179).

El tamafo de la muestra viene dado por la siguiente férmula:

B NpqgZ?
Mg ZZ+EAN—1)

Donde:

N = tamafio del universo

n = tamafno de la muestra

p = grado de aceptacion / nivel de éxito; g= 100-p
g = grado de rechazo / nivel de fracaso = (1- p)

e = error maximo permitido

Z = valor de la curva de Gauss (normalizada) para un cierto nivel de confianza
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Paso 4: Examinar los aspectos y escalas de medicion:

Consiste en identificar las variables relacionadas con el problema. Dada la
importancia de la medicion para la actividad de generar informacion, el
investigador debera contestarse preguntas como: ;,Cémo hay que definir y medir
una variable como la satisfaccion de los clientes y la calidad del servicio?, (Hair,J,
2010, pp. 50,51,342).

Paso 5: Diseniar el instructivo ( cuestionario):

Los investigadores tienen que seleccionar las preguntas correctas, deben pensar

en la secuencia y en el formato y hacer pruebas preliminares.

Fase lll Ejecutar el disefio de la investigacion

Paso 6: Recopilar y preparar los datos.- La recopilacion es obtener informacion
confiable y valida que requiere cuidado y dedicacion, usualmente se la obtiene de
fuentes primarias y de las secundarias. La preparacion de los datos consiste en
recopilar los datos primarios y secundarios para ser ingresados en sistemas
informaticos que ayudan al procesamiento de la informacién a obtener resultados
(Hair,d, 2010, 51).

Paso 7: Analisis de datos.- Tiene tres tipos de analisis: estadisticos, graficos y
escritos para mejor comprension del estudio y para facilitar la lectura e
interpretacion de los resultados de cada pregunta.

Paso 8: Preparar y presentar el informe final.- En todo informe de
investigacion deben incluirse ciertas secciones: resumen ejecutivo y principales

resultados, introduccién, definicion y objetivos del problema (Hair,J, 2010, 53).

2.5.4 PLAN DE MERCADO

El plan de mercado considera los aspectos de segmentacion, posicionamiento y
seleccion del mercado meta objetivo.

2.5.4.1 Segmentacion

Division del mercado total de un bien o servicio en varios grupos menores y

homogéneos. La esencia de la segmentacion es que los miembros de cada grupo
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son semejantes respecto a los factores que influyen en la demanda (Stanton,
2007, pp.149).
Segmentacion de mercados de consumo.- Son variables que podrian utilizarse
para segmentar los mercados de consumo, como se aprecia en el cuadro
siguiente:
TABLA No. 3
SEGMENTACION DE MERCADOS

Segmentacién Detalle

a. Segmentacion geografica Diferencias como naciones, regiones,
estados,municipios, ciudadades, o

vencindarios.

b. Segmentacion demografica Diferencias como edad, sexo,
tamano, ingreso, ocupacion,
educacion, religion, raza y

nacionalidad.

c. Segmentacion psicografica Diferencias de clases sociales, el
estilo de vida, o las caracteristicas de

la personalidad.

d. Segmentaicén conductual Grupos con base en el conocimiento,
las actitudes, el uso o la respuesta de

los consumidores a un producto.

Fuente: (Stanton, 2007, pp.149).
Elaborado por: Pablo Guerrero

Segmentacion empresarial.- Se basa en el tamafo de la organizacion o el
sector industrial o en una combinacién de ambos que pueden segmentarse
geograficamente, demograficamente (por industria, por tamafio de empresa) o por
beneficios buscados, estatus del usuario, frecuencia de consumo y nivel de
lealtad (Kotler, P, 2008, pp.175).

2.5.4.2 La estrategia comercial
Es una herramienta para posicionar productos en el mercado objetivo, que
satisface las necesidades de los clientes, y se de define con las cuatro pes:
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a. Producto.- Conjunto de atributos fundamentales, identificables por su
nombre descriptivo

b. Precio.- Cantidad de dinero que se necesita para adquirir un producto

c. Plaza.- Conjunto de personas y empresas comprendidas en la
transferencia de derechos de un producto al paso de éste al consumidor o
usuario final de negocios.

d. Promocion.- Herramientas especificas de publicidad, promocién de
ventas, relaciones publicas, ventas personales y marketing directo
(Stanton, 2007, pp.223,338,404,504).

2.5.5 PLAN DE OPERACIONES

Los planes de operaciones explican cédmo los negocios llevaran a cabo sus
actividades; El plan de operaciones incluye el proceso de produccion. Existen dos

enfoques:

2.5.5.1 Enfoque funcional El| andlisis funcional es una de las formas de
aproximacion al contenido de las operaciones desde la Optica de las

competencias.

2.5.5.2 Enfoque en procesos.- Se conceptualiza como la forma de gestionar
toda la organizacion basandose en los procesos, siendo definidos estos como una
secuencia de actividades orientada a generar un valor afadido sobre una entrada
para conseguir un resultado, y una salida que a su vez satisfaga los
requerimientos del cliente (Zuarez, 1995).

En el siguiente grafico se observa la jerarquia de procesos:
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GRAFICO No. 3
JERARQUIA DE PROCESOS

~ MACROPROCESO

PROCESOS
y

A3

SUBPROCESOS

Fuente: Harrington James. Mejoramiento de los procesos de la empresa 1997.
Elaborado por: Pablo Guerrero

Explicando el grafico (James, 1993), se tiene:

Macroproceso.- Conjunto de procesos interrelacionados que tiene un objeto
comun.

Proceso.- Cualquier actividad o grupo de actividades que emplee un insumo, le
agregue valor a éste y suministre un producto a un cliente externo o interno, o una
serie de actividades que, toma da conjuntamente, produce un resultado valioso
para el cliente.

Subproceso: Un pequeino proceso compuesto de actividades y pasos detallados.

Este podria ser completado por una sola persona.
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Actividad: Conjunto de tareas, organizadas con alguna dinamica, con un claro
inicio y fin, que permite producir una salida o un resultado para una subsiguiente
actividad o cliente.

Tarea: La unidad fundamental del trabajo en un proceso que puede ser definida
como una accion que produce una salida y que puede utilizar una o varias
entradas.

Procedimientos: Forma especificada para llevar a cabo una actividad o un

proceso.

2.5.5.3 Herramienta utilizada en los procesos.- Las herramientas empleadas
con este fin han variado pero todas tienen el mismo propédsito: describir las etapas
del flujo y de trabajo, o el Disefio del Proceso en si que consiste en la descripcion

grafica de la estructura de las actividades. La mas usual es el diagrama de flujos.

Diagrama de Flujo: Constituye una representacion grafica de la secuencia de
actividades que componen un proceso y que son importantes para su redisefio,
puesto que muestran claramente las etapas en las que se genera un problema,
interrumpiendo asi la calidad y la productividad.

El diagrama de flujo es un diagrama a escala que muestra la ubicacion de
actividades especificas y las secuencias de hombres, maquinas, materiales y

equipo utilizadas en un proceso.

2.5.6 DISENO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

2.5.6.1 Disefo organizacional
La estructuracion de las actividades que giran en torno al funcionamiento interno
de una organizacioén, con su vision y los objetivos de la organizaciéon que pueden
ser una ventaja competitiva (Flor, 2001, pp.158).
a. La cultural organizacional.- Es el conjunto de valores, creencias, acuerdos
y normas cruciales. Estos valores basicos pueden referirse al
comportamiento ético, al compromiso con los empleados, a la efectividad o

al servicio al cliente.

33



b. El disefio ambiental organizacional.- Es todo lo que envuelve externamente
a una organizacion.

c. La estructura organizacional.- Dependera del tamafio, el ambito geografico
y la clase de industria (Flor, 2001, pp.158,159) asi se tiene:

e Estructura funcional.- Divide al negocio a lo largo de las actividades
de la cadena de valor donde cada funcion ejerce el personal
directivo.

e Estructura divisional.- Es el conjunto de aquellas que son
extremadamente diversas con diferentes productos y mercados.

e Estructura de la matriz.- Es la combinacién de la estructura funcional

y divisional.

2.5.6.2 Organizacion tributaria empresarial

En la Ley de Régimen Tributario interno (2011) se los clasifica a los

contribuyentes en:

1. Personas naturales.- Son aquellos contribuyentes que no sobrepasan el
monto para llevar contabilidad, y su obligacién para el SRI es tener un

control de registros de ingresos y egresos.

2. Personas naturales obligadas a llevar contabilidad. Son aquellos
contribuyentes que pasan el monto para llevar contabilidad en cualquier de
estos parametros. Segun Asamblea Constituyente, 2011, Art. 34,
“lgualmente, estan obligadas  a llevar contabilidad las personas
naturales y las sucesiones indivisas que realicen actividades
empresariales y que operen con  un capital propio que al inicio de
sus actividades econdmicas o al 10. de enero de cada ejercicio
impositivo hayan superado los USD 60.000 o cuyos ingresos brutos
anuales de esas actividades, del ejercicio fiscal inmediato anterior,
hayan sido superiores a USD 100.000 o cuyos costos y gastos

anuales, imputables a la actividad empresarial, del ejercicio fiscal
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inmediato anterior hayan sido superiores a USD 80.000. Se entiende

como capital propio, la totalidad de los activos menos pasivos que

posea el contribuyente, relacionados con la generacién de la renta

gravada.”

3. Personas juridicas.- Son aquellas organizaciones que cumplen los

requisitos establecidos por la Ley de Compafias o denominadas como

tipos de organizacion empresarial (Asamblea Constituyente, 2000), entre

estas se tiene las siguientes organizaciones.
TABLA No. 4
TIPOS DE ORGANIZACIONES EMPRESARIALES

Compaiiias

Conformacion

Razoén Social

Capital Social

Responsabilidad Esta conformada Al nombre Minimo sera de

limitada por un minimo de asignado se $400,00, dividendo
tres y maximo de debera agregar en participaciones,
quince socios, los | las palabras © siendo necesario
que responden compania el pago de por lo
hasta por el monto | limitada” o sus menos el 50% de
de sus respectivas siglas | cada participacion.
aportaciones Cia Ltda.
individuales.

Anénimas Esta formada por Al nombre Minimo sera de
lo menos con dos asignado se $800, dividendos

0 mas accionistas,
los que responden
hasta por el monto
de sus

aportaciones.

debera agregar
las palabras “
compania
anénima” o sus
respectivas siglas
C.A.0SA

en acciones.

Comandita por

Acciones

Esta formada por
socios solidarios
responsables y

comanditarios.

Corresponde al
nombre de uno o
mas socios
solidariamente
responsables,

seguido de las

Se rige con el de
compafiias

anénimas.
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palabras
“‘compainiia en
comandita” o su
abreviatura.
Economia Mixta Esta formada por Al nombre Minimo sera de
el Estado, las asignado se $800.
Municipalidades, incluira las
los Consejos palabras
Provinciales y las “‘economia mixta”.
Personas Juridicas
de Derecho
Publico o las
Personas Juridicas
semipublicas,
podran participar
conjuntamente con
el capital privado.
Fuente: (www.supercias.gob.ec, 2012)
Elaborado por: Pablo Guerrero
2.5.6.3 Requisitos generales para formalizar una actividad econémica

Se presenta de manera grafica los requisitos generales para la constitucion de

una organizacion juridica:



TABLA No 5

Requisitos para Constituir una Organizacién

Municipio de Quito

Servicio de Rentas
Internas

Superintendencia
de Compainiias

Camara de
Comercio

Requisitos para
patente municipal

I
I

Formulario de
declaracion de
patente municipal

%
I

Copia de cedula 'y
papeleta de
votacion

%
%

Actividades de
transporte: copia
de la licencia de

conduccion

:

En caso de
discapacidad
copia carnet del
CONADIS

:

%

Copia de la
escritura
protocolizada de
constitucion de la
persona juridica

Fin obtencién de

Requisitos para
obtener el RUC

Formulario RUC
01A, y RUC 01B

Original y copia a
color de la cedula
de identidad y
papeleta de
votacion

Planilla de
servicios basicos
(agua, luz,
teléfono)

%

Esta de cuena

Contrato de
arriendo

%

Contrato de pago
de impuesto a la

la patente

patente

%

Personas juridicas
documento de
creacion

Fin obtencion del

equisitos para
constituir la
compaiiia

Que tipo de
compafiia,
escoger nombre y
reservar nombre
enla
Superintendencia
de Compaiiias
g
Abrir cuenta de
integracion de
capital

Escritura publica
de la constitucion
de la compainiia

Retirar resolucion

aprobatoria de la

Superintendencia
de Compaiiias

Publicar 3
ejemplares de los
extractos de la
compafia

Aprobacion del
Registro Mercantil

L

Aprobacién por
parte de la
Superintendencia
de Compaiiias

Fin, Escritura
aprobada

camara de comercio

Requisitos para
inscribirse a la

Solicitud de
afiliacion

%

Fotocopia de la
escritura de
constitucion de la
empresa

%

Fotocopia de la
cédula o
pasaporte del
representante
legal

Fin,

Fuente: (www.quito.gob.ec, 2012), (www.sri.gob.ec, 2012),
(www.supercias.gob.ec, 2012).
Elaborado: Pablo Guerrero




2.5.7 PLAN FINANCIERO

El plan financiero comprende inversiéon estados financieros e indicadores.

2.5.7.1 Plan de inversién.- Es un modelo sistematico, con el objetivo de guiar las
inversiones actuales o futuras hacia un horizonte mas seguro. El plan de inversion
es fundamental para reducir riesgos a la hora de invertir (/www.inversion-es.com,
2012).

A continuacién se presenta un resumen para la elaboracién de un plan financiero:

Inversion inicial.- Recursos destinados a la adquisicién de todos los activos fijos
e inventarios, para iniciar las operaciones de la organizacion, con excepcion del
capital de trabajo. (Gitman, L, 2007, pp.322).

Presupuesto de ventas.- Es el prondstico de ventas de la organizacién durante
cierto periodo, basada en el estudio de mercado. (Gitman, L, 2007, pp.26).
Presupuesto de costos.- Son los pagos realizados por la compra de materia
prima, es decir, todos los costos de vender un producto. (Gitman, L, 2007,
pp.317).

Costo de capital.- Es la retribucién que reciben los accionistas por invertir en una
organizacioén. (Gitman, L, 2007, pp.403).

Presupuesto de gastos.- Son todos aquellos egresos que tienen que ver con la

elaboraciéon de un producto o desarrollo de un servicio. (Gitman, L, 2007, pp.26).

25.7.2 Estados Financieros.- Describen los cambios econdomicos vy
financieros de un periodo determinado asi como la opinion de la administracion
sobre las operaciones de afios anteriores y las perspectivas futuras del ente
econdmico. Existen 4 estados financieros y notas aclaratorias a los mismos
(Scott, B, 2001, pp 95).

Estado de pérdida y ganancias.- Es el resumen financiero de los resultados
operativos en un periodo determinado; las cuentas que conforman el estado de
resultados o estado de pérdida y ganancias son: ingresos y gastos (Gitman,
2007, pp.41).
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Balance general.- Describe la posicion financiera de una empresa en un
momento determinado y esta conformado por las cuentas contables de activo,
pasivo y patrimonio (Scott, B, 2001, pp.97).

Estado de patrimonio.- Son cuentas patrimoniales que ocurren durante un ano
especifico, entre las que tenemos: capital social, reservas, resultado del ejercicio
(Gitman, L, 2007pp.45).

Estado de flujo de efectivo.- Es el resumen de flujos de efectivo operativos, de
inversion y de financiamiento del ente econdmico. (Gitman, L, 2007pp.96)

Flujo de caja .- Son flujos de entradas y salidas de caja o en efectivo (Scott, B,
2001, pp.420).

CUADRO No 1
FLUJO DE CAJA

Presupuesto de

inversion Inicio Anos 1 -5
Activos fijos XXX
Capital de trabajo XXX
Total XXX

Presupuesto de

operacion
Ingresos XXX
Costos y gastos XXX

Flujo neto del
proyecto XXX

Fuente: (Scott Besley, 2001. pp. 240)
Elaborado por: Pablo Guerrero

Flujo de fondos.- El flujo de fondos incluye desembolsos por inversién o capital y
los flujos de efectivo netos que se espera después que un proyecto sea adoptado.
La estructura es similar (no igual) a un estado de pérdidas y ganancias, por lo que
considera distorsiones como la depreciacidén, participacion laboral y fiscal e
incluye el periodo cero.

La construccion del flujo de fondos es la siguiente.
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CUADRO No. 2
FLUJO DE FONDOS

Detalle ano 1 al n-simo
(+) Ingresos gravables XXX
(-) Costos efectivos deducibles XXX
(-) Gastos financieros (pago intereses) XXX
(-)Depreciacidn de activos fijos XXX
(-) Amortizaciones de activos diferidos XXX
(=) utilidad antes de participacion laboral y fiscal XXX
(-) Participacion laboral XXX
(=) utilidad antes de participacion fiscal XXX
(-) Participacion fiscal (Imp. a la Renta) XXX
(=) Utilidad del Ejercicio XXX
() Inversion inicial XXX
(+) Depreciacién Activos Fijos XXX
(+) Valor residual o de salvamento XXX
(+) Recuperacion del capital de trabajo XXX
(=) Flujos de fondos XXX

Fuente: (Gitman, 2007, pp.98)
Elaborado por: Pablo Guerrero

25.7.3 Técnicas de evaluacion del presupuesto de capital.- Son

métodos basicos para evaluar los proyectos, entre estas tenemos:

Periodo de recuperacion (PRC).- Plazo que transcurre antes de recuperar el
costo de la inversion original a partir de los flujos de efectivo esperados.

Valor presente neto (VAN).- Evaluar la propuesta de las inversiones de capital,
mediante el valor presente de los flujos de efectivo con una tasa de rendimiento
requerida.

Tasa interna de retorno (TIR).- Tasa de descuento que obliga al valor presente
de los flujos de efectivo esperados de un proyecto a igualar a su costo inversion

inicial.
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CAPITULO III

METODOLOGIA

3.1 ANALISIS SITUACIONAL

En esta etapa se analizaran los aspectos importantes, tales como el macro
entorno, micro entorno, y el analisis del sector apicola a través de las cinco
fuerzas competitivas de Porter, Io que nos permitira tener mayor conocimiento

del entorno en el que se desarrollara el proyecto.

3.1.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO

En esta etapa se analizaran las variables macroeconémicas que influyen en el
sector de la apicultura, detectando tanto oportunidades como amenazas al

proyecto.

Factores politicos

En el 2007, el Ecuador adopto un nuevo comportamiento politico con la llamada

Politica de Economia Social y Solidaria, y a partir de alli se modificaron algunas

leyes, como también se generaron nuevas leyes tributarias, entre las cuales

tenemos:

» La Ley Reformatoria para la Equidad Tributaria del Ecuador, expedida en el

Registro Oficial No. 242 del 29 de diciembre de 2007 que reformd varios

articulos del Cédigo Tributario y de la Ley de Régimen Tributario Interno. Entre

los aspectos mas importantes que sobresalen para la ejecucion del proyecto
tenemos:

v' Anticipo del Impuesto a la Renta: Obliga la cancelacién de pagos
anticipados de impuesto a la renta en los meses de julio y septiembre, tanto
para personas naturales como juridicas, los mismos que a juicio del
proponente quitan recursos financieros e incluso podrian conducir a
problemas de liquidez en los meses mencionados, por lo que se considera

que tiene un impacto negativo alto.
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v" RISE: Creacion del Régimen Impositivo Simplificado, en el cual pueden
inscribirse todas las personas naturales que cumplan determinados
requisitos; las ventas no deben superar los 60.000,00 al afio, ni su capital.
Las ventajas de este régimen son el no realizar declaraciones mensuales
del IVA y de no estar sujetas a la retencion en la fuente. Por cada nuevo
empleado se podra descontar el 5% de las cuotas mensuales, por lo que se
considera que tiene un impacto positivo alto.

» Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones. Esta expedido

en el Registro Oficial No 351 del 29 de diciembre del 2010, donde establece

algunos puntos importantes para la ejecucion del proyecto:

¢ Incentivos a inversiones nuevas: Para inversiones nuevas que realicen
sociedades fuera de Quito y Guayaquil en los sectores de produccion de
alimentos frescos, congelados e industrializados, entre otros productos y
servicios, se tiene la exoneracién del anticipo al impuesto a la renta por
cinco afos, por lo que se considera que tiene un impacto positivo alto.

Factores econémicos

Entre los factores econémicos que se considera que influyen en el proyecto

presente, se tienen:

a. Inflacién

Se puede observar en la tabla No 6 que la inflacién para el 2012 fue del 4,77%

anual con referencia al afio 2011 con una inflacibn de 4,46% lo que ha

producido un incremento del 0,31%, por lo que se considera los efectos de la

inflaciébn en la produccién y en la evaluaciéon de proyectos, como se indica a

continuacion.

e Para los sectores productivos, la inflacion tiende a promover las actividades
poco productivas, de corto plazo y especulativas, y desestimula las
actividades productivas. Asi existe un bajo incremento del 0,31% de
inflacion del afio 2011 al 2012, por lo que se considera que tiene un impacto
positivo bajo al proyecto y su incidencia en los flujos de efectivo sera

también modesta.
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TABLA No. 6
RESUMEN DE INFLACION ANUAL

2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
2,30% | 8,30% | 4,30% | 3,30% | 4,46% | 4,46%
Fuente: www.bce.fin.ec
Elaborado por: Pablo Guerrero

b. Financiamiento

En la tabla No 7 se puede observar el financiamiento publico y privado a las
PYMES. Tomando en cuenta las cinco principales entidades que tienen el
producto de microfinanzas, la banca privada abarca el 38,1% mientras que el

subsistema de cooperativas tan sélo lo hace con el 3,6%.

TABLA No. 7
FINANCIAMIENTO PUBLICO Y PRIVADO A LAS PYMES

No de Recursos
Entidad Nombre colocados

Banco del Pichincha
1| (Credifer) 21,30%

Banco Nacional de

1 |Fomento 10,20%
1 | Banco Solidario 9,50%
1 | Procredit 7,30%
1 |Mushuc Runa 3,60%
68 | Entidades participantes 48,10%
TOTAL 100,00%

Fuente: www.sbs.gob.ec
Elaborado por: Pablo Guerrero

Por tanto, de las 73 entidades que otorgan microcréditos, 5 entidades
concentran el 52,0% de la cartera, en tanto que 68 participan del 48,0%. Al
analizar el comportamiento financiero observamos que la mayor parte de
créditos esta concedida a microcréditos, por o que se considera un impacto
positivo mediano, al tener como lider el Banco del Pichincha (Credifer) quien

presta un buen servicio, en cuanto al microcrédito a facilidades en el tramite.
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c. Tasade interés

La tabla No 8 muestra las tasas activas por diferentes segmentos. A juicio del
proponente, el proyecto presente estaria en los segmentos de microcrédito
acumulado ampliado y simple, en un rango de tasa de interés activa del 22,44%
al 25,20%, entre junio - julio 2012, mas los costos administrativos que cobran
las instituciones de un 5% al 10%, por lo que se considera un impacto negativo
alto.

TABLA No. 8
TASA ACTIVA AL 2012

Para el segmento Referencial | Maximo Caracteristica

Ventas anuales iguales o superiores a USD
Productivo PYMES 11,20% | 11,83% | 100,000,00

Ventas anuales inferiores a USD
100,000,00, créditos superiores a USD

Microcrédito Acumulado Ampliado 22,44% | 25,50% | 8500
Ventas anuales inferiores a USD
Microcrédito Acumulado Simple 25,20% | 27,50% | 100,000,00, crédito de 600 hasta 8500
Ventas anuales inferiores a USD
Microcrédito Minorista 28,82% | 30,50% | 100,000,00 crédito inferior de 600
F

Fuente: www.bce.fin.ec
Elaborado por: Pablo Guerrero

Factores sociales

Entre los factores sociales que se considera que influyen en el proyecto

presente, se tiene:

Factores medio ambientales

Las personas que se dedican a la apicultura no ponen en riesgo el medio
ambiente en el que se desarrolla, por lo que en este punto es importante indicar
que el factor ambiental es indispensable para la sobrevivencia de la apicultura,
sefalando en particular hechos del ambiente que pueden influir negativo o

positivamente.

¢ Tala de los bosques: La tala de arboles en la provincia de Pichincha es

cada vez mayor, lo que obliga a los apicultores trasladar sus colmenas fuera
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del Distrito Metropolitano de Quito, por lo que se lo considera como un

impacto negativo alto.

e Cultivos aptos para polinizacion: Las abejas ayudan a la polinizacion de
plantas, dando un cierto aporte al medioambiente, por lo que se lo considera

un impacto positivo bajo.

3.1.2 FUERZAS EN EL SECTOR PRODUCTIVO

Para el sector apicola de la provincia de Pichincha se analizaran las cinco

fuerzas de Michael Porter, las que son:

a. La rivalidad entre empresas existentes

Entre las microempresas que compiten entre si se ha detectado dos factores

que son relevantes para tomarlas en consideracion, los mismos que se los

describe a continuacion:

v" Pocos negocios informales en apicultura que dominan el mercado, por lo
que se considera que tiene un impacto positivo medio.

v' El grado monopdlico de las pocas empresas apicolas existentes es alto, por

lo que se considera que tiene un impacto negativo alto.
b. Competidores potenciales
A continuacion se presenta los factores determinantes que se consideran como
barreras de entradas para microempresas o pequefios apicultores que desean
incursionar en el mercado de la venta de productos apicolas.
v' Los pequefios apicultores podrian ofrecer sus productos a precios mas

bajos, por lo que se considera que eso tiene una barrera de ingreso bajo y

un impacto positivo alto para el proyecto.
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v' Por considerarse productores de primera mano sus productos son de alta
calidad, por lo que se considera que eso tiene una barrera de ingreso bajo y
un impacto positivo alto para el proyecto.

v' Se requiere intensivo capital para importar miel y comercializar miel al por
mayor en supermercados, por lo que se considera que eso tiene una barrera
de ingreso alto a dichos mayoristas y un impacto negativo medio.

v Problemas de abastecimiento por volumen de unidades en los
supermercados, por lo que se considera que eso tiene una barrera de

ingreso alto y un impacto negativo medio.

c. El desarrollo potencial de productos sustitutos

Los productos apicolas, por sus componentes y beneficios, son muy dificiles de
sustituir, por lo que unicamente se han podido puntualizar los siguientes
sustitutos:
v El jarabe de maiz de alta fructosa (JMAF) por ser similar a la miel, pero se
considera que tiene un impacto negativo bajo.
v' Azlcar de cafia por ser similar a la miel, se considera que tiene un impacto
negativo bajo.
v' El polen puede ser sustituido por la levadura de cerveza, por lo que se

considera un impacto negativo bajo.

d. Poder de negociacion de los proveedores

Al realizar el analisis del poder de negociacion de los proveedores se pudo

identificar dos factores:
v’ Significativa cantidad de proveedores de productos relacionados con la

produccion apicola, por lo que se considera que tiene un impacto positivo

medio.
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v Temporadas de escasez de productos apicolas debido a la temporada
climatica; el precio del producto aumenta, por lo que se considera que tiene

un impacto positivo alto.

e. Poder de negociacion de los compradores.

Al estudiar el poder adquisitivo de los compradores de los productos apicolas, se

pudo apreciar los siguientes factores importantes:

v" Microempresas posicionadas en el sector apicola disponen de cadenas de
abastecimiento, por lo que se considera que eso tiene un impacto positivo
alto.

v" Mayor volumen de producciéon en temporadas, menor es el pago por el
producto por los compradores corporativos, por lo que se considera que
tiene un impacto negativo alto.

v' Potenciales negocios pequefios como detallistas que requieran el producto,
por lo que se considera que eso tiene un impacto positivo alto.

v' Posibles consumidores finales minoristas por contactos, por lo que se

considera que eso tiene un impacto positivo medio.

3.1.3 LISTADO DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

Se presenta un listado tanto de oportunidades como de amenazas, que se
detectaron al realizar el analisis del entorno en el que se desarrolla la micro

empresa apicola del proyecto.
a. Listado de oportunidades
Considerando el analisis del macroentorno y de las cinco fuerzas de Poter, se

presenta todas las oportunidades, con el impacto que tendria en el proyecto

piloto, y se lo describe a continuacion:

47



CUADRO No 3
LISTADO DE OPORTUNIDADES Y SU IMPACTO

Oportunidades IMPACTO
Positivo
Alto | Medio | Bajo

O1. Incorporaciéon al Régimen Impositivo Simplificado X
O2. Inversiones nuevas que realicen sociedades fuera

de Quito y Guayaquil X
03. Elincremento del 0,31% de la inflacién para el afio

2011 X
O4. Financiamiento de micro crédito, por las entidades

financieras publicas y privadas X

05. Polinizacién de las abejas hacia las plantas X
06. Pocas empresas productoras apicolas dominantes

en el mercado X

Q7. Ofrecer sus productos directamente al consumidor X

08. Temporadas de escasez de productos de
apicultura podrian ofrecer sus productos a precios mas

altos X

09. Materia prima de alta calidad X

010. Potenciales micro empresas que disponen de

cadenas de abastecimiento X

O11. Potenciales negocios pequefos (distribuidores

minoristas) que requieran el producto X

0O12. Venta directa a consumidores finales por

contactos X

Elaborado por: Pablo Guerrero

b. Listado de Amenazas
Considerando el analisis del macro entorno y de las cinco fuerzas de Poter, se
presenta todas las amenazas, con el impacto que tendria en el proyecto piloto y

se lo describe a continuacion:

Se presenta todas las amenazas que se han observado, con el impacto que

tendrian en el proyecto piloto, y se lo describe a continuacion:
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CUADRO No. 4
LISTADO DE AMENAZAS Y SU IMPACTO

Amenazas IMPACTO
Negativo
Alto | Medio | Bajo

A1. Los productos apicolas no participan en la
conformacion de la canasta basica X

A2. Tasas activas de microcrédito entre un rango de
22,44% y 30,50%, para microempresas X

A3. Tala de arboles en la provincia de Pichincha X
A4. Grado monopdlico de las pocas empresas
existentes X

A5. Intensivo capital para importar miel y abastecer a
supermercados X

A6. Problemas de abastecimiento por volumen en
unidades en los supermercados X
A7. Productos sustituto jarabe de maiz de alta
fructosa y azucar de cana. X

A8. Levadura de cerveza, sustituir al polen X

A9. Mayor volumen de produccién, menor el pago

por el producto por los compradores corporativos X
Elaborado por: Pablo Guerrero

3.1.4. PRIORIZACION DE LAS OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

Considerando los factores de impacto externo se evaluaron las oportunidades y
amenazas que fueron descritas anteriormente, de modo que se pudo determinar
el peso ponderado que tuvo cada una de las oportunidades y amenazas

identificadas, a fin de utilizar la matriz EFE.

Priorizacion de oportunidades: se consider6 para la priorizacion el impacto
anterior sefalado, cuyo detalle se present6 en el cuadro No. 3, por lo que se

presenta el 50% de las oportunidades que tienen mas importancia.

v En temporadas de escasez de productos apicolas se podria ofrecer los
productos a precios mas altos.
v" Potenciales negocios pequefos (distribuidores minoristas) que requieran el

producto.
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Creacion del Régimen Impositivo Simplificado.
Materia prima de alta calidad.
Potenciales microempresas que dispongan de cadenas de abastecimientos.

Venta directa a consumidores finales por contactos.

Priorizacion de amenazas: se consider6 para la priorizacion el impacto anterior

sefalado, cuyo detalle se presentd en el cuadro No. 4, por lo que se presenta el

50% de las amenazas que tienen mas importancia.

v

Tala de arboles en la provincia de Pichincha.

Mayor volumen de produccion, menor el pago por el producto por los
compradores corporativos.

Tasas activas de microcrédito entre un rango de 22,44% y 30,50%, para
microempresas.

Problema de abastecimiento por volumen en wunidades en los
supermercados.

El grado monopdlico de las pocas empresas existentes.

3.1.5. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS “EFE”

Para la elaboracién de la Matriz de Evaluacion de Factores Externos “EFE”, se

considera unicamente el 50% de las oportunidades y amenazas que fueron

calificadas en la priorizacién con mayor impacto en el proyecto.
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CUADRO No. 5

MATRIZ EVALUACION EFE
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO PESO CALIFICACION TOTAL PONDERACION
OPORTUNIDADES
01 .Temporadas de escasez de productos de apicultura que podrian
ofrecer sus productos a precios mas altos 14,91% 4 0,60
02. Potenciales negocios pequefios (distribuidores minoristas) que
requieran el producto 9,64% 3 0,29
03. Creacion del Régimen Impositivo Simplificado 8,78% 4 0,35
0O4. Materia prima de alta calidad 8,18% 3 0,25
0O5. Potenciales microempresas que disponen de cadenas de
abastecimiento 7,73% 3 0,23
06. Venta directa a consumidores finales por contactos 7,27% 2 0,15
AMENAZAS

Al. Tala de arboles en la provincia de Pichincha 14,95% 4 0,60
A2. Mayor volumen de produccién, menor el pago por el producto por los
compradores corporativos 10,64% 4 0,43
A3. Tasas activas de microcrédito entre un rango de 22,44% y 30,50%,
para microempresas 7,27% 3 0,22
A4. Problemas de abastecimiento por volumen en unidades en los
supermercados 6,00% 2 0,12
AS5. El grado monopdlico de las pocas empresas existentes 4,55% 3 0,14
TOTAL 100% 3,36

Elaborado por: Pablo Guerrero

Se obtuvo un total ponderado de 3,36, lo que indica que el negocio informal estara
respondiendo de manera aceptable a las oportunidades que se le presentaran en
el mercado y ademas estd minimizando los posibles efectos negativos de las

amenazas.

3.1.6 ANALISIS DEL MICROENTORNO

En esta etapa se realizara el andlisis de las siguientes actividades internas como:
de operaciones, de comercializacion y venta, de infraestructura, de gestidon
ambiental, de recurso geografico, de recursos humanos, de recursos
organizacionales y de recursos financieros.

Para el presente proyecto considero lo siguiente:
a. Operaciones

v' Los mecanismos de control y produccion se estima faciles y por lo tanto

buenos, por lo que se considera que tiene un impacto positivo alto.
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b.

Comercializacion y venta
Para el presente proyecto considero lo siguiente:

v' El proponente observa que en la parte comercial, por su poca experiencia,
esta limitada su capacidad de comercializacion de los productos apicolas

por lo que se considera que tiene un impacto negativo medio.
Infraestructura

v' La actual instalacion para la extracciéon de la miel es de dimensiones
modestas, lo que dificulta el proceso de extraccion, por lo que se considera

que tiene un impacto negativo alto.
Recurso ambiental

v' La eleccién de lugares y su autorizacion donde dejar las colmenas es dificil

de obtener, por lo que se considera que tiene un impacto negativo alto.
Gestion de recursos humanos

La microempresa informal cuenta con una persona o con personas conocidas
en el ambito apicola quienes pueden colaborar solidariamente en determinadas

actividades especificas, por lo que en este proyecto se considero lo siguiente:

v' Para el proyecto de la apicultura actual se cuenta con una sola persona
como suficiente, por lo que se considera que tiene un impacto positivo

medio.

v El proponente tiene contactos con personas que se dedican a la apicultura,
las mismas que aportan a la flexibidad del proceso productivo, por lo que se

considera que tiene un impacto positivo alto.

v' Para el caso del proyecto el proponente puede ser considerado como
profesional experto practico en el manejo apicola, por lo que se considera

que tiene un impacto positivo alto.
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f.

Recursos financieros

v El negocio cuenta con un 70% de recursos propios, la diferencia lo aportan

algunos miembros de la familia no siendo necesario incurrir en deudas con
instituciones bancarias, por lo que se considera que tiene un impacto

positivo alto.

El proponente es profesional en materia financiera-contable vy
administrativa, por lo que se considera que su intervencion tendra un

impacto positivo alto en el manejo de recursos financieros.

3.1.7. LISTADO DE DEBILIDADES Y FORTALEZAS

Se presentara todas las fortalezas y debilidades detectadas en el analisis del

microentorno de la empresa.

a.

Listado de fortalezas

En el analisis del microentorno que se realizd anteriormente, se presenta todas

las fortalezas, con el impacto que tendria en el proyecto piloto, y se lo describe a

continuacion:

CUADRO No. 6
LISTADO DE FORTALEZAS

Fortalezas IMPACTO
Positivo
Alto | Medio | Bajo

F1. Los mecanismos de control de la produccion son
adecuados X

F2. Para el proyecto se cuenta con personal minimo una
sola persona X

F3. Contactos de la zona que apoyan al proceso
productivo

F4. El proponente experto practico en la apicultura

F5. Profesional en materia financiera-contable y
administrativa por el proponente

F6. Financiamiento propio y familiares suficientes

XX XX

Elaborado por: Pablo Guerrero
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b. Listado de debilidades

Se presenta todas las debilidades que se pudieron detectar en el analisis interno

de la empresa, con el impacto que tendria para el proyecto y que se lo describe a

continuacion:
CUADRO No. 7

LISTADO DE DEBILIDADES

Debilidades

IMPACTO

Negativo

Alto | Medio | Bajo

D1. Poca experiencia de comercializacion de productos

apicolas

X

D2. Dimensiones modestas de la instalacion para la

extraccion de miel, lo que dificulta el proceso X
D3. Dificil obtencion de autorizaciéon de lugares donde dejar
las colmenas X

Elaborado por: Pablo Guerrero

3.1.8 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS “EFI”

Se procedi6 a realizar la Matriz de Evaluacién de Factores Internos “EFI”,

considerando que se tomaron el 100% tanto de las fortalezas como de las

amenazas que se consideraron anteriormente.

Bajo estas consideraciones a continuacién se presenta la Matriz EFI:

CUADRO No. 8

MATRIZ EVALUACION EFI
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO PESO CALIFICACION | TOTAL PONDERACION

FORTALEZA
F1. El proponente, experto practico en la apicultura 14,00% 4 0,56
F2. El proponente profesional en materia financiera-contable y
administrativa 13,00% 4 0,52
F3. Para el proyecto se cuenta con personal minimo, una solo persona 12,00% 3 0,36
F4. Contactos que apoyan al proceso productivo 11,00% 3 0,33
F5. Los mecanismos de control de la produccion son adecuados 13,00% 3 0,39
F6. Financiamiento propio y familiares suficientes 13,00% 2 0,26

DEBILIDADES
D1. Dimensiones modestas de la instalacién para la extraccién, lo que
dificulta el proceso 11,00% 1 0,11
D2. Dificil obtencién de autorizacidn de lugares donde dejar las colmenas 9,00% 1 0,09
D3. Poca experiencia de comercializacion de productos apicolas 4,00% 0,08
TOTAL 100% 2,70

Elaborado por: Pablo Guerrero
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Se pudo obtener un total ponderado de 2,70, lo que indica que en el negocio

informal se encontrara internamente algo positivo para llevar a cabo un negocio

formal, pues dispondra de fortalezas que le ayudaran a sobrepasar

las

debilidades y ademas, una vez detectadas las debilidades, se podra tratar de

minimizarlas.

3.1.9 FACTORES CRITICOS DE EXITO PARA MPC

Una vez que se ha realizado el macro y microambiente y el sector apicola, se

procedié a seleccionar los factores criticos de éxito que fueron utilizados para la

elaboracion de la Matriz de Perfil Competitivo, los mismos que se detallan a

continuacion:

D N N NI N

existentes.

v Experto practico en apicultura.

Tala de arboles en la provincia de Pichincha.

Autorizacion de lugares, donde dejar las colmenas.

Poca experiencia de comercializacion de productos apicolas.

El grado monopdlico de los distribuidores mayoristas de las pocas empresas

Se presenta la siguiente Matriz de Priorizacién, que permite ordenar los factores

criticos de éxito, y que servira para la determinacion del peso dentro de la Matriz

de Perfil Competitivo a realizarse.

CUADRO No. 9

FACTORES CRITICOS DE EXITO

Ponderacién

Factores Criticos de Exito F1. |F2. |F3. |F4. (F5. > |% Ord.
F1. Tala de arboles en la provincia de Pichincha 0,5/ Oof 1 1 1| 3,5 0,30 2
F2. Dificil obtencién de la autorizacién de lugares donde
dejar las colmenas 1| 0,5 1 1 1 4,5 0,39 1
F3. Poca experiencia de comercializacion de productos
apicolas 0| of 0,5 1l 0] 1,5 0,13 3
F4. El grado monopdlico de los distribuidores mayoristas de
las pocas empresas existentes 0 0 0| 0,5 0l 0,5 0,04 5
F5. Experto practico en apicultura of o] 1 ofo5 1,5 0,13 4
Total 11,5

Elaborado por: Pablo Guerrero
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3.1.10 MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO “MPC”

Se presenta la MPC, la misma que permite tener conocimiento de la posiciéon del

negocio informal con respecto a un principal competidor.

CUADRO No. 10
MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

Proponente | Rubén Vallejo |German Vallejo
Peso Peso Peso
Factores Criticos para el éxito Peso| Calif. | Pond. | Calif. | Pond. | Calif.| Pond.
F1. Dificultad en obtener autorizacién de lugares donde
dejar las colmenas 0,39 1 0,39 4 1,56 3 1,17
F2. Tala de arboles en la provincia de Pichincha 0,30 4 1,2 4 1,2 4 1,2
F3. Poca experiencia de comercializacién de productos
apicolas 0,13 2 0,26 4 0,52 3 0,39
FA. Experto practico en apicultura 0,13 2 0,26 4 0,52 3 0,39
F5. El grado monopdlico de los distribuidores mayoristas de
las pocas empresas existentes 0,04 1 0,04 4 0,16 2 0,08
Total 1 2,15 3,96 3,23

Elaborado por: Pablo Guerrero

En esta matriz se puede observar los dos principales competidores que tiene el
proponente, asi también se puede visualizar que el factor critico de mayor
importancia es la obtencién de autorizacién de lugares donde dejar las colmenas,
como lo sefala el peso de 0.39. Los lugares de autorizacion del proponente son
inferiores a los de la competencia, con una calificacion de 1. Ademas de que el
proponente tiene menores calificaciones que sus competidores, lo que significa
que no esta listo para competir.

A mediano plazo el proponente debera incrementar su actividad en un 33,43%
con referencia al competidor German Vallejo, y a largo plazo debera incrementarla

en un 45,70% con referencia al competidor Rubén Vallejo.

3.1.11 MATRIZ FODA ESTRATEGICA

Culminado el analisis del macro y microambiente asi como el del sector industrial,
se procedera a realizar la Matriz FODA Estratégica, en la que se desarrollaran
estrategias de fortalezas y debilidades, de debilidades y oportunidades, de
fuerzas y amenazas y de debilidades y amenazas. Los factores internos y

externos claves han sido tomados de los analisis anteriores.
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Una vez realizada la Matriz FODA Estratégica, se pudo observar las diferentes
estrategias que permitiran aprovechar las oportunidades y las fortalezas y

minimizar las amenazas y las debilidades.

Dentro de las estrategias que se han planteado se puede realizar la siguiente

categorizacion segun el area que corresponda, asi se tiene:

a) Gestion financiera: Dentro de las estrategias que afectan al area financiera
tenemos:
v" Plan de abastecimiento (compras) y financiamiento de productos apicolas
de la competencia en temporadas altas.

v Plan de control de ingresos y de egresos operativos (cash flow).

b) Gestidon de politicas empresariales: Dentro de las politicas empresariales
se tiene:
v' Plan de abastecimiento de productos apicolas a intermediarios que
venden a supermercados.
v Plan de busqueda de nuevos lugares con flora para la produccion apicola.
v" Plan de recolecciéon de productos apicolas en temporadas altas y de
venta en las temporadas de escasez.
v" Programa de alianzas con productores apicolas, para el intercambio de
informacion.
v Planificacion de alquiler temporal de un local para el almacenamiento del
producto.
v" Plan de desarrollo y mejoramiento productivo apicola a corto, mediano y

largo plazo.

c) Gestidon de mercadeo y ventas: Dentro de las estrategias de mercadeo y

ventas se tiene:

v" Programa de comercializacién, publicacién, y promocién de los productos
apicolas, tanto para las empresas intermediarias como a consumidores

finales.
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v" Plan de lanzamiento de publicidad a clientes finales, como nexo para
ganar mercado.

v" Plan de educacion a los agricultores sobre las ventajas en sus productos
para la polinizacion que realizan las abejas.

v" Plan de informacién sobre las cualidades del producto, dando a conocer

su adulteracion.

3.1.12 ESTRATEGIAS CORPORATIVAS

Después de haber realizado la Matriz FODA Estratégica, se procedera a
establecer las estrategias corporativas tanto a corto como a mediano y a

largo plazo; dichos planes estratégicos se presentan en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 12
ESTRATEGIAS CORPORATIVAS

Corto | Mediano | Largo
No Estrategias Corporativas Plazo | Plazo | Plazo

Programa de alianzas con productores
apicolas, para el intercambio de

1 |informacion X
Plan de lanzamiento de publicidad a
clientes finales, como nexo para ganar
2 | mercado X
Programa de adquisicion de productos
apicolas en temporadas altas y de
venta en temporadas bajas de

3 | produccion X
Programa de comercializacion,
publicacion y promocion de los
productos apicolas, tanto para
intermediarios como para

4 | consumidores finales X X

Elaborado por: Pablo Guerrero

3.2. EL NEGOCIO Y EL PRODUCTO

El proponente viene realizando la actividad de la apicultura desde hace cinco
afos. Hasta el momento lo realiza como un pasatiempo; durante este tiempo
con las pocas colmenas se ha dedicado a la produccion de miel de abejay a
comercializarla en canecas y en frascos de medio litro a contactos que

mantiene.
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3.3. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

En esta parte de la investigacidon se propondra describir la mision, vision,

objetivos.

MISION

PREGUNTAS

RESPUESTA

¢,Cual es el negocio de la empresa?

Producir y comercializar miel de abeja.

¢ Para qué existe la empresa?

Para ofrecer un producto de calidad y
obtener ingresos econdmicos.

¢ Quiénes son sus clientes?

Mayoristas que distribuyen el producto a
supermercados.

¢, Cuales
servicios?

son sus productos o

Produccién y comercializacion de miel de
abeja en envases.

¢ Cual es su mercado?

Distribuidores mayoristas del Distrito

Metropolitano de Quito.

¢, Cual es su posicidon competitiva?

Control de calidad en el producto, a
través de recipientes limpios y tapados
herméticamente.

;,Cuales son los objetivos de

rentabilidad de la empresa?

El primer ano sobrevivir, desde el
segundo y tercer afo obtener beneficios
econémicos

¢, Cuales son sus valores | Etica, honestidad, puntualidad,
organizacionales? constancia, desarrollo, respeto por la
empresa.
Entonces, la mision es:
“Producimos y comercializamos miel de abeja para mayoristas,

ofreciendo un producto de calidad”.

VISION

PREGUNTAS

RESPUESTAS

¢, Cuales son los productos y/o servicios
futuros?

Producir y comercializar polen, jalea
real, cera, propdleo y la
industrializacion de la miel de abeja.

¢, Si el negocio marcha en tres afios cual
seria la situacion?

La de wuna empresa constituida
legalmente, administrada
estratégicamente con técnicas de

marketing, administrativas y financieras
de alto rendimiento.

¢ Qué recursos humanos necesitaria?

Un personal capacitado, calificado y
responsable del trabajo que realice.
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Entonces, la visidon es:

“Sobre la base del desarrollo de mis capacidades para realizar
procesos adecuados que me permita satisfacer al cliente y producir
rentabilidad, llegar a fortalecer la situacién financiera de mi empresa
unipersonal en tres afnos y consolidarme como lider en abastecimiento
de productos apicolas en el mercado local en seis ainos.”.

OBJETIVOS
DETERMINACION DE OBJETIVOS
MISION OBJETIVOS VISION

“Producir y comercializar | 1. Incrementar el numero “Ser una empresa lider
alimentos saludables a|de colmenas en el en el abastecimiento al
través de productos | mediano plazo. mercado local de
apicolas, ofreciendo un | Meta: En un 50% de las variados y diferentes
producto de calidad” colmenas actuales productos apicolas

2. Autorizacion de lugares ofreciendo un producto
estratégicos para la sano y natural”.
producciéon de miel.

Meta: Obtener tres
lugares estratégicos de
crianza de abeja vy
producciéon de miel.

3. Lograr que el
producto y la empresa
sean conocidos por los
distribuidores.

Meta: Establecer un

cronograma de
abastecimiento a los
mayoristas

Politicas Corporativas

A continuacién se presenta las politicas que se tomaran en cuenta para la
actuacion de la empresa en el mercado:
e Mantener el compromiso de trabajo con honestidad, responsabilidad y
eficiencia, para lograr la satisfaccion de los clientes internos y externos.
e EIl funcionamiento organizacional debe ser flexible con una organizacién
unipersonal y con una capacidad de adaptaciéon a los cambios del medio,
en funcion del comportamiento del mercado y desarrollo de la

microempresa.
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e EIl proceso de produccidon se realizard de acuerdo a procedimientos y
normas técnicas para lograr un mayor grado de eficiencia tanto de la

maquinaria como del personal involucrado.

3.4 INVESTIGACION DE MERCADO

Se realizara una investigacion de mercado para pequefios y grandes
distribuidores que venden productos apicolas en el sector Sur del Distrito
Metropolitano de Quito, y para grandes mayoristas se realizara una entrevista
en el Distrito Metropolitano de Quito, con el objetivo de determinar las
percepciones y caracteristicas de los productos apicolas deseadas por sus
clientes, como una manera econdémica y util de obtener informacién del cliente.
Planeacion de la investigacion

Comprende el disefio de todas las acciones a ejecutarse dentro de la
investigacion de mercados, la misma que ha sido prevista de la siguiente
forma:

Disefo del estudio

Las fuentes de informaciéon empleadas en la investigacion de mercado fueron:
de tipo secundario que se utilizaron para la estimacién del mercado meta y de
tipo primario realizando una investigacion de campo a través de entrevistas y
encuestas.

Las fuentes secundarias que se utilizaron fueron obtenidas por un contacto en
el llustre Municipio de Quito, las mismas que sirvieron para determinar la
poblacién y calcular el tamafio de la muestra.

Las entrevistas fueron realizadas a los duefios de las tres grandes empresas: el
Schullo, La Miel, y Melifera que son mayoristas de productos apicolas ya
establecidas en la ciudad de Quito.

El disefio del formulario de las entrevistas a los duefios de las empresas
mayoristas de productos apicolas considero tener tanto preguntas abiertas
como cerradas, de modo que permitieron tener mejor informacion sobre el
mercado apicola.

Por otra parte, las encuestas fueron dirigidas a casas naturistas en el Sector

Sur del Distrito Metropolitano de Quito; el nUmero de encuestas realizadas se
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determiné segun el tamano de la muestra definido un total de 32 encuestas.
Segun datos del Distrito Metropolitano de Quito, en el sector sur se registra un

aproximado de 48 casas naturistas.

Determinacion y tamano de la muestra

Para determinar el universo del proyecto se procedié a contactar a una persona
que labora en el Distrito Metropolitano de Quito, el mismo que dio un total
aproximado de 48 casas naturistas en el sector sur del Distrito Metropolitano de
Quito.

Para determinar el tamafio de la muestra se presenta la siguiente férmula, la
misma que es utilizada para poblaciones finitas:

_ NpqZ®
pgZ* + E*(N 1)

Donde:

Z = Valor de la curva de Gauss (normalizada) para un nivel de confianza de
95%;

Z==1964

N = Universo o poblacién = (48)

p = Probabilidad a favor o de éxito = (0,50)

q = Probabilidad de rechazo o fracaso = (1-p) = 0.50
E = Error maximo aceptable =10%

Por lo que reemplazandolo en la formula se tiene:

48(0,50)0,50)(1,96)°
(0,5)0,5)1,96) + (0,10 (48 1)

n = 32 encuestas

Luego
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Factor de Inferencia = E = 48

3 = 1,5; es decir, cada opinién representa 1,5
n

opiniones del universo.

De acuerdo al resultado obtenido, el tamafio de la muestra es de 32 casas
naturistas que se encuesto.

Los cuestionarios se aplicaron en los sectores de: Villa Flora, La Napo, Chimba
calle, Guajalo, Registro Civil, el Pintado, La Magdalena, La Gatazo, Chillogallo

y Ecuatoriana al sur de Quito.

Disefo del Cuestionario

Se disefiaron dos tipos de cuestionarios: el primero que corresponde a
encuestas realizadas a casas naturistas ubicadas en el sector sur del Distrito
Metropolitano de Quito, las mismas que distribuyen productos naturales, como
se observa detalladamente en el Anexo No 1.

El segundo cuestionario corresponde a entrevistas dirigidas a empresas
mayoristas de productos apicolas, como: El Schullo, La Miel y La Melifera,
como se observa detalladamente en el Anexo No 2.

Recoleccion de datos

Primero se procedi6 a realizar las encuestas a casas naturistas de una manera
personalizada, por lo que se pudo obtener mayor informacion para el proyecto,

de acuerdo a la planificacién establecida.
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. CUADRO No. 13 )
PLANIFICACION DE RECOLECCION DE INFORMACION

Cddigo de
Sectores encuestas | Porcentaje| Fecha |Responsable

Villa Flora, La
Mascota, Chillogallo 01-05 15,63% [18/08/2012| Proponente

La Santiago,
Registro Civil, La
Gatazo, Mena Dos,
Chillogallo 06-10 15,63% |25/08/2012| Proponente

Villa Flora, Guamani,
Ecuatoriana,
Guajalo, Quito Sur,
Santa Rita 11-15 15,63% [01/09/2012| Proponente

Villa Flora, 5
Esquinas, Chiriacu,
Solanda, 16-20 15,63% |08/09/2012| Proponente

Chimbacalle,
Beaterio, Guamani, 21-25 15,63% [21/09/2012| Proponente

Guamani, Mayorista,
Solanda, Quitumbe,
Chillogallo, Hospital
del Sur 26-32 21,85% |22/09/2012| Proponente

TOTAL 32 100

Elaborado por: Pablo Guerrero

En el trabajo de campo se presenté una dificultad del orden al 8,58% de
potenciales entrevistados que no colaboraron con las encuestas, aduciendo
que no dan informacién por motivos de no dar precios a la competencia o que
a su vez desean poner un local de productos naturales cerca del existente a fin
de “robar clientes”.

Como segunda parte se procedio a realizar las entrevistas directamente a las
empresas mayoristas de productos naturales, como el Schullo, la Miel y la
Melifera, obteniendo asi mayor informacion para el proyecto.

Procesamiento de datos y analisis de resultados

Se realiz6 el procesamiento de datos a base de datos obtenidos a través de las
encuestas dirigidas a las casas naturistas y utilizando una hoja de EXCEL se
cred una base de datos.

Para el analisis de los resultados se utilizo, primero de las encuestas realizadas

a las 32 casas naturistas y luego a las entrevistas de las empresas mayoristas
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de productos apicolas que son: “El Schullo”, “La Miel” y “La Melifera”. Para
realizar dicho analisis se han utilizado diagramas de frecuencia y medidas de
dispersiébn, como son: media, mediana, moda y desviacién estandar, de

acuerdo a las caracteristicas de la variable.

ANALISIS DE RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS PARA LOS
DISTRIBUIDORES (casas naturistas)

Pregunta 1: Senale, por favor, el nuimero de veces en que adquiere los
productos apicolas.

GRAFICO No 4
RESPUESTAS A LA PREGUNTA 1
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Elaborado por: Pablo Guerrero

En conclusién y sobre cada producto, se concluyo:

De la miel: Se puede recalcar que los distribuidores de productos naturales
adquieren miel periodicamente en el siguiente porcentaje: quincenal con un
6,25%, mensual con un 81,25%, y trimestral con un 12,50%.

En su gran mayoria los distribuidores adquieren miel en un 81,25% mensual
para la venta.

Del polen: Con respecto al polen se recalca que los distribuidores de

productos naturales adquieren el producto peribdicamente en el siguiente
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porcentaje: quincenal con un 3,13%, mensual con un 56,25%, y trimestral con
un 40,63%.

Por lo tanto, los distribuidores detallistas adquieren polen en un periodo
mensual del 56,25%, esto se debe a que la miel tiene mas salida en un

periodo mensual.

Con respecto a la jalea real, no adquieren el producto puro, sélo adquieren
productos procesados con otros componentes, como por ejemplo en jarabes,

jabdén, pomadas etc.

Pregunta 2: Senale por favor el tamafo de la presentacion del producto

apicola que usted habitualmente solicita, y el nuUmero de estos solicitados.

GRAFICO No. 5
RESPUESTA A LA PREGUNTA 2
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Elaborado por: Pablo Guerrero

Miel: Se puede recalcar que los distribuidores de productos naturales en el sur
del Distrito Metropolitano de Quito adquieren frascos de 250 gramos de miel
con un total aproximado de 846 unidades, y frascos de 500 gramos de miel
con un total aproximado de 68 unidades.

Para obtener un aproximado del universo de frascos de miel de 250; 500
gramos, el porcentaje y la transformacién de gramos en litros, realizamos el

siguiente cuadro:
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CUADRO No. 14
EQUIVALENCIA DE GRAMOS A LITROS

1 2 3 4 5
(1) X (2) Equivalencia en
Total litros (1000

Factor de | aproximado gramos
Unidades en | inferencia |unidades del equivalentes a

Miel gramos Sur de Quito| universo Porcentaje un litro)
250 gramos 846 1,5 1269 92,56% 317,25
500 gramos 68 1,5 102 7,44% 51
TOTAL 1371 100,00% 368,25

Elaborado por: Pablo Guerrero

Miel: Como se observa en el cuadro No.14, el 92,56% del mercado
aproximadamente adquiere frascos de 250 gramos, con un total de 1.269
unidades, y un 7,44% de 500 gramos con un total de 102 unidades, dando un
total en litros de 368,25, mensual

Polen: Con respecto al polen, se recalca que los distribuidores de productos
naturales en el sur del Distrito Metropolitano de Quito adquieren sélo frascos de
250 gramos de polen con un total aproximado de 395 unidades.

Para obtener un aproximado del universo de frascos de polen de 250 gramos y

la transformacion de gramos en libras realizamos el siguiente cuadro:

CUADRO No. 15
EQUIVALENCIA DE GRAMOS A LIBRAS

1 2 3 4 5
(1) X (2)
Total
aproximado Transformacion
Factor de | del universo en libras (1 lbs =
Polen Unidades inferencia | en unidades | Porcentaje | a 454 gramos)
250 gramos 395 1,5 593 100,00% 326
0
TOTAL 593 100,00% 326

Elaborado por: Pablo Guerrero

68



Como se observa en el cuadro No. 15, el 100% del universo aproximado
adquiere frascos de 250 gramos, con un total de 593 unidades, dando un total
en libras de 326.
Pregunta 3: Sefale, por favor, el grado de preferencia que usted tiene de cada
uno de los productos apicolas.

GRAFICO No. 6

RESPUESTA A LA PREGUNTA 3
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Elaborado por: Pablo Guerrero
Nivel de preferencia:
Analisis de resultados

Muy preferida = 1 Preferida=2  Algo preferida =3 Nada preferida = 4

TABLA No. 9
ANALISIS DE DATOS
Frecuencia Desviacion
Detalle | Abs Acum | Media | Mediana | Moda | Estandar
Miel 32 8 6,5 1 7,16
Polen 32 8 8,5 2 5,48

Elaborado por: Pablo Guerrero

De la miel: se puede recalcar que los distribuidores de productos naturales en
el sur del Distrito Metropolitano de Quito sefialan el grado de preferencia para
sus clientes como; muy preferida con el 56,25%, preferida con el 18,75%, algo
preferida con el 21,88% y nada preferida con el 3,13%

En la tabla No 9 observamos que la Moda representa el grado de muy
preferida. Al observar la desviacién estandar con 7,16 esta indica que esta muy

lejos de la media; por ende, el grado de aceptabilidad de la miel es muy bueno.
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Del polen: Con respecto al polen, se recalca que los distribuidores de
productos naturales en el sur del Distrito Metropolitano de Quito sefialan que el
grado de preferencia es muy preferida con un 3.13%, preferida con un 43,75%,
algo preferida con un 21,85%, y nada preferida con el 31,25%.

En la tabla No. 9 observamos que la Moda es algo dispersa y representa el
grado de preferida. Al observar la desviacion estandar con 5,48 indica que el
polen tiene un grado de aceptabilidad de buena.

Pregunta 4: Por favor, marque con una “X’ las marcas que usted

habitualmente adquiere de: Schullo, Apina, La miel y Otros, de los productos

apicolas.
GRAFICO No. 7
RESPUESTA A LA PREGUNTA 4
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Elaborado por: Pablo Guerrero

Se puede recalcar que los distribuidores de productos naturales en el sur del
Distrito Metropolitano de Quito adquieren miel y polen de las siguientes marcas:
miel y polen de la marca “La miel” con un 31,25% y La Melifera con el 68,75%
de miel y polen.

Adicionalmente se pudo obtener informacién del segmento de mercado de las
empresas; La Melifera, La Miel, y el Schullo.

La Melifera: su segmento de mercado esta en: centros naturistas del Distrito
Metropolitano de Quito.

La Miel: su segmento de mercado estd en: Corporacion la Favorita, Fybeca,

Comisariato del Ejército y Centros Naturistas de Quito.
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El Schullo: su segmento de mercado esta en: Corporacion la Favorita, Mercado

Santa Maria, Aki, Fybeca y no en los detallistas que no la compran.

Pregunta 5: Senale, por favor, el medio por el cual conocié a su proveedor
habitual de productos apicolas.
GRAFICO No 8
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Elaborado por: Pablo Guerrero

Se puede recalcar que los distribuidores de productos naturales en el sur del
Distrito Metropolitano de Quito conocieron a su proveedor de la siguiente
manera: visita del vendedor el 65,63% como personalizada y luego mucho
menos por recomendacion, el 6,25%, por contactos con el sector apicola con
un 9,38% y otros identificados como guia telefénica, el 18,75%. En resumen, se

prefiere ser visitado personalmente por el vendedor.

ANALISIS DE RESULTADOS PARA LOS MAYORISTAS: Schullo, La Miel,
Melifera.

Pregunta 1: Sefale la razén de comprar miel clara y miel oscura.
La razon que alegan es que la miel clara es mas comercial, mientras que la
miel oscura no se vende por que el consumidor final tiene la percepciéon de que

es adulterada.
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Pregunta 2: Senale, por favor, el numero de veces en que adquiere los

productos apicolas.

GRAFICO No. 9
RESPUESTA A LA PREGUNTA 2
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Elaborado por: Pablo Guerrero

Se puede recalcar que los mayoristas de productos apicolas en el Distrito
Metropolitano de Quito adquieren miel preferentemente con el 66,67%
semanal, y el 33,33% quincenal.

En resumen, se concluye que los mayoristas adquieren preferentemente miel
en forma semanal.

Con respecto al polen, se puede recalcar que los mayoristas de productos
apicolas en el Distrito Metropolitano de Quito lo adquieren en un 33,33%
semanal, y preferentemente el 66,67% quincenal.

En resumen se concluye que los mayoristas adquieren polen en forma

quincenal.
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Pregunta 3: Senale, por favor, el tamafio como adquiere los productos
apicolas y el numero de estos solicitados.

GRAFICO No. 10
RESPUESTAS A LA PREGUNTA 3
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Elaborado por: Pablo Guerrero

Se puede recalcar que los mayoristas de productos apicolas en el Distrito
Metropolitano de Quito adquieren miel en canecas de 67 litros, en los
porcentajes siguientes: Schullo con el 52,24%, La Melifera con el 35,82% y La
miel con el 11.94%.

En resumen, se concluye que producir miel y venderla al por mayor si es
aconsejable, porque existe una venta segura por parte de la empresa.

Con respecto al polen, se puede recalcar que los mayoristas de productos
apicolas en el Distrito Metropolitano de Quito lo adquieren en los siguientes
porcentajes: La Melifera con el 47,83%, Schullo con el 34,78% y La Miel con el
17,39%.

En resumen, se concluye que producir polen es otra alternativa para generar

ingresos adicionales.

73



Pregunta 4: Senale, por favor, el grado de preferencia que usted tiene sobre
cada uno de los productos apicolas.

GRAFICO No. 11
RESPUESTAS A LA PREGUNTA 4
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Elaborado por: Pablo Guerrero

Se puede recalcar que los mayoristas de productos apicolas en el Distrito
Metropolitano de Quito tienen un grado de preferencia con el 62,50% de muy
preferida por la miel vy el 35,82% preferida por el polen. En conclusion,
prefieren 2/3 por la miel y 1/3 por el polen.

En resumen, se concluye que aproximadamente 2/3 prefieren miel en forma
semanal, y 1/3 prefiere polen en forma quincenal.

Pregunta 5: Sefale, por favor, el medio por el cual usted conocié a su

proveedor habitual de productos apicolas.
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GRAFICO No. 12
RESPUESTAS A LA PREGUNTA 5
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Elaborado por: Pablo Guerrero

Se puede recalcar que los mayoristas de productos apicolas en el Distrito
Metropolitano de Quito, conocieron a su proveedor de la siguiente manera:
visita del vendedor el 33,33%, contactos sector apicola con un 33,33% y otro
identificado como cursos relacionados con el 33,33%, en resumen, en

actividades propias del sector.

HALLAZGOS

Al término de las encuestas realizadas se encontraron los siguientes hallazgos
importantes:

Los 48 distribuidores minoristas (casas naturistas) del sector sur del Distrito
Metropolitano de Quito adquieren de sus proveedores en su gran mayoria miel
en un periodo promedio total de 409 litros mensuales, y de polen adquieren en
un periodo promedio total de 99 libras mensuales.

Los mayoristas adquieren miel en un periodo promedio total de 2.445 litros
semanales, y de polen adquieren en un periodo promedio total de 55 libras
quincenales.

En consecuencia, para el proyecto no es aconsejable comercializar miel y

polen a casas naturistas del Distrito Metropolitano de Quito; como minoristas
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adicionalmente las marcas “La Melifera”, “La Miel” y el Schullo (mayoristas)
estan posicionadas cada una en su segmento de mercado.

Igualmente, para el proyecto y para otros potenciales emprendedores que
busquen obtener recursos econdmicos a tiempo completo o una actividad
complementaria es recomendable comercializar miel por canecas de 67 y 20
litros tal como la soliciten los mayoristas, debido que ellos compran la miel
semanalmente, los mismos que la distribuyen a supermercados a nivel
nacional. Del producto del polen se sefiala la comercializacibn como un

producto marginal.

3.5 ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Se procedera a realizar las estrategias de mercadeo que se llevaran a cabo
considerando el Marketing Mix para la venta al por mayor de miel. Dichas

estrategias consideran analisis de: producto, precio, promocion y plaza o lugar.

3.5.1 DESCRIPCION DE LA ESTRATEGIA DEL PRODUCTO

Se va a disefar por los tres niveles:

Nivel basico.- La miel es un alimento completo, rico en azucares, vitaminas,
sales minerales y encimas, el producto tiene como beneficio fundamental el de
servir como endulzante alimenticio y medicinal al mismo tiempo.

Nivel aumentado.- Proceso técnico de recoleccion de miel de calidad.

Nivel total.- La venta de miel se la realizara al por mayor en canecas de 20 y
67 litros, se establece crédito quincenal.

Las estrategias relativas al producto son:

1. Estrategia de Calidad: Preservar la calidad del producto e higiene del
recipiente, prestando atencion a evitar contaminacién cruzada.

2. Estrategia de cantidad: Recolectar toda la miel producida por 12
colmenas, al por mayor al inicio e incrementar anualmente 16 al segundo afo y

20 colmenas totales en el tercer aino.

1 . . .

En el momento de la cosecha la cantidad de humo que se utiliza para ahuyentar a las abejas
no debe ser excesiva, ya que puede contaminar la miel y, una vez cosechada y envasada en
las canecas estas deben ser tapadas herméticamente.
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Se desarrolla los planes de accion para cada estrategia:

CUADRO No 16
ESTRATEGIA DE PRODUCTO 1: PRESERVAR LA CALIDAD DEL
PRODUCTO E HIGENE DEL RECIPIENTE

Plan de Responsabilidad | Fecha | Fecha Recursos

Accion Inicio | Final | Fisicos | Humano | Costo Objetivo
A1: Entrega certificacion
del analisis fisico y muestra
quimico de la miel de 3er cada |de250 |--------mm- Obtener el
abeja. Proponente afio afo gramos 400,00 | Registro Sanitario

Preservar el
cada Cada | | | e producto y evitar

A2: Limpieza de cada dos dos Agua Una contaminacion
recipiente Proponente meses | meses | hirviendo | persona cruzada

Elaborado por: Pablo Guerrero

CUADRO No. 17
PRODUCCION POR NUMERO DE COLMENAS EN LITROS E
INCREMENTO DEL APIARIO

. Produccion
ARos | en litros Meses (afio)
Febrero | Abril | Junio | Agosto | Octubre | Diciembre

12

2013 | colmenas 120 120 | 120 120 120 120
16

2014 | colmenas 80 80 80 160 160 160
20

2015 | colmenas 160 160 | 160 200 200 200

Elaborado por: Pablo Guerrero

En el cuadro No 17 se observa la produccion del apiario en litros de miel; asi
para el afo 2013 la producciéon sera de 720 litros anuales, en el 2014 se
ampliara el negocio con las colmenas existentes a un numero de 4 colmenas
para incrementar el apiario a 16. Es de notar que este proceso de partir las
colmenas disminuye temporalmente la producciéon desde los meses de febrero
hasta abril-junio sabiendo que a partir de agosto la produccién se incrementara
por las 4 nuevas colmenas que estan ya listas para la extraccibn de miel,
obteniendo al fin del afio de 720 litros. Para el afio 2015 se aumentara a 4

colmenas para incrementar el apiario a 20, porque se conoce que la produccién
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disminuye en los meses de febrero, abril, junio. Finalmente, a partir de agosto
la produccidon se incrementara por las 4 nuevas colmenas que ya estan listas
para la extraccion de miel, obteniendo al final del afio 1.080 litros.

CUADRO No. 18
ESTRATEGIA DE PRODUCTO 2: RECOLECTAR TODA LA MIEL
PRODUCIDA POR 12 COLMENAS AL INICIO E INCREMENTAR
ANUALMENTE A 16 Y 20 COLMENAS TOTALES

Plan de Responsabilidad | Fecha | Fecha Recursos

Accion Inicio | Final | Fisicos | Humanos | Costos Objetivo
A1. Mantener la enero | diciem
produccion con las 12 ler ler una Mantener los
colmenas (2013) Proponente afo afo * persona * semovientes
A2, Multiplicacién de enero | julio 4 cajas
colmenas con las 2do 2do de una Incrementar a 16
existentes (2014) Proponente afo afo crias persona 64,00 | colmenas
A3, Multiplicacién de enero | julio 4 cajas
colmenas con las 3do 3do de una Incrementar a 20
existentes (2015) Proponente afo afo crias persona 64,00 | colmenas

Elaborado por: Pablo Guerrero
Recursos fisicos: Estan considerados en el plan financiero.

Descripcion del Precio

La estrategia del precio del producto sera segun la estrategia de seguir los
valores monetarios fijados por el mercado, considerando factores como:
temporadas altas de produccion de octubre hasta marzo donde el precio del
producto disminuye; en temporadas bajas de abril hasta septiembre el precio
del producto aumenta; por experiencia para el proponente establecio un 5% de
incremento para abril, 14% junio y 17% para agosto, para cada ano.

Los pronoésticos de los anos 2013, 2014, y 2015 se los realizd con la tasa de
crecimiento anual en base a datos obtenidos de los afios 2010 al 2012 de
comprobantes de ventas emitidos a mayoristas en canecas de 20 litros de miel.
Tasa de crecimiento anual

CUADRO No. 19
TASA DE CRECIMIENTO EN DOLARES POR CANECAS DE 20 LITROS

VALOR POR
B CANECAS DE
ANO 20 LITROS
2010 74,47
2011 85,25
2012 95,3
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Tasa de crecimiento es igual: Tc = %

Valor final del periodo — valor al inicio del periodo / valor inicial del periodo por
100

Reemplazandolo en la féormula tenemos:

Tasa de crecimiento = (95,30-74,47/74,47)*100 = 27.97/3 afnos

Tasa de crecimiento anual = 9.32% anual

CUADRO No. 20
PRECIO POR CANECAS DE 20 LITROS

. Abril Junio | Agosto | Octubre | Diciembre
Anos Precio de Venta Febrero| +5% +14% +17% 17% -5%
Por canecas de 20
2013 | litros (tc 9,32%) 104,18 | 109,39 1247 145,9 1211 115,04
Por canecas de 20
2014 | litros (tc 9,32%) 113,89 119,58| 136,33 159,5| 132,39 125,77
Por canecas de 20
2015 | litros (tc 9,32%) 124,5| 130,73| 149,03| 174,37 | 144,72 137,49

Elaborado por: Pablo Guerrero
A continuacion se presenta el cronograma de almacenamiento de miel y de venta.

, CUADRO No. 21
ANALISIS DE ALMACENAR LA MIEL Y VENDER EL PRODUCTO CUANDO
EL PRECIO ES ALTO (AGOSTO)

Ano 2012
Detalle Febrero | Abril Junio Agosto Total
Produccion en litros 120 120 120 120 480
Precio en litros 5,21 5,47 6,24 7,30
Total Ingresos 625,08 | 656,33| 748,22 875,42 |2905,05
Vendo el Febrero | Abril Junio Agosto Total |Diferencia
100% | 120,00| 120,00 120,00 120,00| 480,00 0,00
75%| 90,00] 90,00 90,00 90,00| 360,00] 120,00
50%| 60,00] 60,00 60,00 60,00| 240,00 240,00
25%| 30,00] 30,00 30,00 30,00 120,00 360,00
0%| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00| 480,00
Precio
Venta de la produccion de venta Ingreso Valor
restante litros agosto total presente
25% 120,00 7,30 876,00 748,044
50% | 240,00 7,30| 1752,00| 1496,089
75% | 360,00 7,30 2628,00| 2185,844
100% | 480,00 7,30 3504,00| 2992177

Elaborado por: Pablo Guerrero
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En el cuadro No. 21 se indica la produccién en libros de los meses de febrero,
abril, junio, y agosto, con su respectivo precio de acuerdo a la temporada.
Posteriormente se detalla el porcentaje de venta de la produccién, para dejar
un restante y comercializarlo en el mes de agosto cuando el precio es alto.

Por decision, el proponente se propone vender su produccién en su totalidad
bimensualmente, dejando tentativamente esta estrategia para el tercer afio.

Es de sefalar que se tom6 como analisis almacenar el 100% de la produccién
que es de 480 litros para venderlos en agosto del 2012 a un precio de $7,30,
dando un ingreso total de 3.504,00; esta cantidad se la convierte al valor
actual, con una tasa del 32% anual y 6 meses de tiempo, dando un valor
presente de 2.992,18.

Con este analisis se concluyd que es aconsejable almacenar la miel y venderla
cuando el precio es alto.

La estrategia relativa al precio y sus planes de accién son:

1. Estrategia de Precios Fijados por el Mercado: Precio alto en temporadas

bajas de produccion, precio bajo en temporadas altas de produccion.

CUADRO No. 22
ESTRATEGIA DE PRECIO: ESTABLECER EL PRECIO DE ACUERDO AL
MERCADO EN TEMPORADAS ALTAS Y BAJAS DE PRODUCCION

Plan de Responsabilidad | Fecha | Fecha Recursos
Accidon Inicio | Final | Fisicos | Humano | Costo Objetivo
A1.Monitorear el precio enero
de venta de miel de los de dic de Establecer el
apicultores a los cada cada precio de
mayoristas Proponente afio afo uno mercado
Almacenar la miel
en temporadas
altas para luego
A2. Cronograma de enero venderla a un
fechas en temporadas de dic de precio mayor
altas y bajas de cada cada (tentativa para el
produccion Proponente afo afo uno tercer afo)

Elaborado por: Pablo Guerrero
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Descripcion de plaza

Estda en la seleccion de los canales, los mismos que son: venta a canal
minorista y venta a canal mayorista.

De acuerdo a los hallazgos establecidos en las encuestas, el proponente se

propone colocar el producto por la venta a 1 de los 3 canales mayoristas.

En consecuencia, la estrategia relativa a la plaza es:
1. Estrategia de Venta a Canal Mayorista: vender a los tres mayoristas la

produccion “La Miel”, “La Melifera” y “El Schullo”, a lo largo de los tres afios.

CUADRO No 23

ESTRATEGIA DE PLAZA: VENDER A LOS TRES MAYORISTAS, “LA
MIEL”, “LA MELIFERA” Y “EL SCHULLO”

Plan de Responsabilidad | Fecha | Fecha Recursos

Accion Inicio | Final Fisicos | Humano | Costo Objetivo
A1. Personalizacion enero Establecer
directa con los de dic de | recipientes cantidades de
mayoristas en la venta cada cada |de20y67 litros de miel por
de miel Proponente afo afo litros uno 128,00 | entregar

Elaborado por: Pablo Guerrero

Promocioén

No se requiere una estrategia de promocion, ya que se considero la estrategia

de venta a canal mayorista.

EN CONSECUENCIA, LA ESTRATEGIA DE PROMOCION NO ES
NECESARIA POR TENER MAYORISTAS QUE ADQUIEREN CADA VEZ EL
100% DE LA PRODUCCION.

3.6. PLAN DE PRODUCCION
Dentro de las actividades operacionales que se realizaran dentro del proceso

de produccion de la miel de abeja se tiene los siguientes subprocesos:

inspeccion, cosecha, extraccion, calentamiento, envasado.
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Explicando el subproceso de:

a) Inspeccion

v
v

NN N N N NN

El proceso empieza con trasladarse al lugar donde estan las colmenas.
Luego hay que colocarse el traje de apicultura, (overol, casco, velo,
guantes).

Encender el ahumador permite tranquilizar las abejas con el humo.
Realizar tres bocanadas de humo en cada colmena.

Retirar la tapa y entretapa lentamente con ahumadas de humo.
Desmontar el primer cajon con ayuda de la palanca.

Con ahumadas de humo procedemos a revisar las abejas.

Verificar que se encuentre la abeja reina.

Retiramos los marcos de cera deteriorados.

Introducimos marcos con laminas de cera o trabajos.

Verificamos si esta poblada la colmena.

Si esta poblada de abejas la colmena colocamos una alza y procedemos

a taparla, y si no esta poblada de abejas directamente la tapamos.

Estas actividades fueron reflejadas en el siguiente diagrama de flujo:
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FIGURA No. 1

DIAGRAMA DE FLUJO DE INSPECCION

Inicio

Trasladarse al lugar
donde estan las
colmenas

Colocarse el traje de
apicultor

v

Encender el ahumador

Realizar tres bocanadas
de humo en cada
colmena

Retirar la tapa y
entretapa

Desmontar el primer
cajon con ayuda de la
palanca

Con ahumadas proceder
a revisar las abejas

v

Verificar que se
encuentre la abeja reina

v

Retirar los marcos de
cera deteriorados

Introducir marcos con
laminas de cera o
trabajados

Observacion de este
poblado de abejas

A

Colocar un alza o dos si
esta poblada de abejas

[y

A

Poner la entretapa y

tapa a las

colmenas

Elaborado por: Pablo Guerrero
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Explicando el subproceso de:

b) Cosecha
v El proceso empieza con trasladarse al lugar donde estan las colmenas.
v' Luego hay que colocarse el traje de apicultura, (overol, casco, velo,
guantes).
v" Encender el ahumador, permite tranquilizar las abejas con el humo.
v Realizar bocanadas de humo en cada colmena.
v Retirar la tapa y entretapa lentamente con ahumadas de humo.
v’ Verificar si existen panales de miel.
v' Con humadas proceder a retirar aquellos panales con miel.
v Sacudir el panal de abejas con cepillo y poner el panal en cajas vacias.
v Colocar nuevos marcos de las cajas sustraidas.
v" Poner la entretapa y tapa en las colmenas.

Estas actividades fueron reflejadas en el siguiente diagrama de flujo:
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DIAGRAMA DE FLUJO DE COSECHA

FIGURA No. 2

si

Inicio

Trasladarse al lugar
donde estan las
colmenas

Colocarse el traje de
apicultor

v

Encender el
ahumador

Realizar tres
bocanadas de humo
en cada colmena

Retirar la tapa y

entretapa

\

erificar si existen
panales de miel

L

Con ahumadas
proceder a sacar los
marcos de miel

Sacudir con el
cepillo las abejas de
los marcos

Colocar nuevos
marcos de las cajas
sustraidas

Poner la entretapa y
tapa en las <

colmenas

Fin

Elaborado por:

Pablo Guerrero
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Explicando el subproceso de:

c) Extraccion

N N N N N N N N N NN

<

El proceso empieza bajando las alzas de miel al sitio de extraccion.
Luego desoperculamos los marcos de miel.

Colocamos los cuadros de miel en la centrifuga.

Giramos lentamente la centrifuga.

Parar la centrifuga.

Dar la vuelta a los marcos.

Girar lentamente la centrifuga.

Parar la centrifuga.

Sacamos los marcos vacios y los colocamos en las cajas.

Repetir este proceso varias veces

Abrir la lleva de la centrifuga y dejar que caiga la miel en el recipiente.

Retirar las impurezas de la miel del recipiente.

Tapar el recipiente herméticamente, y almacenar la miel.

Estas actividades fueron reflejadas en el siguiente diagrama de flujo:
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FIGURA No. 3
DIAGRAMA DE FLUJO DE EXTRACCION

T
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v
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v
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marcos

v

Girar lentamente la
centrifuja

v

Parar la centrifuja

v

Sacamos los marcos
vacios y los colocamos
en las cajas

Repetir este proceso
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v

Abrir la llave de la
centrifuga y dejar que caiga
la miel en el recipiente

v

Retirar las impurezas de
la miel del recipiente

v

Tapar el recipiente
herméticamente

v

Almacenar la miel

v
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Elaborado por: Pablo Guerrero




Explicando el subproceso de:

d) Calentamiento:

v El proceso empieza con destapar los baldes que contengan miel.

Luego colocar la miel en las ollas.

v

v' Someter a bafio maria la miel.

v" Mover constantemente la miel.

v’ Filtrar la miel en lienzo sobre la envasadora.
v" Proceder al envasado.

Estas actividades fueron reflejadas en el siguiente diagrama de flujo:

FIGURA No. 4
DIAGRAMA DE FLUJO DE CALENTAMIENTO

( niio >
v

Destapar los baldes que
contengan miel de abeja

v

Colocar la miel en las
ollas

v

Someter a bafio maria la
miel

v

Moverla constantemente

v

Filtrar la miel en lienzo
sobre la envasadora

v

Proceder al envasado

v

e

Elaborado por: Pablo Guerrero
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Explicando el subproceso de:
e) Envasado.

v Abrir la llave del envasador.
v Luego envasar en los frascos o canecas correspondientes.

v' Tapar los frascos o canecas.

Estas actividades fueron reflejadas en el siguiente diagrama de flujo:

FIGURA No. 5
DIAGRAMA DE FLUJO DE ENVASADO

( ricio )
v

Abrir la llave del
envasador

v

Envasar en los frascos o
canecas
correspondientes

Tapar los frascos o
canecas

v

Colocar las etiquetas y
sellos correspondientes

Elaborado por: Pablo Guerrero
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3.7 DISENO ORGANIZACIONAL Y LEGAL
3.7.1 DISENO ORGANIZACIONAL

La estructura organizativa de la microempresa seria de una microempresa
unipersonal debido a que el proponente realizara multifunciones por
conocimiento de la materia; ademas, la actividad apicola no requiere de mucho
personal, solo una persona por horas en determinados tiempos o, de acuerdo

al volumen de colmenas, que tenga cada emprendedor.

3.7.2 DISENO LEGAL

Es importante aclarar que la microempresa se incorporara en los dos primeros
afios al Régimen Impositivo Simplificado RISE, como una estrategia de
negocio, el mismo que es un régimen de incorporaciéon voluntaria que
reemplaza el pago del IVA y del Impuesto a la Renta a través de cuotas
mensuales y tiene por objeto mejorar la cultura tributaria en el pais. Al ultimo
afio se considerara una forma adecuada a la nueva situacion de ingresos
operacionales y de activos fijos, como pudiera ser dejar de formar parte del
RISE y convertirse en una persona natural no obligada a llevar contabilidad,
con los siguientes parametros: que el capital no exceda los $60.000,00, sus
costos y gastos no superen los $80.000,00 y sus ingresos no superen los
$100.000,00.
CUADRO No. 24

ESTRUCTURA LEGAL
DESCRIPCION
Razén Social Guerrero Gualoto Moénica del Pilar
Nombre Comercial 100% Natural
RUC: 171287146-4
Capital Inicial 4.840,00
Produccién y comercializacion de miel de abeja y
Actividad Principal derivados del colmenar
Direccién Oe-25-
Teléfono 3690-460

Elaborado por: Pablo Guerrero

90



Nota: Para la inscripcion al Régimen Impositivo Simplificado, se registré a un
familiar, por que mi actividad como asesor contable y tributario no me permite
inscribirme en el régimen, segun:

Art. 97.3.- “Exclusiones.- No podran acogerse al Régimen Simplificado (RS)
las personas naturales que hayan sido agentes de retencion de impuestos en
los ultimos tres afios o que desarrollen las siguientes actividades: numeral 5;

Del libre ejercicio profesional que requiera titulo terminal universitario”.

3.8 PLAN Y EVALUACION FINANCIERA

Se realizard un estudio y evaluacion financiera del proyecto, de modo que
permita definir qué tan factible es su realizacion junto a la rentabilidad esperada
de la microempresa. Se considera que el proyecto esta disefiado para un plazo

de 3 ainos.

3.8.1 INVERSION REQUERIDA

La inversion de la microempresa esta compuesta por: inversion en activos
semovientes (abejas), inversion en activos fijos, inversion pre-operacional, e
inversion de gastos de trabajo. Cabe mencionar que no existiran costos
financieros para la creacion de la microempresa, debido a que el proponente
cuenta con recursos propios.

La fuente de informacion procede de personas que estan en el negocio de la
produccion de miel y polen.

En el siguiente cuadro se detalla la inversion requerida:

Inversion en activos semovientes

Fundamentalmente constan de activos semovientes porque seran
consideradas las colmenas junto con los materiales de reposicion fungibles
que se requiere para la produccion de miel: este item es considerado uno de
los mas importantes para el proyecto. En el siguiente cuadro se detalla el

numero de colmenas para iniciar el proyecto:
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CUADRO No. 25

INVERSION EN ACTIVOS SEMOVIENTES Y MATERIALES DE
REPOSICION (COLMENAS)

Costo Costo

Tipo de inversién Unidades unitario Total
Semovientes (colmenas) 12 220 2640
Alzas ( cajas) 20 6 120
Marcos con cera 160 2 320
Tapas y entretapas 10 10 100
Bases 10 6 60
Total inversidn en activos semovientes 3240

Elaborado por: Pablo Guerrero

Como se puede observar en el cuadro No. 25, se requiere un valor total de
inversion en activos semovientes y materiales de reposicion de USD 3.240,00,
calculados a octubre del 2012.

Inversion en activos de maquinaria y equipo

Son los activos considerados para la extraccion de miel y fabricacion de cera

nueva, En el siguiente cuadro se detalla el numero de maquinaria y equipos a

adquirir.
] CUADRO No 26
INVERSION EN ACTIVOS DE MAQUINARIA Y EQUIPOS

Costo Costo

Tipo de inversion Unidades unitario Total
Centrifuja 1 500,00 | 500,00
Envasador 1 250,00 | 250,00
Estampador de cera 1 300,00 300,00
Templador de alambre 1 20,00 20,00
Incrustador de cera 1 20,00 20,00
Total inversidn en activos maquinaria y equipos 1.090,00

Elaborado por: Pablo Guerrero

Como se puede observar en el cuadro No 26, la inversidbn en activos de
maquinaria y equipos que se requerira es de USD 1.090,00, calculados a
octubre del 2012

Inversion en costos y gastos de menaje y herramientas

Considerados para la proteccion, manejo y manipulacién, en el trabajo de
campo con las colmenas, en el siguiente cuadro se detalla el numero de

menaje y herramientas a adquirir.
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~ CUADRO No. 27
INVERSION DE MENAJE Y HERRAMIENTAS

Costo Costo

Tipo de inversién Unidades unitario Total
Casco y velo 2 22,00 44,00
Overol 2 25,00 50,00
Guantes 2 10,00 20,00
Ahumador 2 25,00 50,00
Cepillo 1 8,00 8,00
Palanca 1 8,00 8,00
Trinche 1 10,00 10,00
Espatula 1 8,00 8,00
Otros 1 12,00 12,00
Total inversidon en costos y gastos de menaje y herramientas 210,00

Elaborado por: Pablo Guerrero

Como se puede observar en el cuadro No. 26, para la inversidbn de menaje y
herramientas se requerira de USD 210,00, calculados a octubre del 2012.
Inversion de capital de trabajo inicial

Se trata de rubros que constan en valores como pago de patente y otros costos
a la iniciacion y pre-operacion para cubrir gastos de 3 meses de operacion de
la microempresa, por un valor estimado de USD. 300,00.

Inversion total de proyecto.

Se procede a realizar una sintesis de la inversion total que se requiere para

llevar a cabo el proyecto; el siguiente cuadro muestra los valores respectivos.

~ CUADRO No. 28
INVERSION TOTAL DEL PROYECTO

Valor
Tipo de Inversién USD
Inversion en activos semovientes y
materiales de reposicion 3.240,00

Inversién en activos maquinaria y equipos | 1.090,00

Inversion en costos y gastos de menaje y

herramientas 210,00
Inversion de capital de trabajo inicial 300,00
Total Inversion 4.840,00

Elaborado por: Pablo Guerrero
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3.8.2 DEPRECIACIONES

Para el proyecto, las depreciaciones se realizaron para cada ano, de acuerdo al
costo del bien, valor residual, vida util y su porcentaje de depreciacion anual,

como se observa en la siguiente tabla:

CUADRO No. 29
DEPRECIACIONES
Vida Depreciacion Valor
util Residual de
Activos Fijos Valor | Aios | Depreciacion | Afo 1 Afio 2 Aiio 3 | salvamento
Semovientes y materiales
de reposiciéon 3.240,00 3 33,33% | 1.079,89 | 1.079,89 | 1.079,89 0
Maquinaria y equipos 1.090,00 10 10% 109,00 109,00 109,00 763,00
Total Activos Fijos 4.330,00 1.188,89 | 1.188,89 | 1.188,89 763,00

Elaborado por: Pablo Guerrero

3.8.3 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

Se procede a realizar el presupuesto de costos y gastos anual, y su proyecciéon
a dos afios para lo que se estima el proyecto, para los costos variables la

proyeccion se considera a una tasa de inflacion anual del 5.22%.
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CUADRO No. 30
PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS A TRES ANOS

Nombre de Cuenta ANOS
1 | 2 | 3

Costos Fijos Indirectos
Arriendo de terrenos 120,00 | 120,00 | 120,00
Energia eléctrica 60,00 | 60,00 60,00
Agua potable 60,00 | 60,00 60,00
Teléfono 84,00 | 84,00 84,00
Alzas (4 cajas para incrementar el apiario) 24,00 24,00
Bases (4 para incrementar el apiario) 24,00 24,00
Tapas (4 para incrementar el apiario) 40,00 40,00
TOTAL COSTO FlJO 324,00 | 412,00 | 412,00
Costos Variables Indirecto
Alquiler de camioneta 240,00 | 252,53 | 265,71
Servicios profesionales 120,00 | 126,26 | 132,85
Andlisis fisico quimico de Miel de Abeja 400,00
TOTAL COSTO VARIABLE 360,00 | 378,79 | 798,56
Gastos Generales
4 canecas de 67 litros c/u $10 40,00 | 40,00
48 canecas de 20 litros c/u $4 40,00 | 40,00
Cuota RISE anual 24,00 | 24,00 24,00
TOTAL GASTOS GENERALES 104,00 | 104,00 24,00
TOTAL COSTOS Y GASTOS ANUALES ‘ 788,00 ‘ 894,79 ‘ 1.234,56 ‘

Elaborado por: Pablo Guerrero

3.8.4 PRESUPUESTO DE VENTAS

El presupuesto de ventas esta basado en a la produccion anual e incremento
de colmenas como se explico anteriormente en el cuadro No. 6. En el cuadro
No. 8 se establecié el precio de la miel por canecas de 20 litros para los afios
2013, 2014, 2015 obteniendo el pronéstico de ventas para los afos

mencionados de la siguiente manera:
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. CUADRO No. 31 .
PRONOSTICO DE VENTAS EN DOLARES

Pronéstico | Enero | Marzo Mayo Julio Sep |Noviembre

de Ventas |Febrero| Abril Junio | Agosto | Octubre | Diciembre | Total
Afio 2013 625,08 | 656,33| 748,22 875,42| 726,60 690,27 | 4.321,92
Afo 2014 455,56 | 478,34| 545,30|1.276,01]1.059,09 1.006,13 | 4.820,43
Afo 2015 996,03 | 1.045,83 | 1.192,25|1.743,67 | 1.447,24 1.374,88 | 7.799,91

Elaborado por: Pablo Guerrero

3.8.5 FLUJO DE CAJA

A continuacion se presentara el flujo de caja o flujo de efectivo del proyecto que

incluye los desembolsos por la inversion inicial o capital, los ingresos y los

egresos en efectivo, utiles para el control del efectivo mensual que se realizara

en el primer aio del proyecto.

FLUJO DE CAJA MENSUAL ANO 2013

CUADRO No. 32

Nombre de Cuenta | Ene [ Feb [ Mar | Abr [ May [ Jun | Ju [ Ago | sep | oct | Nov Dic | Total |
Saldo mes anterior -129,00| 427,08| 378,08| 965,41| 916,41| 1.595,63| 1.546,63| 2.353,05| 2.304,05 2.961,65| 2.912,65
Ingreso 625,08 656,33 748,22 875,42 726,60 690,27 4.321,92
Costos Fijos Indirectos
Arriendo de terrenos 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 120,00
Energia electrica 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 60,00
Agua potable 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 60,00
Teléfono 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 84,00
TOTAL COSTO FIJO 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 324,00
Costos Variables Indirectos 0,00
Alquiler de camioneta 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 240,00
Servicios profesionales 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 120,00
TOTAL COSTO VARIABLE 20,00 40,00 20,00 40,00 20,00 40,00 20,00 40,00 20,00 40,00 20,00 40,00 360,00
Gastos Generales 0,00
4 canecas de 67 litros ¢/u $10 40,00 40,00
48 canecas de 20 litros c/u $4 40,00 40,00
Cuota RISE anual 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 24,00
TOTAL GASTOS GENERALES 82,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00( 104,00
0,00
TOTAL COSTOS Y GASTOS 129,00 69,00 49,00 69,00 49,00 69,00 49,00 69,00 49,00 69,00 49,00 69,00 788,00
0,00
Resultado -129,00| 427,08| 378,08 965,41| 916,41| 1.595,63| 1.546,63| 2.353,05| 2.304,05| 2.961,65| 2.912,65 3.533,92| 3.533,92

En el cuadro No 32 observamos que en el primer mes se tiene un flujo negativo

de $129,00, el mismo que sera cubierto con el capital de trabajo inicial de

$300,00.

A continuacién se presenta el flujo de caja de los tres afos del proyecto:
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CUADRO No. 33
FLUJO DE CAJA ANOS 2013-2014-2015

Afos

0 1 2 3
Desembolso inicial en la inversion
Inversidn en activos semovientes y materiales de reposiciéon | -3.240,00
Inversion en activos de maquinaria y equipos -1.090,00
Inversion en activos de menaje y herramientas -210,00
Inversion de capital de trabajo inicial -300,00
Total Inversion -4.840,00
Ventas 4.321,92| 4.820,43| 7.799,91
Costos Fijos
Arriendo de terrenos 120,00 120,00 120,00
Energia electrica 60,00 60,00 60,00
Agua potable 60,00 60,00 60,00
Teléfono 84,00 84,00 84,00
Alzas (4 cajas para incrementar el apiario) 24,00 24,00
Bases (4 para incrementar el apiario) 24,00 24,00
Tapas (4 para incremenar el apiario) 40,00 40,00
TOTAL COSTO FlJO 324,00 412,00 412,00
Costos Variables
Alquiler de camioneta 240,00 252,53 265,71
Servicios profesionales 120,00 126,26 132,85
Analisis fisico-quimico de Miel de Abeja 400,00
TOTAL COSTO VARIABLE 360,00 378,79 798,56
Gastos Generales
4 canecas de 67 litros c/u $10 40,00 40,00
48 canecas de 20 litros c/u $4 40,00 40,00
Cuota RISE anual 24,00 24,00 24,00
TOTAL GASTOS GENERALES 104,00 104,00 24,00
TOTAL COSTOS Y GASTOS 788,00 894,79 1.234,56
Flujo de efectivo operacional -4.840,00| 3.533,92| 3.925,64| 6.565,35

Elaborado por: Pablo Guerrero

En el cuadro No 33 observamos que los costos fijos de arriendo de terreno son
mas representativos por un valor de $120,00 en los tres afios; y en los costos
variables la cuenta mas representativa es el alquiler de camionetas por un valor
total de los tres afios de $758,24.
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3.9 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacién financiera del proyecto permitira tomar decisiones sobre la
implementacion utilizando el céalculo del Valor Actual Neto, Tasa Interna de
Retorno y el Periodo de Recuperacion, métodos que consideran el valor del
dinero en el tiempo.

Para la evaluacién financiera consideramos el flujo de fondos donde el afo

cero es el 2012, como se demuestra en el siguiente cuadro de flujo de fondos

por ano.
CUADRO No 34
FLUJO DE FONDOS
Detalle Ao
0 1 2 3

(+) Ingresos gravables 4.321,92 4.820,43] 7.799,91
(-) Costos efectivos deducibles 788,00 894,79 1.234,56
(-) Gastos financieros (pago de intereses) 0,00 0,00 0,00
(-)Depreciacidn de activos fijos 1.188,89 1.188,89| 1.188,89
(-) Amortizaciones de activos diferidos

(=) Utilidad antes de participacion laboral y fiscal 2.345,03 2.736,75 5.376,45
(-) Participacion laboral 0,00 0,00 0,00
(=) Utilidad antes de participacion fiscal 2.345,03 2.736,75 5.376,45
(-) Participacion fiscal (Imp. a la Renta) 0,00 0,00 0,00
(=) Utilidad del Ejercicio 2.345,03 2.736,75| 5.376,45
(-) Inversion inicial -4.840,00

(+) Depreciacion de activos fijos 1.188,89 1.188,89 1.188,89
(+) Valor residual o de salvamento 763
(+) Recuperacion del capital de trabajo 300
(=) Flujos de fondos -4.840,00 3.533,92 3.925,64 6.865,35

En el cuadro No 34 observamos el flujo de fondos, con las siguientes
observaciones:
v' Los gastos financieros no se los considerd, ya que el proyecto sera
financiado totalmente por el proponente.
v' La participacién laboral no es considerada porque no existe contratacion
de personal.
v' La participacion fiscal no se considera porque se inscribira en el
Régimen Impositivo Simplificado “RISE”.

A continuacién se presenta el cuadro de evaluacién financiera:
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CUADRO No 35
RESUMEN DE EVALUACION FINANCIERA

VALOR VALOR
FLUJO FACTOR| ACTUAL ACTUAL
ANOS| FLUJO |ACUMULADO VA FLUJO |ACUMULADO|PRVC|PRVA
0 -4.840,00 -4.840,00 1,000 -4.840,00 -4.840,00f -1,00] -1,00
1 3.533,92 -1.306,08 0,823 2.907,86 -1.932,14] 1,37 1,66
2 3.925,64 2.619,55 0,677 2.657,93 725,78 1,33 1,73
3 6.865,35 9.484,90 0,557 3.824,83 4.550,61
TMAR 22%
Periodo de recuperacién en valores constantes 1,33
Periodo de recuperacion en valores actuales 1,73
VAN 4.550,61
Razén Beneficio/Costo (94%) 1,94
TIR 30%

Elaborado por: Pablo Guerrero

Para el resumen de la evaluacion financiera del proyecto, segun el cuadro No
34, se procedi6 a realizarlo de la siguiente manera:
Tasa minima aceptable de rendimiento TMAR
Se ha considerado la siguiente formula:
TMAR= |+ f+ *f
Donde
i= premio de riesgo
f=inflacién
La inflacibn acumulada en el Ecuador, segun datos que proporciona el Banco
Central del Ecuador, es del 5,22% anual.
Para determinar el premio al riesgo se lo hizo a través de un promedio de los
siguientes rendimientos:
e Rendimiento que solicita el proponente de la microempresa en la que se
esta desarrollando el proyecto, es del 15%.
e En base a informaciéon del sector apicultor se concluyd que el

rendimiento del sector es del 17%.

Por lo tanto, el premio por costo de oportunidad es:
i=15% + 17% = 32/2 = 16%
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Por lo tanto, la TMAR sera de:

TMAR= 0,16+0,0522 + (0,16*0,0522)

TMAR= 22%

Periodo de Recuperacion en Valores Constantes (PRVC)

Es el tiempo requerido para recuperar el valor adquisitivo del desembolso
original que se calcul6 con el acumulado de los flujos de dinero hasta completar
la inversion original deduciéndola del afio en que se sobrepasa la faccidon

correspondiente en exceso:

PRVC= 2- (2.619,55/3.925,64) = 1,33 afios

PRVC= 1 afio 3 meses

Periodo de Recuperacion en Valores Actuales (PRVA)

Es el tiempo requerido para recuperar el valor adquisitivo del desembolso
original se considera el valor de dinero en el tiempo de los flujos y se calcul6d
con el acumulado actual de los flujos de dinero hasta completar la inversion
original deduciéndola del afio en que se sobrepasa la faccidén correspondiente

en exceso:
PRVA = 2- (725,78/2.657,93) = 1.73
PRVC =1 afio 7 meses

Valor Actual Neto

Para el calculo del Valor Actual Neto se procedié a hacerlo a través de la

siguiente formula que se describe a continuacion:

FNE,  FNE, FNE,

VAN = - P+ it as o2 T s s

Con la tasa minima aceptable de rendimiento TMAR del 22%, reemplazandola
en la formula del VAN se obtuvo el siguiente valor, como se observa en el

cuadro No. 35 de resumen de evaluacion financiera.
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VAN= 4.550,61 >0

Como el VAN = USD 4.550,61 indica el valor en exceso que los ingresos
pagan, ademas devuelve la inversion y la rentabilidad requerida, y se puede

concluir que el proyecto es aceptable.
Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno es considerada como la tasa de descuento por la
cual el VAN es igual a cero, por lo que se utilizé la misma formula del VAN. En
términos financieros, la TIR es la tasa de interés efectiva que los flujos del

proyecto pagan sobre la inversion realizada.

Se puede observar que la TIR es 30%, mayor que la TMAR del 22%, lo cual
indica que el proyecto es aceptable y por lo tanto se justifica su

implementacion.

3.10 PLAN DE PUESTA EN MARCHA

Realizados el estudio y la evaluacion financiera del proyecto, se considero
factible ponerlo en practica; se realiz6 el proceso de implementacion, de modo
que se planifique adecuadamente la creacion y apertura de la microempresa de
productos apicolas en el D.M.Q.; y para ello se ha realizado un cronograma de
implementacion del proyecto.

Para la implementaciéon del proyecto se detallan dichas actividades que se
consideran fundamentales:

1. Obtencién del capital inicial:

1.1.  Financiamiento por el propio proponente por un valor de
$4.840,00. Adquisicion de 12 semovientes y materiales de
reposicion.

1.2.  Adquisicion de maquinaria y equipos.

1.3.  Adquisicién de menaje y herramientas.

2. Movilizacion de semovientes:

2.1. Traslado e instalacién de las Colmenas al lugar autorizado.
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3. Realizacion de la parte legal:
3.1 Obtencién de la Patente Municipal (Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito).
3.2 Inscripcion en el Régimen Impositivo Simplificado (Servicio de
Rentas Internas).
4. Puesta en marcha:
4.1  En la primera quincena del mes de enero es la revision del
apiario.
4.2  Segunda quincena puesta de alzas para produccion.
4.3  Primera quincena de febrero revision de colmenas.
4.4  Segunda quincena cosecha de miel
4.5 Segunda quincena venta del producto.
Nota: Las actividades son repetitivas en forma bimensual durante el afio, como

se observe en el siguiente cuadro:
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SEGUIMIENTO DE ESTRATEGIAS

El mayor responsable de que se establezcan las estrategias del proyecto es

el proponente, por tal motivo se establece un cronograma que permita

controlar el inicio y el final de la implementacion de las estrategias. A

continuacion se detallan las siguientes estrategias:

» Estrategia de Producto 1: Preservar la calidad del producto e higiene

del recipiente; se lo realizara los tres afos del proyecto.

> Estrategia de Producto 2: Recolectar toda la miel producida por 12

colmenas para el afio 2013, incrementarla para el afio 2014 a 16

colmenas y para el afio 2015 a 20 colmenas.

» Estrategia de Precio Fijado por el Mercado: Establecer el precio de

acuerdo al mercado en temporadas altas y bajas de produccion, se lo

realizara continuamente en los tres anos.

> Estrategia de Plaza Venta a Canal Mayorista: vender la produccién a

los tres mayoristas “La Miel”, “La Melifera” y “El Schullo”, a lo largo de

los tres anos.

En el siguiente cuadro se presenta el cronograma de inicio y finalizacién de

las estrategias:

CUADRO No. 37

CRONOGRAMA DE ESTRATEGIAS

ANOS
No ESTRATEGIAS RESPONSABLE | 1| 2| 2
PRODUCTO
1| Preservar la calidad del producto e higiene del recipiente Proponente
Recolectar toda la miel producida por 12 colmenas al inicio e
2 | incrementar anualmente 16 y 20 colmenas totales Proponente
PRECIO
Precio alto en temporadas bajas de produccion; precio bajo en
3 | temporadas altas de produccion Proponente
PLAZA
Vender la produccioén a los tres mayoristas "La Miel", "La
4 | Melifera" y "El Schullo". Proponente

PROMOCION

No necesaria por tener mayoristas que adquieren cada vez el
100% de la produccion
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3.11 EVIDENCIA DE LOS PRIMEROS RESULTADOS

Las primeras evidencias obtenidas se resumen en el siguiente flujo grama:

v" Obtencion del RUC, con el Régimen Impositivo Simplificado “RISE”,

fecha 05 de enero del 2013, como se observa en el anexo No. 3

v' Elaboracion de las respectivas Notas de Ventas de RISE,

con

con

autorizacion numero 1112143818 de la administracién tributaria, como

se observa en el anexo No. 4

v' Reubicacién de las respectivas colmenas, en el sector de Loreto

“Sangolqui”, como se observa el anexo No. 5

v' Presentacién de los respectivos materiales e instrumentos de trabajo,

como se observa en el anexo No. 6

v' Cosecho de miel en la ultima semana de febrero y su comercializacion
del producto segun Nota de Venta S002-001-00002, obteniendo los

primeros ingresos, segun consta en el anexo No. 7
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4.1

CAPITULO IV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES

De la investigacion de mercados se deduce que entre varios productos:
miel de abeja, polen, propdleo es mas rentable dedicarse a la produccion

y venta de miel.

El estudio del analisis situacional que comprende el macroentorno
permitio identificar como principal oportunidad para el proyecto,
aprovechar la ciclicidad en la produccion de miel; asi, en temporadas de
abundancia se deberia almacenar la miel para posteriormente venderla
a un precio mas alto en temporadas de escasez. El estudio del micro
entorno permitié establecer como principal fortaleza que el proponente
es experto en conocimiento de apicultura; otra fortaleza es contar con
un profesional en materia financiera-contable y administrativa, lo que

permitira aprovechar una estructura legal mas simple para el negocio.

Por el tipo de negocio que se propone para dicha microempresa (y
como decision gerencial al proyecto) tener un horizonte a tres afios; en
consecuencia, se desea ir con los objetivos planteados a incrementar el
numero de colmenas a mediano plazo, gestionando la autorizacion de
emplear lugares estratégicos para la produccion de miel, logrando que el
producto y la empresa sean conocidos en el mercado local; una vez

implementada la microempresa.

En la investigacion de mercado se determiné también como un hallazgo
principal el comercializar miel por canecas de 67 y 20 litros a los
mayoristas cuyo habito de compra es mayoritariamente el de adquirir

el producto en un periodo semanal, los mismos que lo distribuyen a
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supermercados a nivel nacional aprovechando la ventaja de estar

posicionados en el mercado local y regional.

En consecuencia, a las estrategias del marketing mix (producto, precio
y plaza) adoptadas, se plantearon también planes de accion con sus
objetivos respectivos, a fin de lograr alcanzar el cumplimiento exitoso
del proyecto; no se consider6 la promocion, ya que la estrategia es de
venta a canal mayorista, por lo que no se requieren actividades ni

recursos monetarios en este sentido.

Las actividades operacionales del proceso de producciéon se las ha
definido mediante diagramas de flujos, clasificados en: inspeccion,
cosecha, extraccion, calentamiento y envasado, que se los ve reflejados
en el Plan de Operacion, con el disefio de procesos simples y de facil

ejecucion, ya conocidos.

El disefio organizacional adecuado al volumen de ventas y establecido
para tal micro empresa se incorpora al Régimen Impositivo Simplificado
RISE. Se conservara el estado legal inicial en el RISE hasta cuando se
superen los parametros establecidos por la Administraciéon Tributaria, al

menos en los dos primeros afos.

La inversion total que se requiere para el proyecto es de apenas
4.840,00; la aportacion sera financiada parcialmente en especie.

De acuerdo a los flujos de fondos que se espera alcanzar durante los
tres afnos de vida del proyecto, la inversion sera recuperada por valores
actuales en un afio siete meses; la aportacion sera financiada

parcialmente en especie.

Para la evaluacioén financiera de acuerdo a los flujos de fondos y a una
tasa de descuento del 22% se determiné un VAN del proyecto de

$4.550,61 (VAN > 0), situacion que permite confirmar que el proyecto es
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4.2

aceptable; asimismo la TIR del proyecto se calcul6 en 30%, siendo
mayor que la tasa de descuento, sefalando este porcentaje que el
proyecto es de bajo riesgo. La razon de Costo al Beneficio es del 94%,
que indica que por cada délar invertido se tendra un margen de

beneficio de 0.94 centavos por délar.

Este tipo de proyecto es aconsejable para aquellas personas que
deseen mejorar su nivel de vida incursionando en la apicultura como una
actividad complementaria a la de su trabajo diario en el publico o
privado, o para aquellas que busquen una alternativa de negocio con

una inversiéon no muy considerada.

La presente investigacion sirva para adaptaciones, a otras
investigaciones con inclinacién a este tipo de actividad, y se pueda
generar un empleo o tener sin mayores problemas una fuente importante
de recursos monetarios adicionales; y a su vez pueda servir de base
para la creacion de empresas pequenas, utilizando leyes y reglamentos
de la Administracion Tributaria, Municipal, Superintendencia de
Compafias y Camara de Comercio de Quito, pudiendo ser: RISE,
persona natural no obligado a llevar contabilidad, persona natural

obligada a llevar contabilidad y persona juridica.

Finalmente, la investigacidon se la disefid, planifico y elaboré dentro del
contexto de las teorias utilizadas por autores de reconocido prestigio:
de lo organizacional, de procesos, de la investigacion de mercado, del
marketing estratégico, de lo legal, y de la planificacién y evaluacion

financiera.

RECOMENDACIONES

Es recomendable en el desarrollo de las actividades operacionales

ordinarias del negocio almacenar la miel en las fechas de abundancia de
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produccion que es de octubre hasta marzo, para posteriormente

venderla a un precio mayor en las fechas de escasez de miel de abeja.

Los productos como el polen y el propdleo se recomienda extraer de la
colmena a partir del tercer ano, por el niumero de colmenas que se

tendra, sin disminuir mucho la produccién de miel.

Se recomienda establecer contactos con personas que autoricen dejar el
apiario en sus terrenos y apartados de la poblacion para no tener

inconveniente con los moradores del sector.

Es deseable buscar aliados estratégicos en la apicultura con los cuales
se pueda intercambiar conocimientos practicos y abastecerse del
producto en temporadas altas de produccién a un menor precio, para
posteriormente vender el producto a un mayor precio en temporadas de

escasez.

Tener conocimientos de leyes y reglamentos de la Administracion
Tributaria, Municipal, Superintendencia de Compafias y Camara de
Comercio de Quito, como una estrategia empresarial para la creaciéon

de empresas pequerias.

La entrega del producto, para tener utilidades aseguradas con un
minimo de riesgo y a bajo, costo sera efectuada directamente a los
mayoristas y en recipientes limpios y tapados herméticamente para que
no se pierdan sus propiedades.

Se aconseja monitorear los ingresos y parametros del Régimen
Impositivo Simplificado, para no exceder los limites establecidos por el
Reglamente de Aplicacion del Régimen Tributario Interno, con el objetivo

de no tener alguna sancion de parte de la Administracion Tributaria, en

109



razon de haber adoptado una forma unicamente comercial de venta

tipica de microempresas.
e A medida que la rentabilidad aumenta, el proponente planifica

incrementar el numero de colmenas para hacer crecer el apiario, lo que

permitira tener mayores ingresos futuros, sin inversiones adicionales.
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ANEXO No. 1

ENCUESTA PARA DISTRIBUIDORES

Objetivo: la presente encuesta tiene por objeto determinar las percepciones y caracteristicas deseadas
por parte de los distribuidores de productos apicolas en el sector Sur del Distrito Metropolitano de
Quito.

Fecha:....../....../...... Nombre del encuestador:...........ocooviiiiiiiiiiiiiiiiieeaa, |:|:|:|:
Dia Mes Ao

Instrucciones: Por favor escriba la informacion solicitada sefiale una “X”, cuando se le presente
alternativas de respuestas.

A. Informacién general

L. SECLOT .t 2. Nombre del

F1 1140103 10 PN

3. Senale, por favor, el nimero de veces en que adquiere los productos apicolas.

PRODUCTOS SEMANAL QUINCENAL MENSUAL TRIMESTRAL

Miel

Polen

Jalea

4. Seiale, por favor, el tamafio de la presentacion del producto apicola que usted habitualmente solicita, y
el nimero de estos solicitados.

Nimero de productos | Precios por unidad que
Productos solicitados por pedido adquiere

250 gramos

Miel 500 gramos

1000 gramos

250 gramos de polen

Polen 500 gramos de polen

Jalea 250 gramos de jalea

5. Senale, por favor, el grado de preferencia que usted tiene de cada uno de los productos apicolas
Productos Nada preferida Algo preferida Preferida Muy Preferida
Miel
Polen
Jalea

6. Por favor, marque con una “X” las marcas que usted habitualmente adquiere los productos apicolas.
Producto Schullo Apinal La Miel Otro especifique
De miel
De Polen
De Jalea

7. Setiale, por favor, el medio por el cual usted conocid a su proveedor habitual de productos apicolas.
Por visita del Por recomendacion Por contacto del Otros medios
vendedor sector apicola (especifiqué)

8. Por favor mencione sus sugerencias del producto apicola de sus proveedores.

Gracias por su colaboracion



ANEXO No. 2

ENCUESTA PARA MAYORISTAS

Fecha:....../...../......
Dia Mes Ao

Objetivo: la presente encuesta tiene por objeto determinar las percepciones y caracteristicas deseadas
de los productos apicolas por las empresas mayoristas en el Distrito Metropolitano de Quito.

Instrucciones: Por favor escriba la informacion solicitada sefiale una “X”, cuando se le presente
alternativas de respuestas.
A. Informacion general

L. SECLOT ..ot 2. Nombre del
NEZOCIO . . ettt ettt et ettt et

3. Sefiale por favor la razén de comprar

4. Sefale por favor el nimero de veces en que adquiere los productos apicolas.

PRODUCTOS

SEMANAL

QUINCENAL MENSUAL

TRIMESTRAL

Miel

Polen

Jalea

5. Setiale, por favor, el tamafio como adquiere los productos apicolas que usted habitualmente requiere, y
el namero solicitado.

Productos

Nuimero de productos
solicitados por pedido

Precios por unidad
que adquiere

Caneca 20 litros

Miel Caneca 67 litros
Polen Libra de polen
Jalea 250 gramos de jalea

6. Seiale, por favor, el grado de preferencia que usted tiene sobre cada uno de los productos apicolas

Productos

Nada prefer

ida Algo preferida Preferida

Muy Preferida

Miel

Polen

Jalea

7. Senale, por favor, el medio por el cual usted conocio a su proveedor habitual de productos apicolas.

Por visita del
vendedor

Por recomendacion

Por contacto del
sector apicola

Otros medios
(especifiqué)

8. Por favor, mencione sus sugerencias del producto apicola de sus proveedores.

Gracias por su colaboracion



ANEXO No. 3

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 1712871464001
APELLIDOS Y NOMBRES: GUERRERO GUALOTO MONICA DEL PILAR
NOMBRE COMERCIAL:
CLASE CONTRIBUYENTE: RISE OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD:  NO
CALIFICACION ARTESANAL: NUMERO:

CONTRIBUYENTE EN SUSPENSION TEMPORAL: No

FEC. NACIMIENTO: 29/1111974 FEC. ACTUALIZACION: 05/01/2013
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 056/08/2010 FEC. SUSPENSION DEFINITIVA:
FEC. INSCRIPCION: 05/08/2010 FEC. REINICIO ACTIVIDADES: 05/01/2013

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

ACTIVIDADES DE OBTENCION Y VENTA DE MIEL NATURAL DE ABEJAS.

DOMICILIO TRIBUTARIO:

Provincia: PICHINCHA Cantén: QUITO Parroquia: CHILLOGALLO Calle: S42H Nimero: OES-228 Interseccion: CALLE OEQJ
Referencia: BARRIO LA MERCED, A UNA CUADRA DEL PARQUE Teléfono: (023690460

DOMICILIO ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

* REGIMEN SIMPLIFICADO
ACTVIDADES AGRICOLAS Cuota mensual a pagar: 1.17
El valor de su cuota final serd la sumatoria de todos los grupos de actividades que constan en esta seccion. El valor final a pagar

podra ser superior si existe retraso en el pago de sus cuotas, de acuerdo al vencimiento establecido segun su noveno digito del
RUC.

Las personas naturales que superen los limites establecidos en el Reglamento para la Aplicacion de la Ley de Equidad
Tributaria, estaran obligadas a llevar contabilidad, convirtiéndose en agentes de retencién, y no podran acogerse al Régimen
Simplificado (RISE)

Si supera los montos establecidos en el reglamento estara obligado a llevar contabilidad para el siguiente ejercicio fiscal y la
presentacién de sus obligaciones sera mensual.

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 001 al 002 ABIERTOS: 1
JURISDICCION: \ REGIONAL NORTE\ PICHINCHA CERRADQOS: 1
-

¥4

2l
NS TS R

79

L=
FIRMADEL CONTRIBUYENTE HER\}&:[O}é}ATAs INTERNAS
Usuarior FPLOT0AT0 Tugar de emision: QUITOMALDONADO SINY EL Fecha y hora: 0570172073 150713
Paginatide 2







ANEXO No. 4

“CONTRIBUYENTE REGIMEN SIMPLIFICADO”

Guerrero Gualoto Monica el pilar (RUC.: 1712871464001 )

ACTIVIDADES DE OBTENCION Y VENTA DE MIEL NATURAL NOTA DE VENTA
DE ABEJAS S 002-001-
M i
La Merced $42H OE9-228 y Calle OE9J N" 000000001

Telf.: 023690460 / Quito - Ecuador
\_ Aut.SRI. 1112143818
2073)

Fecha de aut. de impresién 07 Enero

Valida su emision hasta 07 Enero 2014
Fecha:
Senor s): RUC./C.I.
Direcdon: Teléfono:
' i
CANT. DESCRIPCION V. UNIT. | V. TOTAL
\ ’

Q#176%Q

s
RECIBIDO POR

F AUTORIZADA
Luma Secvicios - Martinez Avendaiio José Radl - RUC. 1709764466001 - Aut. SRI. 10521
Telf: 2555-030 / 2558340 - del 1 al 25 - Original Cliente - Copia Emisor




ANEXO No. 5




ANEXO No. 6




ANEXO N

o.7

~CONTRIBUYENTE REGIMEN SIMPLIFICADO”

Guerrero Gualoto Méonica del pilar

ACITVDADEDEOBTBVCKWYVMDEWH.NAT!M

La Merced S42H OE9-228 Y Calle OE9J

Fecha: W, '710 ypo - 2003
Sefior (s): far lﬁ)"

Lfg_{m,__wﬂ( j '){defono ______Z_._'] oY {6' IL

("RUC.. 1712871464001

DE ABEAS

NOTA DE VENTA
S 002-001-

Telf.: 023690460 / Quito - Ecuador

N° 000000002

Aut. SRL 1112143818
T at. de 07 Enero 2013

Valida su emision hasta 07 Enero 2014

RUC./C.. (Z {140 (09900

Direcdon:
i
CANT. DESCR'PCION V. UNIT. | V. TOTAL
q | Cqgnecas Ao H:el | (05 4320
b solfer Vo
e o
2
;@%ﬁ) @/ romes (7220,
(o]

Ai

w RECIBIDO POR’
wma 2erldos -

Martinez Avendafio José Rad - RUC. 170978448@1 - Aut. SRI. 10521

2555033/2558340 e 8 25 - Original Clients - Copia Emisor




