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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo esta dirigido a elaborar PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
CREACION DE UNA MICROEMPRESA DE PROCESAMIENTO Y
COMERCIALIZACION DE MARISCOS EN EL CANTON BUENA FE, ANO 2014

En el capitulo uno, se analiza la contextualizacion, partiendo del analisis de la
situacién problemética actual, se plantean los objetivos, se formulan las hipétesis,

y se justifica la investigacion.

El capitulo dos, trata sobre el la fundamentacion teérica, legal y conceptual, donde
se detallan los aspectos mas relevantes y relacionados con los objetivos
planteados, identificando variables que sirvieron para el desarrollo de la

investigacion.

En el capitulo tres se identifican los métodos, técnicas, tipos, las fuentes de

informacion, la poblacion y la muestra.

El capitulo cuatro, detalla los resultados obtenidos en el estudio de mercado, en el
gue se determina la necesidad insatisfecha sobre el producto, oferta, precios y
comercializacién; El estudio técnico identifica el proceso productivo de la
microempresa, a través de la localizacion, tamafio, seleccibn de maquinaria y
equipo, insumos, materia prima, mano de obra, etc.; seguidamente el estudio
econémico determina los ingresos, egresos, financiamiento activos fijos, entre

otros que demuestra la factibilidad atreves de los afios de vida util del proyecto.

Finalmente la evaluacidon financiera realizada demuestra la viabilidad de la
inversion mediante la aplicacion de indice financiero como el VANPOSITIVO de

$44.629,67y TIR38,83%; para concluir con las conclusiones y recomendaciones.
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SUMMARY

The present work is aimed at developing BUSINESS PLAN FOR THE CREATION
OF A MICRO PROCESSING AND MARKETING OF SEAFOOD IN GOOD FAITH
CANTON, PROVINCE OF RIVERS

In chapter one, contextualization is discussed, based on the analysis of the current
problematic situation, sets out the objectives, assumptions are made and the

investigation is warranted.

Chapter two discusses the theoretical, legal and conceptual basis, where the most
relevant aspects are described and related to the objectives, identifying variables

that were used for the development of research.

In chapter three methods, techniques, types, sources of information, population

and sample are identified.

Chapter four details the results of the market study, in which unmet need about the
product, supply, pricing and marketing is determined; The technical study identifies
the production process microenterprise through the location, size, selection of
machinery and equipment, supplies, raw materials, labor, etc.; then the economic
study determines revenues, expenditures, financing fixed assets, including

demonstrating the feasibility of you dare year life of the project.

Finally the financial evaluation conducted demonstrates the feasibility of
investment by applying financial index as the NPV POSSITIVE $44.629,67 and TIR

38,83%;concluding with the conclusion and recommendation.
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CAPITULO |

MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION



1.1. Introduccioén

Segun informacion de la Subsecretaria de pesca y Acuicultura de Chile, la historia
de la recoleccion y el consumo de mariscos se remontan a la antigiiedad, estas
practicas antiguas se originaron a principios del Paleolitico hace 40.000 afios. El
andlisis isotopico de los restos Oseos del hombre de Tianyuan (humanos
modernos que vivieron hace 40.000 afios en el este de Asia) ha permitido
demostrar el consumo de mariscos de agua dulce de forma regular. En América
Latina aumenta el comercio de productos procedentes de la acuicultura entre los
paises latinoamericanos y se elaboraran estrategias regionales para incrementar
el consumo mariscos segun conclusiones de la Primera Reunion del Consejo de

Ministros de la Red de Acuicultura de las Américas (RAA),

En el Ecuador, la historia de la produccién de mariscos tiene su valor por su mar
inigualable en la gran variedad de especies, los mariscos, crustaceos y molusco
son extraordinarios Como mariscos se conocen a todos los animales marinos que
no pertenecen a la clase de los peces y se dividen en dos grupos: crustaceos y

moluscos.

Dentro de los primeros se incluyen langostas, bogavantes, camarones, langostinos
(gambas), quisquillas, cangrejos y percebes, entre otros. Casi todos son acuaticos
aunqgue algunos como los cangrejos se han adaptado a la vida terrestre. Existen
mas de 25.000 especies de crustaceos, de una amplia gama de tamafio pasando
por los insectos marinos de pequefiisimas dimensiones hasta llegar a un cangrejo

gigante de Japdn que puede medir hasta 3,50 metros.

La investigacion se oriento a determinar la factibilidad de comercializar productos
del mar en el canton Buena Fe, en la que se viabilice la creacion de una
microempresa para la comercializacion de aquella produccion; firma que cumplira
con las normas de calidad exigida; obviamente se orienta satisfacer las exigencias

del mercado demandante.


http://es.wikipedia.org/wiki/Mariscos
http://es.wikipedia.org/wiki/Per%C3%ADodo_Paleol%C3%ADtico
http://es.wikipedia.org/wiki/Asia

Segun el estudio se demuestra utilidades netas para el primer afio del proyecto
por $25.131,66y $37.202,48para el ultimo afio de vida del proyecto. El total de la
inversion asciende a $84.161,73, En la relacion a la demanda el 100% manifiesta

que de existir un producto

En el primer capitulo, se hace referencia a la introduccion, el planteamiento del
problema con el respectivo diagnostico de la situacion actual, se formulan los
objetivos, se plantea la hipétesis, y se justifica la investigacion; variables que

sirvieron de base para la enunciacion de estrategias

El capitulo dos informa sobre la fundamentacion tedrica, conceptual y legal, en

donde se expresan conceptos relevantes para la elaboracién de la tesis;

En el capitulo tres se establecen los métodos que fueron aplicados, ademas de

los tipos y técnicas de investigacion

Segun el cuarto capitulo el estudio de mercado establece que existe una demanda
potencial insatisfecha en la relacion con la oferta existente; El estudio técnico
determina el proceso operativo de la microempresa y en el estudio econémico se
demuestra la factibilidad de la inversién, finalmente la evaluacién financiera indica
la rentabilidad a través VAN, TIR.

En el capitulo cinco se detalla las conclusiones y recomendaciones pertinentes de

acuerdo a los objetivos planteados para la investigacion.

Capitulo seis contiene las referencias bibliograficas que sirvieron de soporte para

la fundamentacion de la investigacion.

Capitulo siete tenemos los anexos que respaldan la investigacion.



1.2. Problematizacion

1.2.1. Contextualizacion de la problematica

La presente investigacion se realizo en el canton Buena Fe, con la finalidad de
realizar un Plan de Negocios para la creacion de una microempresa de

procesamiento y comercializacion de mariscos en el cantén Buena Fe, afio 2014.

1.2.2. Analisis Microeconémico

La participacion de las empresas en el Canton de Buena Fe sobre la
comercializacién de mariscos congelados es escasa, se denota la presencia de
pequefias empresas que comercializan el producto de manera tradicional, sin

cumplir con las normas sanitarias tal como lo indican las normas establecidas.

En el cantén de Buena Fe, se encuentra la microempresa del presente estudio, se
ubica en el centro del cantdon, cuenta con 63.148 habitantes segun ualtimo censo
realizado por el INEC en el afio 2010, tiene una extension de 408km2y sus limites
son: Al norte la provincia de Santo Domingo, al sur el cantdon Quevedo, al este el
canton Valencia y al oeste la provincia de Manabi

1.2.3. Analisis Macroecondmico

La provincia de los Rios es eminentemente agricola, por su produccion de banano,
cacao, maiz, soya, arroz entre otros, lo que hace que las ciudades tengan un alto
crecimiento poblacional, existe demanda insatisfecha sobre alimento de primera

necesidad, especialmente mariscos.



1.2.4. Analisis Meso

En el mundo entero, la demanda de alimentos se incrementa en forma notable, lo
que se debe al crecimiento poblacional y la necesidad de consumir alimentos

especialmente mariscos por su alto contenido nutricional.

1.2.5. Planteamiento del problema.

En nuestro pais la comercializacién de productos de Mariscos se ha desarrollado
en gran nivel cubriendo todos los mercados del pais, también a diferentes paises

de mercado externo.

En el Ecuador la produccion de mariscos tiene demanda en todas sus regiones
por ser un producto de bajo contenido de grasas y muy apetecido en el mercado
extranjero (turistas) debido a su exportacién, en la actualidad existe déficit muy
representativo dentro del mercado de consumo, es decir que existe temporada en
que este tipo de producto aumenta su precio por la gran demanda, premisa que se
ausculté en el canton Buena Fe, objeto del estudio en que este tipo de producto se
lo ofrecen y se lo comercializa al ambiente libre, corriendo el riesgo de
contaminacion por bacterias y ocasionando enfermedades, esto es una

oportunidad para la implantacién de la microempresa.

El objetivo principal de la investigacion es poder ofrecer al mercado consumidor un
producto que cumpla las normas de calidad establecidas para este tipo de

negocio.

1.2.5.1. Diagnéstico:

v Causa



e [Escasos negocios de ventas de mariscos
e Escasa competencia de procesamiento y comercializacion de mariscos.
e Personal con bajos conocimientos sobre el normas sanitarias para la venta de

mariscos

v' Efectos

e Poblacioén con poca posibilidad de adquisicién del producto.
e Poblacion obligada a comprar mariscos en mercados y plazas.

e Bajo nivel de ofertas de mariscos de buena calidad

1.2.5.2. Pronéstico

e La creacion de la microempresa sobre procesamiento y comercializacion de
Mariscos, permite cubrir la demanda en el mercado insatisfecho.

e Es importante considerar la adquisicién de una buena infraestructura y de esta
forma disminuir costos operativos.

e Es necesario capacitar a los comerciantes de mariscos

1.2.5.3. Control del prondéstico

e La instalacién de la microempresa para el procesamiento y comercializacion
de mariscos permitird satisfacer al mercado potencial insatisfecho.
e Adquirir una infraestructura propia que reducira gastos.

¢ Incrementar servicios innovadores segun la exigencia del mercado.

1.2.6. Formulacion del Problema

¢,Como influye un plan de negocios para la creacion de la microempresa

comercializadora de productos, mariscos procesados en el canton Buena Fe?



1.2.7. Sistematizacién del Problema

» ¢Como un estudio de mercado podra establecer las necesidades
insatisfechas de consumo de mariscos congelados en el canton de Buena

Fe?

» ¢Podr4 el estudio técnico identificar la localizacion, la tecnologia y el

proceso de operacion de la microempresa?

» ¢Lograra el estudio econdmico demostrar a través de los indicadores

financieros la factibilidad de la inversion del proyecto?

» ¢De qué forma la elaboracion de un plan de operaciones contribuye a la

pequefia empresa para ejercer un eficiente servicio?

» ¢De qué manera el plan de marketing servird de herramienta principal para

la promocion de la pequefia microempresa?

1.3. Justificacion

El presente estudio, contempla la comercializacion de mariscos en el Canton
Buena Fe afio 2014, atendiendo la demanda insatisfecha que existe en la misma 'y
gue adicionalmente crezca como un negocio, la microempresa brindando la
asistencia técnica y los materiales necesarios para la presentacion y

comercializacion del producto.

Para identificar la demanda y las preferencias de los consumidores se realizd un
estudio de mercado; a base de la informacion recabada, se determiné el volumen

de compra, las caracteristicas de los mariscos y posteriormente a esto se



determinaron los materiales, equipos y el personal necesario para la realizacién de
los procesos de tratamiento y comercializacion del producto objeto del estudio.

El propdsito fundamental de la investigacion se orienta a la solucion de una
necesidad de la poblacién, para que tenga la oportunidad de compra de un
producto que cumpla con las normas de calidad, tal como lo dictan las normas
existentes y lograr generar fuentes directas e indirectas de empleo y de esta forma

contribuir al desarrollo socio econémico del canton.

La alimentacién cotidiana de la poblacion de Buena Fe sobre el consumo de
mariscos da la idea de que existe una gran demanda por este producto, que no es
satisfecha por cuanto no existe un local que cumpla con los requisitos necesarios,
ni la oferta suficiente. Por observacion directa se puede deducir que la poblacién
obtiene productos de dudosa procedencia y de baja calidad, expedidos al aire libre
y en condiciones antihigiénicas

La microempresa tendra un impacto socio econémico positivo ya que estimulara la
compra de un buen producto y generara empleo directo e indirecto, e incrementara

los ingresos econdémicos de un sector de la poblacion.

1.4. Objetivos

1.4.1. General

Realizar un plan de negocios para la creacion de una microempresa de

procesamiento y comercializacion de mariscos en el cantén Buena Fe, afio2014.

1.4.2. Especificos

» Efectuaran estudio de mercado para determinar la necesidad insatisfecha

de consumo de mariscos congelados en el cantén de Buena Fe.



» Disefiar el estudio técnico que identifique la Localizacién, tecnologia y el
proceso de operaciones de la microempresa.

» Realizar un estudio econdmico - financiero que demuestren la viabilidad del

proyecto.
» Realizar un plan de operaciones en el que se detalla todas las actividades

necesarias para poner en marcha el procesamiento y comercializacion de

Mariscos.

» Disefo de un plan de marketing que sirva de herramienta para promocion

de la microempresa.

1.5. Hipotesis

1.5.1. General

El Plan de Negocios influye positivamente en la creacion de la microempresa

comercializadora de productos del mar en el cantén Buena Fe.

1.5.2. Especificas

» El estudio de mercado permitira identificar la demanda insatisfecha sobre el

consumo de mariscos congelados en el canton de Buena Fe.

» EIl estudio técnico identificara, la Localizacion, Tecnologia y el proceso

operativo de la microempresa.



» El estudio econdmico permite demostrar a través de los indicadores

financieros la factibilidad de la inversion

» El plan operativo detalla todas las actividades necesarias para poner en

marcha el procesamiento y comercializacion de Mariscos.

» El disefio de un plan de marketing servirA como herramienta fundamental
para la promocion y posicionamiento de la microempresa de
comercializacion de mariscos.

>

Variables: Variable Independiente: Plan de negocio

Variable Dependiente: Procesamiento y comercializacién de

mariscos.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO DE LA INVESTIGACION
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2.1. Fundamentaciéon Teorica

2.1.1. Plan de negocios

Para (LUIS, 2010) un plan de negocio consiste en disefiar una serie de actividades
entre si para el comienzo o desarrollo de una nueva microempresa 0 proyecto
(producto o servicio). El plan de negocio identifica, describe y analiza la idea de

negocio, a su vez verifica la viabilidad comercial, técnica, econdémica y financiera.

(Cabrerizo, 2009) considera que el plan de negocio pude definirse como el
documento en el que se va a reflejar el contenido del proyecto empresarial que se
pretende poner en marcha y que abarcara desde la definicion de la idea a

desarrollar hasta la forma concreta de llevarla a la préactica.

2.1.1.1. Objetivos principales de un plan de Negocio

De acuerdo a (LUIS, 2010) uno de los principales objetivos de un plan de negocio
o estudio de viabilidad es aportar informacion que permite conocer si un proyecto
aparte de ser una idea viable sea también financieramente viable y asumible,
habr& que analizar si esta viabilidad esté relacionada con los objetivos a conseguir
de resultados y la liquidez suficiente ya que los promotores del mismo es el que

primero van a exigir al proyecto.

Vamos a distinguir dos circunstancia claras de cuando se debe utilizar una

herramienta como esta:

% Empresas o negocios de nueva creacion.- Se crea una nueva empresa de
la nada, es decir para comercializar un nuevo producto o servicio, ya que

puede existir en el mercado y bien ser de nueva creacion.

12



« Empresas que ya existen en el Mercado.- A veces la empresa ya existe y lo
gue pretende es sacar al mercado un nuevo producto o servicio por tanto
hablemos de un area nueva de negocio.

% Empresas en dificultades.- Hay un primer caso en el que una empresa
puede estar en un principio de dificultades, es decir la evolucién d sus
principales variables econdmicas empiezan a ir empeorando cada vez mas,
en esta situacion habra que ir pensando en realizar un estudio o plan de

viabilidad para adelantarnos a posibles problemas en el futuro.

2.1.1.2. Estructura de un Plan de Negocios

Pasos necesarios para poder realizar el plan de negocios o en su defecto el plan
de viabilidad, pero no solo se muestra la parte correspondiente a los célculos

econdmicos, a continuacion se explican los diferentes pasos (LUIS, 2010).

% Primero: deberemos introducir los datos iniciales de la empresa o idea de
negocio, asi como los periodos a utilizar.

¢ Segundo: Se debera informar sobre los plazos de cobro y pago previstos y
los tipos de impuestos a utilizar.

% Tercero: Se deben introducir también los ingresos y gastos previstos del
modelo.

¢ Cuarto: Se deben introducir después de todos los importes necesarios
sobre las inversiones en inmovilizado, las desinversiones o venta de
inmovilizados, las inversiones financieras, los stocks previstos, y todo
aquellos conceptos que sean necesarios para poder confeccionar el plan de
negocio.

% Quinto: La obtencion de resultados es otra fase que se produce una vez

introducidos y analizados los datos iniciales, podremos obtener los

13



balances de situacion, la cuenta de resultados, los indicadores y el
presupuesto de tesoreria.

% Sexto: Analizar los resultados obtenidos para decidir si todo lo que se ha
introducido en el modelo es vélido o se deben realizar ajustes para poder
llegar a los objetivos previstos. Por tanto pude suceder que se acierten los
resultados o bien que se rehace el plan obtenido y que se tenga que revisar

y modificar de nuevo datos y variables

2.1.2. Plan de Marketing

La creacion e importacion de un plan de marketing completo permite a la
organizacion lograr los objetivos de marketing y tener éxito. Sin embargo, este
plan solo es tan bueno como la informacién que contiene, asi como el esfuerzo,
creatividad y el pensamiento invertidos en su creacion. Tener un buen sistema de
informacion de marketing y una riqueza de inteligencia competitiva es crucial para
un analisis de situacion y preciso. (PHILIP, 2010).

El plan de marketing es un documento escrito en el que se define claramente los
campos de responsabilidad y establece procedimientos de control por medio de un
contenido sistematizado y estructurado. El plan de marketing se integra en la
planificacion estratégica de cada empresa- esta planificacion general no es
exactamente una prevision de ventas ni una prognosis hacia el futuro, sino una
suma coherente y suficiente de decisiones que se van a afectar ene le futuro
(ARTAL C. M., 2009).

(QUICO, 2011) Considera que un buen plan de marketing tiene que estar bien
estructurado, ofreciendo la informacion necesaria para llevar a cabo las acciones
gue se requieren, y tienen que ser claro y facil de interpretar para el usuario que lo

utilizara. Cualquier accion de marketing requiere de inversion de recursos por
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parte de la empresa, y por tanto es importante que se documente bien para

posteriormente poder evaluar los beneficios de esta inversion.

2.1.3. Objetivos de Marketing

(Hartline F. , 2012) Son las decisiones formales de los resultados deseados y
esperados del plan de marketing. Su principal funcion es guiar el desarrollo de los
objetivos y proporcionar direccién apara las decisiones de asignacion de recursos.
Los objetivos de marketing son mas especificos y esenciales para la planificacion
y deben expresarse en términos cuantitativos para medir una medicién
razonablemente precisa.

(GRACIA, 2011) Un objetivo de marketing es una declaracion de los objetivos que
se pretende alcanzar a traves de las herramientas de marketing de la empresa.

Para que sea util, los objetivos de marketing deben reunir dos requisitos.

+ Debes ser realista, medibles y concretos.
% Deben ser consistentes y sefialar de forma clara las prioridades de la

empresa.

2.1.4. Investigacion de Mercado

(JORGE, 2010)Manifiesta que se entiende por mercado; el area en la cual
convergen las fuerzas de la demanda y la oferta para establecer un precio unico.
La esencia del estudio de mercado es saber que vamos a producir, como lo vamos
a producir y cuanto vamos a producir, es decir de que diferentes formas vamos a

satisfacer la demanda del proyecto.(Pag. 50)
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(NARESH, 2011)Deduce que la investigacibn de mercado es la funcion que
conecta al consumidor, al cliente y al publico con el vendedor mediante la
informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y los
problemas de marketing, para generar perfecciones y evaluar las acciones de
marketing para monitorear el desempefio y mejorar su comprensién como un

proceso.(Pag.7)

2.1.4.1. Definicién del Producto.

“Concluya que en esta parte sobre la definicion del producto debe darse una
descripcion exacta del producto o los productos que se pretendan elaborar. Este
debe ir acompafnado por la normas de calidad que exigen los ministerios
correspondientes”.(GABRIEL, 2010)

“‘Define como algo mas que un objeto, es el placer que le proporciona al
comprador: Cuando una persona adquiere un frigorifico esta comprando algo mas
gue un motor y un congelador, esta comprando el producto que le merece mayor

confianza, la linea que mas le gusta, la garantia mas duradera”. (NASSIR, 2011).

2.1.4.2. Demanda

(GABRIEL, 2010)Explica que el principal propésito que se persigue con el analisis
de la demanda es determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan los
requerimientos del mercado respecto a un bien o un servicio, asi como establecer
la posibilidad de participacion del producto del proyecto en la satisfaccion de dicha
demanda. La demanda estd en funcion de una serie de factores, como son la
necesidad real que se tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de ingreso de la

poblacion, y otros, por lo que en el estudio habra que tomar en cuenta la
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informacion proveniente de fuentes primarias y secundaras de indicadores

econdmicos.

(GABRIEL, 2010)Los consumidores logran una utilidad o satisfaccion por medio
del consumo de bienes o servicios. Algunos bienes otorgan més satisfaccion que
otros o un minimo consumidor, reflejando su demanda y las preferencias que
tenga sobre las alternativas que ofrece el mercado, todo esto en el marco de las

restricciones presupuestarias que le impone un consumo limitado.

“‘Expone que el objetivo principal que se pretende alcanzar con el analisis de la
demanda es determinar los factores que afectan el comportamiento del mercado y
las posibilidades reales de que el producto o servicio resultante del proyecto

pueda participar efectivamente en ese mercado” (NASSIR, 2011).

2.1.4.3. Oferta

“El término oferta se puede definir como el nuamero de unidades de un
determinado bien o servicio que los vendedores estan dispuestos a ofrecer a
determinados precios”.(NASSIR, 2011)

(NASSIR, 2011)EIl proposito que se persigue mediante el andlisis de la oferta es
determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una economia puede y
quiere poner a disposicién del mercado un bien o un servicio a la oferta, igual que
la demanda, esta en funcion de una serie de factores, como son los precios en el

mercado del producto, los apoyos gubernamentales a la produccion etc.

(NASSIR, 2011)Para analizar la oferta también es necesario conocer los factores
cuantitativos y cualitativos que influyen en la oferta, entre los datos indispensables

para hacer un mejor andlisis de la oferta estan:
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NuUmero de productores
Localizacion

Capacidad instalada y utilizada
Calidad y precio de los productores

Planos de expansion

YV V. V V V V

Inversion fija y nUmeros de trabajadores.

2.1.4.4. Precio

(ARTURO, 2010)EIl precio es el valor de los productos expresado en términos
monetarios. EI comprador normalmente quiere que los precios de los productos
sean bajos, aunque en algunos casos prefiere que sean muy similares, debido a
gue si son mas bajos que los otros productos similares se puede poner en duda la
calidad del producto, o tener la percepcion de que las materias de que lo
conforman son de menos calidad, o que no cumplen con los minimos requisitos

legales.

(ARTURO, 2010)Precio es el regulador entre la oferta y la demanda, a excepcion
de cuando existe proteccién (aranceles, impuesto). Al precio lo define como la
manifestacion en valor de cambio de un bien expresado en términos monetarios o
como la cantidad de dinero, que es necesario entregar para adquirir un bien.

El precio de venta depende de:

Elasticidad precio de la demanda

Concepto de mercadotecnia de la empresa

Estructura de mercado en cuanto oferta y nimero de consumidores
Fijacion de precios oficiales

Tipo y naturaleza del mercado

vV V. V V V VY

Estructura de costos de operacion
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» Margen de rentabilidad esperado.

2.1.4.5. Canales de Comercializaciéon

“La comercializacién se tiene en cuenta las formas de almacenamiento, los
sistemas de transporte empleados, la presentacién del producto o servicios, el
crédito a los consumidores, la asistencia técnica de a los usuarios, los

mecanismos de promocion y publicidad”.(ARTURO, 2010).

(GABRIEL, 2010)Es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o un
servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar. La comercializacion no
es la trasformacién de productos hasta las manos del consumidor esta actividad,
debe conferirlo al producto los beneficios de tiempo y lugar; es decir una buena
comercializacién de la que coloca el producto de un sitio y momento adecuado,

para dar el consumidor la satisfaccién que la espera con la compra.

Como todo los costos en que se incurrira en la etapa productiva; ademas, se
habr4 calculado la inversion necesaria para llevar a cabo el proyecto. Sin
embrago, a pesar de conocer incluso las utilidades probables del proyecto durante
los primeros cinco afios d operacion, aun no se habra demostrado que la inversion

propuesta sera econémicamente rentable. (Pag.181).

2.1.4.6. Valor Actual Neto (VAN)

“El valor actual neto, es el valor monetario que resulta de restar la suma de los

flujos descontado a la inversion inicial”. (GABRIEL, 2010)
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Definiéendose como la diferencia entre los ingreso y egresos (incluida como egreso
la inversién) a valores actualizados o la diferencia entre los ingresos netos y la
inversion inicial. ((MARCIAL, 2010).

2.1.4.7. Tasa Interna de Retorno (TIR)

“Es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero. Es la tasa que iguala

la suma de los flujos descontados a la inversion inicial”. (MARCIAL, 2010).

“La tasa interna de retorno conocida como La TIR refleja la tasa de interés o la
rentabilidad que el proyecto arrojard periodo a periodo durante toda su vida
atil”.(MARCIAL, 2010).

2.1.4.8. Relacién Costo Beneficio

“Se utiliza para evaluar las inversiones gubernamentales o de interés social. Tanto
los beneficios como los costos no se cuantifican como se hace en un proyecto de
inversion privada, sino que se toman en cuenta criterios sociales”. (GABRIEL,
2010).

“La razon costo beneficio, también llamada indice de productividad es la razén
presente de los flujos netos a la inversion inicial. Este indice se usa como medio

de clasificaciobn de proyectos en orden descendentes de productividad. Si la

relacion costo beneficio es mayor que 1 acepte el proyecto”.(MARCIAL, 2010).

2.1.4.9. Tiempo de Recuperacion del Capital
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(MARCIAL, 2010)LIlamado también periodo de desembolso, se define como el
namero esperado de periodos que se requiere para que se recupere una inversion
original. El proceso es muy sencillo, se suman los flujos futuros de efectivo de
cada afo hasta que el costo inicial del proyecto de capital quede por lo menos
cubierto.

La cantidad de tiempo que se requiere para recuperar el monto original invertido,
incluyendo la fraccién de un afio en caso de que sea apropiada, es igual al periodo

de recuperacion.

2.2. Fundamentacion Conceptual

2.2.3. Plan de Negocios

(Cabrerizo, 2009)Define al plan de marketing como el documento en el que se va
a reflejar el contenido del proyecto empresarial que se pretende poner en marcha
y que abarcara desde la definicion de la idea a desarrollar hasta la forma concreta

de llevarla a la préactica.
A través del mismo se va a definir, con el maximo detalle posible:

La actividad que proyecta desarrollar la empresa.
El merado al que se va a dirigirse.

Las estrategias para penetrar en el mercado.

La competencia con que se va a encontrar.

Los objetivos y medios para lograr sus fines.

V V. V V V VY

Lo recursos financieros que se va a necesitar en los primeros afos y las
fuentes para cubrirlo.

» Las instalaciones, equipos y personal que se necesitaran.
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(LUIS, 2010) Considera que el plan de negocios es una herramienta de trabajo
para aquellas personas o colectivos que requieren poner en marcha una iniciativa
empresarial. Es un documento éxito por los prometedores del proyecto o idea y en
él esta recogidos los diferentes factores y los objetivos de cada una de las areas

que intervienen en la puesta en marcha.

Una vez expuestas las definiciones de los autores Cabrerizo y Mufiiz respecto al
Plan de negocios concluyo que es un instrumento clave y fundamental para el
éxito de los promotores del m ismo. Es una declaracion formal de los objetivos
recogidos por escrito en un documento, que desarrolla, sistematiza e integra las
actividades, estrategias de negocio. Dentro del plan de negocios se detallaran los
pasos que seguird la empresa en los préximos afios y sobre lo que se pretende

conseguir a nivel empresarial.

2.2.2. Plan de Marketing

(DOLORES, 2008) Expone que el plan de marketing se refiere al conjunto de
acciones que concibe el departamento de marketing de una empresa para
estimular la demanda de los consumidores del segmento o conjunto de segmentos
seleccionado para satisfacer una necesidad en un determinado contexto

competitivo.

(QUICO, 2011) Destaca que un buen plan de marketing tiene que estar bien
estructurado, ofreciendo la informacion necesaria para llevar a cabo las acciones
gue se requieres, y tienen que ser claro y facil de interpretar para el usuario que lo
utilizara. Cualquier accion de marketing requiere de inversién de recursos por
parte de la empresa y por tanto es importante que se documente bien para

posteriormente poder evaluar los beneficios de esta inversion.
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2.2.2.1. Elementos de un Plan de Marketing

Para (ANCIN, 2012) los elementos de un plan de marketing en su forma (nimero
de etapas) los planes de marketing pueden presentar variaciones de acuerdo a los
criterios de cada autor, lo cierto es que el fondo (la esencia) todos coincidimos de

cada autor, lo cierto es que el fondo (Esencia) todos coinciden en distinguir.

1. Andlisis y diagndstico de la situacion
Primera etapa: Analisis de la situacion.
Segunda etapa: diagndéstico de la situacion

2. Decisiones estratégicas de marketing
Tercera etapa: Formulacion de los objetivos de marketing a alcanzar.
Cuarta etapa: Elaboracion y eleccion de las estrategias de marketing a

segur

3. Definir la estrategia de marcado
Quinta etapa: Acciones o planes de accion.
Sexta etapa: Determinacion del presupuesto de marketing y de la cuenta de

explotacion previsional

(PHILIP, 2010) Considera que los planes de marketing deben estar correctamente
organizados para asegurar que toda la informacion pertinente se considera e
incluida. Sin importar la forma en que se presente un plan de marketing, hay
algunos elementos comunes a todos ellos. Estos incluyen la definicion de la mision
de negocios, la realizacién de un analisis de la situacion, la definicibn de los
objetivos, un mercado meta potencial y el establecimiento de los componentes de

la mezcla de marketing.
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2.2.2.2. Estrategias de un Plan de Marketing

(PHILIP, 2010)Expone que las estrategias y planes de Marketing estan
determinados con las estrategias globales de la organizacion, por ello es
necesario comprender el proceso de planificacidn estratégica. La planificacion
estratégica es un proceso de decision anticipada que establece los objetivos
necesarios para optimizar las oportunidades, teniendo en cuenta los recursos

disponibles.

(Hartline F. , 2012)Las estrategias de marketing incluyen seleccionar y analizar los
mercados meta y crear y mantener un programa de marketing apropiado producto,
distribucion, promocién y precio, para satisfacer las necesidades de esos
mercados meta. En este nivel la empresa detallara como obtendra una ventaja
competitiva al hacer algo mejor que la competencia; sus productos deben ser de
mayor calidad que las ofertas de sus competidores; sus precios deben ser
consistentes con el nivel de calidad (valor); sus métodos de distribucion deben ser
eficientes como sea posible, y sus promociones deben ser mas eficaces para

comunicarse con los clientes meta.

2.2.3. Mercado

(AMAGO, 2009)Define al mercado como el conjunto de consumidores potenciales
gue comparten una necesidad o deseo y que podrian estar dispuestos a satisfacer
a través el intercambio de otros elementos de valor. Asi pues el tamafio de
marcado depende del numero de persona que muestran una necesidad y que

tengan recursos que interesan a la otra parte.

Para (Pinto L. , 2010) el mercado pude definirse como el lugar fisico o ideal en el

gue se produce una relacién de intercambio. Sin embargo, desde el punto de vista
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de marketing, el concepto de mercado como lugar es muy limitado y poco
operativo

2.2.3.1. Mercado meta

(PHILIP, 2010) un mercado metas es un grupo de personas u organizaciones para
los cuales una organizacion disefia, implementa y mantiene una mezcla de
marketing creada para satisfacer las necesidades de dicho grupo, dando como
resultado intercambios mutuamente satisfactorios.

Por su parte (Hartline F. , 2012) los mercados meta también cambian en repuesta
a las modificaciones requeridas en los elementos especificos del programa de
marketing, como reducir el precio para mejorar el valor, incrementar el precio para
connotar una mayor calidad, agregar una caracteristica del producto para hacer
los beneficios méas significativos o vender en tiendas minoritarias en lugar de a

través de una distribucién directa para agregar la comodidad de una inmediata.

2.2.3.2. Segmento de Mercado

(HERRERA, 2008)La segunda parte de la clasificacion del mercado, esta vez de
manera muy focalizada, consiste en la fragmentacién de los productos-mercado.
El proceso de micro segmentacion, siguiendo en la denominacion que utiliza
Lambin consiste en analizar la diversidad de las necesidades en el interior de los
productos-mercados, en analizar la diversidad de necesidades y dividir de
necesidades y dividir el producto mercado en subconjuntos de compradores que
buscan en el producto el mismo conjunto de atributos.

(TALAYA, 2008) Es el proceso de dividir el mercado en grupos homogéneos entre

si y diferentes los uno de los otros.
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Entre las variables que se utilizan normalmente para segmentar los mercados de

consumo, encontramos.

» Segmentacion geogréfica
» Segmentacion demografica

» Segmentacion conductual

2.2.3.3. Definicién del Producto

“En esta parte sobre la definicién del producto debe darse una descripcion exacta
del producto o los productos que se pretendan elaborar. Este debe ir acompafado
por la normas de calidad que editora los ministerios correspondientes(GABRIEL,
2010).

2.2.3.4. Andlisis de la demanda

“El principal propdsito que se persigue con el analisis de la demanda es
determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del
mercado respecto a un bien o un servicio, asi como establecer la posibilidad de
participacion del producto del proyecto en la satisfaccion de dicha demanda”.
(GABRIEL, 2010).

2.2.3.5. Métodos de proyeccion

“Los cambios futuros, no solo de la demanda, sino también de la oferta y de los
precios se conocen con cierta exactitud, si se usan técnicas estadisticas

adecuadas para analizar el presente”. (GABRIEL, 2010).
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2.2.3.6. Recoleccién de fuentes de informacion de fuentes primarias

“Las fuentes primarias de informacién estan constituidas por el propio usuario o
consumidor del producto, de manera que para obtener informacion de él es

necesario entrar en contacto directo”.(ARTURO, 2010).

2.2.3.7. Fuentes secundarias

“Las fuentes de informacion secundarias pueden ser internas o externas con
respecto a la organizacion es decir son las que ya existen y se encuentran
disponibles en informacion, documentos, estadisticas, libros, revistas etc.”
(ARTURO, 2010).

2.2.3.8. Muestreo

“El muestreo es uno de los componentes del diseio de una investigacion de
mercados. En la mayoria de los casos, el muestreo es el Unico medio factible para
obtener datos en la investigacion de mercado, lo que inevitablemente introduce los
errores de muestreo”. (NARESH, 2011).

2.2.3.9. Andlisis de la oferta

‘El termino oferta se puede definir como el numero de unidades de un
determinado bien o servicio que los vendedores estan dispuestos a ofrecer a

determinados precios”. (GABRIEL, 2010).

2.2.3.10. Demanda potencial insatisfecha
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‘La demanda potencial insatisfecha es la cantidad de bienes o servicios que es
probable que el mercado consuma en los afos futuros, sobre la cual se ha
determinado que ningun productor actual podra satisfacer si prevalecen las

condiciones en las cuales se hizo el calculo”. (NASSIR, 2011).

2.2.3.11. Precio
“‘El precio es el valor de los productos expresado en términos
monetarios”.(ARTURO, 2010).

2.2.3.12. Comercializacién del producto

Es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o un servicio al

consumidor con los beneficios de tiempo y lugar. (GABRIEL, 2010).

2.2.4. Estudio Técnico

“Los objetivos del analisis técnico — operativo de un proyecto son los siguientes:

Verificar la posibilidad técnica de la fabricacion del producto que se pretende”.
(GABRIEL, 2010).

2.2.4.1. Tamafio Optimo del proyecto

“‘La importancia de definir el tamano que tendra el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos”
(NASSIR, 2011).
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2.2.4.2. Localizacion optima del Proyecto

“La localizacion adecuada de una empresa que se crearia con la aprobacion del

proyecto puede determinar el éxito o el fracaso de un negocio”. (GABRIEL, 2010).

2.2.4.3. Ingenieria del Proyecto

“Ingenieria del proyecto es el conjunto de conocimientos de caracter cientifico y
técnico que permite determinar el proceso productivo para la utilizacion racional de
los recursos disponibles destinados a la fabricacién de una unidad de producto”.
(MARCIAL, 2010).

2.2.4.4. Proceso de Produccion

“El proceso de produccion es el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto
para obtener los bienes y servicios a partir de insumos, y se identifica como la
transformacién de una serie de materias primas para convertirlas en articulos”.
(ARTURO, 2010).

2.2.4.5. Distribucion de la planta

“Define que una buena distribucién de la planta es la que proporciona condiciones
de trabajo aceptables y permite la operacion mas econOmica a la vez que
mantiene las condiciones Optimas de seguridad y bienestar para los trabajadores”.
(GABRIEL, 2010).
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2.2.5. Estudio Econémico

“Estudio econdmico o analisis econdmico dentro dela metodologia de evaluacién
de proyecto, consiste en expresar en términos monetarios todas las

determinaciones hechas en el estudio técnico”. (GABRIEL, 2010)

2.2.5.1. Objetivos del Estudio Econdmico

“Una vez que el investigador concluye el estudio de la parte técnica, se habra
dado cuenta de que existe un mercado potencial por cubrir y que no existe

impedimento tecnoldgico para llevar a cabo el proyecto”. (GABRIEL, 2010).

2.25.2. Costo

“Es una palabra muy utilizada pero nadie ha logrado definirla con exactitud debido
a su amplia utilizacion, pero se la puede definir como un desembolso en efectivo o
en especie hecho en el pasado, en el presente, en el futuro, o en forma virtual”.
(GABRIEL, 2010).

2.2.5.3. Inversidn total Inicial: fijay diferida

“La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles,
o diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa,
con excepcion del capital del trabajo”. (GABRIEL, 2010).
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2.2.5.4. Depreciaciones y Amortizaciones

“La depreciacién se aplica al activo fijo, ya que con el uso estos bienes valen
menos”. (GABRIEL, 2010).

2.2.5.5. Capital de Trabajo

“Desde el punto de vista practico, esta representado por el capital adicional con
gue hay que contar para que empiece a funcionar una empresa; esto es, hay que

financiar la primera produccion antes de recibir ingresos”. (MARCIAL, 2010).

2.2.5.6. Punto de equilibrio

“El analisis del punto de equilibrio es una técnica util para estudiar las relaciones

entre los cotos fijos, los costos variables y los ingresos”. (GABRIEL, 2010).

2.2.5.7. Estado de pérdidas y ganancias

“‘Mide las utilidades de la unidad de produccion o prestacion de servicios durante
el periodo proyectado”. (MARCIAL, 2010).

2.2.5.8. Financiamiento tabla de pago de la deuda

Una empresa esta financiada cuando se ha pedido capital en préstamo para cubrir

cualquiera de sus necesidades econémicas. (GABRIEL, 2010).
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2.2.5.9. Balance General

“El Activo, para una empresa, significa cualquier pertenencia material o inmaterial;
pasivo significa cualquier tipo de obligacién o deuda que se tenga con terceros”.
(GABRIEL, 2010).

2.2.5.10. Evaluacién econ6émica

“Si no han existido contratiempos, hasta este punto se sabrd que existe un
mercado potencial atractivo; se habra determinado un lugar optimo y el tamafio

mas adecuado para el proyecto”. (GABRIEL, 2010).

2.2.5.11. Valor Presente Neto (VPN)

“Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados ala
inversion inicial”. (GABRIEL, 2010)

2.2.5.12. Tasa Interna de Retorno (TIR)

“Es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero. Es la tasa que iguala

la suma de los flujos descontados a la inversion inicial”. (GABRIEL, 2010).

2.3. Fundamentacion Legal
2.3.1. Formas de organizacién de la produccion y su gestién
Art. 319.-Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la

economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o

privadas, asociativas, familiares, domésticas, autbnomas y mixtas.
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El Estado promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir de la
poblacién y desincentivara aquellas que atenten contra sus derechos o los de la
naturaleza; alentara la produccion que satisfaga la demanda Interna y garantice

una activa participacion del Ecuador en el contexto internacional.

Art. 320.-En las diversas formas de organizacion de los procesos de produccion se

estimulara una gestion participativa, transparente y eficiente.

La produccién, en cualquiera de sus formas, se sujetara a principios y normas de
calidad, sostenibilidad, productividad sistémica, valoracion del trabajo y eficiencia

econdémica y social

2.3.2. Intercambios econdmicos y comercio justo

Art. 337.-El Estado promovera el desarrollo de infraestructura para el acopio,
transformacion, transporte y comercializacion de productos para la satisfaccion de
las necesidades basicas internas, asi como para asegurar la participacion de la
economia ecuatoriana en el contexto regional y mundial a partir de una vision

estratégica.

2.3.3. Ahorro e inversion
Art. 339.- ElI Estado promovera las inversiones nacionales y extranjeras, y

establecera regulaciones especificas de acuerdo a sus tipos, otorgando prioridad a

la inversidon nacional. Las inversiones se orientaran con criterios de diversificacion
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productiva, innovacion tecnoldgica, y generacion de equilibrios regionales y

sectoriales.!

2.3.4. Ley De Promocion y Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa
Ley N° 28015

> TITULO |

Disposiciones Generales

Art. 1° Objeto de la Ley

la presente ley tiene por objeto la promocién de la competitividad, formalizacion y
desarrollo de las micro y pequefias empresas para incrementar el empleo
sostenible, su productividad y rentabilidad, su contribucién al Producto Bruto
Interno, la ampliacién del mercado interno y las exportaciones y su contribucion a

la recaudacion tributaria.

Art 2° Definicién de Micro y Pequefia Empresa

La Micro y Pequefia Empresa es la unidad econdmica constituida por una persona
natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacién o gestibn empresarial
contemplada en la legislacion vigente, que tiene como objeto desarrollar
actividades de extraccién, transformacion, produccién, comercializaciéon de bienes

0 prestacion de servicios.

> TITULO Il
Marco Institucional de las Politicas De Promocion y Formalizacion
CAPITULO | — De Los Lineamientos

IASAMBLEA CONSTITUYENTE; (2008); Constitucion de la Republica del Ecuador; Ecuador; pag.157,158

34



Art. 4° Politica Estatal:

El Estado promueve un entorno favorable para la creacidén, formalizacion,
desarrollo y competitividad de las MYPE y el apoyo a los nuevos
emprendimientos, a través de los Gobiernos Nacionales, Regionales y Locales y
establece un marco legal e incentiva la inversion privada, generando o
promoviendo una oferta de servicios empresariales destinados a mejorar los
niveles de organizacion, administracion, tecnificacion y articulacién productiva y
comercial 2 de las MYPE, estableciendo politicas que permitan la organizacion y

asociacion empresarial para el crecimiento econdémico con empleo sostenido.

> TITULO Il
Instrumentos de Promocion Para el Desarrollo y la Competitividad
CAPITULOI

De Los Instrumentos de Promocién De Las MYPE

Art. 14° Rol del Estado

El Estado fomenta el desarrollo integral y facilita el acceso a los servicios
empresariales y a los nuevos emprendimientos, con el fin de crear un entorno
favorable a su competitividad, promoviendo la conformacion de mercados de

servicios financieros y no financieros, de calidad, descentralizado y pertinente a

las necesidades y potencialidades de las MYPE.?

2.3.5. Tramites legales para abrir una empresa

2http://blog.pucp.edu.pe/item/119548/ley-n-28015-ley-de-promocion-y-formalizacion-de-la-micro-y-pequena-empresa
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Los emprendimientos siempre van a ser un reto, desde crearlos hasta mantenerlos
a flote. Para llevarlos por buen camino hay que avanzar paso a paso, asi que si te
has propuesto fundar tu propia empresa ten en cuenta que hay una serie de
tramites que debes realizar para que esté constituida legalmente. Los pasos para
que cualquier empresa nueva pueda funcionar bajo las reglas que impone la

Superintendencia de Compafiias son:

> Darle un nombre a la empresa.- Cuando ya lo hayas pensado dirigete a la
Super Intendencia de Compafiia para reservarlo, o enterarte de que ya esta
ocupado. En caso de que no esté registrado por otra persona tienes un plazo de
30 dias de reserva, si lo necesitas puedes ampliar este plazo haciendo una
peticion expresa de mas tiempo. Después tienes que acercarte a cualquier banco
para abrir una Cuenta de Integracion de Capital, con un minimo de 200 délares

cual fuera que sea el tipo de negocio.

> Escritura de la Constitucion de la Compaiiia.- Este documento debe
redactarlo un abogado, por su alto contenido de informacion detallada. Luego de
eso, tiene que ser elevado a instrumento pubico para que sea inscrito en una

notaria.

> Registro mercantil.- Cuando ya esté aprobada la Constitucion de la
Compaifiia esta debe ser ingresada a la Super Intendencia de Compaifias, que la
revisara mediante su departamento juridico. En caso de que exista algun error,
sera devuelta para realizar las correcciones correspondientes. De ser aprobado, el
documento debe pasar al Registro Mercantil junto a una carta en la que se

especifique el nombre del representante legal de la empresa.

Al momento de estar inscrita en esta dependencia la compafiia ya habra nacido

legalmente.
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> Super de compafiias.- Cuando la constitucion de la compafiia haya sido
inscrita en el Registro Mercantil los papeles deben regresar a la Super Intendencia

de Compaiiias, para que la inscriban en su libro de registro.

> Crear el RUC de tu empresa como ultimo paso.

LEY DE PESCA

TITULO |
DISPOSICIONES FUNDAMENTALES

Art. 1.- Los recursos bioacuéticos existentes en el mar territorial, en las aguas
maritimas interiores, en los rios, en los lagos o canales naturales y artificiales, son
bienes nacionales cuyo racional aprovechamiento sera regulado y controlado por

el Estado de acuerdo con sus intereses.

Art. 2.- Se entendera por actividad pesquera la realizada para el aprovechamiento
de los recursos bioacuaticos en cualquiera de sus fases: extraccion, cultivo,
procesamiento y comercializacién, asi como las demas actividades conexas
contempladas en esta Ley.

Art. 3.- Para efectos de la investigacién, explotacion, conservacion y protecciéon de
los recursos bioacuéticos se estara a lo establecido en esta Ley, en los convenios
internacionales de los que sea parte el Ecuador y en los principios de cooperacion

Internacional.
Art. 4.- El Estado impulsara la investigacion cientifica y, en especial, la que permita

conocer las existencias de recursos bioacuaticos de posible explotacion,

procurando diversificarla y orientarla a una racional utilizacion.
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Art. 5.- El Estado exigird que el aprovechamiento de los recursos pesqueros
contribuya al fortalecimiento de la economia nacional, al mejoramiento social y del
nivel nutricional de los ecuatorianos, en los términos establecidos en el Art. 86 de

la Constitucion Politica de la Republica.

Art. 6.- El Estado fomentara la creacion de centros educativos destinados a la
formacién y capacitacion de personal en los diferentes niveles requeridos por la

actividad pesquera.

Art. 7.- El Estado establecerda las medidas de fomento necesarias para la
expansion del sector pesquero, conforme a los principios de la politica pesquera
ecuatoriana. Estimulard a los grupos sociales de pescadores artesanos,
especialmente a los organizados en cooperativas, a través de proyectos
especificos financiados por él, y a las asociaciones de armadores organizadas

conforme a la Ley de Cooperativas.

Art. 8.- El Estado fomentar4 el funcionamiento de las empresas integradas,
entendiéndose por tales, aquéllas que realicen concurrentemente las fases de
extraccidn, procesamiento y comercializaciéon. En los casos en que no se requiera
transformacién se exigirA soélo las instalaciones para congelamiento vy
conservacion.

TITULO I

DEL SECTOR PESQUERO

Capitulo |
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Del sector pesquero en general

Art. 9.- Conforman el sector pesquero, los organismos del sector estatal que
administran o participan en la actividad pesquera y las personas naturales o
juridicas autorizadas para dicha actividad conforme a lo dispuesto en la presente

Ley y sus reglamentos.

Art. 10.- Corresponde al Ministerio del ramo, al Consejo Nacional de Desarrollo
Pesquero y mas organismos y dependencias del sector publico pesquero,
planificar, organizar, dirigir y controlar la actividad pesquera. Capitulo 1l Del sector

publico pesquero

Art. 11.- El Consejo Nacional de Desarrollo Pesquero, persona juridica de derecho
publico, con sede en la ciudad de Guayaquil, serd el organismo encargado de
establecer y orientar la politica pesquera del pais. Integraran el Consejo Nacional
de Desarrollo Pesquero los siguientes miembros: el Ministro de Comercio Exterior,
Industrializacion, Pesca y Competitividad o el Subsecretario de Recursos
Pesqueros, que lo presidird; el Ministro de Relaciones Exteriores o su delegado
permanente; el Ministro de Economia y Finanzas o su delegado permanente; el
Ministro de Agricultura y Ganaderia o su delegado permanente; el Director
General de la Marina Mercante y del Litoral o su delegado permanente; y un
representante de la actividad pesquera privada, elegido de conformidad con el

reglamento respectivo, o su correspondiente alterno.

El Consejo Nacional de Desarrollo Pesquero, se instalara con la concurrencia de
por lo menos cuatro de sus miembros. Los miembros tendran voz y voto, y en
caso de empate, el presidente tendra voto dirimente. Actuard como secretario un

abogado del Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion, Pesca Yy
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Competitividad. Actuardn como asesores, el Director General de Pesca, el Director
del Instituto Nacional de Pesca y el Director de Integracion del Ministerio de

Comercio Exterior, Industrializacion, Pesca y Competitividad

Si el Consejo Nacional de Desarrollo Pesquero estimare conveniente podra invitar
a participar en las sesiones sin derecho a voto a las personas cuya asesoria

considere necesaria.

Art. 12.- Corresponde al Consejo Nacional de Desarrollo Pesquero:

a) Orientar la politica pesquera del pais;

b) Aprobar los planes de desarrollo del sector pesquero;

c) Aprobar los proyectos de investigacion de los recursos bioacuaticos, establecer
sus prioridades, areas, recursos técnico-econémicos requeridos, formas de
evaluacion periddica y organismos ejecutores para lo cual el Instituto Nacional de
Pesca preparara los proyectos respectivos y organizara un centro de informacion
cientifico-biolégica del sector;

d) Aprobar los programas de desarrollo y fomento del sector pesquero;

e) Dictaminar sobre los proyectos de leyes y reglamentos que deberan expedirse
de acuerdo con la politica pesquera del pais;

f) Conocer los informes sobre la gestion econémica y administrativa del sector
publico pesquero, las pertinentes entidades adscritas al Ministerio del ramo y
demas organismos publicos vinculados con la actividad pesquera;

g) Evaluar los resultados de los planes y programas del sector pesquero y formular
anualmente las recomendaciones para lograr los reajustes que estime necesarios;
h) Decidir sobre la clasificacion y reclasificacibn en categoria especial de las
empresas;

i) Fijar los porcentajes de produccion que deben destinarse al mercado interno y

los precios de expendio;
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J) Autorizar los nombramientos de los ejecutivos de las empresas pesqueras en las
que tengan participacion el Ministerio del ramo, de acuerdo con lo que se
establezca en sus leyes constitutivas y estatutos;

k) Conocer y resolver sobre apelaciones originadas en tramites de clasificacion y
reclasificacion de las empresas y ampliacion de beneficios resueltos en primera
instancia por el Subsecretario de Recursos Pesqueros;

l) Fomentar la formacion y capacitacion de personal en los niveles requeridos por
la actividad pesquera,;

m) Emitir los dictAmenes a que se refiere la presente Ley y sus reglamentos;

n) Determinar las especies bioacuéaticos que pueden ser explotadas, en base de
los informes técnicos del Instituto Nacional de Pesca; vy,

) Las demas que le correspondan por mandato de la ley.

El Consejo Nacional de Desarrollo Pesquero ejercera las atribuciones establecidas
en este articulo, excepto aquellas que la Ley de Régimen Especial para la
provincia de Galapagos le asigna a la autoridad de manejo de la reserva marina

de Galapagos.
Art. 13.- El Ministro del ramo queda facultado para resolver y reglamentar los
casos especiales y los no previstos que se suscitaren en la aplicacion de esta Ley,

sin perjuicio de lo dispuesto en el nimero 5 del Art. 171 de la Constitucién de la

Republica.

Art. 14.- El Ministerio del ramo sera el encargado de dirigir y ejecutar la politica

pesquera del pais, a través de la Subsecretaria de Recursos Pesqueros.

Art. 15.- Corresponde a la Subsecretaria de Recursos Pesqueros:
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a) Cumplir y hacer cumplir las leyes y reglamentos referentes al sector pesquero
Nacional,

b) Elaborar los planes y programas de desarrollo pesquero y someterlos a la
aprobacion

Del Consejo Nacional de Desarrollo Pesquero;

c) Controlar y exigir el cumplimiento de las labores que deben realizar los deméas
organismos y dependencias del sector publico pesquero;

d) Coordinar las labores del sector publico pesquero asi como sus relaciones con
el sector pesquero privado;

e) Conformar comisiones para el estudio de asuntos concernientes a la actividad y
desarrollo del sector pesquero;

f) Disponer la ejecucion de los tramites administrativos pertinentes;

g) Fomentar el crédito financiero pesquero y supervisar su utilizacion;

h) Colaborar con los sujetos potenciales de crédito, especialmente con los del
sector artesanal, en la preparacion de proyectos de inversion y operacion que
procuren financiamiento de mediano y largo plazo; e,

i) Conocer los informes y aprobar los planes de las empresas pesqueras.

Art. 16.- La Direcciébn General de Pesca sera la dependencia especializada del
Ministerio del ramo que tendra a su cargo la direccion y control de la pesca,
caceria y recoleccion de productos maritimos, fluviales y lacustres, asi como la
ejecucion de los programas de gobierno en materia pesquera, el control de la
industria y comercializacion de la pesca y las demas funciones que por la ley o

reglamento le correspondan.
Art. 17.- El Instituto Nacional de Pesca, es una entidad adscrita al Ministerio del
ramo, el mismo que se regird por su respectiva ley constitutiva, estatutos y

reglamentos.

TITULO 1Nl
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DE LA ACTIVIDAD PESQUERA

Capitulo |

De su ejercicio

Art. 18.- Para ejercer la actividad pesquera en cualquiera de sus fases se requiere
estar expresamente autorizado por el Ministerio del ramo y sujetarse a las
disposiciones de esta Ley, de sus reglamentos y de las demas leyes, en cuanto

fueren aplicables.

Art. 19.- Las actividades de la pesca, en cualquiera de sus fases, podran ser
prohibidas, limitadas o condicionadas mediante acuerdo expedido por el Ministro
del ramo cuando los intereses nacionales asi lo exijan, previo dictamen del

Consejo Nacional de Desarrollo Pesquero.

Capitulo 11
De las fases extractivas y la de cultivo

Art. 20.- La fase extractiva comprende las actividades que tienen por fin capturar
las especies bioacuaticos. Su regulacion, control y fomento corresponde al
Ministerio del ramo.

La fase de cultivo de las especies bioacuaticos comprende el desove, cria y
produccion de las mismas, los que se realizaran cuidando de no interrumpir el
proceso bioldégico en su estado natural y de no atentar contra el equilibrio
ecologico con el objeto de obtener una produccién racionalizada.

Art. 21.- La pesca puede ser:

a) Artesanal, cuando la realizan pescadores independientes u organizados en

cooperativas o asociaciones, que hacen de la pesca su medio habitual de vida o la
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destinan a su consumo doméstico, utilizando artes manuales menores y pequefias
embarcaciones;

b) Industrial, cuando se efectia con embarcaciones provistas de artes mayores y
persigue fines comerciales o de procesamiento;

c¢) De investigacién, cuando se realiza para fines cientificos, técnicos o didacticos;

Y,
d) Deportiva, cuando se practica por distraccion o ejercicio.

De la pesca artesanal

Art. 22.- La pesca artesanal esta reservada exclusivamente a los pescadores

nacionales.

Art. 23.- El Ministerio del ramo a través de la Subsecretaria de Recursos
Pesqueros, propiciara la organizacion de los pescadores artesanos en
cooperativas u otras asociaciones que les permitan gozar de la asistencia técnica,
crediticia y demas beneficios legales.

El Ministerio de Bienestar Social aprobara, previo informe favorable de la Direccion
General de Pesca, los estatutos de las cooperativas u otras asociaciones

pesqueras, artesanales, y comunicara el particular al Ministerio del ramo.

De la pesca industrial

Art. 24.- Para ejercer la pesca industrial se requiere autorizacion mediante

acuerdo, del Ministro del ramo.
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Art. 25.- Quienes se dediqguen a la pesca industrial deberan disponer en
propiedad, arrendamiento o asociacién, de los buques necesarios técnicamente

equipados de conformidad con el respectivo reglamento.

Art. 26.- El Ministerio del ramo sefialara los cupos de construccién, el nimero y
tipo de los buques de las flotas pesqueras de acuerdo a la reglamentacion
respectiva. La Direccidbn de la Marina Mercante y del Litoral autorizara la
construccion o remodelacibn de embarcaciones pesqueras, previo informe
favorable de dicho Ministerio.

Art. 27.- El Ministerio del ramo fijara anualmente los volimenes maximos, tamafos
y especies de pesca permitidos, de acuerdo a los resultados de la investigacion
cientifica, estimaciones técnicas y a las necesidades de conservacion de los

recursos bioacuaticos.

Art. 28.- Conforme a los planes y programas de desarrollo se podré autorizar a las
empresas clasificadas disponer, en arrendamiento o0 asociacion, buques
pesqueros de bandera extranjera de tipos que no se construyan en el pais, por el
plazo de hasta tres afios, prorrogables por dos afios mas, previa solicitud.

La autorizacion a la que se refiere el inciso anterior se otorgara mediante acuerdo
suscrito por los Ministros del ramo, de Defensa Nacional y de Economia y
Finanzas. Igual autorizacion podra otorgarse también a buques frigorificos de
bandera extranjera que operen como auxiliares de las flotas pesqueras
nacionales, los que estaran sujetos a las mismas condiciones.

De la pesca de investigacion

Art. 29.- El Ministerio del ramo realizara la pesca de investigacion, a través de sus
organismos especializados; podra también autorizarla a personas naturales o

juridicas nacionales o extranjeras con sujecion al reglamento. Los resultados de la
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investigacién serdn comunicados a los organismos competentes del Estado para

los fines de estudio consiguientes.

De la pesca deportiva

Art. 30.- El Ministerio del ramo, en coordinacion con el Ministerio de Educacion y
Cultura, reglamentard y controlard la pesca deportiva. Los clubes y mas
organizaciones que incluyan entre sus actividades a la pesca deportiva, deberan
también registrarse en la Direccion General de Pesca o0 en la inspectoria mas
cercana a su sede social.

Capitulo 11l De las matriculas y permisos

Embarcaciones de bandera nacional

Art. 31.- Toda embarcacion de bandera nacional que realice faenas de pesca
debera llevar a bordo los siguientes documentos:

a) El permiso anual de pesca otorgado por la direccion general del ramo, o por la
inspectoria de pesca jurisdiccional;

b) La matricula y patente expedida por las autoridades maritimas;

c) El permiso de pesca de cada uno de los tripulantes; vy,

d) Los deméas documentos previstos en el Codigo de Policia Maritima.

El capitan o armador que no cumpliere con los requisitos sefialados en los literales

anteriores, sera sancionado de conformidad con esta Ley.

Embarcaciones de bandera extranjera

Art. 32.- El Ministerio del ramo podra autorizar el ingreso de buques pesqueros de

bandera extranjera. La matricula y el permiso de pesca seran concedidos por la
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Direccion General de Pesca, sea directamente o a través de los Consulados de
carrera del Ecuador, de acuerdo a las disposiciones reglamentarias.

Art. 33.- Para realizar faenas de pesca en aguas territoriales, las embarcaciones
de bandera extranjera llevaran a bordo, a mas de los documentos exigidos por el
Cddigo de Policia Maritima, la matricula de pesca valida por el afio calendario y el
permiso de pesca valido por la duracién de un viaje. Exceptiense de la obligacion
de llevar estos dos documentos a los buques que realicen pesca de investigacion
y a los que ingresen con la autorizacion establecida en el Art. 28.

Art. 34.- Prohibase la entrada al pais de barcos pesqueros camaroneros,
langosteros y buques factoria de bandera extranjera, excepto si necesitaren los

servicios de dique para reparaciones o0 en caso de arribada forzosa.

Capitulo IV De la fase de procesamiento

Art. 35.- Fase de procesamiento es aquella que comprende la conservacion y

transformacion de los productos pesqueros.

Art. 36.- El Ministerio del ramo, previos los estudios necesarios y en coordinacion
con los organismos competentes, fijara las areas en las que se podra autorizar el
establecimiento y funcionamiento de instalaciones industriales pesqueras, con

sujecién al reglamento respectivo.

Art. 37.- El Ministerio del ramo, a través de la Subsecretaria de Recursos
Pesqueros, tendra la responsabilidad de exigir el cumplimiento de las obligaciones
contraidas por las empresas pesqueras, llevando los registros y compilando la

informacion que sea necesaria.
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Art. 38.- Las empresas pesqueras se sujetaran a las normas de higiene, calidad y
registro. Los productos no aptos para el consumo seran retirados por la Direccion

General de Pesca, en coordinacion con las autoridades de salud, e incinerados,
previa notificacion al propietario. Previamente a la comercializacion el Ministerio
del ramo, a través del Instituto Nacional de Pesca, realizara los analisis vy
calificaciones de calidad de toda clase de productos pesqueros y actuara en
coordinacion con el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN), el que

determinara las normas de calidad que deben reunir tales productos.

Art. 39.- Las empresas pesqueras estan obligadas a proveer al mercado interno
sus productos, para mejorar el nivel alimenticio de los habitantes de la Republica,
sujetandose a las regulaciones y porcentajes que establezca el Ministerio del ramo

en coordinacién con el Instituto de Investigaciones para el Desarrollo de la Salud.
Capitulo V

De la fase de comercializacion

Art. 40.- Para dedicarse a la comercializacion al por mayor de productos
pesqueros se requiere la autorizacion correspondiente. Solo las empresas
clasificadas podran exportar productos pesqueros.

Art. 41.- Quienes se dediquen a la comercializacion de productos pesqueros en
estado fresco deberan disponer de los medios adecuados de transporte y
conservacion.

Art. 42.- El Ministerio del ramo regulara periodicamente los volumenes de

exportacion de los productos pesqueros, una vez asegurado el abastecimiento del

consumo interno.
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Capitulo VI

Disposiciones comunes a este titulo

Art. 43.- Son obligaciones de las personas naturales o juridicas que ejerzan

cualquiera de las actividades determinadas en este Titulo:

a) Capturar sélo las especies bioacuaticos cuya pesca esté permitida;

b) Sujetarse a la reglamentacién sobre tamafio, periodos de veda y otras
disposiciones relacionadas con la protecciéon de los recursos, manejo de los
mismos y la técnica, higiene y calidad de la produccion;

c) Facilitar, a los funcionarios que controlan la actividad pesquera, el libre acceso a
sus instalaciones, naves, muelles y cualquier otra dependencia, proporcionandoles
la informacién que requieran para el cumplimiento de sus obligaciones;

d) Utilizar los equipos o sistemas aconsejados por la técnica para evitar la
contaminacion ambiental;

e) Llevar la contabilidad general y la de costos industriales en los casos
pertinentes y permitir que sean examinadas por las correspondientes autoridades
del Estado; vy,

f) Los deméas que determinan la ley, los reglamentos y regulaciones sobre la

materia.

Art. 44.- Prohibase:

a) La pesca con meétodos ilicitos tales como el empleo de materiales toxicos,
explosivos y otros cuya naturaleza entrafie peligro para la vida humana o los

recursos hioacuaticos, asi como llevar a bordo tales materiales;

b) Destruir o alterar manglares;
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c) Instalar viveros o piscinas en zonas declaradas de reserva natural;

d) Conducir aguas servidas, sin el debido tratamiento, a las playas y riberas del
matr, rios, lagos, cauces naturales y artificiales u ocasionar cualquier otra forma de
contaminacion;

e) Abandonar en las playas y riberas o arrojar al agua desperdicios u otros objetos
que constituyen peligro para la navegacion, la circulacion o la vida;

f) Llevar a bordo o emplear aparejos o sistemas de pesca diferentes a los
permitidos;

g) Utilizar las embarcaciones de pesca para fines no autorizados, excepto en
circunstancias de fuerza mayor o caso fortuito; vy,

h) Vender o transbordar a barcos no autorizados, parte o la totalidad de la pesca.

La venta del producto de la pesca se hara en tierra o en puertos habilitados.

Art. 45.- El Ministerio del ramo regulara, mediante acuerdo, el cultivo y utilizacion
de las especies bioacuaticos de agua dulce, incluidas las ornamentales y exaéticas,

asi como su comercializacion en el mercado interno y externo.

Art. 46.- El ejercicio de la pesca no obstard la navegacion ni contravendra las
medidas de seguridad, sanidad y policia. Las autoridades encargadas de la
navegacion pedirdn al Ministerio del ramo, que limite o prohiba la pesca en los

lugares que consideren necesarios.

Art. 47.- La Direccion General de Pesca podra prohibir el establecimiento de
represas o embalses, empalizadas o estacadas, provisionales o permanentes, que

no rednan las condiciones técnicas que aseguren la proteccion de las especies.
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Art. 48.- A pedido del Ministerio del ramo y del Ministerio de Defensa Nacional,
cuando fuere necesario para los intereses del pais, el Presidente de la Republica

fijara zonas especiales de reserva pesquera nacional.

Art. 49.- El Ministerio del ramo y el Ministerio de Defensa Nacional, conjuntamente
y previo informe de la Direccion de la Marina Mercante y del Litoral, determinara
los espacios maritimos, playas, esteros, riberas de rios y lagos de uso publico
destinados al desarrollo pesquero y las zonas en las que se pueda realizar
actividades como las siguientes:

a) Establecimiento de viveros o depdsitos de conservacidn o ceba de especies
bioacuéticas, y de laboratorios, acuarios o centros de experimentacion;

b) Asentamiento de poblaciones de pescadores; y,

c) Construccion de puertos, muelles o atracaderos destinados a carga y descarga

de productos pesqueros, astilleros de embarcaciones pesqueras y varaderos.

Art. 50.- Las empresas pesqueras estan obligadas a proporcionar a la
Subsecretaria de Recursos Pesqueros y al Instituto Nacional de Pesca, las

informaciones que requieran.
Art. 51.- El Instituto Nacional de Pesca al elaborar el Plan Nacional de

Investigacion Pesquera actuard en coordinacion con el Instituto Oceanografico de

la Armada y con otros entes publicos afines, segun el caso.
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CAPITULO 1lI

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
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3.1. Materiales y Métodos

3.1.2. Localizacion de la investigacion

La presente investigacion se la realizé en el canton Buena Fe, afio 2014 de Los
Rios, el area de interés, se encuentra el sector central av. 7 de agosto1953 y 10
de agosto en cantdén Buena Fe, las coordenadas geogréaficas son: Latitud Sur
Longitud Oeste, Norte 0°31°397;,79°277°53”,Sur 0°57°24”; 79°27°02",Este 0°39°18”
79'21751”; Oeste 0°51°11”  79°36°21217;Altura promedio: 76 m.s.n.m.

POBLACION: 63.148 por habitantes segln dltimo Censo Poblacional y Vivienda
afio 2010 INEC.

3.1.3. Métodos

3.1.2.3. Deductivo

Se lo utiliz6 para la recopilacion de la informacién de fuentes primarias y
secundarias, hasta obtener conclusiones generales. Permitid seleccionar la
informacion de acuerdo a los objetivos del proyecto para la creacion de la

microempresa para procesar y comercializar mariscos congelados.

3.1.2.4. Inductivo

Ayud6é a razonar cada una de las decisiones que fueron tomadas en la
investigacion para luego ser estudiadas por separado y al final unificarlas para dar

los resultados obtenidos.
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3.1.2.5. Analitico

El Método analitico permiti6 conocer la naturaleza del fenbmeno y objeto a
estudiar y admite conocer mas sobre el problema a investigar y establecer nuevas

teorias. A través de la fundamentacion Teorica, Conceptual y Legal

3.1.3. Tipos de Investigacion

3.1.3.1. Investigacion de campo

Se aplicé una encuesta a la poblacibn econémicamente activa para conocer el
criterio sobre la creacion de una microempresa procesadora y comercializadora de

mariscos en el cantén Buena Fe.

3.1.3.2. Investigacién descriptiva

Esta clase de investigacion ayud6 a analizar el impacto socio-econémico qué

genera el consumo de mariscos en el canton Buena Fe,

3.1.3.3. Investigacion bibliografica

Esta etapa de la investigacion permitio elaborar el marco teérico donde se exploro
lo qué se ha escrito en la comunidad cientifica sobre el problema, objeto de esta

investigacion.
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3.1.3.4. Técnica o Instrumento de Investigacion

En la presente investigacion se aplicé una encuesta a la poblacion del canton

Buena Fe, utilizando como instrumento un banco de preguntas.

3.2. Fuentes de Informacion

3.2.1. Primarias

Para la recoleccion de datos primarios se aplicO una encuesta a la poblacion

econdmicamente activa del cantén Buena Fe, Afio 2014 de los Rios.

3.2.2. Secundarias

Esta fuente facilitd la consulta y aprendizaje, mediante la recopilacion de datos
utilizando textos, tesis, folletos, revistas, libros, internet, que sustentan el trabajo

de investigacion.

3.3. Poblacion y Muestra

Para determinar el tamafio de la muestra fue necesario considerar el universo de
la poblacion econémicamente activa, y a través de la muestra identificar a los

principales consumidores de mariscos del Canton Buena Fe;
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Muestra: Para determinar la muestra se considero a la poblacion econémicamente

activa del cantén Buen Fe. 12.630 familias

n= tamafio de la muestra

Uo= Universo (12.630 familias

P= Probabilidad de que el evento ocurra (0.50)
g= Probabilidad de que el evento no ocurra (0.50)
Z= Nivel de confianza 1.96

d= error de disefio 0.05

Muestra:

~ UoPQZ22
"= Wo - D(e)? + PQZ2

12630(0,50)(0,50)(1,96)>

"= 12630 — 1)(0,05)2 + (0,50)(0,50)(1,96)2

~ 12630(0,50)(0,50)(3,8416)
" = 12629(0,0025) + (0,50)(0,50)(3,8416)

1212985
"= 31573+ 09604

12129,85

" =732533

n = 372,84 - 373
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

of



4.1. Resultados

4.1.1. Matriz de perfil de capacidades internas de “Marisqueria Marimar”

CUADRO 1.- perfil de capacidades internas de “Marisqueria Marimar”

Matriz P.C.I.
DESCRIPCION
FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
COD Capacidad Directiva
Al M B Al M B |A| M| B
Utilizacion de andlisis y
D1 o X X
planes estratégicos
Prontitud de repuesta a
D2 o ] X X
condiciones cambiantes
Practica y conocimiento de
D3 o X
Directivos
Destreza para atraer y
D4 ) X
retener personal creativo
Destreza para responder a
D5 . _ X X
tecnologias cambiantes
Capacidad para enfrentar a
D6 ) X X
la competencia
D7 | Métodos de Inspeccion X X
Métodos de tomas de
D8 o X X
decisiones
Gestibon en la atencién
D9 ) X X
oportuna de quejas
Planeacion estratégica
D10 X X
Prontitud de repuesta a
D11 o ) X X
condiciones versétiles
D12 | Habilidad para atraer 'y X X
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retener personal altamente

capacitado

_ N FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
Capacidad Competitiva
A M B A M B Al M B
Lealtad y satisfaccion de los
C1 _ X X
clientes
C2 | Participacién en el Mercado X X
C3 | Bajo costo del servicio X X
Grandes barreras de entrada
C4 X X
en el mercado
Ventaja del potencial del
C5 T X X
crecimiento en el mercado
C6 | Disponibilidad de proveedores X X
C7 | Direccion de los Clientes X X
C8 | Satisfaccion de lo clientes X X
_ _ _ FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
Capacidad Financiera
A M B A M B Al M B
Acceso a Capital cuando
F1 _ X X
requiere
F2 | Capacidad de endeudamiento X X
Rentabilidad, retorno de la
F3 ) » X X
inversion
Liquidez disponibilidad de
F4 g ) y P X X
fondos internos
Destreza para competir con
F5 , X X
precios
F6 | Permanencia de costos X X
F7 | Disponibilidad de créditos X X
F8 | Gestion de Recursos X X
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Capacidad tecnoldgica

FORTALEZA

DEBILIDAD

IMPACTO

A

M

B

A

M

B

A

M B

T1

Capacidad de innovaciones

X

X

T2

Nivel de tecnologia utilizada

en los servicios

T3

Efectividad en los servicios

T4

Valor agregado al servicio que

ofrece

T5

impetu de mano de obra en el

servicio

T6

Nivel de tecnologia

T7

Tecnologias electromecéanicas

Capacidad del Talento Humano

FORTALEZA

DEBILIDAD

IMPACTO

A

M

B

A

M

B

A

M B

TH1

Nivel académico del Talento

Humano

X

TH2

Practica técnica

TH3

Permanencia

TH4

Rotacion del personal

THS

Ausentismo

X

TH6

Pertenencia

TH7

Motivaciones

TH8

Accidentalidad

TH9

Retiros

TH10

indice de Practica

TH11

Retribucién

X| X| X| X

Fuente: Autora

60




4.1.2. Matriz de prioridades de perfil de capacidades internas
CUADRO 2.- Prioridades de perfil de capacidades internas

MATRIZ P.C.I.
ALTA D1, D10, CA4.
T1,T2,T4,TH7
MEDIA D2,D5,D6,
D7,D9,D11,
D12,C1,C3
,C5,C6,C7,CS8,
Probabilidad F1,F6,F7,T6,T7,
de ocurrencia TH2,TH3,TH6
BAJA D3,D4,D8,
C2,F2,F3,
F4,F5,F8,
T3,T5,TH1,
TH4,TH8,TH9
,TH10,TH11
ALTA MEDIA BAJA
Probabilidad de Impacto

Fuentes: Autora

4.1.2.1Andlisis en el perfil de capacidades internas (P.C.I) DE MARISQUERIA
MARIMAR.

Capacidad Directiva

Uso de andlisis y planes estratégicos: En la actualidad el uso de planes
estratégicos es de vital importancia en el mundo empresarial, debido al dinamismo

y cambio de las tendencias de los mercados, es por ello que la Marisqueria
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Marimar carece de esta herramienta de Marketing se convierte en una debilidad

alta con un impacto alto.

Experiencia y conocimiento de directivos: El éxito de algunas de las grandes
microempresas ya posicionadas radica en la idénea orientacion de sus directivos,
ya que mediante sus conocimientos y experiencias obtienen resultados positivos
de los objetivos planteados. Por este motivo Marisqueria Marimar obtiene fortaleza
baja, a nivel local se corrobora el buen trabajo por parte de los clientes y

empleados.

Habilidad para atraer y retener gente creativa: Una pieza fundamental para que se
puedan cumplir los objetivos y metas de cada microempresa es contar con un
equipo de trabajo con ideas creativas que quieran direccionarse a cumplir trabajos

de éxitos a cabalidad. En base a esto Marisqueria Marimar obtiene una fortaleza

Capacidad Competitiva

a) Bajos costo de Servicio: Mas alla de los servicios y productos que ofrece
una microempresa la competencia se deriva en los costos, es el precio
quien en la mayoria de casos determina la decision final a la hora de
adquirir un servicio, es por eso que Marisqueria Marimar tiene precios
comodos la cual se convierte en una fortaleza.

b) Grande barreras de entrada en el Mercado: El mercado actual genera
grandes barreras competitivas. Convirtiéndose esto en una de las
principales causas de fracaso de algunas microempresas en el interno de
ocupar un puesto dentro de los mercados competitivos, por ello es una
debilidad alta el hecho de que Marisqueara Marimar compita con otras a

nivel Nacional.
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c)

Fortaleza de proveedores: En la actualidad cada dia es més dificil obtener o
mantener las firmas comerciales con empresas extranjeros, por lo que esto

se convierte en una debilidad media para la microempresa.

Capacidad financiera

a) Acceso a Capital cuando lo requiere: La inversion que se requiere para

mejoras en cuanto al servicio que se ofrece, logra que la capacidad
competitiva de las microempresas crezca. En este aspecto Marisqueria
Marimar se ubica con una debilidad media, ya que posee capital pero para
poder competir con equipos de otro microempresas 0 empresas, Se

requiere de cantidades muy significativas.

Capacidad del talento Humano

a)

b)

Nivel académico del recurso humano: El nivel académico del equipo de
talento humano juega un papel fundamental de suma importancia dentro de
la microempresa, ya que de ellos depende la calidad del servicio que se
expanda. En este aspecto el microempresa en estudio obtiene una fortaleza
baja.

Experiencia técnica: Los servicios de excelente prestacion, dependera con
la técnica que se los genere, en el caso de Marisqueria Marimar obtiene

una fortaleza media.

indice de Desempefio: el nivel productivo de cada microempresa depende

mayoritariamente del desempefio de sus colaboradores, esto no se genera
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en problema para la microempresa Marisqueria Marimar ya que sus

empleados tienen un buen desempefio ubicAndose con una fortaleza.

4.1.3. Matriz de evaluacién de factores internos (P.C.l.) de Marisqueria

Marimar

CUADRO 3.- Factores Internos (P.C.l.) de Marisqueara Marimar

FACTORES INTERNOS

cod. Fortalezas Ponderacion Calificacion Resultado
Ponderado

D3 | Practica y conocimientos de 0.03 3 0.09
Directivos

D4 | Destreza para atraer y retener 0.03 4 0.12
personal creativo

D7 | Métodos de inspeccion 0.003 2 0.006
eficaces

D8 | Gestion en la atencion 0.04 3 0.12
oportuna de quejas

D9 | Lealtad y satisfaccion de los 0.0. 3 0.09
Clientes

C1 | Participacién en el Mercado 0.03 3 0.09

C2 | Bajo costo del servicio 0.02 3 0.06

C3 | Ventaja del potencial del 0.02 4 0.12
crecimiento en el mercado

C5 | Direccion de los clientes 0.03 0.06

C7 | Satisfaccion de los clientes 0.02 0.06

C8 | Rentabilidad, retorno de la 0.02 3 0.09
inversion

F3 | Liquidez y disponibilidad de 0.04 3 0.06

fondos internos

64




F4 Destreza para competir con 0.03 3 0.060.120.09
precios
F5 | Permanencia de costos 0.004 3 0.06
F6 Disponibilidad de créditos 0.03 3 0.09
F7 | Gestion de Recursos 0.02 3 0.012
F8 impetu mano de obra en el 0.03 3 0.09
servicio
T5 | Nivel de mano de obra en el 0.003 3 0.06
servicio
TH1 | Nivel académico del Talento 0.02 3 0.09
Humano
TH2 | Experiencia Técnica 0.03 3 0.012
TH3 [ Permanencia 0.02 3 0.06
TH4 | Rotacién del personal 0.02 3 0.06
TH6 | Pertenencia 0.03 3 0.09
TH7 | motivaciones 0.03 3 0.09
TH8 [ Accidentalidad 0.003 3 0.009
TH10 | Indice de practica 0.004 3 0.012
TH11 | Retribucion 0.03 4 0.012
Debilidades
D1 | Utilizacion de analisis y planes 0.005 1 0.005
estratégicos
D2 | Prontitud de repuesta a 0.03 3 0.09
condiciones cambiantes
D5 | Destreza para responder a 0.02 3 0.06
tecnologias cambiantes
D6 | Capacidad para enfrentar a la 0.02 3 0.06
competencia
D10 | Planeacién de estrategia 0.03 2 0.06
D11 | Prontitud de repuesta a 0.02 3 0.09
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condiciones versatiles
D12 | Habilidad para atraer y retener 0.03 3 0.04
personal altamente capacitado
C4 | Grandes barreras de entrada 0.02 2 0.04
C6 | Disponibilidad de proveedores 0.02 2 0.04
F1 | Acceso a Capital cuando 0.02 2 0.04
requiere
F2 | Capacidad de endeudamiento 0.03 3 0.09
T1 | Capacidad de innovaciones 0.02 2 0.04
T2 Nivel de tecnologia utilizado en 0.02 2 0.04
los servicios
T3 | Efectividad en los servicios 0.03 3 0.09
T4 | Valor agregado al servicio que 0.002 2 0.004
ofrece
T6 | Nivel de tecnologia 0.02 2 0.04
T7 | Tecnologia electromecanicas 0.02 2 0.04
TH5 | Ausentismo 0.03 2 0.06
TH9 | Retiros 0.03 2 0.06
Total evaluacion ambiente externo 1.00 128 3,04

Fuente: Autora

CUADRO 4.- Tabla de Equivalencia de Evaluacion de Factor Interno

Tabla de Equivalencia de Evaluacion de Factor Interno

CONCEPTO EQUIVALENCIA
Fortaleza Mayor 4
Fortaleza Menor 2
Debilidad Menor 1
Debilidad Mayor 3
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4.1.3.1. Analisis de evaluacion de factores internos (P.C.l.) de Marisqueria

Marimar

Una vez finalizada el analisis de ponderacion realizado al proveedor de la
microempresa Marisqueria Marimar, en el cual se obtuvo como resultado 3.04

indicando que esta microempresa puede mantenerse con Sus propios recursos.

4.1.4. MATRIZ DE PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (P.0.AM)
CUADRO 5.- Perfil de oportunidades y amenazas (P.O.AM)

Descripcion Oportunidades Amenazas Impacto
COD. Factores econémicos A M B Al M | B| A M B
E1l | Incentivos Estatales X X
E2 | Inflacién X X
E3 | Competencia diversa X X
Aumento de aranceles
E4 en importancia de X X
repuesto
Factores Politicos Oportunidades Amenazas Impacto
A M B A|l M |B| A | M B
Politicas de estimulos las
P1 | pequefias y medianas X X
empresas
P2 | Estatutos antimonopolio X X
Oportunidades Amenazas Impacto

Factores Sociales

A M B Al M | B| A M B
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S1 | La Cultura X X
S2 | Competencias X X
S3 | Inseguridad y delincuencia X X
_ Oportunidades Amenazas Impacto
Factores Tecnoldgicos
A M B A|l M |B|A | M B
T1 | Avance de internet X X
. Oportunidades Amenazas Impacto
Factores geogréficos
A M B A|l M |B|A | M B
G1 | Transporte terrestre
G2 | Disposicion de las vias

4.1.4.1. Matriz de prioridades de perfil de oportunidades y amenazas

(P.0.AM)

CUADRO 6.- Prioridades de perfil de oportunidades y amenazas (P.O.AM)

PROBABILIDAD DE | ALTA

OCURRENCIA

E4,P1,52,S3,T1

MEDIA

E1,E2,E3,S1

BAJA

P2,G1,G2

ALTA

MEDIA

BAJA

PROBABILIDAD DE IMPACTO

FUENTE: AUTORA

4.1.4.2. Analisis del perfil de capacidades internas (P.C.l.) de Marisqueria

Marimar
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Factores politicos

a) Politica de estimulos a los PYMES: Actualmente el Estado Ecuatoriano

ayuda y promueve la creacidon de PYMES, algo que estimula a los

microempresarios ya que cuenta con un negocio propio, al contar con la

oportunidad de ser beneficiaria de un crédito para mejoras de sus negocios,

es por esto que Marisqueria Marimar cuenta con esta oportunidad alta.

4.1.4.3. Matriz de evaluacion de factores externos (P.O.AM) de

MarisqueriaMarimar

CUADRO 7.- Evaluacion de factores externos (P.O.AM) de Marisqueria Marimar

FACTORES EXTERNOS

Cad. Oportunidades Ponderacion Calificacion Resultado
ponderado
El Incentivos estatales 0.25 3 0.75
E3 Competencia Diversa 0.08 3 0.24
Politicas de estimulos a las
P1 pequefias y medianas 0.20 4 0.80
empresas
P2 Estatutos antimonopolio 0.05 3 0.15
S1 La cultura 0.0011 3 0.0033
Gl Transporte terrestre 0.07 4 0.28
G2 Disposicion de las vias 0.009 4 0.04
Amenazas
E2 Inflacion 0.03 2 0.06
E4 Aumentq de aranceles en 0.06 1 0.06
importaciones de repuestos
S2 Competencias 0.08 1 0.08
S3 Inseguridad y delincuencia 0.09 1 0.09
T1 Avance de internet 0.09 1 0.09
Total Evaluacion Ambiente Externo 1.00 30 2.84

Fuente: Autora
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CUADRO 8.- Tabla de Equivalencia de Evaluacion del factor Externo

Tabla de Equivalencia de Evaluacion del factor Externo
Concepto Equivalencia
Oportunidad Mayor 4
Oportunidad Menor 3
Amenaza Menor 2
1

Amenaza Mayor

4.1.4.4. Analisis de Evaluacion de Factores Externos (P.O.AM) de Marisqueria

Marimar

Mediante el analisis de los factores externos a través de la matriz P.O.AM de
Marisqueria Marimar, se obtuvo como resultado el 2.84 de ponderacion, lo cual

determina que la microempresa puede aprovechar las oportunidades del miedo.
4.1.5. RESULTADOS DEL CUESTIONARIO SERVQUAL

4.1.5.1. Tangibles
CUADRO 9.- Tangibles

ELEMENTOS TANGIBLES

¢Marisqueria Marimar cuenta con un equipo

de aspecto moderno?

¢Las Instalaciones fisicas de Marisquerias

Marimar son visualmente atractivas?

¢Los empleados de Marisquerias Marimar

tienen buena presencia?

¢En Marisquerias Marimar, el material
4 asociado con el servicio (como folletos o 2

comunicados) son visualmente atractivos?

Total promedio 3

Fuente: Autora
Elaborado: Autora
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4.1.6. Resultados

4.1.6.1. Objetivo 1
Ejecutar un estudio de mercado para determinar la necesidad insatisfecha de

consumo de mariscos congelados en el cantdon de Buena Fe.
1.- ¢Consume usted mariscos congelados y procesados?

CUADRO 10.- Consumo de Mariscos

Descripcion Cantidad Porcentaje
Mucho 223 60%
Poco 150 40%
Nada 0 0%
Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

Mucho ® Poco Nada

60%

Mucho Poco Nada

Grafico 1.- consumo de mariscos

Analisis:

De acuerdo a la poblacion objeto del estudio, el 60% de la muestra manifiesta

consumir muchos mariscos, mientras que el 40% de la poblacién encuestada
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consume poco, ademas se determina gue no existen personas que no consuman

mariscos.
2.- ¢En qué lugar Ud. Compra mariscos?

CUADRO 11.- Lugar donde compra los mariscos

Descripcion Cantidad Porcentaje
Comisariato 107 30%
Mercado municipal 224 59%
Vendedor ambulante 42 11%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

59%

30%

11%

Comisariato Mercado municipal Vendedor ambulante

Gréfico 2.- Lugar donde compra los mariscos

Interpretacion

En esta grafica al preguntar en qué lugar le gusta comprar este producto nos
dijeron que, el 59% en el Mercado Municipal, el 30% en comisariato, mientras que
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el 11% los compra con vendedores ambulantes. La mayoria de las personas
acostumbran a comprar el producto en el Mercado Municipal.

3.- ¢Califique del 1 al 5 su nivel de consumo de mariscos, siendo 1 el de

menor consumo y 5 el de mayor consumo?

CUADRO 12.-Nivel de consumo

Descripcion Cantidad Porcentaje
Nada 67 18%

Poco 102 27%
Mucho 204 55%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

Nada Poco Mucho

55%

27%
18%

Nada Poco Mucho

Gréafico 3.- Nivel de consumo

Interpretacion

En esta grafica nos determina el nivel de consumo de mariscos, el 55% nos dice
mucho, el 27% poco, mientras que el 18% nada.
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La mayoria de la poblaciéon acostumbra a consumir mariscos dentro de su

alimentacion diaria.
4.- ¢ Cuéanto dblares gasta en su alimentacion a base de mariscos?

CUADRO 13.- Gasto en su alimentacion

Descripcion Cantidad Porcentaje
$5a10 168 45%
$11a 15 127 34%

$16 a 20 46 12%

$20 a 30 32 9%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

S$5a 10 S11a15 $16a20 m$20a30

45%

34%

$5a10 $11a15 $16a20 $20a30

Grafico 4.- Gasto en su alimentacion

Interpretacion

En esta gréfica al preguntar entre los encuestados cuanto gasta en su
alimentacion de mariscos normalmente tenemos, el 45% de $5 a 10, el 34% de
$11 a 15, el 12% $16 a 20, mientras que un 9% de $20 a 30.Se deduce que las

personas si invierten parte de su presupuesto en la compra de mariscos.

74



5.- ¢Conoce sobre la venta de mariscos procesados y congelados en el

cantén Buena Fe?

CUADRO 14.- Venta de mariscos procesados y congelados

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 78 21%

No 295 79%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

Si " No

79%
21% ’

Si No

Grafico 5.- Venta de mariscos procesados y congelados

Interpretacion

En esta gréfica al preguntar si conoce de la venta de este mariscos procesados en
este cantdn nos manifestaron que el 79% no lo ve asi puesta que le falta mucho a
los puestos que existen, mientras que el 21% si tienen conocimiento pero no

existen la calidad que ellos esperan en este producto.

De acuerdo al criterio de los encuestados se deduce que es necesario la
implementacion de una microempresa que procese y comercialice mariscos

congelados en el canton de Buena Fe
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6.- ¢Consumiria usted mariscos congelados y procesados en un local de

venta en el cantén Buena Fe?

CUADRO 15.- Consumo de mariscos

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 373 100%

No 0 0%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

100%

Si mNo

Si

No

Grafico6.- Consumo de mariscos

Interpretacion

En esta grafica nos manifestaron los encuestados que de existir un producto con

todas las normas de calidad en este cantén si lo consumirian lo cual tenemos un

100% de aceptacion. Manifiestan las personas encuestadas que de existir una

microempresa que ofrezcan productos certificados con normas de calidad, si

estrian dispuestos a consumirlo.
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7.- ¢Con qué frecuencia compra mariscos congelados y procesados?

CUADRO 16.- Frecuencia de compra de mariscos

Descripcion Cantidad Porcentaje
1 a 3 veces por semana 198 49%

4 a5 veces por semana 125 31%

De vez en cuando 50 20%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

400 373
350
300
250
198
200
150 125
100
50
50 ||
49% 31% W 20% 100%
0
1 a 3 veces por 4 a5 veces por De vez en
Total
semana semana cuando
m Cantidad 198 125 50 373
M Porcentaje 49% 31% 20% 100%

® Cantidad ™ Porcentaje

Grafico 7.- Frecuencias de compra de mariscos

Interpretacion

En esta gréfica al preguntar la frecuencia que tienen con este producto nos dijeron
que el 49% de 1 a 3 veces por semana, el 31% de 4 a 5 veces por semana,
mientras que el 20% de vez en cuando.
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8.- ¢En qué presentacion le gustaria recibir este producto?

CUADRO 17.- La presentacion que le gustaria

Descripcion Cantidad Porcentaje
Funda plastica 177 47%
Carton 98 26%
Tarrina 31 8%

Otras 67 18%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

Funda plastica carton tarrina otras
47%
26%
18%
8%
Funda plastica cartén tarrina otras

Gréfico 8.-La presentacion que le gustaria

Interpretacion

En esta grafica al mencionar en qué presentacion le agradaria que este producto
tuviera nos dijeron lo siguiente, el 47% lo prefiere en funda plastica, el 26% en
carton, el 18% en otras, mientras que el 8% lo prefiere en tarrinas. Se concluye
qgue las personas prefieren una buena presentacién del producto, especialmente
en fundas plasticas.
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9.- ¢Qué cantidad compra?

CUADRO 18.- Cantidad que compra

Descripcion Cantidad Porcentaje
1 kilo 198 53%

2 a 4 kilos 88 24%

5 a 10 kilos 64 17%

Otra 23 6%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

1 kilo 2 a 4 kilos 5a10kilos mOtra

53%

0,
24% 17%

1 kilo 2 a 4 kilos 5a 10 kilos Otra

Gréfico 9.- Cantidad que compra

Interpretacion

En esta grafica nos manifiesta la cantidad de compra del producto tenemos, el
53% comprar 1 kilo, el 24% de 2 a 4 kilos, el 17% de 5 a 10 kilos, mientras que un
6% otra categoria.

Las personas prefieren en su mayoria la compra dl producto en presentaciones de
un kilo.
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10.- ¢Le gustaria que el producto venga etiquetado con

procesamiento, origen, fecha de vencimiento, otros.

CUADRO 19.- Aceptacion del etiquetado del producto

fecha de

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 373 100%

No 0 0%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

Si  No

100%

0%

Si No

Gréfico 10.- Como le gustaria el etiquetado del producto

Interpretacion

En esta gréfica al preguntar si le agradaria que el producto venga con un

etiquetado para una mejor presentacion los encuestados nos manifestaron en un

100% con gran aceptacion total nos dijeron que si.

Se concluye que las personas prefieren en su mayoria que el producto tenga la

etiqueta sobre la calidad del producto.
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11.- ¢Prefiere usted un producto que tenga un proceso de menor impacto

ambiental.

CUADRO 20.- Proceso de menor impacto ambiental

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 303 81%

No 70 19%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

Si © No

81%

19%

Si No

Gréfico 11.- Proceso de menor impacto

Interpretacion

En esta gréafica al preguntar si le gustaria que el producto tenga un menor impacto

ambiental el 81% si esta de acuerdo, mientras que el 19% no lo ve asi.

El criterio de las personas encuestadas es de que la microempresa genere el

menor impacto ambiental.
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12.- ¢Al comprar el mariscos congelado le gustaria conocer el origen, el
proceso y el transporte?

CUADRO 21.- Conocimiento del origen del traslado del producto

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 229 61%

No 144 39%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

Si © No

61%

Si No

Gréfico 12.- Conocimiento del origen del traslado del producto

Interpretacion

En esta grafica al indagar entre los encuestados si le gustaria tener conocimiento
sobre el traslado de este producto nos supieron manifestar que el 61% si le
agradaria mientras que el 39% no lo ve asi.

Manifiestan los encuestados que si les agradaria conocer las condiciones en que
llega el producto hasta la microempresa.
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13.- ¢ De acuerdo a la oferta existente en el cantén Buena Fe, que producto le

gustaria comprar en la microempresa?

CUADRO 22.- Producto que desearia comprar

Descripcion Cantidad Porcentaje
Camaron 210 56
Concha 84 23

Pulpo 32 9

Calamar 12 3

Otros 35 9

Total 373 100

Fuente: Autora
Elaborado: Autora
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Camaron Concha pulpo calamar Otros

Grafico 13.- Producto que desearia comprar

Interpretacion

En esta grafica de acuerdo a la oferta existe entre los encuestados nos
manifestaron lo siguiente, el 56% prefieren camaron, 23% concha, el 9% pulpo, el

9% otros productos y el 3% calamar.

Se desprende gue las personas prefieren distintas variedades de mariscos para su

consumo diario.
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14.- ¢De qué dependeria su incremento en el consumo de mariscos

congelados?

CUADRO 23.- Incremento en el consumo de mariscos

Descripcion Cantidad Porcentaje
Precio 75 20%
Lugar de venta 85 23%
Facilidad de compra 56 15%
Presentacion del producto 102 27%

Otro 55 15%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

Precio Lugar de venta
Facilidad de compra Presentacion del producto
Otro
-0 e > O
Q&Q’O @b é,\\\b’b ef\‘@ ¢
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Gréafico 14.- Incremento en el consumo de mariscos

Interpretacion

En esta grafica de acuerdo a su criterio de que dependeria su consumo, el 27%
presentacion del producto, 23% lugar de venta, el 20% precio, mientras que con

un mismo porcentaje del 15% facilidad de compra y otro.

Las personas prefieren entre otras la buena presentacion del producto para su

consumao.
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15.- ¢Considera usted que los mariscos congelados deben presentar el

registro sanitario?

CUADRO 24.- Presentacion del registro sanitario

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 373 100%

No 0 0%

tal vez 0 0%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora
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No = talvez

A

A
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tal vez

Gréfico 15.- Presentacion del registro sanitario

Interpretacion

En esta grafica al mencionar si le agradaria que el producto tenga registro

sanitario nos dijeron que si con un 100% mientras que el no y tal vez con un 0%.

Un cien por ciento de las personas les agrada que el producto tenga registro

sanitario.
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16.- ¢Considera usted positivo la creacién de una microempresa de venta de

mariscos congelados en el cantén Buena Fe?

CUADRO 25.- Creacion de la microempresa

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 345 92%

No 0 0%

tal vez 28 8%

Total 373 100%

Fuente: Autora
Elaborado: Autora

Si No ' talvez

92%

Si No tal vez

Grafico 16.- Creacién de la microempresa

Interpretacion

En esta grafica el determinar si le agradaria la creacion de una microempresa los
encuestados nos supieron manifestar lo siguiente el 92% con un gran porcentaje si

esta de acuerdo, tal vez con un 8%, no con un 0%.

Se concluye en la ultima pregunta que el 92% de la poblacion encuestada esta de
acuerdo con la creacion de la microempresa en el canton de Buena fe.
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Demanda insatisfecha futura

La demanda se la calcul6 a través de la siguiente formula.
Q=npq

Donde:

Q= demanda potencial

N= numero de compradores

P= precio de un producto en el mercado

Q= cantidad promedio de consumo per capita en el mercado.

El negocio pretende abastecer a 12.630 familias en el cantdon Buena Fe.

De acuerdo a la investigacion de fuentes segundarias se estima que el 90% de
la poblacion consume mariscos y el precio promedio por la funda de un Kilo es

de $10 y el consumo per capita es de 2 kilos mensuales.

En primer lugar hayamos la demanda potencial de mariscos en el canton Buena
Fe.

Q=npq

N= (12.630X90)/100
P=10

Q=2

Q= 11367X10X2
Q=227340

CUADRO 26.- Proyeccion de Demanda

~ Demanda Demanda a
oS DIEmEnEE ~rLel Mensual satisfacer 40%
2015 227340 18945 7578
2016 509241,6 42436,8 16974,72
2017 1140701,18 95058,43167 38023,3727
2018 2555170,65 212930,8875 85172,355

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
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4.1.6.2. Objetivo 2

Disefiar el estudio técnico que identifique el proceso de operaciones de la

microempresa.

Siendo esta una microempresa, es obligatorio un buen estudio que apruebe
establecer la infraestructura apropiada para el desarrollo del proceso operativo,
también de un lugar en donde el personal logre desempefar su trabajo
convenientemente. Para lo que se cuenta con local propio, considerando tanto el
espacio y facilidades de servicios, se determinaran los activos Fijos, Activos
Diferidos y el Capital de Trabajo, lo que concuerda con lo expuesto por Baca G, en

su libro Evaluacion de proyecto.

4.1.6.2.1. Organigrama

Gerente
Secretaria
J 1 Y
Bodega Ventas Seguridad y
\L ¢ mantenimiento
Bodeguero 1 — Despachador 1
Guardia
Bodeguero 2 S Despachador 2 V _
Conserje

88



Funciones del Gerente

» Planificar los objetivos generales y especificos de la microempresa a corto y
largo plazo.

» Organizar la estructura de la microempresa actual y a futuro; como también
de las funciones y los cargos.

» Controlar las actividades planificadas.

» Dirigir la microempresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider dentro
de esta.

Secretaria

» Reclutar las solicitudes de servicio al cliente.

» Hacer evaluaciones periédicas de proveedores para verificar el
cumplimiento.

» Recibir e informar asuntos que tengan que ver con el departamento
correspondiente para que todos estén informados.

» Atender y orientar al publico que solicite los servicios de una manera cortés
y amable.

Bodeguero

» Archivar en orden los pedidos del dia.

» Realizacion de las guias de salida de los insumos utilizados por la

» diferentes areas de trabajo en las actividades realizadas por ellos en el dia.

» Tener conocimiento sobre los tipos de movimiento, para realizar
correctamente el documento.

» Velar por el orden en la bodega, acondicionando los insumos o0 materiales
gue se encuentren en orden por género o codigo.

» Velar por la limpieza de la bodega (estanterias, piso, bafios e insumos).
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» Velar porque no hayan roedores u otra plaga que destruya los insumos o

materiales existentes.

Despachador

Recepcion de mercaderia

Registro de entradas y salidas del producto
Almacenamiento de materiales.
Mantenimiento de materiales y del producto
Despacho de mariscos.

vV V. V ¥V V V

Entregar los registros de las ventas del dia

Guardia

» Vigilar los ingresos.

» Patrullar el lugar.

» Respectar las normas.
» Habilidad comunicacional

Conserje

» Limpieza y mantenimiento

» Repartir correspondencia
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Gréfico 17.- Diagrama de proceso.

PROVEEDORES Contenedores !

ZONALIMPIZZA I

ALMACEN

FILETZADDO

CUARTO DE |

I ARZADEEMPAQUE I

L

¥
"

I CUARTO FRIC I

Camaras
Frigorificas

Elaborado: Autora

4.1.6.2.2. Departamento de Procesamiento:

Lugar que estara consignado para la recepcién, almacenamiento y procesamiento

de los mariscos, el mismo que tendra suficiente luminosidad, ademas sistemas de

ventilacion para conservar la calidad del aire en el local.

» Camara de Acopio de la Materia Prima

Este departamento constara de un cuarto frio, y una camara de refrigeracién para

evitar la descomposicion del producto.
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» Cuarto de Fileteado

Este cuarto da las facilidades para el corte de los mariscos ya que se entregara un

producto sin piel y sin espinas.

» Cuarto de Empacado

En este cuarto se realiza el proceso de empaque y sellado.
» Cémara de almacenamiento del Producto Final

Servira para la conservacion de los mariscos a una temperatura de menos de 30°

C para que el producto se mantenga fresco.

> Bodegas

En este espacio se situaran todos los materiales que serviran para la ejecucion del

proyecto.
> Areas de oficina

Sitio disefiado para la administracion, clientes, y llevar a cabo la contabilidad. El
jefe de oficina y las 3 asistentes trabajaran coordinadamente con el departamento

de proceso.
» Cuarto del Guardian

Servira para la vigilancia y cuidado de la microempresa.
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» Vehiculo

Una camioneta para la compra y entrega del producto.

4.1.6.3. Objetivo 3

Estudio econdmico — financiero que demuestren la viabilidad del proyecto.

El estudio econémico es la tercera parte del proyecto de inversion en que indica

cada detalle monetario para la inversion del mismo para la puesta en marcha del

mismo.

Cuadro27.-Muebles y enseres

Cantidad Descripcion C. Unitario C. Total
1 Mesa 110,00 110,00
10 Silla 20,00 200,00
1 Sofa 250,00 250,00
1 Archivador 90,00 90,00
1 Escritorio 150,00 150,00
1 Silla ejecutiva 95,00 95,00
Total de muebles y enseres 895,00
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
Cuadro 28.-Equipos de oficina
Cantidad Descripcién C. Unitario C. Total
1 Aire acondicionado split 24000 btu 1.250,00 1.250,00
1 Caja registradora 650,00 650,00
1 Teléfono 80,00 80,00
Total de equipos de oficina 1.980,00
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
Cuadro 29.-Equipos de cOmputo
Cantidad Descripcion C. Unitario C. Total
1 Computadora 850,00 850,00
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1 Impresora multifuncion Epson 1210 280,00 280,00
Total de equipos de computo 1.130,00
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
Cuadro 30.-Maquinas y equipos
Cantidad Descripcién C. Unitario C. Total
1 Frigorifico 3.303,00 3.303,00
1 Congelador 950,00 950,00
1 Balanza 559,00 559,00
1 Filetea dora 890,00 890,00
15 Cuchillos 5,00 75,00
3 Mesa 40,00 120,00
20 Gavetas 16,00 320,00
20 Charoles 18,00 360,00
Total de maquinas y equipos 6.577,00
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
Cuadro 31.-Vehiculo
Cantidad Descripcion C. Unitario C. Total
1 D-max c/s 2.5I diesel cschasis t/m 4x2 $22.690,00| 22.690,00
) Total de vehiculo 22.690,00
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
Cuadro 32.-Impuestos
Cantidad Descripcién C. Unitario C. Total
1 Cuerpo de bomberos 25,00 25,00
1 Ruc factureros 10,00 10,00
1 Ministerio de salud publica 25,00 25,00
1 Patente municipal 50,00 50,00
Total de impuesto 110,00

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
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Cuadro 33.-Gastos de adecuacion

Cantidad Descripcién C. Unitario C. Total
1 Elaboracion Proyecto Factibilidad 1.500,00 1.500,00
1 Sotfware Contable 1.200,00 1.200,00
1 Valla publicitaria 800,00 800,00

100 Camisetas 5,00 500,00
100 Gorras 3,00 300,00
100 Llaveros 1,50 150,00
50 Agendas 5,00 250,00
50 Jarrones 5,00 250,00
12 Credenciales 5,00 60,00
1 Gastos de Operacion 200,00 200,00
1 Gastos de Organizacion 750,00 750,00
1 Honorario por elaboracién de minuta 30,00 30,00
1 Elevacion de Minuta a instrumento publico 50,00 50,00
1 Inscripcidon en el Registro Mercantil 60,00 60,00
Inscripcion de la Compafiia y
nombramientos en la Superintendencia de
1 Compaiiia 6,00 6,00
Registro de Marca en el Instituto
1 Ecuatoriano de Propiedad Intelectual - IEPI 70,00 70,00
1 Permiso de Cuerpo de Bomberos 30,00 30,00
1 Asesoria Juridica Elaboracion Minuta. 950,00 950,00
Total gastos de adecuacion 7.156,00

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora

Cuadro 34.- Depreciacion

D L Valor de Porcentaje de | Depreciacion | Depreciacion
escripcion , L

activo depreciacién mensual anual
Muebles y enseres 895,00 10% 7,46 89,50
Equipos de oficina 1.980,00 10% 16,50 198,00
Equipos de computo 1.130,00 33% 31,39 376,63
Maquinas y equipos 6.577,00 10% 54,81 657,70
Vehiculo 22.690,00 20% 378,17 4538,00
Total de
depreciacion 488,32 5859,83

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
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Cuadro 35.-Inversion del proyecto

Muebles y enseres 895,00
Equipos de oficina 1.980,00
Equipos de computo 1.130,00
Maguinas y equipos 6.577,00
Vehiculo 22.690,00
Impuestos 110,00
Gastos de adecuacion 7.156,00
Capital de trabajo 43.623,73
Total de la inversion 84.161,73
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
Cuadro 36.-Capital de trabajo
Rubros Afo 1
Costo de venta $ 472.477,13
Gastos administrativos $ 51.007,68
Costos totales de ventas y administrativos $ 523.484,81
Ciclo efectivo en dias 30 Dias
Capital de trabajo $ 43.623,73
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
Cuadro 37.-Financiamiento del proyecto
Inversion total 100% 84.161,73
Financiado 70% 58.913,21
Aportes propios 30% 25.248,52
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
Cuadro 38.-Tasa de interés y cuotas bancarias del BNF
Importe VP= 58.913,21
Cantidad de Cuotas n= 60
tasa de interés anual I = 15,00%
periodos en el afo m = 12,00
Interés Mensual 0,0125
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Cuota de Pago o

Anualidad C/IP = 981,89
Fuente: Banco Nacional de Fomento
Elaborado por: Autora
Cuadro 39.-Tabla de amortizacién del crédito Banco del Fomento
Periodo Capital Interés Pago Saldo
0 58.913,21
1 11.782,64 8.026,93 19.809,57 47.130,57
2 11.782,64 6.259,53 18.042,17 35.347,93
3 11.782,64 4.492,13 16.274,78 23.565,29
4 11.782,64 2724,74 14507,38 11.782,64
5 11.782,64 957,34 12739,98 0,00
Fuente: Banco Nacional de Fomento
Elaborado por: Autora
Cuadro 40.-Gastos administrativos
_Gz?lstos. Mensual Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5
administrativos
1 | Gerente 800,00 9.600,00 |10.080,00|10.584,00|11.113,20 |11.668,86
1 | Secretaria 380,00 4.560,00 (4.788,00 |5.027,40 |5.278,77 5.542,71
2 | Bodeguero 720,00 8.640,00 |9.072,00 |9.525,60 |10.001,88 |10.501,97
2 | Despachador 720,00 8.640,00 |9.072,00 |9.525,60 |10.001,88 |10.501,97
1 |Guardia 380,00 4560,00 |4.788,00 |5.027,40 |5.278,77 5.542,71
1 |Conserje 360,00 4.320,00 |4.536,00 |4.762,80 |5.000,94 5.250,99
Aporte patronal 374,64 4.495,68 |4.720,46 |4.956,49 |5.204,31 5.464,53
Décimo cuarto 2.832,00 |2.973,60 |3.122,28 |3.278,39 3.442,31
Décimo tercero 3.360,00 |3.528,00 |3.704,40 |3.889,62 4.084,10
Total de gastos
administrativos 3.734,64 |51.007,68 |53.558,06 | 56.235,97 | 59.047,77 |62.000,15
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
Cuadro 41.-Gastos generales
Gastos generales Mensual | Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Agua 15,00 180,00 189,00 198,45 208,37 218,79
Energia eléctrica 250,00 3.000,00 3.150,00 3.307,50 3.472,88| 3.646,52
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Teléfono e internet 100,00 | 1.200,00 1.260,00 1.323,00 1.389,15| 1.458,61
Utiles de oficina 10,00 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
Materiales de limpieza 15,00 180,00 189,00 198,45 208,37 218,79
Depreciacion muebles y

enseres 7,46 89,50 89,50 89,50 89,50 89,50
Depreciacion de equipo

de oficina 16,50 198,00 198,00 198,00 198,00 198,00
Depreciacion equipo de

computo 31,39 376,63 376,63 376,63 - -
Depreciacion de

maquinarias y equipos 54,81 657,70 657,70 657,70 657,70 657,70
Depreciacion de vehiculo 378,17| 4.538,00| 4.538,00| 4.538,00 4.538,00| 4.538,00
Total de gastos

generales 878,32 | 10.539,83| 10.773,83| 11.019,53 10.900,89 | 11.171,77
Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Autora

Cuadro 42.-Gastos de ventas

Gastos de Mensual | Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ventas

Transporte 150,00 1.800,00 1.890,00 1.984,50 2.083,73 2.187,91
Contador 120,00 1.440,00 1.512,00 1.587,60 1.666,98 1.750,33
Radial 100,00 1.200,00 1.260,00 1.323,00 1.389,15 1.458,61
Prensa escrita 55,00 660,00 693,00 727,65 764,03 802,23
Total gastos 42500 | 510000 | 5.35500 | 5.622,75 | 5.903,89 | 6.199,08
de ventas

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
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Cuadro 43.- Detalle de los costos de ventas

DETALLE DE COSTO DE VENTA
Descripcion Cant. Unid. VaI_or valor total Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Med. unit. Mensual
Camaroén 4266,43 Libras | 4,00 17.065,74 204.788,85 215.028,29 225.779,70 237.068,69 248.922,12
Concha 1706,57 Ciento | 10,00 | 17.065,74 204.788,85 215.028,29 225.779,70 237.068,69 248.922,12
pulpo 650,12 Libras | 5,00 3.250,62 39.007,40 40.957,77 43.005,66 45.155,94 47.413,74
calamar 243,80 Libras | 5,00 1.218,98 14.627,77 15.359,16 16.127,12 16.933,48 17.780,15
Imprevisto 2% 9.264,26 9.727,47 10.213,84 10.724,54 11.260,76
472.477,13 496.100,98 520.906,03 546.951,33 574.298,90
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
Cuadro 44.- Presupuesto de venta
PRESUPUESTO DE VENTAS
Descripcién Cant. | Unid. Med. Pvp Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Camarén 4266,43 | | jpras 5,00 21.332,17 255.986,06 268.785,36 282.224,63 296.335,86 311.152,65
Concha 1706,57|  ciento 13,00 22.185,46 266.225,50 279.536,78 293.513,62 308.189,30 323.598,76
pulpo 650,12 Libras 6,00 3.900,74 46.808,88 49.149,32 51.606,79 54.187,13 56.896,49
calamar 24380 | |jpras 6,00 1.462,78 17.553,33 18.431,00 19.352,55 20.320,17 21.336,18
Total de ingresos 48.881,15 586.573,77 615.902,46 646.697,58 679.032,46 712.984,08

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
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Cuadro 45.- Estado de Resultados

Estado de resultados

Afio 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Ventas $586.573,77| $615.902,46| $646.697,58| $679.032,46| $712.984,08
(-)costo de produccién $472.477,13| $496.100,98| $520.906,03| $546.951,33| $574.298,90
Utilidad bruta $114.096,64| $119.801,48| $125.791,55| $132.081,13| $ 138.685,18
(-)gastos administrativos $51.007,68 $ 53.558,06 $ 56.235,97 $59.047,77 $ 62.000,15
(-)gastos generales $10.539,83 $10.773,83 $11.019,53 $ 10.900,89 $11.171,77
(-)gastos de ventas $5.100,00 $ 5.355,00 $5.622,75 $5.903,89 $6.199,08
Utilidad operacional $ 47.449,13 $50.114,58 $52.913,30 $ 56.228,59 $ 59.314,18
(-)gastos financieros $ 8.026,93 $ 6.259,53 $4.492,13 $2.724,74 $ 957,34
Utilidad antes de part. De trab. $39.422,21 $ 43.855,05 $48.421,17 $ 53.503,85 $ 58.356,84
Participacion de empleados $5.913,33 $6.578,26 $7.263,18 $ 8.025,58 $8.753,53
Utilidad antes de imp. $ 33.508,88 $ 37.276,80 $ 41.158,00 $ 45.478,27 $ 49.603,31
Impuesto $8.377,22 $9.319,20 $10.289,50 $11.369,57 $12.400,83
Utilidad neta $ 25.131,66 $ 27.957,60 $ 30.868,50 $ 34.108,71 $ 37.202,48

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora

100




Cuadro 46.- Flujo de caja

Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos operativos
Ventas 586.573,77 615.902,46 646.697,58 679.032,46 712.984,08
Total ingresos operativos 586.573,77 615.902,46 646.697,58 679.032,46 712.984,08
Egresos operativos
Inversion inicial 84.161,73
Gasto de administrativos 51.007,68 53.558,06 56.235,97 59.047,77 62.000,15
Gasto de ventas 5.100,00 5.355,00 5.622,75 5.903,89 6.199,08
Gastos generales 4.680,00 4.914,00 5.159,70 5.417,69 5.688,57
Costos de ventas 472.477,13 496.100,98 520.906,03 546.951,33 574.298,90
Pago particip. Empleados 5.913,33 6.578,26 7.263,18 8.025,58 8.753,53
Pago del impuesto a la renta 8.377,22 9.319,20 10.289,50 11.369,57 12.400,83
Total de egresos operativos 84.161,73 547.555,36 575.825,50 605.477,12 636.715,82 669.341,06
Flujo operativo -84.161,73 39.018,41 40.076,95 41.220,46 42.316,64 43.643,02
Ingresos no operativos
Préstamo bancario 58.913,21
Total ing. No operativos 58.913,21
Egresos no operativos
Inversiones
Pago de capital 11.782,64 11.782,64 11.782,64 11.782,64 11.782,64
Pago de intereses 8.026,93 6.259,53 4.492,13 2.724,74 957,34
Total egresos no operativos - 19.809,57 18.042,17 16.274,78 14.507,38 12.739,98
Flujo neto no operativo 58.913,21 -19.809,57 -18.042,17 -16.274,78 -14.507,38 -12.739,98
Flujo neto -25.248,52 19.208,84 22.034,78 24.945,68 27.809,26 30.903,04
Saldo inicial 43.623,73 43.623,73 62.832,58 84.867,36 109.813,04 137.622,31
Flujo acumulado 43.623,73 62.832,58 84.867,36 109.813,04 137.622,31 168.525,35

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Autora
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Cuadro 47.- Calculo del VAN, TIR y Costo beneficio

VAN=| $  (84.161,73) + $  39.01841 + $ 40.076,95 $  41.220,46 $  42.316,64 $  43.643,02
(1+17,68%)"1 (1+17,68%)"2 (1+17,68%)"3 (1+17,68%)™ (1+17,68%)"5
VAN=| $  (84.161,73) $  39.018,41 $ 40.076,95 $  41.220,46 $  42.316,64 $  43.643,02
¢ 1,177 & 1,385 1,630 1,918 2,257
VAN=| g (34.161,73) | T $ 3315637 |® | s 28.939,39 $ 25.293,26 $  22.064,83 $  19.337,55
VAN= | $ 44.629,67
TIR= 38,83%
Costo
Beneficio 1,53

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
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Cuadro 48.- Punto de equilibrio

Datos
Ventas 586573,77
Costos fijos 66647,51
Costos variables 472477,13
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
Cuadro 49.- Férmula para calcular el Punto de equilibrio
PE= CF = 66647,51
1- CV 0,19451
PE= = 342636,55

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora

Gréfico 18.- Punto de Equilibrio

0 PUNTO DE EQUILIBRIO
342,636.55

586,573.77 WENTAS

£653,221.28 COSTO TOTAL

66,647.51 COSTOFIUO

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora
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4.1.6.4. Objetivo 4

Realizar un plan de operaciones en el que se detalla todas las actividades
necesarias para poner en marcha el procesamiento y comercializacion de

Mariscos.

4.1.6.4.1. Descripcion del negocio

Misidn

Abrir una pequefia empresa de procesamiento y comercializacion de mariscos de
buena calidad y bajo costo con variedad de productos y precios competitivos.
Ademas contar con personal altamente calificado y comprometidos con la

microempresa a fin de prestar y brindar un mejor servicio.

Visién

Ser la primera microempresa de mariscos, reconocido en el Canton y en los
demas Cantones aledafios, por la calidad de nuestro servicios, eficacias y en el

ambiente familiar.

Valores

Honestidad: Al momento de realizar nuestro trabajo manejarlo con transparencia y

seguridad para nuestros consumidores.

Responsabilidad: Ser puntual al momento de realizar las labores diarias en la

microempresa.
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Respeto: Mostrar el aprecio, valor y estima del empleado al empleador, ademas
de los derechos de los consumidores, tanto dentro como fuera de la

microempresa.

Confianza: Obtener la confianza de nuestros clientes para mantener un buen

servicio confiable y transparente.

4.1.6.5. Objetivo 5

Disefio del plan de marketing para promocién de la microempresa

4.1.6.5.1. Plan de Marketing

4.1.6.5.2. Introduccioén

En la realizacién del plan de marketing se plantean estrategias de promocion y
publicidad con el objetivo de lograr posicionamiento triunfante de los productos de
la microempresa “MARISQUERIA MARIMAR” en el mercado. Analizando
diferentes factores para la realizacion del proyecto. El andlisis del consumidor del
mercado meta de la situacibn asi como la mescla de la mercadotecnia, son

elementos fundamentales para la creacion de este plan.

Con el siguiente plan de marketing se espera tener un excelente indice de venta

del producto obtener la fidelidad de los clientes y alcanzar nuevos clientes
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4.1.6.5.3. Objetivo del Plan de Marketing

4.6.5.3.1. General

Obtener la aceptacion en el mercado, mediante el medio de informacién més leido

y sus sectores aledafios.

4.6.5.3.2. Especificos

» Ejecutar analisis Foda

» Establecer estrategias de promocion a través del marketing mix para

incrementar ventas.

» Establecer presupuesto del plan de marketing.

4.1.6.5.4. Analisis FODA

El presente andlisis permite equiparar la situaciéon actual de la microempresa

Marisqueria Marimar del canton Buena Fe.
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» Infraestructura de la
Fortalezas microempresa.
(Internas) > Talento humano
» Localizacion en el centro de la
ciudad del canton Buena Fe.
» El canton Buena Fe cuenta con
Oportunidades gran cantidad de poblacion.
(externas) » Contratacion del personal de el
canton .
» Facil acceso para llegar a la
microempresa.
» Local propio.
Debilidades » Personal sin capacitaciéon
(Internas) » Falta de publicidad para dar a
conocer la microempresa.
» Inexistencia del servicio
Amenazas » Gustos y preferencias
(Externas) » Clase de producto
» Alta competencia.

Elaborado por: Autora
Talento Humano
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4.1.6.5.5. NICHO DE MERCADO DESEADOS
Segmentacion de mercado

CUADRO 50.- Segmentacion

Aspecto geografico

Pais: Ecuador

Provincia: Los Rios

Cantoén : Buena Fe

Tamario del &rea Geografica Local: 569.0 km?
Numero de Habitantes. 63.148 (INEC 2010)
Tipo de poblacion: Urbana

Tipo de Clima: Tropical

Aspecto Demogréfico

Sexo: Indistinto

Edad: 16 en adelante

Ocupacion: Amas de casa., Profesionales, Agricultores, Jovenes.

Estado Civil: Indistinto

Educacion: Indistinto

Religion: Mdltiple

Aspecto Psicografico

Estrato Social: Medio

Personalidad: Indistinto

Gregarismo: Extrovertido, introvertido
Autonomia: Dependiente, independiente
Liderazgo: Lider, seguidor, imitador

Ambicidén: Gran realizador, poco realizado

Estilo de vida: Experimentadores, Sociables, Orientados al logro, Interesados en la Sociedad, Personas

con sentidos, Egocéntricos:

Aspecto Conductual:

Beneficios Buscados: Expansion

Sensibilidad del valor de Mercadotecnia: Calidad, servicio, comodidad, valor agregado

Grado de lealtad: Fuerte

Frecuencia de consumo: Consumo Frecuente

Elaborado por: Autora
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4.1.6.5.6. Comportamiento de compra de los habitantes del Buena Fe

CUADRO 51.- Comportamiento de compra

Pardmetros Importantes Descripcion

¢, Quién compra? Los habitantes del Cantén Buena Fe, de
clase social alta, media y baja

¢, Qué compra? Diversas variedades de Mariscos
¢,Cuando compra? Dos veces por semana
¢, Dbénde compra? Al mercado Municipal y en los diversos

vendedores ambulantes

¢ Por qué compra? Por la necesidad de abastecerse con
diversos tipos de alimentos para sus
hogares.

Elaborado por: Autora

4.1.6.5.7. Posicionamiento del Negocio

4.1.6.5.7.1. Cadena de valor de la microempresa de Mariscos

CUADRO 52.- Cadena de Valor

Infraestructura:

Direccion de la micro empresa, planificacion, finanzas y contabilidad

Gestion de recursos Humanos:
Reclutamiento, capacitacion, sistema de remuneracion, creacion de puestos de trabajo,

mejoramiento de habilidad y conocimientos de los trabajadores

Desarrollo de tecnologia:
Disefio de producto, investigacion de mercado, sistema de reservas informaticos,

conexién a internet, redes telefénicas.

Desarrollo de recursos y productos
Sistema de calidad, aprovechamiento de nuevos mercados, publicidad, servicios,

maquinarias.
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Logistica interna | Operaciones Logistica Marketing y Servicios post
externa ventas ventas

Almacenamiento | Manejo de Manejo de Publicidad, Seguimiento
de materiales, empaguetamiento, | bodega, promociones, del cliente,
recepcion de disefios de limpieza y fuerza de base de datos.
datos, seguridad | etiquetas, seguridad. ventas.

distribucion del

productos

Elaborado por: Autora

4.1.6.5.7.2. Anélisis de la cadena de valor

Actividades Secundarias

Infraestructura.- Consta de los siguientes departamentos:
» Direccion

» Planificacion

» Finanzas.

» Marketing

» Recursos Humanos

Gestidn de recursos Humanos.- Se encargara de:

Reclutamiento,
Capacitacion
Sistema de remuneracion

Creacion de puestos de trabajo

vV V. V V V

mejoramiento de habilidad y conocimientos de los trabajadores
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Desarrollo de tecnologia.-el rol principal de la tecnologia es facilitar los procesos
de control lo cual s e desarrollara de la siguiente forma:

» Disefo de producto,

» Investigacion de mercado,

» Sistema de reservas informaticos,
» Conexion a internet

> redes telefénicas

Desarrollo de recursos y productos.- Para obtener un mejor producto no solo de

calidad sino también cantidad lo realizaremos de la siguiente forma:

Sistema de calidad,
Aprovechamiento de nuevos mercados,
Publicidad

Servicios

vV V V V V

Maquinarias

Logistica interna.- Se trata de aprovechar de manera satisfactoria los recursos

empleados dentro de la pequefia empresa por lo consiguiente se estimulara asi:

» Almacenamiento de materiales
» Recepcién de datos
» Seguridad

Operaciones.- Para dar a conocer los productos que se ofrece en la
microempresa Marisqueria Marimar siendo la primera en el Canton Buena Fe
ofrecera una buena imagen de empaquetamiento, disefios de etiquetas y
distribucion del producto.

Logistica externa.- Para que los clientes se sientan a gusto se llevaran a cabo las

siguientes actividades.
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» Manejo de bodega
» Limpieza
» Seguridad.

Marketing y ventas.- Para promocionar a nuestra microempresa trataremos de

aprovechar la demanda insatisfecha que tendremos a través de medios

publicitarios, promociones, fuerza de ventas.

Servicios post ventas.- El internet inalambrico servira como herramienta para crear

una base d datos y conocer las expectativas del cliente.

4.1.6.5.8. Competencia

4.1.6.5.8.1. Matriz FODA de la competencia
CUADRO 53.- Matriz FODA del COMISARIATO

FODA CC DE COMISARIATO

Fortalezas

Ubicacién en Centro de Buena Fe

Oportunidades

Expandir locales comerciales

Debilidades
No tiene parqueo

Amenazas

competencia

Elaborado por: Autora

CUADRO 54.- Matriz FODA del Mercado Municipal

FODA MERCADO MUNICIPAL

Fortalezas

Negocios con gran posicionamiento

Oportunidades

Zona con crecimiento econémico

Debilidades

Altos costos de Alquiler

Amenazas

Cuenta con poco espacio

Elaborado por: Autora
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CUADRO 55.- Matriz FODA de Vendedores Ambulantes

FODA DE VENDEDORES AMBULANTES

Fortalezas Oportunidades
Recorren todo el Cantén Venden mas productos
Debilidades Amenazas

Cambio de Clima Competencia.

Aseo del producto Servicio Unico

No tener registro de sanidad

Elaborado por: Autora

Andlisis: Existen 3 tipos de competencia que son consideradas fuertes, siendo el
Mercado Municipal el lider indiscutible, seguin las encuestas realizadas el Mercado
Municipal cuenta con precios comodos y rentables hacia las familias y hogares del
cantén; la oportunidad que se ha encontrado para la microempresa es tener mas

variedades de productos, con comodidad de precio y una mejor atencién al cliente.
4.1.6.5.9. Mercado Meta

El mercado meta de la microempresa Marisqueria Marimar son todas las familias
del cantén Buena Fe, en la investigaciéon de mercado nos dio como resultado que
el 100% de la poblacion consume este producto y el 69% menciona que el mayor
diario leido es diario la hora.

Politicas

» Las compras que ejecuta la microempresa se pagara en efectivo.

» Todos los productos seran comercializados al por mayor y menor en tiendas y

comisariatos del Canton.
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Estrategias

» Promocionar la comercializacién de los productos en las grandes tiendas,
Comisariatos del Canton.

» Crear mecanismos de comercializacion directa con el cliente sin mediadores.

> Establecer descuentos de acuerdo a las cantidades vendidas.

Logotipo

Se disefid un logotipo para la microempresa Marisqueria Marimar del cantén

Buena Fe

Elaborado por: Autora

Eslogan

Esencial para tus comidas
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4.1.6.5.10. Marketing MIX

[ Producto ]

oo | [ v

Promocion

4.1.6.5.10.1. Estrategias de Producto
La microempresa Marisqueria Marimar ofrecera la comercializacion de cuatro

productos principales como: camaron, concha, pulpo, calamar entre otros.

4.1.6.5.10.2. Producto

El producto a vender en la Marisqueria Marimar del cantdn Buena Fe se estable

de la investigacion de mercado realizada a la poblacion.

Plan de accion

Plan de accién Responsable Fecha Tope Costo
Contratacion de | Gerente de la | 08 Mayo 2016 0
equipo técnico para | Microempresa

analisis

arquitectonico de la

obra

Proveedores de | Secretaria de | 07 Mayo 2016 0
Mariscos gerencia

Reunion con | Gerente de la | 05 Febrero 2016 300 para viaticos
proveedores Microempresa

Determinacion  de | Gerente de la | 11 Noviembre 2016 | O

las  politicas de | Microempresa

logistica interna

Elaborado por: Autora
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4.1.6.5.10.3. Presentacién del producto
CUADRO 56.- Presentaciones de los productos

Producto Presentacion
Camarén 1lkg 5kg 10 kg
Concha 100 500 1000
Pulpo 1kg 5 kg 10 kg
Calamar 1kg 5 kg 10 kg

Elaborado por: Autora

El producto se identificara claramente el peso su contenido de cada presentacion

que se detallan en el cuadro, identificando su elaboracion hecho en Ecuador.

Camarones Calamar




4.1.6.5.11. Precio

El precio del producto se lo establece de acuerdo a la cantidad de cada funda y

analizando la competencia.

Descripcion Cant. Unid. Med. Valor unit.
Camaron 4266 Libras 4,00
Concha 1707 Ciento 10,00
Pulpo 650 Libras 5,00
Calamar 244 Libras 5,00
Imprevisto 2%

Plan de accién de Precios Mayoristas

Plan de accién Responsable Fecha Tope Costo

Reunidn con | Gerente de la | 01 de cada Mes 0

representantes de la | microempresa

pequefia empresas

Reunion financiera | Gerente de la | Cada 15 dias 0

con area de | microempresa

financiero

Precios a Mayoristas

Descripcion Cant. Unid. Med. Valor unit.
Camaron 4266 Libras 3,25
Concha 1707 Ciento 9,50
pulpo 650 Libras 4,50
calamar 244 Libras 4,00

Imprevisto 2%
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4.1.6.5.12. Plaza

Mercado donde se comercializa el producto de la microempresa sera en el cantén

Buena Fe, comisariatos, mercado municipal y vendedores ambulantes.

4.1.6.5.12.1. Medios Publicitarios de la microempresa Marisqueria Marimar

Referencia de los medios de comunicacién que se puede recurrir para transmitir el

mensaje publicitario propuesto.

4.1.6.5.12.2. Medios Masivos

e Prensa

La prensa escrita, se realizara en el Diario la Hora ya que es el mas conocido y
leidos por la poblacion del canton. Se realizara entre los meses septiembre 01 del
2015 a Febrero 28 del 2016.

Para este tipo de publicidad para la conformacion de su estructura se aplicaran

técnicas basicas.

Indicara la razon social de la microempresa
Servicio que presta la misma

Fecha de publicidad

Mes de septiembre dias ( 1, 15, 24, 31)
Octubre (6, 13, 20, 27)

Noviembre (8, 15, 22, 29)

Diciembre (85, 12, 19 y 26)

Enero (10, 17, 24, 31)

Febrero (7, 14, 21, 28)

Se emitira 4 publicaciones por mes

V V. V V V V V V V VY
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Publicidad en prensa escrita

La Hora

LA LO QUE NECESITAS SABER

MARTES 01 DE SEPTIEMBRE 2015 LOS RIOS

Solo hasta el 15
de diciembre se
pagara el bono

Los beneficiarios
pueden cobrar su
dinero sin impor-
tar el altimo na-
mero de cédula.

El chavodel ocho’se  mhe=iorues
_ln!hn'-ﬁa.
vuelve el maspedido =S v

Elaborado por: Autora
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4.1.6.5.13. Promocién

00 2012-2013

I PAGE 0 MDY

Jves Carl
s

[ —
aroos

N
TTIM43N
ARIRO 04 (1L
VENTAS d&

Valla publicitaria

Gigantografia Publicidad Colombia cantbn Buena Fe, serd el encargado de
disefiar este medio de publicidad, su costo varia en funcion de las dimensiones.
La marisqueria Marimar adquirira dos vallas publicitarias, seré instalada en la Via
Buena Fe junto al Sector Bello Paraiso y la siguiente valla en la Via Sto. Domingo
por la gasolinera Génesis.

Para dar a conocer el inicio de la nueva microempresa y los productos que

comercializara.
Caracteristicas:

v' Elaboracién full color

v Medidas 3.10m x 1.85m, material lona
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La promocién se efectuar durante 6 meses y tendra su vigencia entre las fechas
establecidas del Septiembre 01 del 2015 al Febrero28 del 2016

Elaborado por: Autora
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4.2 Discusion

En la investigacion, se alcanzaron los resultados sobre el estudio de factibilidad
para el establecimiento de una microempresa para procesar y comercializar
mariscos procesados y congelados en el cantbn de Buena Fe, desde la
perspectiva de mercado, técnico, econdmico y financiero, importantes variables
gue permitieron determinar la gran demanda por adquirir este tipo de producto,
ademas de identificar el desfase que existe en la oferta para cubrir dicho mercado,
criterio que concuerda con lo expresado por Baca U. Gabriel 2010 Evaluacion de
proyectos, quien manifiesta queel principal propésito que se persigue con el
analisis de la demanda es determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan
los requerimientos del mercado respecto a un bien o un servicio, asi como
establecer la posibilidad de participacion del producto del proyecto en la
satisfaccion de dicha demanda. La demanda esta en funcion de una serie de
factores, como son la necesidad real que se tiene del bien o servicio, su precio, el
nivel de ingreso de la poblacion, y otros, por lo que en el estudio habra que tomar
en cuenta la informacion proveniente de fuentes primarias y secundaras de
indicadores econdmicos. Ademas través del estudio de mercado se determind que
en el cantébn de Buena Fe, no existen microempresas que ofrezcan este tipo de

producto.

De los resultados del estudio técnico se determinaron las condiciones Optimas
para el desarrollo del sistema operativo de la microempresa, para procesar y
comercializar mariscos congelados, desde las instalaciones, maquinarias y
equipos, hasta la disponibilidad de insumos y materias primas analisis, que
concuerda con lo expresado por Baca U. Gabriel 2010 Evaluacion de proyectos
quien manifiesta que: Los objetivos del analisis técnico — operativo de un proyecto

son los siguientes: verificar la posibilidad técnica de la fabricacion del producto que

122



se pretende. Analizar y determinar el tamafo, la localizacion, los equipos, las
instalaciones y la operacion optima requerida para realizar la produccion, en
resumen se pretende realizar las propuestas referentes a donde, cuanto, cuando,
como y con que producir lo que se desea, por lo que el aspecto técnico — operativo
de un proyecto comprende todo aquello que tenga relacion con el funcionamiento
y la operatividad del proyecto

En esta etapa se realizan aquellas actividades en que se definen las
caracteristicas de los activos fijos (equipos, maquinarias, instalaciones, terrenos,
edificios, etc.) que sean necesarios para llevar a cabo el proceso de produccién de
determinado bien o servicio. También en ello se incluye la definicion de la materia
prima y de los insumos necesarios para elaborar el producto y poner en marcha el
funcionamiento de la planta; por lo tanto se puede ratificar que el proyecto es

factible desde el punto de vista técnico.

El analisis de la evaluacion economica y financiera realizado, demostraron la
factibilidad econémica con un superdvit durante todos los afios de vida dl proyecto
y la viabilidad financiera de la inversion refleja una TIR DE 38.83% y un VAN de
$44.629,67 en esto concuerda con lo analizado por Cérdova 2009 Formacion y
Evaluacion del Proyecto quien indica que: El estudio econémico o analisis
econémico dentro de la metodologia de evaluacién de proyecto, consiste en
expresar en términos monetarios todas las determinaciones hechas en el estudio
técnico. Las decisiones que se hayan tomado en el estudio técnico en términos de
cantidades de materia prima necesarias y cantidades de desechos del proceso,
cantidades de mano de obra directa e indirecta , cantidad de personal
administrativo, nimero y capacidad de equipo y maquinaria necesarios para el
proceso, etc. La esencia del estudio econémico es el analisis de cientos de cifras
monetarias que a su vez son la base para el célculo de la rentabilidad de la
inversion Como conclusion se determind que el Plan de Negocios influye
positivamente en la creacion de la microempresa criterio compartido con lo que

expresa Juan Antonio Florez que el plan de negocio es la elaboracién, evaluacién
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y puesta en marcha de un proyecto de inversion. Cuando en la definicion se
expresa la elaboracion de un documento escrito, puede ser tan extenso o concreto
como las circunstancias asi lo ameriten. Lo importante a tener en cuenta en su
elaboracion, es no perder el horizonte del proyecto, al incluir temas que puedan
distraer su lectura pues se trata de un proyecto de inversion y no por ejemplo, un
estudio de mercado, una propuesta de estructura organizativa de una
microempresa, una investigacion de mercado, etc. para el desarrollo de la idea en
los proyectos es necesario obtener informacion para el proyecto. Existen dos

posibles fuentes de informacion: Informacion primaria y secundaria.

Comprobacién y desaprobacién

En el estudio realizado se presenta resultados positivos sobre el Plan De Negocio
para la creacion de una Microempresa de Procesamiento Y Comercializacion de
mariscos en el cantén Buena Fe, afio 2014, por lo que se acepta la hipotesis

planteada

La elaboracion de un plan de negocios brindara las herramientas y sistemas
adecuado para la implementacion de una microempresa de procesamiento y

comercializacion de mariscos en el Cantén Buena Fe.

Aplicar una planificacion de nivel excelente e investigacion adecuada permite
entender cudles son las necesidades que tiene el mercado del canton Buena Fe
en la actualidad, al pasar del tiempo la industria de los centros de comercializacion

de mariscos constituyen grandes ingresos en todas partes del mundo.
El mas grande logro de las pequefias empresas comercializadoras de mariscos se

establece en la diferenciacién y el atractivo que contengan, para de esta manera

atraer clientes y fidelizarlos. El plan de negocio representa la principal parte de
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este proyecto, obteniendo un resultado positivo, el cual manifiesta que el proyecto

en factible econdmicamente en su totalidad.

Una adecuada aplicacion del plan de operaciones permitir4 producir rentabilidad a
mediano plazo para la recuperacion de capital, por lo tanto la hipotesis planteada

anteriormente se demuestra.

La elaboracioén y aplicacion de un plan de marketing, contribuye al desarrollo de la
microempresa en el ambito publicitario, se gana en captacién de nuevos mercados
y con estrategias de marketing debidamente planificadas se lograra un
posicionamiento en el mercado y por ende en la mente del consumidor, y se
mejorara la imagen corporativa de la microempresa a nivel del mercado de

consumo de mariscos.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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5.1. Conclusiones

A través del estudio de mercado se identificO las caracteristicas particulares del
producto que se colocara en el mercado del cantdon Buena Fe; la investigacion
permiti6 observar el comportamiento historico y realizar la proyeccién sobre la
demanda futura del producto, ademas de analizar el procedimiento y escenarios

en que las microempresas comercializadoras del producto aplican en el mercado,

El estudio técnico permiti6 concluir sobre el proceso productivo que se
implementard, el lugar de localizacion Optimo para la planta, la maquinaria y
equipo necesario, destacadndose que las mismas se podran ampliar de acuerdo a

la rentabilidad del proyecto.

Se concluye en el estudio econémico que la inversion inicial de la microempresa
amortiza a corto plazo; se determina que la maquinaria e infraestructura
evolucionan y se desarrollan de acuerdo a la rentabilidad de proyecto. Es una
inversion que arroja rentabilidad a corto plazo con una tasa interna de retorno de
38,83% un valor actual neto de $44.629,67 que permiten concluir sobre la

viabilidad financiera del proyecto.

En el cuarto objetivo se establecié que el plan de operaciones fue planeado para
lograr cubrir satisfactoriamente con las necesidades de los ocupantes y del
consumidor final. Teniendo como punto de partida una excelente gestion y

promocién para asegurar el éxito de la pequefia empresa.

La elaboracion de un Plan de Marketing permitié aplicar las estrategias correctas
que permites dar a conocer la pequefia empresa, y establecer estrategias para
lograr un posicionamiento adecuado en el mercado del cantén Buena Fe, y de

esta manera tener una imagen corporativa alta de la microempresa.
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5.2. Recomendacioén

Realizar estudios de mercado constantes que permitan tener mayor contacto con
los clientes, determinar la demanda actual y poder proyectar la demanda futura
para lograr tener mas informacién del mercado de consumo de mariscos en el

cantén Buena Fe.

La localizacion del estudio técnico permite para un futuro y con una administracion
adecuada vy eficiente, lograr un crecimiento a nivel de infraestructura, desarrollar
nuevas propuestas e incrementar personal para brindar un buen servicio al publico

y también aperturas de nuevos locales a nivel del canton.

La ejecucion del proyecto debe efectuarse en los plazos establecidos para
garantizar el TIR y el VAN formulados y a futuro ampliar la microempresa de
acuerdo al comportamiento de la demanda. Mantenerlos niveles de rentabilidad
del proyecto para avalar el tiempo de recuperacion de la inversion inicial.

Se recomienda realizar capacitacion permanente a las personas que vayan a dar
atencion al consumidor, teniendo en cuenta los servicios que la microempresa
ofrecera y mejorar la estrategia de diferenciacién de precios con la competencia.
Contar con el personal minimo sugerido por el estudio. Establecer buenos

procedimientos de seleccion de personal para garantizar la calidad del servicio.

Aplicar las estrategias de marketing que permitan logra un mejor posicionamiento
en el mercado, realizar promociones constantes para fidelizacion del clientes y
campafnas de captacion de nuevos segmentos de mercados a traves de un plan

publicitario que llegue a todos los habitantes del cantén y sectores cercanos.
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UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
CARRERA: INGENIERIA EN MARKETING

Encuestas:

1.- ¢Consume usted mariscos congelados y procesados?

Mucho Poco Nada

2.- ¢En qué lugar compra mariscos?
Comisariato Mercado Municipal

Vendedor ambulante

3.- ¢Califiqgue del 1 al 5 su nivel de consumo de mariscos, siendo 1 el de

menor consumo y 5 el de mayor consumo?

Nada Poco Mucho
4.- ¢ Cuanto dolares gasta en su alimentacion a base de mariscos?

$5a10 $11al5

$16a20 $20a30
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5.- ¢Conoce sobre la venta de mariscos procesados y congelados en el

cantén Buena Fe?
Si No

6.- ¢Consumiria usted mariscos congelados y procesados en un local de

venta en el canton Buena Fe?
Si No

7.- ¢Con qué frecuencia compra mariscos congelados y procesados?
1 a 3 veces por semana 4 a 5 veces por semana

De vez en cuando

8.- ¢ En qué presentacion le gustaria recibir este producto?

Funda plastica cartén

Tarrina otras

9.- ¢Qué cantidad compra?

lkilo 2a4dkilos___  5al0kilos Otra____
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10.- ¢Le gustaria que el producto venga etiquetado con fecha de

procesamiento, origen, fecha de vencimiento, otros?
Si No

11.- ¢Prefiere usted un producto que tenga un proceso de menor impacto

ambiental?
Si No

12.- ¢Al comprar el marisco congelado le gustaria conocer el origen, el

proceso y el transporte?
Si No

13.- ¢ De acuerdo a la oferta existente en el cantén Buena Fe, que producto le

gustaria comprar en la microempresa?
Camaron Concha Pulpo

Calamar Otros

14.- ¢(De qué dependeria su incremento en el consumo de mariscos

congelados?

Precio Lugar de venta Facilidad de compra____

Presentacion del producto Otro

134



15.- ¢Considera usted que los mariscos congelados deben presentar el

registro sanitario?

Si No_  Talvez

16.- ¢ Considera usted positivo la creacion de una microempresa de venta de

mariscos congelados en el cantén Buena Fe?

Si No  Talvez
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