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CAPITULO 1
INTRODUCCION

1.1 El problema de la investigacion

1.1.1 Problema a investigar

Carencia de un proceso adecuado de exportacion de productos lacteos de la

corporacion Gruppo Salinas.

1.1.2 Obijeto de estudio tedrico

Este trabajo se sustenta en las regulaciones y procesos para la exportacion de

productos lacteos.

1.1.3 Objeto de estudio préctico

Se realizard una valoracion de las diversas actividades en el proceso de

exportaciones de la corporacion Gruppo Salinas.

1.1.4 Planteamiento del problema

Corporacion Gruppo Salinas maneja una comercializacion al exterior de ciertos
productos que en su mayoria son materia prima como: cacao, quinua y la panela granulada
(El Salinerito, 2018), ademas de la variedad de productos terminados como: mermeladas,
azucar morena, azucar blanca, hongos secos y turrén; sin embargo, no todos los productos
que procesa y expende este grupo de emprendimiento han sido considerados para

exportacion.

Es necesario puntualizar que, al tener su marca ya posicionada en el exterior, es
factible para la corporacion Gruppo Salinas introducir més variedades de productos y

lograr una buena acogida en los mercados internacionales.



Por esta razén, se propondra un analisis a la corporacion Gruppo Salinas en el area

de las exportaciones, para saber cudl es su situacion real e incrementar la oferta exportable

de productos lacteos.

1.1.5 Formulacion del problema

¢Cuales son las estrategias para la optimizacién de la oferta exportable de

productos lacteos de la corporacion Gruppo Salinas?

1.1.6 Sistematizacién del problema

¢Cual es la oferta exportable de la empresa Producoop?

¢ Cuales son las principales falencias existentes en las diferentes fases del proceso de
exportaciones y en la logistica de la corporacion Gruppo Salinas?

¢ Cuales son los procedimientos que conllevan al mejoramiento en el proceso de salida
al exterior de productos lacteos terminados de la empresa Producoop perteneciente a
la corporacion Gruppo Salinas?

¢Cual es el incremental de la propuesta?

1.1.7 Objetivo general

Realizar una propuesta de optimizacién para la oferta exportable de los productos

lacteos de la corporacion Gruppo Salinas.

1.1.8 Objetivos especificos

Determinar la oferta exportable de la empresa Producoop a través de su cadena de
valor.

Determinar cuales son las principales falencias existentes en las diferentes fases del
proceso de exportaciones y en la logistica de la corporacion Gruppo Salinas.
Diagnostico situacional

Determinar los procedimientos que conllevan al mejoramiento en el proceso de salida

al exterior de productos lacteos terminados de la empresa Producoop perteneciente a



la corporacién Gruppo Salinas, para proveer a las cadenas colombianas de
supermercados Alkosto y estrella.

e Definir los programas de optimizacion a la corporacién Gruppo Salinas para su oferta
exportable.

e Analizar el incremental de la propuesta.

1.1.9 Justificacion

El presente trabajo se justifica realizarlo desde una perspectiva préctica, puesto
que es un aporte para una empresa real, Gruppo Salinas, con la finalidad de aportar con

ideas para la optimizacién de las exportaciones de sus productos lacteos.

1.2 Marco referencial

1.2.1 Marco tedrico

1.2.1.1 Exportaciones

Las empresas dedicadas a la comercializacion de productos y servicios, tienen
dentro de sus objetivos principales expandirse a mercados internacionales, permitiendo

asi mayor rentabilidad para la empresa o negocio.

De acuerdo a lo expuesto por Hernandez (2011):

Las exportaciones son un fenémeno que satisface las necesidades que las
naciones y los seres humanos tienen de intercambiar bienes y servicios. Las
empresas no solo se limitan a llevar a cabo operaciones a nivel local, sino también
suelen contactarse con organizaciones ubicadas en otros paises para emprender
diversos tipos de negocios. Los negocios que emprende una empresa local con
otra, ubicada en otro pais y que se origina mediante una transaccion, un acuerdo
0 un convenio, es lo que constituyen los negocios internacionales. Innumerables
empresas internacionales operan sus negocios con éxito, compitiendo a nivel

global y sin fronteras (p. 4).



El plan para optimizar las exportaciones de productos lacteos de la corporacion
Gruppo Salinas incidird de manera positiva no solo en la empresa sino en el entorno que
opera, ya que se conoce que las exportaciones son un intercambio de bienes y servicios

que permite el desarrollo de las naciones.

1.2.1.2 Gruppo Salinas

El Gruppo Salinas se encuentra ubicado en la parroquia Salinas de Guaranda, en

la provincia de Bolivar, a 30 Km al norte y a menos de una hora de la ciudad de Guaranda.

El grupo salinas es el resultado de la madurez organizativa de la parroquia, al
unirse todas las organizaciones actoras del desarrollo a lo largo de casi cuatro décadas de
trabajo comunitario. La corporacién Gruppo Salinas se constituyd juridicamente el 26 de
noviembre del 2006, unificando criterios de desarrollo cooperativo y consolidado los

principios de economia solidaria (El Salinerito, 2018).

Segun Villagran (2009):

La denominacion del grupo empresarial de El Salinerito es la unién de las
seis organizaciones 0 empresas campesinas, todas aquellas propietarias de las
empresas comercializadoras y productoras de queso, yogurt, de chocolates y
confites, de hongos silvestres, de turrones, de actividad educativa, un pequefio
ingenio azucarero, molino, hotel, actividad piscicola, textil, etc. Con la gran
diferencia que sus utilidades -o resultados- no son repartidos entre los socios, sino
reinvertidos en sus empresas o en proyectos sociales, 0 micro empresariales de las

comunidades.

Productos lacteos del grupo salinas

La marca El Salinerito es reconocida por la elaboracién artesanal de quesos
de alta calidad, desde que se empezaron a fabricar en el afio 1978. La elaboracion
de queso fue la primera actividad implantada en Salinas, por el movimiento

cooperativista iniciado en los afios setenta, y representa hoy en dia el sustento de



mas de 200 familias productoras de leche. La gama de quesos Salinerito son
apropiados para consumir directamente o en preparados y platos variados. Dentro
de las lineas de productos lacteos podemos encontrar: quesos frescos, quesos
semi-maduros, quesos maduros mantequilla y yogurt. Los quesos frescos tienen
un sabor suave y son excelentes para sopas y platos tipicos, los quesos semi-
maduros tienen un periodo de maduracion de entre cuatro y seis meses, y se
caracterizan por su aroma y gusto agradable, los quesos maduros, con periodos de
maduracion superiores a seis meses, poseen un fuerte aroma y un gusto picante.
(El Salinerito, 2018)

La capacidad de produccién que la corporacion tiene diariamente es de diez mil

litros de leche, aunque se producen por ahora solo seis mil litros diarios.

1.2.1.3 Plan de optimizacion de exportaciones

Segun Castafieda, Martinez y Ramirez (2016):

La elaboracion de un plan para optimizar las exportaciones consta de
procesos que permiten a la empresa evaluarse a si misma y generar un proceso
interno de participacion, involucramiento y compromiso de los actores dentro de
la organizacion con los nuevos desafios a enfrentar, alineandolos estratégicamente
con la nueva dindmica comercial internacionalizada que tendré efectos sobre la

estructura productiva y el funcionamiento de la compafiia. (p. 20)

Es necesaria la realizacion de la presente propuesta, ya que el plan de optimizacién
de exportaciones es considerado como una herramienta estratégica que permitird
incrementar los ingresos e internacionalizar los productos lacteos de la corporacion

Gruppo Salinas.

1.2.2 Marco legal

Es importante analizar el entorno legal con la aplicacion de politicas nacionales,

asi como también internacionales.



e (Codigo Organico de la Produccién Comercio e Inversiones (COPCI)

El COPCI el cual fue aprobado por la Asamblea Nacional en el afio 2010, tiene
como objetivo regular el proceso productivo, asi como impulsar los productos con valores

agregados, orientados en relacion con el Plan Nacional del Buen Vivir.

e Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO)

Su principal mision es impulsar el progreso del sector productivo industrial y
artesanal, a través de la enunciacion y realizacion de politicas publicas, planes,
transmisiones y proyectos especializados, que inciten la inversion e innovacién
tecnoldgica para promover la produccion de bienes y servicios con un alto valor agregado
y de buena calidad, en armonia con el medio ambiente que creen empleo digno y permitan
su introduccion en el mercado interno y externo. Este organismo a través del portal de
ventanilla nica emite los certificados de origen, siendo este documento muy importante

para poder liberar los derechos arancelarios.

Para la creacion del plan de optimizacion de exportaciones de los productos
lacteos de la corporacion Gruppo Salinas, es necesario basarse en todos los lineamientos

del COPCI y del MIPRO con el fin de elaborar de manera legal dicho plan.



CAPITULO 2
METODOLOGIA DE INVESTIGACION

2.1 Nivel de estudio

Para desarrollar el presente plan se realizara investigaciones de tipo analitica e

histérica comparativa.

2.2 Modalidad de investigacion

Se realizara una investigacion de campo con el fin de obtener informacién valida
y confiable de todos los miembros de la empresa, por medio de esto se determinaréa las

conclusiones y recomendaciones.

2.3 Meétodos de investigacion

e Meétodo analitico. - Se aplicara este método ya que se debe diferenciar todos los
componentes que vamos a investigar para identificarlos de manera individual y

estudiarlos de una manera detallada a cada uno de ellos.

e Método historico comparativo. - Por medio de este método realizaremos la
investigacion ya que permite a traves de fuentes como articulos, reportes financieros
de la empresa, la historia y su evolucidn determinar en qué situacion se encuentra en

la actualidad.
2.4 Poblacion
Empleados Gruppo Salinas: 20

Empleados Producoop lacteos: 18
Total poblacion 38 personas



2.5 Técnica de recoleccion de datos

Se utilizara las técnicas: entrevistas y observacion para la recoleccion de

informacion.

2.6 Instrumento para recoleccion

Se utilizara un cuestionario previamente estructurado para las entrevistas a los

trabajadores de Gruppo Salinas.

2.7 Procesamiento de datos

La informacidn se procesara en el programa Excel de Microsoft.

2.8 Metodologia

En el presente trabajo usaré métodos de investigacion los cuales me permitiran
indagar la situacion en la que la corporacion Gruppo Salinas se encuentra, de esta manera
de acuerdo a los objetivos expuestos utilizaré segin cada uno de ellos los diferentes

métodos investigativos.

Para llegar a conocer el diagndstico de la oferta exportable de la corporacién
Gruppo Salinas el METODO ANALITICO es el que me permite investigar los
componentes que integran este objetivo para estudiarlos de una manera detallada a cada

uno de ellos.

En cuanto a las falencias existentes en las diferentes fases del proceso de
exportaciones indagare por medio del METODO HISTORICO COMPARATIVO, lo
referente a procesos gque maneja la empresa tomando datos pasados para llegar a

determinar su situacion.

Para determinar los procedimientos que conllevan al mejoramiento en el proceso
de salida al exterior de productos terminados usaré informacién que obtendré a través del
METODO ANALITICO SISTEMATICO, lo cual primero se descompondra la



informacidn para ser analizada individual para luego integrarla y llegar a concluir cuales

seran los procedimientos adecuados para se mejora.

En cuanto a la definicion de los programas de optimizacion el METODO
DEDUCTIVO serd el que me va a permitir segun los datos obtenidos llegar a una

conclusion valedera para conocer cudl sera el programa adecuado para la empresa.

Para el analisis del incremental de la propuesta individualizaré los datos que son
afines en lo referente a lo financiero para que por medio del METODO ANALITICO

sean investigados para saber su estado.



CAPITULO 3
DIAGNOSTICO SITUACIONAL

3.1 Obijetivo 1

Determinar la oferta exportable de la empresa Producoop a través de su cadena de

valor.

3.1.1 Ambiente interno

Es necesario para el diagndstico conocer cuél es el ambiente interno de la empresa
ya que nos permite saber a profundidad como se manejan dentro de la organizacion los

procesos, asi como también determinar cual es su desempefio.

3.1.1.1 Resefia historica de la empresa

La corporacion Gruppo Salinas tuvo su inicio el 26 de noviembre del 2006, fue
creada con la finalidad de regular a las organizaciones Salineras que empezaron a crecer
desordenadamente y también a existir competencia desleal entre si. Desde entonces es la
Ilamada a articular procesos, a regularse y apoyar iniciativas locales para fomentar el
proceso de trabajo comunitario, esta organizacion lleva el liderazgo parroquial y regional
conjuntamente con los gobiernos locales en aspectos como son la equidad de género,
participacion ciudadana, proteccion y ciudadano del medio ambiente, equilibrio en
produccién y comercializacion (El Salinerito, 2018). EI Gruppo Salinas se encuentra

conformado por los siguientes miembros:

e COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO “SALINAS LTDA” (COACSAL)

e FUNDACION DE ORGANIZACIONES CAMPESINAS DE SALINAS
(FUNORSAL)

e FUNDACION FAMILIA SALESIANA SALINAS (FFSS)

e FUNDACION GRUPO JUVENIL SALINAS

e ASOCIACION DE DESARROLLO SOCIAL DE ARTESANOS “TEXAL
SALINAS” (TEXAL)
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e COOPERATIVA DE PRODUCCION AGROPECUARIA “EL SALINERITO”
(PRODUCOOP)

3.1.1.2 COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO “SALINAS” (COACSAL)

COACSAL

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO
SALINAS LTDA.

Geencmin Folicaria

Se constituy6 legalmente el 16 de noviembre de 1970 cuando nacié la necesidad
de conseguir la propiedad de las minas de sal en forma colectiva, en aquel tiempo ahorrar
era un acto de plena confianza en la organizacion que se estaba formando. El objetivo no
era manejar mucho dinero, pero si emprender un camino para salir juntos de la pobreza,
ya que existian caminos inestables lo que no les permitia poder crecer, asi como también
falta de luz, agua y las viviendas eran inadecuadas por todo esto provocaba la muerte de
nifios. En la actualidad el fortalecimiento econdmico de la cooperativa es muy estable
brindando sus multiples servicios a la comunidad, el desarrollo que el pueblo ha
construido en estas décadas de trabajo mancomunado ha nacido de esta primera
cooperativa (El Salinerito, 2018).

3.1.1.3 FUNDACION DE ORGANIZACIONES CAMPESINAS DE SALINAS
(FUNORSAL)

Al
: \

e o e

Fue creada en 1982 con el propoésito de dar seguimiento a las organizaciones de
base, autoridades de gobierno e instituciones de apoyo en aquel tiempo no contaban con
vias de transporte lo que su primer cumplido fue la apertura de 180 km de via transitable
para unir comunidades, en el afio de 1987 adquirio de vida juridica con el nombre de
FUNORSAL, en la actualidad esta organizacion es una fundacion sin fines de lucro busca
el cumplimiento de objetivos de los grupos y organizaciones campesinas de la parroquia

salinas asi como también tiene la funcion de coordinar y promover el trabajo de todas las
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organizaciones en el aspecto social, técnico, productivo, administrativo y educativo de la
misma manera la consolidacion de los principios de la economia solidaria, para dar
cumplimiento se crearon equipos: socio organizativo, de comunidades y ambiente,
financiero y de empresas, de proyectos y capacitaciones, y de gestion del talento humano
(El Salinerito, 2018).

3.1.1.4 FUNDACION FAMILIA SALESIANA SALINAS (FFSS)

2.
-
=

{}}-51“{*

45 *

En el afio de 1995 fue creada con la finalidad de apoyar como grupo de seglares
comprometidos a la mision salesiana y en el afio 2002 se legaliz6 siendo la autogestion
como su principal funcion, creo varias fuentes de empleo para sostener las actividades
sociales, en la actualidad es propietaria de las empresas colectivas como son: confites,
aceites esenciales y derivados, escuela de arte y varios talleres educativos, y en
coordinacion con el Gruppo salinas se hace cargo también de la radio comunitaria El
Salinerito, del centro de relaciones académicas y de naturaleza viva. Como propoésito
tienen el apoyar a la nifiez y juventud, sobre los méas pobres, buscan impulsar la creacion
de actividades de autofinanciamiento para que los jovenes se introduzcan en el mundo

laboral con responsabilidad (EI Salinerito, 2018).

3.1.1.5 FUNDACION GRUPO JUVENIL SALINAS

|

ETIOT RO O FTaRLA e

Fue creado en el afio de 1976 con el fin de encontrarse entre amigos y crear fuentes
de trabajo para las nuevas generaciones, al pasar el tiempo teniendo ya conformado el

grupo juvenil se siguieron fomentando las actividades a las que se dedicaban.
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Actualmente es propietaria de las empresas: hotel “el refugio”, oficina de turismo
comunitario, operadora de turismo (gestiona paquetes turisticos a nivel nacional e

internacional, fabrica de conservas y alimentos Salinerito (El Salinerito, 2018).

3.1.1.6 ASOCIACION DE DESARROLLO SOCIAL DE ARTESANOS
“TEXAL SALINAS” (TEXAL)

Una agrupacion de 15 jévenes mujeres en el afio de 1974 con apoyo de
incondicional del Padre Antonio Polo, José Tonello entre otros decidieron organizarse
para aprovechar la producida por las ovejas y llamas en la regién, segin se fueron
presentando las necesidades y las exigencias del mercado se fueron implementando
maquinarias entonces asi se creo la hilanderia intercomunal salinas, la produccién consta

de bufandas, gorras, guantes, ponchos y cobijas (El Salinerito, 2018).

3.1.1.7 COOPERATIVA DE PRODUCCION AGROPECUARIA “EL
SALINERITO” (PRODUCOOP)

EL SALINERITO

PRODUCOOP

En 1973 los salineros organizan la primera quesera comunitaria para la
elaboracion de queso ellos replicaron lo aprendido en las haciendas que trabajaban, dado
el problema por el transporte y mercado en 1976 deciden cerrar y dejar de producir
mientras buscaban soluciones y en el afio de 1978 el técnico suizo José Dubach llega a
salinas e imparte todos sus conocimientos y se retoma la elaboracion de los quesos,
logrando asi la implementacion de una pequefia tienda en el sector de Santa Clara en la

ciudad de Quito, pero Producoop siendo dependiente formalmente de la cooperativa de
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ahorro y crédito Salinas . Su principal funcion que tenian era de mantener la unién y la
relacion armonica entre los pequefios productores lecheros, queseros capacitados,
administradores y comercializadores comprometidos, unidos para lograr un producto de

calidad y economia solidaria (El Salinerito, 2018).

Producoop en enero del 2006 toma su personeria juridica propia como entidad
especializada a la agroindustria rural, es la encargada de administrar la fabrica de lacteos
“El Salinerito”, aproximadamente 150 familias son socias de esta empresa. LOS
excedentes que generan las ventas de los productos elaborados por la quesera estan
destinados al beneficio colectivo de los socios y del pueblo en general, otro beneficio que
tienen los socios es en cuanto a rebajas en los precios de los productos (El Salinerito,
2018).

3.1.1.8 Estructura de la empresa

PRODUCOOP cuenta con los siguientes departamentos:

Tabla 1. Estructura PRODUCOOP

DEPARTAMENTOS PERSONAL
GERENCIA 1 GERENTE GENERAL
FINANCIERO 1 ASISTENTE ADMINISTRATIVO

1 CONTABILIDAD
1 SECRETARIA

PRODUCCION 9 OPERARIOS
EMPAQUE Y SELLADO 3 OPERARIOS
MANTENIMIENTO 1 OPERARIO

VENTAS 1 VENDEDOR

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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3.1.1.9 Estructura organizacional de PRODUCOOP

Consejo de Consejo de
administracion vigilancia

Figura 1. Estructura organizacional PRODUCOOP
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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3.1.1.10 Productos ofertados

Oferta a sus mercados una gran gama de productos lacteos, los cuales mantienen
diferentes tipos de elaboracion en el que el tiempo es su principal factor. Los productos

son: quesos frescos, quesos semi maduros, quesos maduros, mantequilla y yogurt.

Clases de quesos

e Quesos frescos
Queso fresco
Mozzarella

e Andinos
Andino fresco y maduro
Andino con orégano
Andino con aji
Andino con albahaca

e Rebanadas
Sandwich natural
Sandwich hierbas
Sandwich cheddar

¢ Quesos maduros
Dambo
Gouda
Gruyere
Tilsit
Parmesano
Parmesano rallado

Fondue

3.1.2 Objetivos y estrategias actuales

Dentro de los propdsitos que se trazan cada afio tienen algunos proyectos para
emprender como es la apertura de 2 tiendas propias, con la cual pretenden llegar al
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consumidor con mejores ofertas y con gran variedad de productos. Asi como también

buscan lanzar nuevas presentaciones en quesos.

Entre otros proyectos uno de ellos es que buscan establecer un plan de produccion

y preparar una fuerza de ventas para temporadas bajas.

El incremento de nuevas tecnologias para el control de limpieza de superficies de

la empresa también es uno de sus objetivos.

Buscan gestionar nuevas notificaciones sanitarias y espacios de produccion para
nuevos productos, como también el cumplimiento de auditorias solicitadas por el medio

ambiente.

3.1.3 Comercializacion con el exterior y exportaciones

En la actualidad la corporacion Gruppo Salinas no se encuentra exportando

productos lacteos.

3.1.4 Andlisis de la cadena de valor

La cadena de valor permite descubrir las actividades que realiza la empresa, asi
como también evaluar el grado en el que se encuentra, para generar valor al cliente final
y a la empresa misma, esta ayuda a determinar las competencias distintivas que permiten

generar una ventaja competitiva para tener una rentabilidad superior a la competencia.

Las actividades de la cadena de valor son variadas y complementarias entre si
estas abarcan las actividades desde la provision de insumos especificos para un producto
en particular hasta la comercializacion y consumo final, y el conjunto de actividades de

valor gque decide realizar una empresa es lo que se denomina administracién estratégica.
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Actividades primarias

Infraestructura de la empresa

Gesti6n de recursos humanos

Desarrollo de tecnologia

o - .

Actividades de apoyo

Figura 2. Cadena de valor

3.1.4.1 Actividades primarias

Logistica interna

Recepcion de materia prima, el proceso en cuanto a la recepcién de la leche que es
su materia prima es diariamente y comienza desde tempranas horas en la mafiana, el
personal encargado recepta a los proveedores y toma una muestra de la leche para
su respetivo analisis en el laboratorio y una vez efectuado el procedimiento si pasa el
control de calidad se le procede llevar a su almacenaje caso contrario no es receptada;
actualmente el promedio de litros que recibe diariamente es de 3500 y en las épocas
de invierno se incrementa en un 30%, Producoop cuenta con una capacidad de
produccién de 10.000.

Almacenamiento, cuentan con tres bodegas una en donde la leche se encuentra a
temperatura ambiente hasta que comienza la elaboracién de los productos, en cuanto
a los insumos estos se encuentran en refrigeracion. La bodega en donde el queso se
encuentra en cdmaras de maduracion debe contar con condiciones favorables, el
porcentaje de humedad relativa de 75 — 88% (%HR) y temperatura entre 10 y 14 °C;
cuenta con cinco camaras de maduracion en donde los quesos descansan en la madera
la cual sirve de pulmén para la maduracion, esta debe ser tratada y completamente

Seca.
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En cuanto al almacenamiento de los yogures una vez ya elaborados estos se
encuentran en refrigeracion a una temperatura de 4 °C, el almacenaje de la mantequilla

una vez elaborado en se le coloca en la bodega general a temperatura ambiente.

e El conteo de la existencia fisica de productos terminados, en proceso e insumos se
efectla cada quince dias, con ello llevan la cuenta del tiempo de maduracion de

acuerdo al queso

Operaciones

e Fabricacion, el personal de produccidn inicia la elaboracion de los productos a las
7:30 am y culmina a la 1:30 pm estos procesos son programados dependiendo de qué
producto elaboren.

e La maquinaria, se encuentra en un estado a medio uso, pero constantemente le estan
dando mantenimiento, tienen programado renovar e implementar maquinarias en un

futuro.

e Productos, en la actualidad los productos que elaboran son; queso fresco, queso semi
maduro, queso maduro, yogurt y mantequilla, producen alrededor de 350 quesos al
dia.

Logistica externa

El encargado de recibir los pedidos lo maneja por via telefénica y por correo
electronico, los clientes realizan su pedido con un tiempo entre 24 y 48 horas de
anterioridad a su entrega. No cuentan con un agente vendedor ya que su mayor parte de
clientes compran en la planta, excepto a un cliente que se le envia por transporte.

Marketing y ventas

Promocionan sus productos por medio de ferias para dar a conocer exponiendo y

haciendo degustar a sus visitantes, estas exposiciones lo hacen cada festividad de la
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parroquia Salinas, asi como también cuando les invitan a participar en ferias de ciudades.
Por otro medio que ofertan sus productos es por internet ya que la actualidad es el medio

donde se dan a conocer potencialmente las publicidades a nivel nacional e internacional.

Servicio

No cuentan con un servicio post venta, si llegara a darse el caso de un reclamo el
cliente da su queja en donde realizo su compra y el vendedor emite la queja a la empresa

ya sea por via telefonica o por correo electrénico.

3.1.4.2 Actividades de apoyo

Abastecimiento

Para realizar la compra de materia prima la empresa no tiene un proceso, los
proveedores diariamente llegan y entregan la leche en la planta sin tener un pedido previo
y coordinan en ese momento con el encargado, y en el caso de los insumos el proveedor

de estos les entregas con un pedido previo.

Desarrollo tecnoldgico

La empresa en cuanto a la tecnologia esta centrada en las maquinarias las cuales
son la base fundamental para la produccion de todos sus productos, tienen programado
implementar maquinarias con mayor tecnologia para poder producir nuevos productos.
Producoop busca constantemente realizar cambios en la presentacion de los envases de

los productos de acuerdo a las nuevas tendencias del mercado.

Gestion de recursos humanos

Para la seleccion del personal en la empresa se realiza un previo estudio de las
hojas de vida de los aspirantes, se los llama a una entrevista para ser analizados y una vez
escogidos se les capacita dependiendo al departamento que vayan a pertenecer, para el
comunicado cuando se requiere personal lo realizan por medio de la radio y comunicados

en la presa
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Infraestructura de la empresa

La planta tiene aproximadamente 1.200 metros cuadrados de construccién
comprende de 3 modulos, con disefios modernos y funcionales para la produccion.
Dentro de los planes en un futuro la empresa quiere realizar cambios en la infraestructura
de la planta, el cambio que estd proximo a darse es de la remodelacion en lo referente a

la pintura de toda la planta.

3.1.4.3 Oferta exportable

Producoop en el afio 2012 inauguro la nueva planta denominado “centro de
produccion y adiestramiento Quesero Rural El Salinerito” en el cual cuenta con una
capacidad de produccién de 10.000 litros de leche al dia siendo su produccion Unicamente
de 3.500 litros con lo que no se explota al méximo su capacidad de produccion es decir

que 6.500 litros no se producen.

Tabla 2. Oferta exportable

10.000 litros 3.500 litros 6.500 litros
1000 quesos 350 quesos 650 quesos
172 unidades 60 unidades 112 unidades
94 unidades 33 unidades 61 unidades

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

3.2 Objetivo 2

e Determinar cudles son las principales falencias existentes en las diferentes fases del
proceso de exportaciones y en la logistica de la corporacion Gruppo Salinas.
Diagnostico situacional.
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3.2.1 Diagnostico FODA

La matriz FODA nos permitird disefiar estrategias o mejor dicho facilitar la
determinacion de actividades que se debe realizar para afrontar los aspectos negativos del
entorno como son las amenazas para lo cual debe tener presente sus fortalezas y
debilidades internas, de igual manera es procedente disefiar estrategias mediante la
socializacion con todo el personal involucrado de las problematicas detectadas, puesto

que ello concedera el 6ptimo aprovechamiento de las oportunidades que ofrece el entorno.
3.2.1.1 Fortalezas

De acuerdo a la investigacion realizada en base a un previo analisis de la cadena

de valor se ha diagnosticado las siguientes fortalezas con sus respectivas acciones.

Tabla 3. Fortalezas
Ubicacion de la empresa Micro localizacion privilegiada al acceso
de los productores lecheros

Capacidad de producciébn para Disponibilidad de aprovechamiento de la

exportaciones capacidad ociosa

Maquinaria en estado optimo Magquinaria con capacidad de produccion
en 24 horas

Infraestructura adecuada Espacio fisico distribuido por areas de

produccion y administracion

Personal capacitado Certificacion de buenas practicas de
manufactura

Productos diferenciados Know how propio

Objetivos operacionales Dedicados a cumplir sus metas

Tiempo de produccion Despacho de produccién por lotes en 24
horas

Marca Posicionada y reconocida nacional e

internacional

Estabilidad laboral Baja rotacion del personal

22



Calidad
Resistencia al cambio

Financiero

Gestion de accionistas

Poder de negociacién con proveedores

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

3.2.1.2 Debilidades

Certificacion sanitaria 1ISSO 9.000
Flexibles segln las necesidades

Manejo optimo en las finanzas de la
empresa

Disponibles al incremento

Alto

proveedores productores de leche

poder de negociacién con

De acuerdo a la investigacion realizada en base a un previo analisis de la cadena

de valor se ha diagnosticado las siguientes debilidades con sus respectivas acciones.

Tabla 4. Debilidades

Bajo nivel de publicidad y marketing

Servicio post venta

Desconocimiento del sistema Ecuapass

Ventas

Desconocimiento  de  regimenes

importacion y exportacion

Cobertura

Planificacién en produccién

Desconocimiento de  beneficios

preferencias arancelarias

por

No existe departamento de marketing

No se realiza seguimiento a la

satisfaccion del cliente

Sin conocimientos del comercio
exterior
Inexistente departamento de ventas a
nivel nacional e internacional

de No conocen regimenes para impulsar
la exportacién

Baja cobertura en provincias de la

costa

Deficiente planificacion en
produccion

Utilizacion  inadecuada de las

preferencias arancelarias
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Bajo nivel de conocimientos de requisitos No conocen el manejo del marcado

para ingresar a Colombia

Salarios

Falta de personal

Desconocimiento de logistica

Manual de procedimientos

Deficiente uso de tecnologias

Estructura organizacional débil

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

3.2.1.3 Oportunidades

colombiano

Ausencia de programas de incentivos
salariales

Deficiente sistema de reclutamiento
de talento humano

Desconocimiento de procesos de
distribucion fisica internacional

Falta de manual de procedimientos
administrativos

No todos los procedimientos estan
sistematizados

Cadena de mando débil

De acuerdo a la investigacion realizada en base a un previo andlisis de la cadena

de valor se ha diagnosticado las siguientes oportunidades con sus respectivas acciones.

Tabla 5. Oportunidades

Ingresar en el mercado extranjero

Facilidad de obtencion de créditos

Preferencia de consumidores

Productos de calidad

Nuevas presentaciones

Oportunidad de vender en el exterior
en el mercado colombiano

Historial crediticio

Productos diferenciados por
innovacion e investigacion
Elaborados con los altos estdndares
de calidad

Innovan siempre los productos
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Alianza estratégica en Colombia

Preferencias arancelarias

Ferias para ofertar los productos

Pertenecer al Gruppo Salinas

Alto nivel de ventas

Creacion de un canal propio de distribucion
internacional

Los productos comercializados en grandes
cadenas de supermercados

Factibilidad de

infraestructura

ampliacion de la

Optimo perfil de acceso logistico a Colombia

Existencia oligopsonio en el mercado
colombiano
Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

3.2.1.4 Amenazas

Facilitacion de ingreso utilizando las
cadenas Alkosto, estrella, éxito,
tiendas jumbo

Utilizar los beneficios de la decision
416 de la CAN

Oportunidad de dar a conocer los
productos

Ventaja para poder exportar

Todo lo que producen venden

Dominio del canal de distribucion

Reconocidos con mayor facilidad a
nivel nacional

Cuenta con espacio fisico para poder
extenderse

Sistemas de ingreso por via terrestre
y servicios aduaneros Optimos en
frontera

Para el departamento de Narifio

De acuerdo a la investigacion realizada en base a un previo andlisis de la cadena

de valor se ha diagnosticado las siguientes amenazas con sus respectivas acciones.

Tabla 6. Amenazas

Ingreso de competidores con produccién a Sistema de produccion a escala para

escala

Corrupcién en Colombia

abaratar costos

Peligros de contrabando
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Legislacion variable para el acceso al Cada pais tiene sus requisitos para que

mercado extranjero el producto pueda ingresar
Violencia en Colombia Altos indices de delincuencia
Migracion Deficiencia de reclutamiento de

personal debido a migraciones a otras
ciudades

Competencia desleal Precios bajos por competidores que no
respetan la reglamentacion laboral

ecuatoriana

Contaminacion ambiental Afecta en la produccion de leche

Sistema cambiario El mercado colombiano es susceptible
a cambios

Cambios climaticos Baja la produccién de la materia prima

Distorsiones del mercado colombiano Subsidios, barreras arancelarias

Déficit fiscal colombiano Devaluaciones de su moneda

Desarrollo de nuevas tecnologias Productos sustitutos

Falsificacion de los productos Deterioro de la imagen del producto

Informalidad Colombiana Contratos no formalizados

Impuestos elevados Afectacion en el costo del producto

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

3.2.2 Principales falencias

e Desconocimiento de procesos de distribucién fisica internacional
La empresa no cuenta con un departamento encargado de los procesos de logistica
internacional por lo cual esta es una de las principales falencias.

e No se realiza seguimiento a la satisfaccion del cliente
No tiene un servicio de post venta que pueda ayudar a la retroalimentacion para
el fortalecimiento de los productos de la empresa.

¢ Inexistente departamento de ventas a nivel nacional e internacional
La empresa no maneja sus ventas a través de un agente vendedor, cuentan con sub

distribuidores y ellos son los encargados de vender al pablico los productos.
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Deficiente planificacion en produccion

No tienen establecido una planificacion para la produccion de los productos lo
hacen segun sea necesario o en referencia los pedidos.

Sin conocimientos del comercio exterior

No conocen el funcionamiento del sistema Ecuapass, por lo que no han realizado
operaciones de aduana de importacion y exportacion.

No conocen regimenes para impulsar la exportacion

Desconocen las operaciones y normas de los regimenes para exportacion de sus
productos.

No existe departamento de marketing

Carecen de un departamento encargado de publicidad lo cual no les permite poder

seguir dando a conocer los productos.

3.3 Objetivo 3

Determinar los procedimientos que conllevan al mejoramiento en el proceso de

salida al exterior de productos lacteos terminados de la empresa Producoop perteneciente

a la corporacion Gruppo Salinas, para proveer a las cadenas colombianas de

supermercados Alkosto y estrella.

3.3.1 Matrizde HOLMES

La matriz de Holmes sirve para priorizar, permitiendo conocer el orden de las

variables segun su importancia, en este caso se realiza mediante una comparacion y

clasificacion de los factores internos (fortalezas, oportunidades) y externos (debilidades,

amenazas) de la empresa. La medicion de cruce de variables se realizara mediante el

siguiente cuadro de ponderacion.

Tabla 7. Rango de ponderaciéon de matriz HOLMES

Menos importante 0
Igual de importante 0,5
Maés importante que 1

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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Tabla 8. Fortalezas

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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Micro localizacion al acceso de los
productores lecheros 0,5 0 0,5 1 0 0 1 0,5 0 0,5 0 0,5 0 0,5 5,0 4,4%
Disponibilidad de aprovechamiento de la
capacidad ociosa 1 0,5 1 1 0,5 0,5 1 1 0,5 1 0,5 1 0,5 0,5 1 11,5 10,2%
Magquinaria con capacidad de produccion
en 24 horas 0,5 0 0,5 0,5 0 0,5 1 0,5 0 1 0 1 0 0,5 0 6,0 5,3%
Espacio fisico distribuido por éareas de
produccién y administracién 0 0 0,5 0,5 0 0 0,5 0 0 0,5 0 0,5 0,5 0,5 0 3,5 3,1%
Certificacion de buenas practicas de
manufactura 1 0,5 1 1 0,5 0,5 1 0,5 0,5 1 0,5 1 0,5 0,5 0,5 10,5 9,3%
Know how propio 1 0,5 0,5 1 0,5 0,5 1 1 0,5 1 0,5 1 0,5 0,5 0,5 10,5 9,3%
Dedicados a cumplir sus metas 0 0 0 0,5 0 0 0,5 0,5 0 0,5 0 0,5 0 0,5 0,5 3,5 3,1%
Despacho de produccion por lotes en 24
horas 0,5 0 0,5 1 0,5 0 0,5 0,5 0 1 0 0,5 0 0,5 0,5 6,0 5,3%
Posicionada y reconocida nacional e
internacional 1 0,5 1 1 0,5 0,5 1 1 0,5 1 0,5 1 0,5 0,5 1 11,5 10,2%
Baja rotacion del personal 0,5 0 0 0,5 0 0 0,5 0 0 0,5 0 0,5 0 0 0 2,5 2,2%
Certificacién sanitaria ISSO 9.000 1 0,5 1 1 0,5 0,5 1 1 0,5 1 0,5 1 0,5 1 0,5 11,5 10,2%
Flexibles segun las necesidades 0,5 0 0 0,5 0 0 0,5 0,5 0 0,5 0 0,5 0 0,5 0 3,5 3,1%
Manejo optimo en las finanzas de la
empresa 1 0,5 1 0,5 0,5 0,5 1 1 0,5 1 0,5 1 0,5 0,5 0,5 10,5 9,3%
Disponibles al incremento 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0 0,5 0,5 0,5 0 7,5 6,7%
Alto poder de negociacién con proveedores
productores de leche 0,5 0 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0 1 0,5 1 0,5 1 0,5 9,0 8,0%
112,50 100,0%
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Tabla 9. Resultados de Holmes. Fortalezas

POSICION FORTALEZAS

F1 Disponibilidad de aprovechamiento de la
capacidad ociosa

F2 Posicionada y reconocida nacional e
internacional

F3 Certificacion sanitaria 1ISSO 9.000

F4 Know how propio

F5 Certificacion de buenas practicas de
manufactura

F6 Manejo optimo en las finanzas de la empresa

F7 Alto poder de negociacién con proveedores
productores de leche

F8 Disponibles al incremento

F9 Maquinaria con capacidad de produccion en
24 horas

F10 Despacho de produccion por lotes en 24
horas

F11 Mico localizacion al acceso de los
productores lecheros

F12 Flexibles segun las necesidades

F13 Espacio fisico distribuido por éareas de
produccién y administracion

F14 Dedicados a cumplir sus metas

F15 Baja rotacion del personal

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

FRECUENCIA
RELATIVA

10,2%

10,2%

10,2%

9,3%
9,3%

9,3%

9,0%

6,7%

5,3%

5,3%

4,4%

3,1%

3,1%

3,1%

2,2%
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Se concluye que el rango menor de la frecuencias relativas es de 2,2% de la
Fortalezas F15 con una sumatoria total de 2.5. El rango mayor de frecuencia relativa es
de 10,2% de las Fortalezas F1;F2 y F3 con una sumatoria de 11,5. Lo que nos da como
conclusion que las Fortalezas priorizadas seran las que se encuentren en el rango de

frecuencia relativa de 9,0% al 10,2 %.
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Tabla 10. Debilidades

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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No existe departamento de marketing 0,5 0,5 0,5 0 0,5 1 0,5 1 0,5 1 0,5 0 0,5 1 0,5 8,5 7,6%
No se realiza seguimiento a la satisfaccion
del cliente 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 1 0,5 1 1 0,5 0,5 1 0,5 10 8,9%
Sin conocimientos del comercio exterior 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0 0,5 0,5 1 1 0,5 0,5 1 0,5 9 8,0%
Inexistente departamento de ventas a nivel
nacional e internacional 1 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 1 0,5 9,5 8,4%
No conocen regimenes para impulsar la
exportacion 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 1 0,5 0,5 1 0,5 9 8,0%
Baja cobertura en provincias de la costa 0 0 0 0 0,5 0,5 0 0,5 0 0,5 0,5 0 0 0,5 0,5 3,5 3,1%
Deficiente planificacion en produccion 05 05 1 o5/ 05 1 o5/ o5 05 1 o5 o5 05 05 05 9 8,0%
Utilizacién inadecuada de las preferencias
arancelarias 0 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0,5 0,5 5,5 4,9%
No conocen el manejo del marcado
colombiano 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0,5 0,5 0 7 6,2%
Ausencia de programas de incentivos
salariales 0 0 0 0 0 0,5 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0 0,5 0 3 2,7%
Deficiente sistema de reclutamiento de
talento humano 0,5 0 0 0,5 0 0,5 0,5 1 1 0,5 0,5 0 0,5 1 0,5 7 6,2%
Desconocimiento de procesos de
distribucidn fisica internacional 1 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 1 0,5 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 10 8,9%
Falta de manual de procedimientos
administrativos 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 8,5 7,6%
No todos los procedimientos estan
sistematizados 0 0 0 0 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0,5 0,5 0,5 4,5 4,0%
Cadena de mando débil 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 8,5 7,6%

112,5 100,0%
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Tabla 11. Resultados de Holmes. Debilidades

POSICION DEBILIDADES

Desconocimiento de procesos de

D1
distribucion fisica internacional
.. No se realiza seguimiento a la satisfaccion
del cliente
o3 Inexistente departamento de ventas a nivel
nacional e internacional
D4 Deficiente planificacion en produccion
D5 Sin conocimientos del comercio exterior
D6 No conocen regimenes para impulsar la
exportacion
D7 No existe departamento de marketing
D8 Cadena de mando débil
- Falta de manual de procedimientos
administrativos
D10 No conocen el manejo del marcado
colombiano
D11 Deficiente sistema de reclutamiento de
talento humano
D10 Utilizacion inadecuada de las preferencias
arancelarias
D13 No todos los procedimientos estan
sistematizados
D14 Baja cobertura en provincias de la costa
D15 Ausencia de programas de incentivos

salariales
Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

FRECUENCIA
RELATIVA

8,9%

8,9%

8,4%

8,0%

8,0%

8,0%

7,6%

7,6%

7,6%

6,2%

6,2%

4,9%

4,0%

3,1%

2,7%
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En conclusion el rango menor de la frecuencias relativas es de 2,7% de las
debilidades D15 con una sumatoria total de 3. El rango mayor de frecuencia relativa es
de 8,9% de las debilidades D1 y D2 con una sumatoria de 10. Lo que nos da como
conclusion que las Debilidades priorizadas seran las que se encuentren en el rango de

frecuencia relativa de 7,6% al 8,9%.
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Tabla 12. Oportunidades

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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Oportunidad de vender en el exterior en el
mercado colombiano 0,5 0 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0,5 1 0,5 1 9 8,0%
Historial crediticio 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0,5 0 0,5 1 0,5 0,5 7,5 6,7%
Productos diferenciados por innovacion e
investigacion 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 8,5 7,6%
Elaborados con los altos estandares de
calidad 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 1 0,5 1 0,5 0,5 1 0,5 0,5 1 10 8,9%
Innovan siempre los productos 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0 0,5 0,5 7 6,2%
Facilitacion de ingreso utilizando las cadenas
Alkosto, estrella,exito, tiendas jumbo 05| 05 05 of o5 o5 o5 o5 of o5 o5 1l o5 o5 05 7 6,2%
Utilizar los beneficios de la decisién 416 de
la CAN 0,5 0,5 0 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0,5 0,5 0 0,5 5,5 4,9%
Oportunidad de dar a conocer los
productos 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0,5 7,5 6,7%
Ventaja para poder exportar 0,5 0,5 0 0 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 7,5 6,7%
Todo lo que producen venden 0 0,5 0,5 0,5 0 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0,5 7,5 6,7%
Dominio del canal de distribucion 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0,5 7 6,2%
Reconocidos con mayor facilidad a nivel
nacional 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0,5 0 0,5 0,5 55 4,9%
Cuenta con espacio fisico para poder
extenderse 0 0 0,5 0,5 1 0,5 0,5 1 0,5 0,5 1 1 0,5 1 0,5 9 8,0%
Sistemas de ingreso por via terrestre y
servicios aduaneros 6ptimos en frontera 05/ 05 05 05 05 05 11 o5 o5 05 05 05 o o5 05 75 6,7%
Para el departamento de Narifio 0 0,5 0,5 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 6,5 5,8%
1125 100,0%
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Tabla 13. Resultados de Holmes. Oportunidades

POSICION

01

02

O3

04

05
06
o7

o8

09

010

011

012

013

014

015

OPORTUNIDADES

Elaborados con los altos estandares de
calidad
Cuenta con espacio fisico para poder
extenderse
Oportunidad de vender en el exterior en el
mercado colombiano
Productos diferenciados por innovacion e
investigacion
Todo lo que producen venden
Oportunidad de dar a conocer los productos

Ventaja para poder exportar

Historial crediticio

Sistemas de ingreso por via terrestre y

servicios aduaneros 6ptimos en frontera

Dominio del canal de distribucion

Innovan siempre los productos

Facilitacion de ingreso utilizando las
cadenas Alkosto, estrella, éxito, tiendas

jumbo
Para el departamento de Narifio

Utilizar los beneficios de la decisién 416 de
la CAN
Reconocidos con mayor facilidad a nivel

nacional

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

FRECUENCIA
RELATIVA

8,9%

8,0%

8,0%

7,6%

6,7%

6,7%

6,7%

6,7%

6,7%

6,2%

6,2%

6,2%

5,8%

4,9%

4,9%
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En conclusion el rango menor de la frecuencias relativas es de 4,9% de las
oportunidades O14 y O15 con una sumatoria total de 5,5. El rango mayor de frecuencia
relativa es de 8,9% de la oportunidad O1 con una sumatoria de 10. Lo que nos da como
conclusion que las oportunidades priorizadas seran las que se encuentren en el rango de

frecuencia relativa de 6,7% al 8,9%.
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Tabla 14. Amenazas

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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Sistema de produccion a escala para
abaratar costos 0,5 1 0,5 1 0,5 0,5 0 0,5 0 0,5 1 0,5 0,5 1 0,5 8,5 7,6%
Peligros de contrabando 0 0,5 0,5 0,5 0 0 0 0,5 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 5 4,4%
Cada pais tiene sus requisitos para que el
producto pueda ingresar 0,5 0,5 0,5 0 0 0 0 0,5 0 0,5 0,5 0,5 1 0,5 0 5 4,4%
Altos indices de delincuencia 0 0,5 1 0,5 0,5 0 0 0,5 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0 55 4,9%
Deficiencia de reclutamiento de personal
debido a migraciones a otras ciudades 0,5 1 1 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0 0,5 1 0,5 0 0,5 0 7 6,2%
Precios bajos por competidores que no
respetan la reglamentacion laboral
ecuatoriana 0,5 1 1 1 0,5 0,5 0 0,5 0,5 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 9,5 8,4%
Afecta en la produccion de leche 1 1 1 1 1 1 0,5 1 0,5 1 1 0,5 0,5 1 0,5 12,5 11,1%
El mercado colombiano es susceptibles a
cambios 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0 0,5 0,5 0 0,5 0,5 0 5,5 4,9%
Baja la produccién de la materia prima 1 1 1 1 1 0,5 0,5 1 0,5 1 1 0,5 0,5 1 0,5 12 10,7%
Subsidios, barreras arancelarias 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0 0,5 0 0,5 0,5 0 0,5 0,5 0 5 4,4%
Devaluaciones de su moneda 0 05 05 0,5 0 0 0 05 0 0,5 0,5 0 05 05 0 4 3,6%
Productos sustitutos 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 1 1 0,5 0,5 1 0,5 9,5 8,4%
Deterioro de la imagen del producto 0,5 0,5 0 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0,5 8 7,1%
Contratos no formalizados 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0 0,5 0,5 0 0 0,5 0 4,5 4,0%
Afectacion en el costo del producto 0,5 0,5 1 1 1 0,5 0,5 1 0,5 1 1 0,5 0,5 1 0,5 11 9,8%
112,5 100,0%
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Tabla 15. Resultados de Holmes. Amenazas

POSICION AMENAZAS FRECUENCIA
RELATIVA

Al Afecta en la produccion de leche 11,1%

A2 Baja la produccion de la materia prima 10,7%

A3 Afectacion en el costo del producto 9,8%

A4 Precios bajos por competidores que no 8,4%
respetan la  reglamentacion  laboral
ecuatoriana

A5 Productos sustitutos 8,4%

A6 Sistema de produccion a escala para abaratar 7,6%
costos

AT Deterioro de la imagen del producto 7,1%

A8 Deficiencia de reclutamiento de personal 6,2%
debido a migraciones a otras ciudades

A9 Altos indices de delincuencia 4,9%

Al10 El mercado colombiano es susceptible a 4,9%
cambios

All Cada pais tiene sus requisitos para que el 4,4%
producto pueda ingresar

Al2 Subsidios, barreras arancelarias 4,4%

Al3 Peligros de contrabando 4,4%

Al4 Contratos no formalizados 4,0%

Al5 Devaluaciones de su moneda 3,6%

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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En conclusion el rango menor de la frecuencias relativas es de 3,6% de las
amenazas A15 con una sumatoria total de 4. El rango mayor de frecuencia relativa es de
11,1% de laamenaza Al y A2 con una sumatoria de 12,5. Lo que nos da como conclusion
que las amenazas priorizadas seran las que se encuentren en el rango de frecuencia
relativa de 7,1% al 11,1%.

3.3.2 EFE (Evaluacion de Factores Externos)

Esta matriz permite ponderar el analisis externo en cuanto al macro ambiente y
micro ambiente, considerando los factores politicos, econémicos, sociales, de clientes,

proveedores y organismos de control,

3.3.2.1 Matriz de evaluacion de factores externas

Tabla 16. Rango de ponderacion de Matriz
El mercado no tiene
1-2,5 oportunidades importantes para
internacionalizarse
El mercado se encuentra nivelado
2,5 existen similares oportunidades
COMO amenazas
ElI mercado ofrece muchas
2,5-4  oportunidades para
internacionalizarse
Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

39



Tabla 17. Oportunidades

Elaborados con los altos 0,14 0,56
ot estandares de calidad
o2 Cuenta con espacio fisico 0,14 0,56
para poder extenderse
Oportunidad de vender en el 0,14 0,42
o3 exterior en el mercado
colombiano
- Productos diferenciados por 0,14 0,42
innovacion e investigacion
. Todo lo que producen 0,14 0,28
venden
06 Oportunidad de dar a 0,14 0,42
conocer los productos
07 Ventaja para poder exportar 0,14 0,28
TOTAL 1 2,94

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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Tabla 18. Amenazas

AL Afecta en la produccion 0,14 4 0,54
de leche

Ao Baja la produccién de la 0,14 4 0,54
materia prima

" Afectacion en el costo del 0,14 2 0,28
producto
Precios bajos por 0,14 2 0,28
competidores que no

A4 respetan la
reglamentacion  laboral
ecuatoriana

A5 Productos sustitutos 0,14 3 0,42
Sistema de produccion a 0,14 3 0,42

A6 escala para abaratar
costos

A7 Deterioro de la imagen 0,14 2 0,28
del producto
TOTAL 1 2,76

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

De acuerdo al rango de calificacion en las oportunidades se obtiene 2,94 este se

encuentra en el parametro de 2.5 a 4, con lo que se puede concluir que el mercado ofrece
muchas oportunidades para la internacionalizacion de los productos.
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3.3.3 EFI (Evaluacion de Factores Internos)

Esta matriz permite ponderar objetivamente el analisis realizado a la institucion

en cuanto a sus capacidades

3.3.3.1 Matriz de evaluacion de factores internos

Tabla 19. Rango de ponderacién de la matriz

1-2,5 La empresa se encuentra débil no tiene
ventajas competitivas sostenibles que le
permitan aprovechar las oportunidades del
mercado

2,5 Las fortalezas y debilidades estan niveladas,
es necesario optimizar para poder competir

2,5

1
AN

Las ventajas competitivas internas facilitan
el fortalecimiento de la empresa y su
introduccion en el mercado

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Tabla 20. Fortalezas

Disponibilidad de 0,14 4 0,56
F1 aprovechamiento de la

capacidad ociosa

- Posicionada y reconocida 0,14 2 0,28
nacional e internacional
Certificacion sanitaria ISSO 0,14 2 0,28
- 9.000
F4 Know how propio 0,14 3 0,42
- Certificacion de buenas 0,14 3 0,42

practicas de manufactura
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Fo Manejo optimo en las 0,14 0,42
finanzas de la empresa
Alto poder de negociacion 0,14 0,28
F7 con proveedores
productores de leche
TOTAL 1 2,66

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Tabla 21. Debilidades

Desconocimiento de 0,14 0,28
D1 procesos de distribucion
fisica internacional
D No se realiza seguimiento a la 0,14 0,42
satisfaccion del cliente
Inexistente departamento de 0,14 0,28
D3 ventas a nivel nacional e
internacional
o4 Deficiente planificacién en 0,14 0,56
produccion
Sin  conocimientos  del 0,14 0,42
2o comercio exterior
D6 No conocen regimenes para 0,14 0,42
impulsar la exportacion
D7 No existe departamento de 0,14 0,56
marketing
TOTAL 1 2,94

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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De acuerdo al rango de calificacion obtenido las fortalezas estan en 2.66 esta

ubicado en el pardmetro de 2.5- 4 con lo que se concluye que la empresa puede tener su

fortalecimiento y su introduccién en el mercado.

3.3.4 FODA priorizado

Se ha determinado las variables mas importantes que nos permitiran elaborar la

propuesta de Internacionalizacion. Y estas son las siguientes:

3.3.4.1 Fortalezas priorizadas

Tabla 22. Fortalezas priorizadas

F1

F2

F3
F4

F5

F6

F7

Disponibilidad de aprovechamiento de la
capacidad ociosa

Posicionada y reconocida nacional e
internacional

Certificacion sanitaria ISSO 9.000

Know how propio

Certificacion de buenas précticas de
manufactura

Manejo optimo en las finanzas de la
empresa

Alto poder de negociacién con proveedores
productores de leche

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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3.3.4.2 Debilidades priorizadas

Tabla 23. Debilidades priorizadas

D1

D2

D3

D4
D5

D6

D7

Desconocimiento  de  procesos  de
distribucion fisica internacional

No se realiza seguimiento a la satisfaccion
del cliente

Inexistente departamento de ventas a nivel
nacional e internacional

Deficiente planificacion en produccion

Sin conocimientos del comercio exterior
No conocen regimenes para impulsar la
exportacion

No existe departamento de marketing
Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

3.3.4.3 Oportunidades priorizadas

O1

02

OK;

04

05
06
o7

Tabla 24. Oportunidades priorizadas

Elaborados con los altos estdndares de
calidad

Cuenta con espacio fisico para poder
extenderse

Oportunidad de vender en el exterior en el
mercado colombiano

Productos diferenciados por innovacion e
investigacion

Todo lo que producen venden

Oportunidad de dar a conocer los productos
Ventaja para poder exportar

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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3.3.4.4 Amenazas priorizadas

Tabla 25. Amenazas priorizadas

Al Afecta en la produccién de leche
A2 Baja la produccion de la materia prima
A3 Afectacion en el costo del producto

Precios bajos por competidores que no
A4 respetan la  reglamentacion  laboral

ecuatoriana

A5 Productos sustitutos

Sistema de produccion a escala para
A8 abaratar costos
AT Deterioro de la imagen del producto

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

3.4 Objetivo 4

Definir los programas de optimizacion a la corporacion Gruppo Salinas para su
oferta exportable.

3.4.1 Ejes estratégicos

Tabla 26. Ejes estratégicos de logistica internacional
Logistica internacional Desconocimiento de logistica
Desconocimiento del sistema Ecuapass
Desconocimiento de regimenes de
importacion y exportacién
Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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Tabla 27. Ejes estratégicos de desarrollo

Desarrollo

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Capacidad de  produccién para
exportaciones

Productos diferenciados

Poder de negociacion con proveedores
Calidad

Personal capacitado

Planificacion en produccion

Productos de calidad

Factibilidad de

infraestructura

ampliacion de la

Preferencia de consumidores
Pertenecer al Gruppo Salinas

Falsificacion de los productos

Tabla 28. Ejes estratégicos de comercializacién

Comercializacion

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Marca

Bajo nivel de publicidad y marketing
Servicio post venta

Ingresar en el mercado extranjero
Alto nivel de ventas

Contaminacion ambiental

Cambios climaticos

Impuestos elevados

Competencia desleal

Ferias para ofertar los productos

Desarrollo de nuevas tecnologias
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Tabla 29. Ejes de finanzas

Finanzas

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Financiero
Ventas
Ingreso de competidores con produccion a

escala
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3.4.2 Programas
Tabla 30. Programa de actividades 1

PROGRAMA Crear el departamento de comercio exterior
DURACION Inicio Fin
Mes 1 Mes 2 Mes 3
Nro. ACTIVIDADES S1|S2|S3 S2| S3 | S4 | S1|S2|S3| RESPONSABLE |PRESUPUESTO
1 | Definir los recursos necesarios Gerente general $267,00
2 | Cotizar los suministros Asns_te_nte . $400,00
administrativo
3 |Realizar la compra Financiero $600,00
4 | Adecuar los recursos Personal encargado $600,00
lecci I fil
5 Se ecc_l onar 05 Perties Gerente general $350,00
requeridos del personal
6 | Efectuar el reclutamiento Empresa encargada $1000,00
7 | Entrevistar a los candidatos AS|s.ter1te . $250,00
administrativo
. Asistente
8 |Contratar a los elegidos S $200,00
administrativo
9 | Capacitar al personal Empresa encargada $1500,00
10 |Instalar sistemas Empresa encargada $800,00
11 | Designar funciones al personal Gerente general $200,00
12 Obten’er_ el Token firma AS|s_ter1te _ $338.00
electrénica administrativo
Efectuar el registro en el Jefe del departamento
13 sistema ECUAPASS de comercio exterior $150,00
TOTAL $6.655,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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3.4.3

o k~ w0 N

10.

11.

12.
13.

Desglose de actividades. Programa 1

Definir los recursos necesarios: Enlistar suministros de oficina, muebles y enseres,
tecnologia

Cotizar los suministros: Buscar proveedores con precios convenientes

Realizar la compra: proceder a comprar los recursos

Adecuar los recursos: el personal encargado procedera a colocar

Seleccionar los perfiles requeridos del personal: Fijacion de los perfiles, Ing en
comercio exterior con experiencia de 5 afios, hombre o mujer edad a partir de los
30; Ing. en marketing y gestion de negocios con experiencia de 3 afios, hombre o
mujer edad a partir de los 25, licenciado en comercio exterior con experiencia de
1 afio, hombre o mujer edad 25

Efectuar el reclutamiento: Se contratara a una empresa encargada de reclutar
personal

Entrevistar a los candidatos: proceder a la entrevista a los elegidos

Contratar a los elegidos: Realizar los contratos y firmas del nuevo personal
Capacitar al personal: El nuevo personal recibird capacitaciones a cargo de la
empresa encargada

Instalar sistemas: La empresa encargada procedera a la instalacién de programas
requeridos para el departamento

Designar funciones al personal: Se les daré a conocer al personal contratado todas
las funciones y actividades que deben cumplir

Obtener el Token firma electronica: Realizar la obtencion del token

Efectuar el registro en el sistema ECUAPASS: Inscripcién electronica ante la
SENAE
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Tabla 31. Programa de actividades 2

PROGRAMA Funciones del departamento de comercio exterior
DURACION Inicio Fin
Mes 3 Mes 4 Mes 5
Nro. ACTIVIDADES
S2 | S3 | 54 S2 | S3 1S4 |S1|S2 | S3 RESPONSABLE PRESUPUESTO
. Negociar con las cadenas de Analista de marketing vy
supermercados colombianos ventas $1.140,00
5 Aprovechar preferencias Jefe del departamento de
arancelarias con Colombia comercio exterior $300,00
Manejar el sistema legal del
) ) ) Jefe del departamento de
3 comercio exterior ecuatoriano ) )
) comercio exterior
y de destino $300,00
Determinar  cotizaciones de
_ o Jefe del departamento de
4 incoterms  solicitados  por ) )
_ comercio exterior
clientes $300,00
. Seleccionar canal de Jefe del departamento de
distribucion internacional comercio exterior $300,00
Cumplir con requisitos ) )
) _ Asistente de comercio
6 arancelarios y para arancelarios .
, exterior
para exportacion $200,00
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Jefe del departamento de

7 Realizar el negocio ) .
comercio exterior $540,00
Asistente  de comercio
8 Contratar el transporte )
exterior $200,00
Asistente  de comercio
9 Contratar seguro )
exterior $200,00
10 Solicitar el certificado de Jefe del departamento de
origen comercio exterior $120,00
_ y Asistente  de comercio
11 Coordinar con la produccion )
exterior $100,00
o Analista de marketing vy
12 Disefiar un envase con un plus
ventas $720,00
$4.420,00

TOTAL

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: La Autora
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34.4

10.

11.

12.

Desglose de actividades. Programa 2

Negociar con las cadenas de supermercados colombianos: Cierre de negociacion
con Alkosto y estrella

Aprovechar preferencias arancelarias con Colombia: Conocer las preferencias
arancelarias que tiene el pais con Colombia

Manejar el sistema legal del comercio exterior ecuatoriano y de destino: Conocer
el sistema legal de Ecuador y Colombia

Determinar cotizaciones de incoterm solicitados por clientes: Analizar el incoterm
mas adecuado para realizar la negociacion

Seleccionar canales de distribucion internacional: el canal adecuado seria el corto
la relacion directa con el cliente

Cumplir con requisitos arancelarios y para arancelarios para exportacion:
Investigar los requisitos que se necesitan y adquirirlos

Realizar el negocio: El encargado en ventas se encargara de la recoleccion de
pedidos

Contratar el transporte: seleccionar la empresa transportista y realizar la
contratacion

Contratar seguro: buscar el seguro que mejor convenga para la empresa y contratar
Solicitar el certificado de origen: obtener el certificado cumpliendo todas las
normativas

Coordinar con la produccién: conocer con cuanta capacidad cuentan para las
siguientes producciones

Disefar un envase con un plus: comenzar la creacion de un envase con un logo

especial de los productos a exportar
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Tabla 32. Programa de actividades 3

PROGRAMA Promocionar el producto
DURACION Inicio Fin
Mes 6 Mes 7 RESPONSABLE PRESUPUESTO
Nro. ACTIVIDADES
S3 S4 | S1 | S2 | S3 | S4
o ) _, Analista de marketing vy
1 Disefar estrategia de promocion $300,00
ventas
2 Presupuestar costos de la estrategia Financiero $240,00
Analizar implementacion de la Jefe del departamento de
3 i . . $120,00
estrategia comercio exterior
4 Aprobar la estrategia Gerente general $134,00
5 Seleccionar impulsador Empresa encargada $500,00
Seleccionar productos a )
6 _ Produccion $180,00
promocionar
. Analista de marketing vy
7 Efectuar la promocién $720,00
ventas
8 Evaluar resultados Financiero $300,00
TOTAL $2494,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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345

Desglose de actividades. Programa 3

Disefar estrategia de promocién: disefiar la estrategia mas conveniente para la
empresa

Presupuestar costos de la estrategia: cotizar y evaluar todos los gastos de la
estrategia

Analizar implementacion de la estrategia:

Aprobar la estrategia: una vez analizada la estrategia se aprobara

Seleccionar impulsador: empresa encargada enviara al personal que realizara la
impulsion

Seleccionar los productos a promocionar: se elegira los productos que van a ser
promocionados

Efectuar la promocion: iniciar la estrategia de promocion

Evaluar resultados: se evaluara constantemente los resultados de la estrategia
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Tabla 33. Programa de actividades 4

PROGRAMA Anti plagio
i Fin
DURACION Inicio
Mes 5 Mes 6 RESPONSABLE
Nro. ACTIVIDADES PRESUPUESTO
S1 | S3|S3|S4|S1| S2
) ] _ Analista de marketing y
1 Crear una estrategia anti plagio $300,00
ventas
2 Aprobar la estrategia anti plagio Gerente general $200,00
Coordinar con produccion el sistema anti ) S
3 _ Asistente administrativo $1400,00
plagio
Usar los nuevos envases con el logo )
4 ) _ Produccion $250,00
disefiado para exportacion
TOTAL $2150,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora




3.4.6

Desglose de actividades. Programa 4

Crear una estrategia anti plagio: la estrategia serd creada con el fin de evitar
falsificaciones de los productos

Aprobar la estrategia anti plagio: se analizar previamente a su aprobacion
Coordinar con produccion el sistema anti plagio: el sistema anti plagio constara
de un sello en alto relieve en el producto

Usar los nuevos envases con el logo disefiado para exportacion: los productos a

exportar tendran en su envase un logo que los identifique
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Tabla 34. Programa de actividades 5

PROGRAMA Estrategia de postventa
i Fin
DURACION Inicio
Mes 8 Mes 9 RESPONSABLE PRESUPUESTO
Nro. ACTIVIDADES
S1 S2 S3 S4 | S1 S2
] Analista de marketing y
1 Crear el sistema postventa $720,00
ventas
2 Receptar sugerencias de clientes Asistente administrativo $1000,00
Retroalimentar los procesos en todos los
3 Gerente general $800,00
departamentos
TOTAL $2520,00

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La Autora
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3.4.7 Desglose de actividades. Programa 4

1. Crear el sistema postventa: con el fin de obtener sugerencias de los clientes
2. Receptar sugerencias de clientes: por medio de una pagina web se receptara las

sugerencias

3. Retroalimentar los procesos en todos los departamentos: a todos los
departamentos se les recomendara segun la necesidad
Tabla 35. Presupuesto total de programas

Programas Presupuesto

Crear el departamento de comercio exterior $6.655,00
Funciones del departamento de comercio exterior $4.420,00
Promocionar el producto $2494,00
Anti plagio $2150,00
Estrategia de postventa $2520,00
TOTAL $18239.00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Tabla 36. Estrategia de negocio

Es la expansion al exterior de empresas pequefias aprovechando la estructura de una
grande que ya esta establecida en el mercado extranjero obteniendo una retribucion por

las ventas

Caracteristicas

Dos empresas que comparten el mismo
canal de distribucién

Se utiliza en la comercializacién de
productos complementarios en mercados
de dificil acceso

El acuerdo se establece en un documento

firmado por ambas partes

Ventajas

El coste es bajo ya que la distribucion ya
esta elaborada y en funcionamiento

Se puede beneficiar de la imagen o marca
de la empresa canalizadora, su experiencia
y sus conocimientos

La ganancia de tiempo en el conocimiento

y evolucién de un mercado

Fuente: Todo Comercio exterior, 2016

Elaborado por: La Autora
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3.4.8 Ejecucion de la propuesta

La produccién ociosa al dia que tiene la empresa Producoop seria destinada a la

exportacion y es la siguiente:

Tabla 37. Propuesta

Productos Capacidad Valor
Quesos 650 unidades $5750,00
Mantequilla 112 unidades $190,40
Yogurt 61 unidades $158,60
TOTAL $6099,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Tabla 38. Costos de exportacion

Cuadro de costos Valor
Costo de mercaderia $5184,15
Utilidad $914,85
Total mercaderia $6099,00
Costo embalaje $30,00
EXW $6129,00
Documentacion $200,00
Costos de acarre fabrica al camion $20,00
Tramites aduaneros $160,00
FCA $6599,00
Costo Transporte $500,00
CPT IPIALES $7009,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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Tabla 39. Flujograma de actividades de la exportacion

Fuente: Investigacion propia
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Elaborado por: La Autora

Tabla 40. Flujograma del despacho de exportacion

AGENTE DE
FABRICA TRANSPORTISTA ADUAMNA ADUANA BODEGA ALKOSTO
Genera el
*| DAE 40
Embarque |- J
| Creacidn
1™ del DRM
Transportacid T —
de la 4 s )
mercancia Zona primaria
¥
Proceden al
aforo
Cruze

—i
Entrega de
mercancia

en el
deposito
temporal
Ipiales
¥
Cierre de
despacho expo
30 dias desde
la fecha de la
DAE 40
A -

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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3.5 Objetivo 5

Analizar el incremental de la propuesta.
3.5.1 Andlisis Financiero

Por medio de este estudio se determinard qué tan viable es el proyecto,
cuantificando la propuesta para asi llegar a conocer si es conveniente 0 no su
implementacion.

3.5.1.1 Inversion Inicial

Se detalla todo lo establecido en la creacion del departamento de comercio exterior

con lo que se inicia las exportaciones

Tabla 41. Inversion inicial

Inversion $18239,00
Capital de trabajo $6094,15
TOTAL INVERSION INICIAL $24333,15

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

3.5.1.2 Costo de Produccion

Costo de produccion total de los productos = $5184,15

Utilidad 15% = $914,85

Precio total de venta = $6099,00
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3.5.1.3 Proyeccién de produccién y ventas

afios con un incremento del 25% cada afo.

Tabla 42. Proyeccion de produccién y ventas

La exportacion se realizard una vez al mes y la proyeccion esta establecida para 5

Quesos  Mantequilla Mantequilla

(UND) (UND)  (UND) (UND) (UND)  (UND)
1 650 112 61 7800 1344 732
2 813 140 76 9750 1680 915
3 1016 175 95 12188 2100 1144
4 1270 219 119 15234 2625 1430
5) 1587 273 149 19043 3281 1787

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

3.5.1.4 Proyeccion del costo

Tabla 43. Proyeccion del costo

Quesos Mantequilla Yogurt Quesos Mantequilla  Yogurt
1 $5750,00 = $190,40  $158,60 $69000,00  $2284,80 @ $1903,20
2 $7187,50  $238,00  $198,25 $86250,00  $2856,00  $2379,00
3 $8984,38 $297,50 $247,81  $107812,50  $3470,00 $2973,75
4 $11230,47  $371,88  $309,77 $134765,63 $4462,50  $3717,19
) $14038,09  $464,84 $387,21  $168457,03  $5578,13 $4646,48

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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3.5.1.5 Proyeccion de la utilidad

La utilidad que se obtiene de la venta de los productos es del 15%

Tabla 44. Proyeccion de la utilidad

1 $914,85 $10978,20
2 $1143,56 $13722,75
3 $1429,45 $17153,44
4 $1786,80 $21441,80
5 $2233,52 $26802,25

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

3.5.1.6 Calculo del valor actual neto (VAN)

Para el calculo del valor actual neto se va a utilizar como flujo neto la utilidad que

tiene el proyecto. Su Formula es:

VAN = —lo +{ 1+ 1)1] [(1 + 1)2] [(1 + 1)3] [(1 + 1)4]

e

Inversion Inicial 10=$18239,00

Tasa de interés (Inflacidn 3.5% + Interés bancos (costo de oportunidad) 3% + Imprevistos
2%)

i=8,5% = 0,085

Incremento del 25% cada afio

Tabla 45. VAN del proyecto

1 $10978,20 108,5% $10118,16
2 $13722,75 117,7% $11656,86
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3 $17153,44 127,7% $13429,57
4 $21441,80 138,6% $15471,85
5 $26802,25 150,4% $17824,71
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

10978,20 ] [ 13722,75 ] [ 17153,44 ] [ 21441,80 ] [ 26802,25 ]}

VAN = _18239'00 + {[(1+0,085)1 (1+0,085)2 (1+0,085)3 (1+0,085)% (1+0,085)3

10978,20 [13722,75 [17153,44 [21441,80 [26802,25]}
(1,085) (1,177) (1,277) (1,386) (1,504)

VAN = —18239,00 + {
VAN = —18239,00 + {10118,16 + 11656,86 + 13428,57 + 15471,85 + 17824,71}
VAN = —18239,00+68501,14

VAN = 50262,14

Obteniendo el VAN un valor positivo el presente proyecto es viable

3.5.1.7 Calculo de la tasa interna de retorno (TIR)

Su férmula es:

VAN Tm )
VAN Tm-VAN TM

TIR = Tm + (TM — Tm)
Tm= 0,085

VAN Tm=50262,14
TM= 0,736

VAN TM=-22,27

50262,14 )

TIR = 0,085 + (0,736 — 0,085) (50262 14+ 22,27

50262,14)
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TIR = 0,085 + (0,651)(0,999)

TIR = 0,085 + (0,650)

TIR = 0,735

TIR = 73,5%

3.5.1.8 Calculo de Relacion beneficio costo

B/C = (Sumatoria de los flujos actualizados )
/e= Cantidad de la inversiéon
B /C = (68501,14)
/e= 18239,00
B /C = 3,75
3,75>1

Obteniendo como resultado del célculo de la relacion beneficio costo el 3,75%,

esto se refiere que por cada 1$ que se invierta se ganaré 3,75$.

67



CAPITULO 4
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

e Se determina que la capacidad ociosa de PRODUCOOP es de 65% para la
produccion de los productos que se exportaria.

e La estrategia para el mercado colombiano serd a través de firma de contrato de

distribuidores Piggyback.

e Se ha determinado un valor actual neto de 50262,14 para el periodo de estudio

lo que indica que el proyecto al ser mayor a 0 es viable.

e Se calculé una Tasa interna de retorno del 73,6% que al ser mayor al costo de
oportunidad que es el 73,5% se determina que la propuesta es rentable.

e La relacidn beneficio costo es de 3,75 que indica que por cada 1 ddlar que se

invierta la ganancia sera de 3,75 dolares.

e Las certificaciones de calidad de laempresa PRODUCOOP garantizan facilidades

de ingreso hacia los mercados extranjeros

4.2 Recomendaciones

e Aprovechar las preferencias arancelarias otorgadas por Colombia para los
productos elaborados por PRODUCOORP.

e Se recomienda la implementacion de la presente propuesta a fin de adquirir el

dominio del mercado internacional
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Se recomienda como estrategia de entrada y conocimiento del mercado

colombiano la de Piggyback.

Al tratarse del mercado Internacional (Colombia) es obligacion obtener un analisis
de los indicadores economicos, politicos y sociales para prevenir crisis y

aprovechar nichos de mercado.

Mantener las certificaciones actuales como son las ISO 9000 y BPM, asi como
también obtener las que faciliten el ingreso al mercado colombiano como son
BASC y OEA.

Participar en ferias y eventos en el mercado colombiano para posicionar de mejor

manera la marca
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