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INTRODUCCION
Asociaci&oacute;n San Jos&eacute; crea la panela org&aacute;nica pensando en sus clientes
que les gusta cuidarse y que siempre se preocupan por su salud. En estos
d&iacute;as las empresas crean nuevas cosas innovadoras para todo gusto pero no
se dan cuentan que la salud es primero y muy primordial en esta vida para
uno estar bien y sentirse bien.
Es ah&iacute; cuando se crea la panela org&aacute;nica sin ning&uacute;n qu&iacute;mico que sea
perjudicial para la salud de los seres humanos.
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CAPITULO 1
DATOS PRELIMINARES
&iquest;QU&Eacute; ES UN PROYECTO?
Un proyecto nace de la reuni&oacute;n de varias ideas con un fin espec&iacute;fico
en un tiempo determinado, donde se relacionan diferentes actividades como
es la aplicaci&oacute;n de conocimientos, herramientas y t&eacute;cnicas para dicho
proyecto.
Seg&uacute;n (V&eacute;rtice, 2008) Proyecto es un pensamiento de ejecutar algo,
o como un plan de trabajo que se realiza como prueba antes de desarrollar el
proyecto de implementaci&oacute;n. (p&aacute;g. 2)
IMPORTANCIA
La elaboraci&oacute;n de un proyecto es importante porque nos da a
conocer cu&aacute;les son las ventajas y desventajas de dicho proyecto. Por ello se
usan t&eacute;cnicas para recopilar, crear nuevos objetivos para
Seg&uacute;n (Nassir Sapag Chain, 2003) “Un proyecto es la b&uacute;squeda de
una soluci&oacute;n inteligente al planteamiento de un problema tendiente a
resolver, entre tantas, una necesidad humana”.
CLASES DE PROYECTO
Hay dos clases de proyecto como son: proyecto de productivo y
proyecto p&uacute;blico o social.
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 Proyecto de productivo.
Son los que generan rentabilidad econ&oacute;mica y generar dinero con distintos
fines.
 Proyecto p&uacute;blico o social.
Esta clase de proyecto no genera dinero sino que va mas con lo social, el
bien com&uacute;n de las personas. Los promotores de esto son la ONG como
tambi&eacute;n las empresas con sus departamentos de responsabilidad social.
JUSTIFICACION E IMPORTANCIA
En la actualidad nos preocupamos m&aacute;s por vernos bien, sentirnos
bien y comer bien, es por ello que la mayor&iacute;a de las personas cuidan su
salud al momento de alimentarse. Pero no es solo por vernos mejor sino que
en la actualidad existen muchas enfermedades que exigen un cuidado en el
momento de alimentarnos es por ello que este proyecto est&aacute; basado en estos
cuidados alimenticios.
Hoy en d&iacute;a los productos org&aacute;nicos est&aacute;n siendo el m&aacute;s buscado por
personas que saben elegir bien sus alimentos para el consumo diario pero
estos productos org&aacute;nicos todav&iacute;a no se dan a conocer por medio de grandes
empresas sino que son los microempresarios quienes est&aacute;n sacando sus
productos haciendo que estos sean solicitados por el consumidor final.
Pensando en estas personas es que cre&oacute; la panela org&aacute;nica, producto
que cubre las necesidades de estas personas, es un producto natural que no
lleva qu&iacute;micos como los otros endulzantes que existen en el mercado, es
100% natural producido de la ca&ntilde;a de az&uacute;car sin colorantes ni alg&uacute;n otro
qu&iacute;mico que no est&eacute; dentro de lo natural.
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MISION
Producir panela de &oacute;ptima calidad y a costo competitivo, para satisfacci&oacute;n
de nuestros consumidores
VISION
Las familias de La Asociaci&oacute;n Pecuaria Agroartesanal san Jos&eacute; incrementan
sus capacidades para desarrollar su producci&oacute;n agropecuaria bajo criterios
de sostenibilidad y eficiencia a trav&eacute;s de generar valor para su producci&oacute;n
de tal manera de mejorar su nivel de vida, propiciando esperanza y
oportunidades para sus familias.
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CAPITULO 2
FORMULACI&Oacute;N DEL PROYECTO
MARCO L&Oacute;GICO
ANTECEDENTES
Los proyectos se dise&ntilde;an porque existe un problema de desarrollo,
un obst&aacute;culo al desarrollo. Ese obst&aacute;culo se genera porque existe un servicio
p&uacute;blico deficiente o inexistente. Muchas veces hay consenso de que la
situaci&oacute;n actual es insatisfactoria, que se requiere un cambio A esa situaci&oacute;n
insatisfactoria la llamamos Situaci&oacute;n Actual.
Si existe una situaci&oacute;n actual insatisfactoria, podemos decir que
existe tambi&eacute;n una Situaci&oacute;n Futura Deseada que ser&iacute;a el resultado de una
intervenci&oacute;n dise&ntilde;ada para mejorar algunos o todos los elementos de la
situaci&oacute;n actual.
Esa intervenci&oacute;n es un proyecto o un programa, que se ejecuta en el
corto y mediano plazo para lograr en el mediano y largo plazo la situaci&oacute;n
deseada.
El Sistema de Marco L&oacute;gico es una de las herramientas principales
que utilizan las instituciones para dise&ntilde;ar y planificar sus proyectos o
programas y se compone de una secuencia de 5 pasos metodol&oacute;gicos
Los pasos metodol&oacute;gicos del Marco L&oacute;gico son:
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I. MATRIZ DE INVOLUCRADOS
Este an&aacute;lisis se hace para identificar y esclarecer qu&eacute; grupos y
organizaciones est&aacute;n directa o indirectamente involucrados en el problema
de desarrollo espec&iacute;fico que intentamos resolver, para tomar en
consideraci&oacute;n sus intereses, su potencial y sus limitaciones
CUADRO N&deg;1
MATRIZ DE INVOLUCRADOS
GRUPOS
FECD
F.
EQUINOCCIO
COMUNIDAD
BENEFICIARI
OS
INTERESES
PROBLEMAS
RECURSOS
PERCIBIDOS
MANDATOS
Participar en la En el mundo cada
lucha contra la vez los recursos
pobreza
son escasos y las
necesidades
m&uacute;ltiples
Servir
a
la Desigualdades
comunidad, sin crecientes
fines de lucro
Buscar
el
adelanto para su
gente
Mejorar
la
calidad de vida
Propiciar
desarrollo
Y
el
Participar en el
desarrollo rural
Escaso desarrollo Leyes
que
empresarial
favorecen
la
integraci&oacute;n
Baja rentabilidad Disponibilidad de
de sus cultivos
mano de obra
Migraci&oacute;n
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
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II. DIAGRAMA DE LOS PROBLEMAS
Analizar la situaci&oacute;n actual relacionada con el problema de desarrollo
seleccionado.
Identificar los problemas principales en torno al problema de desarrollo y
las relaciones causa-efecto entre ellos.
Visualizar las relaciones de causalidad y sus interrelaciones en un
diagrama (&aacute;rbol de problemas).
GR&Aacute;FICO N&deg;1
DIAGRAMA DE PROBLEMAS
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
7
III. DIAGRAMA DE OBJETIVOS
El primer paso es convertir el &aacute;rbol de problemas en objetivos o soluciones
a dichos problemas
Describir una situaci&oacute;n que podr&iacute;a existir despu&eacute;s de resolver los problemas
Identificar las relaciones medio-fin entre objetivos
Visualizarlo en un diagrama
GR&Aacute;FICO N&deg;2
DIAGRAMA DE OBJETIVOS
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
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IV. DIAGRAMA DE ALTERNATIVAS
El an&aacute;lisis de alternativas consiste en identificar estrategias
alternativas a partir del &aacute;rbol de objetivos, que si son ejecutadas, podr&iacute;an
promover el cambio de la situaci&oacute;n actual a la situaci&oacute;n deseada.
Despu&eacute;s de identificadas las distintas estrategias se debe evaluar
cada una con varias herramientas de an&aacute;lisis que en realidad son filtros para
ir seleccionando
Realizar los estudios pertinentes para el tipo de operaci&oacute;n
considerado,-econ&oacute;mico (TIR, Costo-beneficio, costo efectividad para cada
alternativa), financiero (si el ente ejecutor tiene fondos nacionales de
contrapartida para el proyecto), social (implicancias para los grupos
afectados), ambiental, etc. Decidir cu&aacute;l es la estrategia o combinaci&oacute;n de
estrategias (alternativas) m&aacute;s apropiada para ser la del proyecto
Para el presente ejercicio en concordancia con los beneficiarios se
dedujo que la mejor alternativa para mejorar las condiciones de vida del
sector es apostar por la econom&iacute;a del desarrollo para lo cual se
implementara una estructura empresarial para dar valor agregado a la
producci&oacute;n local.
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V. MATRIZ DE MARCO LOGICO
La MML es una herramienta para:
- la concepci&oacute;n
- el dise&ntilde;o
- la ejecuci&oacute;n
- el seguimiento de desempe&ntilde;o; y,
- la evaluaci&oacute;n de un proyecto.
Debe ser revisada, modificada y mejorada en todo el proceso de dise&ntilde;o y
ejecuci&oacute;n.
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CUADRO N&deg;2
MATRIZ DE MARCO L&Oacute;GICO
Objetivo final Contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de las familias de la
asociaci&oacute;n san Jos&eacute; cant&oacute;n Naranjito, provincia del Guayas y la
construcci&oacute;n de una cultura de incremento del valor agregado a la
producci&oacute;n agropecuaria
Objetivo
del
Ponde- L&iacute;nea
Medios de
Riesgos
Indicadores
Metas
Proyecto
Raci&oacute;n Base
Verificaci&oacute;n
Implementar
una
10 %
1.129 1.667 Estudios de Situaci&oacute;n
Ingresos
estructura
10 %
0%
150 % caso
del
pa&iacute;s
Familiares
empresarial para el
Balances
inestable
Productividad
procesamiento
y
350
3.500 Informes
del equipo de 10 %
generaci&oacute;n de valor
30%
Evaluaci&oacute;n
gesti&oacute;n
agregado para la
Externa
Utilidades
producci&oacute;n agr&iacute;cola
generadas
y
pecuaria
del
cant&oacute;n Naranjito.
Objetivos
Espec&iacute;ficos
O.1.
Implementar
un
5%
0
Informes del Situaci&oacute;n
Capacidad
sistema para el
5%
10
Proyecto
clim&aacute;tica
utilizada
75
procesamiento de
5%
5
Reportes de adversa
% mermas
3
productos
Planta
d&iacute;as
20
(inicialmente
____
operaci&oacute;n
panela) de la zona
15%
y otros que puedan
Actividades
11
traerse de fuera de
la zona
O.2.
Desarrollar un plan
de mercadeo para
posicionar
los
productos de la
asociaci&oacute;n san Jos&eacute;
en
mercados
alternativos
principalmente de
Quito y Guayaquil.
O.3.
Dotar
a
la
Asociaci&oacute;n
san
Jos&eacute;
de
las
herramientas
empresariales
y
organizativas para
el manejo eficiente
del procesamiento
de
productos
agropecuarios
0.4
Estimular
creaci&oacute;n de
cultura
la
una
de
No.
compradores
Vol&uacute;menes
de ventas
No. Ciudades
No. l&iacute;deres
hombres y
mujeres
formados
No.
Reglamento
s aplicados
No.
Reuniones
Directorio
No.
Contactos
efectivizados
Directorio de
5%
5%
5%
2
100
1
10
3.000
4
Ca&iacute;da de
Registros de precios
venta
____
15%
5%
5%
0
0
10
3
5%
____
15%
1
4
5%
5%
0
0
2
1
Informes del
Proyecto
Actas
de
reuniones
L&iacute;deres y
organizaci
ones no
asumen
control
empresa
Convenios
Contratos
Directorios
Posibles
socios no
se
interesan
12
acercamientos
y
relaciones
con
proveedores
de
materias
primas,
servicios
y
compradores, que
propicie
el
crecimiento de la
iniciativa
empresarial.
R1. Implementaci&oacute;n
empresa
de
procesamiento de la
ca&ntilde;a y afines.
R2. Articulaci&oacute;n a
mercados para los
productos
procesados.
socios
estrat&eacute;gicos
10%
en trabajo
conjunto
Plan
implementa
ci&oacute;n
empresa
4%
0
Plan de
mercadeo
asociativo
4%
0
1
Documento
Plan
1
Documento
Plan
Supuesto
s
Se
han
identificad
o equipos
y
procesos
Apertura
de
potenciale
s aliados
comercial
es
Formaci&oacute;n
grupos de inter&eacute;s
Diagn&oacute;stico
tecnol&oacute;gico
Planes de TT
diferenciados
Identificaci&oacute;n de
comercializadore
s
An&aacute;lisis de
estrategias de
comercializaci&oacute;n
viables
Cronograma de
actividades de
inserci&oacute;n
comercial
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No.
Campesinos
formados
4%
0
No. de
socios
estrat&eacute;gicos
3%
0
15
Reportes de Voluntad
eventos
de asumir
roles
y
responsab
ilidades
Planificaci&oacute;n
participativa de
eventos de
capacitaci&oacute;n
Identificaci&oacute;n de
oferentes de
capacitaci&oacute;n
Realizaci&oacute;n de
eventos
Sistematizaci&oacute;n
de eventos
Contrato,
socializaci&oacute;n
de
reglamentos
Identificaci&oacute;n de
necesidades de
adecuaci&oacute;n de
reglamentos
Contrataci&oacute;n de
consultor
Discusi&oacute;n y
adecuaci&oacute;n de
reglamentos
Difusi&oacute;n y
socializaci&oacute;n
AUTORA
R3.
Organizaci&oacute;n
de una estructura
campesina
empresarial
eficiente.
R4. Dos Alianzas
Estrat&eacute;gicas
funcionando.
ELABORACI&Oacute;N:
LA
4
Apertura y
voluntad
para
acercamie
nto
a
socios
externos
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CAP&Iacute;TULO 3
ESTUDIO DE MERCADO
AN&Aacute;LISIS DEL MERCADO
BREVE ANALISIS DEL MERCADO DE LA PANELA
Mediante b&uacute;squeda de informaci&oacute;n secundaria y recolecci&oacute;n de
informaci&oacute;n
sobre el consumo de la panela org&aacute;nica en la ciudad de
Guayaquil, los mismos que han servido para establecer un an&aacute;lisis de
competitividad, costos y precios que servir&aacute; como herramienta para el
manejo gerencial de La Asociaci&oacute;n Pecuaria Agroartesanal san Jos&eacute;
Se ha contactado con productores similares (Asociaciones de
procesadores de panela) de las marcas dulce Milagro siendo sus principales
compradores Tiendas. El producto lo obtiene de su propia plantaci&oacute;n. A
criterio de los productores de esta marca, los atributos del producto y con
proceso semi industrial, atraen a los consumidores de estratos medios. En
este caso, se&ntilde;alan como limitantes la dependencia de un solo producto, lo
que limita su crecimiento en el mercado.
Demanda:
Seg&uacute;n encuesta realizada se tiene entre otras cosas que un 65% de
los consultados est&aacute; dispuesto a adquirir el producto. Se pretende hacer una
relaci&oacute;n de la cantidad demanda de panela que podr&iacute;a tener de lugares como
CAMARI y otros supermercados de Milagro y Guayaquil. Se podr&iacute;a estimar
que mensualmente se requerir&iacute;a para CAMARI un aproximado de 4.000 kg
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y para otros puntos de venta que podr&iacute;an estar interesados en este tipo de
productos (supermercados), un estimado de 4.000kg, con lo que se podr&iacute;a
esperar una demanda de 8.000kg de panela mensuales solamente en
Guayaquil, al menos para los primeros dos a&ntilde;os.
DEMANDA ACTUAL
La panela es un producto derivado de la ca&ntilde;a de az&uacute;car que goza de
gran popularidad en muchos pa&iacute;ses latinoamericanos. El proceso de
producci&oacute;n de la panela es b&aacute;sicamente el mismo en las distintas regiones
donde se elabora. Sin embargo, en cada regi&oacute;n se aplican variaciones
tradicionales con respecto a la extracci&oacute;n del jugo, la clarificaci&oacute;n y
concentraci&oacute;n del mismo, la operaci&oacute;n de punteado y batido; as&iacute; como en
los equipos utilizados y compuestos qu&iacute;micos empleados para la
clarificaci&oacute;n. Es probable tambi&eacute;n que la variedad de ca&ntilde;a de az&uacute;car y las
pr&aacute;cticas culturales aplicadas sean factores importantes en la producci&oacute;n y
calidad de la panela y en su composici&oacute;n qu&iacute;mica.
En una encuesta realizada a 400 personas sobre si desean consumir
panela org&aacute;nica entre otras cosas se obtiene que el 65% de los consultados
est&aacute;n dispuestos a adquirir nuestro producto por lo que se obtiene los
siguientes datos:
POBLACION DE NARANJITO
37.186
personas
MERCADO
POTENCIAL
37.186 x 0,65 = 24.17
MERCADO META
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Para la realizaci&oacute;n de este proyecto se va adquirir una maquinaria
con capacidad para producir 50kg de panela /Hora, si se trabaja 8 horas
diarias y 5 d&iacute;as a la semana se tendr&aacute; una producci&oacute;n anual de 96.000 kg en
el a&ntilde;o
Entonces estamos en la capacidad de abastecer este mercado a 4.848
personas lo que representa el 22% del mercado meta
ALGUNOS INDICADORES DE LA ECONOMIA ECUATORIANA
La l&iacute;nea de pobreza y de extrema pobreza desde junio del 2006 es
una actualizaci&oacute;n mediante el IPC de la l&iacute;nea oficial calculada a partir de la
ECV. Para calcular la incidencia de pobreza comparamos el ingreso per
c&aacute;pita con la l&iacute;nea de pobreza y los individuos cuyo ingreso per c&aacute;pita es
menor a la l&iacute;nea de pobreza son considerados pobres, igualmente para la
pobreza extrema las personas cuyo ingreso per c&aacute;pita es menor a la l&iacute;nea de
pobreza extrema son considerados pobres
Para diciembre 2010 la l&iacute;nea de extrema pobreza es de 38,91 UDS al
mes y la l&iacute;nea de pobreza es de 69,05 UDS mensuales.
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FUENTE: INEC http://www.inec.gov.ec/estadisticas/
ELABORACION: AUTORA
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y RESULTADOS
ESPERADOS
Situaci&oacute;n General del Cant&oacute;n Naranjito
El cant&oacute;n Naranjito se encuentra a 60 km. de Guayaquil cabecera
cantonal. Est&aacute; asentada a 160 m.s.n.m., su temperatura promedio es de 25&deg;C
y su precipitaci&oacute;n promedio anual es de 1360 mm. Sus v&iacute;as de acceso est&aacute;n
asfaltadas en buenas condiciones, las siguientes cooperativas tienen este
destino: Marcelino Maridue&ntilde;a, CITIM y Flota Pelileo, el viaje dura una hora
desde Guayaquil.
Su suelo es generalmente plano, con ligeras ondulaciones. Los principales
r&iacute;os son el Milagro y el Chimbo al norte y sur, respectivamente. Naranjito es
una zona agr&iacute;cola, posee una gran variedad de producci&oacute;n los mismos que
sirven tanto para exportaci&oacute;n as&iacute; mismo como para el consumo interno.
El 56% de producci&oacute;n lo constituyen cultivos permanentes como ca&ntilde;a de
az&uacute;car, caf&eacute;, cacao, banano, pi&ntilde;as, etc., mientras que el 14% de la
producci&oacute;n lo conforman los huertos mixtos, los mismos que sirven para el
sustento diario de la poblaci&oacute;n. El cant&oacute;n se encuentra ubicado en la
subregi&oacute;n c&aacute;lida, ardiente y h&uacute;meda de la regi&oacute;n litoral o costa ecuatoriana.
Poblaci&oacute;n: 37.186 habitantes.; 19.063 hombres y 18.132 mujeres en el &aacute;rea
urbana habitan 28.405 personas y en el &aacute;rea rural habitan 8.781 personas
De 1553 UPAS, el 15 % poseen en promedio menos de 1 hect&aacute;rea (233
UPAS). Otro 15 % poseen entre 1 y 2 hect&aacute;reas, y el 45 % poseen entre 2
hasta 10 hect&aacute;reas. Un 12 % se podr&iacute;an catalogar como UPAS grandes, es
decir superiores a 20 hect&aacute;reas.
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La zona de Naranjito posee recursos naturales compatibles para el desarrollo
agroindustrial de sus productos como fuente de mejores ingresos y mejores
niveles de vida. Sus habitantes agrupados en la Asociaci&oacute;n Pecuaria Agro
artesanal san Jos&eacute; (Acuerdo Ministerial MICIP No. 04263) ha llevado a
sus miembros a proponer al FECD enfrentar colectivamente los problemas y
amenazas que se evidencian debido principalmente a los bajos precios para
sus productos agropecuarios.
En talleres y reuniones con dichos actores se priorizaron adem&aacute;s como
problemas espec&iacute;ficos en la producci&oacute;n agropecuaria, los siguientes:
Baja productividad y rentabilidad de las plantaciones.
Bajos precios por los productos.
Pocos conocimientos sobre procesamiento e industrializaci&oacute;n.
Deficiencia en la organizaci&oacute;n empresarial.
Pocas oportunidades de empleo
Lo anterior conlleva a reflexionar sobre el rol que debe ejercer una
intervenci&oacute;n, propuesta por los actores y apoyado por el FECD, bajo
caracter&iacute;sticas de sostenibilidad, es decir, buscando oportunidades para
generar valor agregado para la producci&oacute;n agropecuaria local, articulaci&oacute;n
con mercados finales, capacitaci&oacute;n en temas de procesamiento con enfoques
de calidad y formaci&oacute;n de capacidades en los propios actores en temas de
manejo empresarial con lo que el Proyecto se plantea ejecutar cuatro ejes:
procesamiento, mercado, organizaci&oacute;n empresarial y alianzas estrat&eacute;gicas.
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La propuesta se propone alcanzar los siguientes resultados:
R1. Implementaci&oacute;n empresa de procesamiento de panela org&aacute;nica y afines.
R2. Articulaci&oacute;n a mercados para los productos procesados.
R3. Organizaci&oacute;n de una estructura campesina empresarial eficiente.
R4. Dos Alianzas Estrat&eacute;gicas funcionando.
Procesamiento
Mercado
Equipamiento
Plan de
Marketing
Calidad
Procesamiento de
productos agr&iacute;colas
para el desarrollo
sostenible de La
Asociaci&oacute;n Agro
artesanal san Jos&eacute;
Empresa
Organizaci&oacute;n
empresarial
Alianzas
Compradores
Proveedores
21
Estructuralmente, El Proyecto: Procesamiento de productos agr&iacute;colas
para el desarrollo sostenible de La Asociaci&oacute;n Pecuaria Agroartesanal
san Jos&eacute;,
en funci&oacute;n de buscar la sostenibilidad del proceso de lucha
contra la pobreza, deber&aacute; centrarse en la consolidaci&oacute;n de los cuatro
ejes: procesamiento, mercado, organizaci&oacute;n empresarial y alianzas
estrat&eacute;gicas.
Componente Procesamiento:
Dirigido a implementar un sistema (infraestructura, equipos y servicios)
para el procesamiento de la panela org&aacute;nica a partir de la materia prima
existente en el sector y otros que puedan traerse de fuera de la zona y
procesarse.
Componente Mercado:
Orientado a desarrollar un plan de marketing para posicionar los productos
de la asociaci&oacute;n en mercados de Quito y Guayaquil. Se propone incursionar
en mercados de productos alternativos, proveyendo principalmente a
mercados alternativos: CAMARI, centros naturistas y Comisariatos.
Conforme se consolide la empresa se ampliar&aacute;n los compradores
estableci&eacute;ndose Directorios de Compradores. Se desarrollar&aacute;n campa&ntilde;as de
publicidad a trav&eacute;s de medios alternativos. En el futuro se prev&eacute; incursionar
en otros procesados: pulpas y deshidratados.
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Componente Organizaci&oacute;n empresarial:
Dirigido a dotar de las herramientas empresariales para el manejo eficiente
del negocio: elaboraci&oacute;n del plan de negocios, mapeo estrat&eacute;gico de la
Asociaci&oacute;n, organizaci&oacute;n del Equipo de Gesti&oacute;n e implementaci&oacute;n de
reglamentos para el funcionamiento de directorio, asamblea y equipos de
gesti&oacute;n.
Componente Alianzas:
Orientado a articular la iniciativa empresarial de la asociaci&oacute;n a socios
estrat&eacute;gicos relevantes para la fabricaci&oacute;n de la panela y otros productos de
valor agregado (pulpas y deshidratados). En este sentido se establecer&aacute;n
Alianzas con proveedores de materia prima en los lugares aleda&ntilde;os para la
provisi&oacute;n de materia prima. Una segunda Alianza se establecer&aacute; con
compradores de los procesados en Quito y Guayaquil. Este componente
tiene como objetivo bajar los costos de producci&oacute;n y de transacci&oacute;n
comercial, con lo que se prev&eacute; ser m&aacute;s competitivos en los mercados.
Competencia y competitividad
El objetivo es ganarse al cliente, no pelearse con el competidor
&iquest;Cu&aacute;ntas compa&ntilde;&iacute;as que en tiempos pasados ten&iacute;an una posici&oacute;n de
mercado muy favorable no crecieron y, aunque subsisten, caen lenta pero
progresivamente? Para la gran mayor&iacute;a de las empresas (grandes o
peque&ntilde;as) ganar la guerra competitiva es ahora m&aacute;s dif&iacute;cil que nunca.
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Una acci&oacute;n ser&aacute; estrat&eacute;gica si difiere de las pr&aacute;cticas emprendidas
por los rivales. As&iacute;, realizar un an&aacute;lisis de competidores no tiene como fin
determinar lo que la empresa debe copiar, por el contrario, es un punto de
referencia para saber lo que debe hacer diferente y mejor -la mezcla &uacute;nica
de valor- que su competidor. A continuaci&oacute;n se mencionan cinco puntos
cr&iacute;ticos que debe contener todo an&aacute;lisis de competencia.
1. Identificaci&oacute;n de los competidores
Preguntas clave: &iquest;Qui&eacute;nes son competidores en la industria en que
participa la empresa? &iquest;Qui&eacute;nes no?
Parecen preguntas f&aacute;ciles de contestar, pero no siempre lo son.
Ejemplos: &iquest;Compiten los restaurantes de comida r&aacute;pida con los m&aacute;s
formales? &iquest;Un fabricante de vidrio contra empresas del aluminio y del
pl&aacute;stico? &iquest;La tabla-roca contra el block o el concreto? &iquest;Compite una
constructora con sus contratistas? &iquest;Una agencia de publicidad s&oacute;lo contra
agencias del mismo ramo, o tambi&eacute;n contra imprentas especializadas,
dise&ntilde;adores gr&aacute;ficos y consultores en mercadotecnia?
2. Identificaci&oacute;n de los competidores potenciales
Pregunta clave: &iquest;Qui&eacute;nes podr&iacute;an ser (todav&iacute;a no son) competidores
en la industria en que participa la empresa?
Ejemplos: &iquest;Le convendr&aacute; al fabricante de tabla-roca distribuir su producto
compitiendo con sus propios distribuidores? &iquest;Le convendr&aacute; a un colegio de
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educaci&oacute;n primaria y secundaria ofrecer tambi&eacute;n preparatoria, compitiendo
as&iacute; contra las universidades? &iquest;Puede una cervecera aprovechar su
infraestructura de distribuci&oacute;n, envasando agua purificada? &iquest;Podr&iacute;a un
cliente o un proveedor integrarse y convertirse en competidor?
3. Identificaci&oacute;n de productos / servicios sustitutos actuales y/o potenciales
Pregunta clave: &iquest;Qu&eacute; productos-servicios alternos podr&iacute;an ofrecer
una relaci&oacute;n valor-costo m&aacute;s interesante para los clientes actuales o
potenciales?
La pregunta se refiere no s&oacute;lo a la sustituci&oacute;n del producto ofrecido
por la empresa, sino por el sector industrial. &iquest;Es la bomba ensamblada (es
decir, una bomba con motor integrado) sustituta de los motores el&eacute;ctricos
para las bombas tradicionales y de agua? &iquest;Son las aguas minerales
saborizadas sustitutas de los jugos?
4. Determinaci&oacute;n de aspectos cr&iacute;ticos de la competencia
Pregunta clave: &iquest;Cu&aacute;les son los principales factores que determinan
el &eacute;xito de un competidor en su sector?
En ocasiones las empresas est&aacute;n seguras -con pruebas- de que su
producto-servicio es mejor que el de sus competidores. Sin embargo los
clientes siguen prefiri&eacute;ndolos a ellos. &iquest;No ser&aacute; que la percepci&oacute;n de marca
es m&aacute;s importante en dicha industria que la calidad intr&iacute;nseca del productoservicio? Otros ejemplos: &iquest;Ofrecer mayor variedad de productos -cubriendo
las diferentes necesidades del cliente- tiene ventaja contra un competidor
especializado con un solo producto pero de mayor calidad? &iquest;Puede una
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empresa con mejor producto competir contra otra con mejor sistema de
distribuci&oacute;n? &iquest;Es la rapidez de respuesta al cliente m&aacute;s importante que las
?relaciones con el cliente' (la visita informal, la invitaci&oacute;n al evento musical,
los regalos)? Si bien todos los factores anteriores pueden tener peso en
ciertas industrias, en otras, esos factores ser&aacute;n completamente diferentes.
Las respuestas para cada industria, por consecuencia, ser&aacute;n divergentes.
5. An&aacute;lisis de cada competidor
Preguntas clave: &iquest;Qu&eacute; caracter&iacute;sticas cr&iacute;ticas distinguen a cada competidor?
&iquest;A qu&eacute; segmento(s) se dirigen?
Una vez identificados los competidores actuales y potenciales, el
siguiente paso es sintetizar sus caracter&iacute;sticas distintivas en los aspectos
cr&iacute;ticos de competencia. Es importante identificar sus fortalezas, debilidades
y estrategias. As&iacute; mismo, los segmentos de mercado a los que se dirigen. Si
la empresa realiza una segmentaci&oacute;n de mercado (no cualquier
segmentaci&oacute;n, sino una con valor estrat&eacute;gico), podr&aacute; elaborar un ejercicio de
mapeo de competidores. Ello le permitir&aacute; conocer los segmentos que
presentan mayor intensidad de competencia, los de menor nivel de
competencia, los segmentos no descubiertos por los competidores, y los que
representan mayor oportunidad para la empresa y mayor dificultad para los
competidores.
Conviene recordar que el an&aacute;lisis de la competencia por s&iacute; mismo no
lleva a conclusiones absolutas. Cuando una empresa quiere saber sus
fortalezas y debilidades, as&iacute; como las oportunidades y amenazas que
enfrentar&aacute;, requiere informaci&oacute;n de diversas fuentes. El diagn&oacute;stico interno,
26
el an&aacute;lisis del mercado, el estudio de tendencias del sector industrial, y la
influencia de factores no controlables son algunas fuentes de informaci&oacute;n.
Todas complementan el an&aacute;lisis de los competidores.
El mercado convencional del az&uacute;car es altamente competitivo y a
nivel del pa&iacute;s, son dos las marcas que copan sobre el 90% del mercado:
az&uacute;car Valdez, San Carlos
El mercado alternativo al cual estar&iacute;an dirigidos los productos de la
empresa, es un mercado de lento crecimiento y limitado por la capacidad de
compra de los consumidores. De todas maneras, los h&aacute;bitos de consumo del
mercado alternativo en el caso de panela, est&aacute; sujeto a la disponibilidad de
az&uacute;car, como producto ancla pudiendo paulatinamente atraer el consumo de
la panela. Es decir que para ser competitivos se debe disponer no de uno
sino varios productos.
La comercializaci&oacute;n en Quito y Guayaquil requiere necesariamente
contar con registros sanitarios. La panela de nuestra empresa a fin de
posicionarse en el mercado, deber&aacute;n conocer cu&aacute;les son sus ventajas
competitivas, es decir los factores que los clientes y/o consumidores
perciben como mejores y que son las que determinan la decisi&oacute;n de
compras: productos con identificaci&oacute;n territorial, orientaci&oacute;n al rescate de
valores culturales de productos propios y tradicionales, procesados
relativamente nuevos
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An&aacute;lisis FODA
AMENAZAS
OPORTUNIDADES
1. Consumidores demandan 1.
MATRIZ FODA
nuevos productos
Factores clim&aacute;ticos y
culturales limitan la
producci&oacute;n
2. Demanda
creciente
permanente
procesados alternativos
2.
Globalizaci&oacute;n impulsa
importaci&oacute;n productos
extranjeros a menores
costos
FORTALEZAS
1. Integraci&oacute;n
ESTRATEGIAS F. O .
social
de
grupo agro empresarial
2. Disponibilidad de materia
Garantizar
las
Establecer
y
provisi&oacute;n de materia
fortalecer fuerza de
prima
ventas
Definir servicios pre
y
prima
ESTRATEGIAS F. A.
posventa
que
prioricen atenci&oacute;n al
3. Apoyo
de
Equinoccio
Fundaci&oacute;n
para
cliente
abrir
canales de venta
DEBILIDADES
4. Estructura
incipiente
ESTRATEGIAS D. O.
empresarial
ESTRATEGIAS D. A.
Establecer estructura
Diversificar la base
empresarial
de
asociativa eficiente
procesados
productos
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ENCUESTA
Se ha elegido como herramienta de investigaci&oacute;n a la encuesta porque
nos dar&aacute; informaci&oacute;n precisa y muy necesaria para la empresa. Se utilizaran
preguntas cerradas para una r&aacute;pida tabulaci&oacute;n y para mayor comodidad de
la persona encuestada.
Los instrumentos que se empleo para establecer una opci&oacute;n escrita de la
factibilidad del negocio, fue la encuesta. La encuesta efectuada a todas las
personas de la ciudad de Naranjito que comprende un segmento
demogr&aacute;fico que va de 18 a 80 a&ntilde;os de edad.
POBLACI&Oacute;N Y TAMA&Ntilde;O DE LA MUESTRA
En el cant&oacute;n Naranjito contamos con una poblaci&oacute;n de 37.186 habitantes
correspondiente al &uacute;ltimo censo a nivel nacional que se hizo en el pa&iacute;s. De
las cuales 18.132 habitantes son mujeres y 19.063 habitantes son hombres.
Con estos datos procedemos a obtener nuestro tama&ntilde;o de la muestra.
CUADRO N&deg;3
TAMA&Ntilde;O DE LA MUESTRA
ESTRATOS
POBLACION MUESTRA
N
&quot;n&quot;
FECD
100
32
F. EQUINOCCIO
40
13
COMUNIDAD
80
26
BENEFICIARIOS
90
29
310
100
TOTAL
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
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Tama&ntilde;o de Muestra
Formula:
Significado:
PQ= Varianza Media
E=Margen de error
K=Constante de correcci&oacute;n del error
Valores:
PQ=0.25
E=0.05 &oacute; 5%
K=2
Aplicaci&oacute;n de la formula:
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AN&Aacute;LISIS E INTERPRETACI&Oacute;N DE LOS
RESULTADOS
PREGUNTA 1
&iquest;Gusta consumir alimentos con azucares (dulces)?
Cuadro N&deg;4
OPCIONES CATEGORIAS
FA
FR
1
SI
358
89.5
2
NO
42
10.5
400
100
TOTAL
Elaboraci&oacute;n: La Autora
Gr&aacute;fico N&deg;3
&iquest;Gusta consumir alimentos con
azucares (dulces)?
100
SI, 89.5
50
NO, 10.5
0
CATEGORIAS
Elaboraci&oacute;n: La Autora
El 89% de las personas encuestadas indican que si consumen alimentos con
azucares.
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PREGUNTA 2
&iquest;Alguna vez ha analizado el hecho de que el az&uacute;car engorda y afecta a
la salud?
Cuadro N&deg;5
OPCIONES CATEGORIAS
FA
FR
1
SI
251
63%
2
NO
149
37%
400
100%
TOTAL
Elaboraci&oacute;n: La Autora
Grafico N&deg;4
ANALISIS DE EFECTO DEL CONSUMO DE
AZUCAR
NO
37%
SI
SI
63%
NO
Elaboraci&oacute;n: La Autora
El 63% de las personas encuestadas dijeron que el az&uacute;car engorda y es
perjudicial para la salud, as&iacute; lo establecen 251 de las 400 encuestadas.
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PREGUNTA 3
&iquest;Compra productos alternativos al az&uacute;car?
ADQUISICION DE PRODUCTO ALTERNATIVOS AL AZUCAR
Cuadro N&deg;6
OPCIONES CATEGORIAS F A
FR
1
SI
283
71%
2
NO
117
29%
400
100%
TOTAL
Fuente:
Elaboraci&oacute;n: La Autora
Gr&aacute;fico N&deg;5
ADQUISICION DE PRODUCTO ALTERNATIVOS
AL AZUCAR
NO
29%
SI
71%
0%
10%
20%
30%
40%
50%
60%
70%
80%
Elaboraci&oacute;n: La Autora
El 71% de las personas encuestadas indicaron que si compran productos
alternativos al az&uacute;car; es decir, consumen edulcorantes, panela u otras
opciones.
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PREGUNTA 4
Si la respuesta anterior fue positiva (SI), responda lo siguiente: en lugar
de az&uacute;car Ud. Consume:
CUADRO N&ordm;7
OPCIONES
CATEGORIAS
FA
FR
FAA
FRA
1
EDULCORANTES
93
33%
93
33%
2
PANELA
57
20%
150
53%
3
PANELA GRANULADA
51
18%
201
71%
4
MIEL DE ABEJA
76
27%
277
98%
5
MIEL DE CA&Ntilde;A
6
2%
283
100%
6
OTROS
0
0%
283
100%
283
100%
TOTAL
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
GRAFICO N&ordm;6
En lugar de az&uacute;car Ud. Consume:
40%
30%
EDULCORANTES
PANELA
PANELA GRANULADA
20%
10%
MIEL DE ABEJA
MIEL DE CA&Ntilde;A
OTROS
0%
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
El 33% de las personas encuestadas consumen edulcorantes y el 27% miel
de abeja, un 20% consume panela, 18% panela granulada, as&iacute; sustituyen al
az&uacute;car.
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PREGUNTA 5
&iquest;Le interesar&iacute;a comprar y consumir panela granulada?
INTERES POR CONSUMIR PANELA GRANULADA
CUADRO N&ordm;8
OPCIONES CATEGORIAS
FA
FR
1
SI
254
63,5
2
NO
146
36,5
400
100
TOTAL
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
GRAFICO N&ordm;7
INTERES POR CONSUMIR PANELA
GRANULADA
NO
37%
SI
63%
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
El 63% de las personas encuestada dijeron que SI le interesar&iacute;a comprar y
consumir panela granulada.
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PREGUNTA 6
&iquest;D&oacute;nde le gustar&iacute;a adquirir la panela granulada?
PUESTOS
DE
VENTAS
DONDE
ADQUIRIR
PANELA
GRANULADA
CUADRO N&ordm;9
OPCIONES CATEGORIAS
Mi Comisariato
1
Devies
2
Cohervi
3
Super Market
Melissa
4
AKI
5
Tiendas del
Barrio
6
Otros
7
Todos
8
TOTAL
FA
95
11
12
9
67
143
0
63
400
FR
23,75
2,75
3
FAA
95
106
118
FRA
23,75
26,5
29,5
2,25
16,75
127
194
31,75
48,5
35,75
0
15,75
100
337
337
400
84,25
84,25
100
ELABORACION: LA AUTORA
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GR&Aacute;FICO N&ordm;8
INTERES POR CONSUMIR PANELA GRANULADA
Otros
0%
Todos
16%
Tiendas del
Barrio
36%
Mi Comisariato
23%
AKI
17%
Devies
Cohervi
3%
3%
Super Market
Melissa
2%
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
El 35% de las personas prefirieron las tiendas de barrio porque es el lugar
m&aacute;s cercano para adquirir el producto, la siguiente opci&oacute;n, con un 24% es
Mi Comisariato.
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PREGUNTA 7
Considera que la mejor presentaci&oacute;n para la panela granulada es:
PRESENTACION DE LA PANELA GRANULADA
CUADRO N&ordm;10
OPCIONES CATEGORIAS
Fundas de 1 kilo
1
Fundas de 2
kilos
2
Fundas de 3
kilos
3
Fundas m&aacute;s de 3
kilos
4
FA
FR
FAA
FRA
268
67
268
67
97
24,25
365
91,25
25
6,25
390
97,5
10
400
2,5
400
100
TOTAL
100
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
GRAFICO N&ordm;9
PRESENTACION DE LA PANELA
GRANULADA
Fundas de 1 kilo
Fundas de 2 kilos
Fundas de 3 kilos
Fundas m&aacute;s de 3 kilos
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
El 67% de los encuestados escogieron las fundas de 1 kilo porque es m&aacute;s
f&aacute;cil de manipular el producto y porque el tama&ntilde;o se justa al
comportamiento de compra de los consumidores.
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PREGUNTA 8
Ud. Por 1 kilo de panela granulada estar&iacute;a dispuesto a pagar:
VALOR A PAGAR POR 1 KILO DE LA PANELA GRANULADA
CUADRO N&ordm;11
OPCIONES
FR
FAA
FRA
1
CATEGORIAS
De 1.00 a 1.20 ctvs
275
FA
68,75
275
68,75
2
De 1.20 a 1.40 ctvs
104
26
379
94,75
3
De 1.40 a 1.60 ctvs
12
3
391
97,75
4
De 1.60 o mas
9
2,25
400
100
400
TOTAL
100
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
GRAFICO N&ordm;10
VALOR A PAGAR POR 1 KILO DE LA PANELA
GRANULADA
De 1.20 a 1.40
ctvs
26%
De 1.40 a 1.60
ctvs
3%
De 1.60 o mas
2%
De 1.00 a
1.20 ctvs
69%
ELABORACI&Oacute;N: LA AUTORA
El grafico nos demuestra que el 69% de las personas encuestadas
se&ntilde;alaron que el precio que estar&iacute;as dispuesto a pagar por 1 kilo de panela
granulada un valor de 1.00 a 1.20 ctvs.
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AN&Aacute;LISIS DE LA OFERTA
PRODUCTO: Panela org&aacute;nica “LA DIOSA”
La panela org&aacute;nica es elaborada con el jugo de la ca&ntilde;a de az&uacute;car, no
contiene ning&uacute;n qu&iacute;mico adicional por ello lo hace 100% natural.
DISE&Ntilde;O DE LA FUNDA
IMAGEN N&deg;1
Funda 1Kg
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IMAGEN N&deg;2
Funda 500g
Logotipo
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ESTRATEGIAS
PROMOCION
En el caso de la panela org&aacute;nica, tendr&iacute;a que competir con
presentaciones similares y con precios al por mayor de US 1.30 d&oacute;lares y al
por menor en US 1.50 d&oacute;lares, lo que le permitir&iacute;a incursionar con ventaja
en este tipo de mercados alternativos. Se deber&aacute; poner &eacute;nfasis en la calidad
de la materia prima (mejor proveniente de fincas campesinas con manejo
sin agroqu&iacute;micos l&iacute;nea roja) ser&iacute;a el sustento para incursionar en los
mercados. Es m&aacute;s se podr&iacute;a empujar el precio hacia US 1.60 d&oacute;lares al por
mayor, compitiendo con otra marca alternativa presente en CAMARI panela
Valdez, que procesa mezclas de cultivos productos tropicales, atractivas
para el consumidor.
VENTAS
Las ventas se realizaran en todas las tiendas del cant&oacute;n Naranjito y
los sectores cercanos para luego expandirnos a otras ciudades del ecuador.
PRECIO
Se asume que la panela org&aacute;nica, podr&iacute;an ser consideradas como
productos dirigidos a consumidores selectivos medio y medio alto, es decir
a aquellos estratos de la poblaci&oacute;n con nivel educativo de tercer nivel,
familias con ingresos medios y con h&aacute;bitos de consumo de productos de
calidad, relacionados con una forma de vida sana y preocupada del medio
ambiente. En este nivel se ubicar&iacute;an la panela org&aacute;nica, con precios entre
1.30 y 2.00 d&oacute;lares para presentaciones de 1kg.
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DISTRIBUCI&Oacute;N
La distribuci&oacute;n ser&aacute; en todas las tiendas de Naranjito y los lugares
cercanos a este. Para asi poder expandirnos a comisariatos grandes como lo
es SUPERMAXI, MI COMISARIATO, MEGAMAXI, etc.
Los eslabones comerciales de la Cadena est&aacute;n constituidos por
mercados mayoristas locales, municipales, cuyos agentes directos son
comerciantes mayoristas; ellos despachan a las centrales de abastecimientos,
plazas mayoristas, plazas minorista, cuyos principales actores son los
almacenes de la Cadena. El mercado al menudeo es cubierto por tiendas
rurales y urbanas; los tenderos son, entonces, agentes directos de la mayor
importancia, que colocan una buena parte del producto al consumidor final.
Se adoptar&aacute;n las siguientes estrategias:
Estructurar y consolidar una adecuada fuerza de ventas, asignando
funciones, capacitando y entregando responsabilidades a los campesinos
relacionados con la iniciativa empresarial.
Participar en Ferias Agropecuarias de car&aacute;cter regional. Se deber&aacute;
participar en la Feria Alimentar (anual diciembre /Quito) y Ecuador
Alternativo (anual febrero/Quito) que permitir&aacute; dar a conocer los
productos y entablar relaciones con futuros compradores.
Se deber&aacute; dem&aacute;s elaborar boletines, folletos y material divulgativo a ser
entregado a centros naturistas, markets y otros.
PROYECCION DE VENTAS
La producci&oacute;n de panela se destina casi en su totalidad al mercado
nacional para su consumo directo. Se estima que de la producci&oacute;n panelera,
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menos del 1 por ciento se utiliza como insumo en procesos industriales y
cerca del 0,4 por ciento se destina a la exportaci&oacute;n. Al respecto, vale la pena
mencionar que en el a&ntilde;o 2000 apenas se exportaron 4 808 toneladas de
panela con destino principal a pa&iacute;ses donde se concentra la mayor&iacute;a de los
migrantes, tales como Venezuela y Estados Unidos
Al considerar los canales de distribuci&oacute;n de la panela, se destacan
dos entre los m&aacute;s frecuentes: el primero, en donde los productores
despachan la panela directamente a los supermercados o a las plazas de
mercado local para ser vendida al consumidor; y el segundo - y m&aacute;s
predominante – corresponde al resto de regiones paneleras del pa&iacute;s t&iacute;picas
de peque&ntilde;os y medianos productores, en el que interviene una cadena m&aacute;s
larga de agentes comercializadores.
En este segundo tipo de canal los agentes comercializadores m&aacute;s
frecuentes son el acopiador, el mayorista y el minorista o detallista. Como
es l&oacute;gico, se presentan variantes en esta cadena con la intervenci&oacute;n de otros
intermediarios de diversa escala o, en algunas regiones, de cooperativas de
productores.
La producci&oacute;n panelera y sus precios presentan variaciones
estacionales y variaciones c&iacute;clicas. Las variaciones estacionales en la
producci&oacute;n generalmente est&aacute;n asociadas a factores clim&aacute;ticos, de lluvias, y
a algunos factores econ&oacute;micos debido a la competitividad en el uso de mano
de obra entre la elaboraci&oacute;n de panela y otras actividades agr&iacute;colas, los
cuales afectan los precios en el corto plazo. De esta forma, en los meses de
lluvia, normalmente hay una tendencia a realizar las siembras de ca&ntilde;a,
increment&aacute;ndose en forma relativa la oferta de panela y disminuyendo los
precios.
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De otro lado, debido a que el cultivo de la ca&ntilde;a panelera coincide
muy frecuentemente con las zonas cacaoteras, se ha observado que en
&eacute;pocas de cosecha del cacao, disminuye el n&uacute;mero de moliendas por el
desplazamiento de trabajadores a la recolecci&oacute;n del grano, disminuyendo
simult&aacute;neamente la oferta de panela y aumentando su precio.
Las variaciones c&iacute;clicas de la producci&oacute;n y de los precios son
debidas a factores clim&aacute;ticos y a otros de car&aacute;cter eminentemente
econ&oacute;mico.
Dentro de los factores clim&aacute;ticos el de mayor incidencia es el
fen&oacute;meno del Pac&iacute;fico, el cual provoca con periodicidad irregular la
presencia de a&ntilde;os muy secos, con baja producci&oacute;n de ca&ntilde;a y altos precios, y
de a&ntilde;os muy lluviosos, con alta producci&oacute;n y bajos precios.
Pistas para el mercado de panela:
Seg&uacute;n sondeo realizado, existe una oportunidad tangible de mercado
para el procesamiento de productos alternativos en el mercado
nacional, lo que impulsar&iacute;a a la Asociaci&oacute;n san Jos&eacute; a incursionar
con perspectivas en mercados orientados hacia productos sanos, con
identidad territorial, procesos limpios y de bajo impacto ambiental.
Para plasmar la iniciativa de manera sostenible se deber&aacute; privilegiar
el manejo del grupo bajo principios y herramientas de la
administraci&oacute;n moderna, integrando y fortaleciendo una unidad de
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ventas, con &eacute;nfasis en servicios pre y pos ventas. Es importante
completar los registros sanitarios y de marca.
En lo posible, se deber&aacute; buscar el acompa&ntilde;amiento especializado
hasta cuando el negocio pueda sustentarse por si solo, en un plazo
previsto de dos a&ntilde;os. La iniciativa de la panela Org&aacute;nica cuenta con
el apoyo de Fundaci&oacute;n Equinoccio para abrir canales de
comercializaci&oacute;n. Se debe tener presente que la panela org&aacute;nica
deber&aacute;n orientarse hacia productos
naturales, elaborados con
productos ricos en nutrientes, con fin social y cultural. Esto facilita
que los productos puedan ser aceptados en el mercado.
Las dificultades que se pueden encontrar para entrar en el mercado
son las siguientes: Son productos nuevos con sabores desconocidos.
Para algunos segmentos de la poblaci&oacute;n pueden resultar caros por
cuanto no se producen en gran escala y los costos de distribuci&oacute;n se
elevan. La mayor&iacute;a de la gente est&aacute; familiarizada con el consumo de
az&uacute;car. Los consumidores no se arriesgan por un producto nuevo.
Los productos a&uacute;n no tienen registros sanitarios, c&oacute;digo de barras,
etc.
Resultados del Proyecto
Finalidad del Proyecto
El Proyecto se propone contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de
las familias del sector rural del cant&oacute;n Naranjito y la construcci&oacute;n de una
cultura de incremento del valor agregado a la producci&oacute;n agropecuaria.
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Objetivo General
Implementar una estructura empresarial para el procesamiento y generaci&oacute;n
de valor agregado para la producci&oacute;n de ca&ntilde;a de az&uacute;car en el cant&oacute;n
Naranjito
Objetivo Espec&iacute;fico 1: (Procesamiento)
Implementar un sistema para el procesamiento de productos (inicialmente
panela org&aacute;nica) de la zona y otros que puedan traerse de fuera de la zona.
Objetivo Espec&iacute;fico 2: (Mercado)
Desarrollar un plan de mercadeo para posicionar los productos de la
asociaci&oacute;n en mercados alternativos principalmente de Quito y Guayaquil.
Objetivo Espec&iacute;fico 3: (Organizaci&oacute;n empresarial)
Dotar a la Asociaci&oacute;n san Jos&eacute; de las herramientas empresariales y
organizativas
para el manejo eficiente del procesamiento de productos
agropecuarios.
Objetivo Espec&iacute;fico 4: (Alianzas)
Estimular la creaci&oacute;n de una cultura de acercamientos y relaciones con
proveedores de materias primas, servicios y compradores, que propicie el
crecimiento de la iniciativa empresarial.
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Componentes y resultados esperados
Componente Procesamiento
El Componente busca alcanzar el Objetivo espec&iacute;fico No. 1: Implementar
un sistema para el procesamiento de productos (inicialmente panela
org&aacute;nica) de la zona y otros que puedan traerse de fuera de la zona. Estar&aacute;
orientado a:
Definici&oacute;n del proceso tecnol&oacute;gico para la producci&oacute;n de panela y
productos con valor agregado.
Organizaci&oacute;n de la l&iacute;nea productiva, incluyendo acuerdos con
proveedores de servicios y equipos para la asistencia t&eacute;cnica
especializada.
Implementaci&oacute;n de un plan de manejo de equipos y seguridad
industrial, bajo criterios de calidad total.
Definici&oacute;n de planes de provisi&oacute;n de materia prima y acuerdos con
proveedores de la zona.
Obtenci&oacute;n de registros de marca, patentes, registros sanitarios y otros
requisitos para el proceso productivo.
Este componente a su vez busca alcanzar el resultado:
R1. Implementaci&oacute;n empresa de procesamiento de panela org&aacute;nica y afines.
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Componente Mercado
El Objetivo Espec&iacute;fico 2 busca Desarrollar un plan de mercadeo para
posicionar los productos de la asociaci&oacute;n san Jos&eacute; en mercados alternativos
principalmente de Quito y Guayaquil. El componente estar&aacute; orientado a:
Posicionamiento paulatino y progresivo de la panela en mercados
alternativos de Quito y Guayaquil.
Definici&oacute;n de estructuras de costos, m&aacute;rgenes y precios para competir
con ventajas en los mercados.
Definici&oacute;n de un Plan de Negocios incluyendo plan de producci&oacute;n,
directorio de compradores y otros elementos.
El componente busca alcanzar el siguiente resultado:
R2. Articulaci&oacute;n a mercados para los productos procesados.
49
CAPITULO 4
ESTUDIO TECNICO
DIAGRAMA DE FLUJO DE LA PANELA ORGANICA
GRAFICO N&deg;11
MATERIA PRIMA
(CA&Ntilde;A)
TRAPICHE
EXTRACCION
BAGAZO
FILTRADO
(JUGO O GUARAPO)
COCIDO
(JUGO O GUARAPO)
PUNTEADO
CACHAZA
BATIDO
PANELA
GRANULADA
EMPAQUE Y
ALMACENAMIENTO
PANELA
COMERCIAL
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PROCESO DE LA PANELA
La ca&ntilde;a para la fabricaci&oacute;n de la panela granulada debe presentar la
maduraci&oacute;n ideal, que es alcanzada en un periodo de 12 a 18 meses despu&eacute;s
del cultivo, dependiendo de la variedad. Debe ser cultivada en suelos
debidamente corregidos en cuento a los contenidos de nitr&oacute;geno, fosforo y
potasio.
Ca&ntilde;a verde, pasada o quemada no producen la cristalizaci&oacute;n
necesaria a la fabricaci&oacute;n de panela granulada o resulten en producto oscuro
y con menor ingreso. El corte de la ca&ntilde;a debe acontecer en el mismo d&iacute;a en
que va a ser procesada, observ&aacute;ndose la capacidad de producci&oacute;n diaria de
la unidad de procesamiento. El corte debe ser hecho en bisel, para facilitar la
entrada en la monda.
Recepci&oacute;n y Limpieza de la Ca&ntilde;a
Al llegar a la unidad de procesamiento, la ca&ntilde;a debe ser limpia,
retir&aacute;ndose el m&aacute;ximo de hojas. A trav&eacute;s de jet de agua, retirar la cera y
otras basuras.
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Molido de la Ca&ntilde;a
El molido de la ca&ntilde;a debe acontecer inmediatamente despu&eacute;s del
corte o en el tiempo m&aacute;ximo de 36 horas, despu&eacute;s del corte. Las mondas
deben ser lavadas antes y despu&eacute;s de moler de la ca&ntilde;a.
Debajo de las mondas, antes del tanque de decantaci&oacute;n, debe ser colocado
un ralo o una tela gruesa para separar los bagasitos.
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Decantaci&oacute;n y Filtraci&oacute;n del Caldo
Despu&eacute;s de la separaci&oacute;n de los bagacitos el caldo debe ser
conducido a un decantador con chicanas, para retirar las impurezas solidas
como tierra, arena y otras.
Para una buena limpieza del caldo, usar telas intermediarias (media,
fina, fin&iacute;sima), en el decantador y la tacha.
Mientras m&aacute;s limpio el caldo, m&aacute;s f&aacute;cil ser&aacute; la etapa de purificaci&oacute;n, y
mejor ser&aacute; la calidad del producto fabricado.
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Purificaci&oacute;n y Limpieza del Caldo
La limpieza del caldo es la retirada de las impurezas en la forma de
espuma y es hecha con el caldo caliente, sin embargo antes del inicio de la
concentraci&oacute;n, en esta etapa es necesaria la utilizaci&oacute;n de fuego fuerte.
La espuma debe ser estirada con espumadera, y esa operaci&oacute;n debe
ser repetida total al caldo, para garantizar un caldo m&aacute;s puro y m&aacute;s claro.
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Punteado
Cuando el caldo empieza a coger punto, se espesa.
Aqu&iacute; se comprueba cuando el caldo ah llegado a su punto de concentraci&oacute;n.
Para esto se coge con una esp&aacute;tula un poco del caldo, se mete en una tazona
con agua al sacarlo del agua si sale como cristalizado es que ya est&aacute; en su
punto.
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Batido
Es cuando el caldo ya esta en su punto se pasa a otra paila donde es batido
suavemente hasta enfriar un poco hasta que esta este en su punto para ser
repartido en los moldes.
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Para granular es necesario llegar a un punto que permita un buen batido y
luego un buen desgranad, luegos de los cuales ser&aacute;n cernidos y
posteriormente envasado.
Envasado
Se envasan panela granula en fundas pl&aacute;sticas de polipropileno.
Almacenamiento
La panela se almacena generalmente en cuartos ventilados y sin mucha
humedad.
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DESARROLLO DEL PRODUCTO
CALIDAD
El proceso industrial se basar&aacute; en el uso de productos limpios y se evitar&aacute; la
aplicaci&oacute;n de persevantes y productos qu&iacute;micos, dado que se quiere
incursionar en segmentos de mercado alternativos, es decir aquellos sectores
sociales de clase media que buscan alimentos de calidad, sanos y producidos
por grupos campesinos.
BCS OKO-GARANTIE es la primera agencia de Certificaci&oacute;n Org&aacute;nica,
que se encuentra autorizada por la Fair Trade Sustainability Alliance, para
ofrecerle los servicios de inspecci&oacute;n y certificaci&oacute;n bajo este nuevo est&aacute;ndar
de Comercio Justo.
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CAPITULO 5
ESTUDIO ADMINISTRATIVO
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
La Asociaci&oacute;n nombrar&aacute; al Gerente y seleccionar&iacute;a la persona para
apoyo en la Planta (pasante).
La Asociaci&oacute;n dispone de un Directorio que vigilar&iacute;a y apoyar&iacute;a el
manejo t&eacute;cnico financiero de la empresa, estableciendo los respectivos
reglamentos y manuales de operaci&oacute;n. El organigrama estructural podr&iacute;a ser
de la siguiente manera:
ASOCIACI&Oacute;N
AGRO ARTESANAL
SAN JOS&Eacute;
DIRECTORIO
CONTABILIDAD
GERENCIA
PROCESAMIENTO
VENTAS
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Estructura Operativa
La estructura del negocio de procesados, no permite mantener una estructura
operativa amplia. Los m&aacute;rgenes de rentabilidad pueden sostener al menos en
el inicio, dos personas a tiempo completo, las mismas que deber&aacute;n realizar
las siguientes funciones:
Provisiones: implementar junto con los miembros de la Asociaci&oacute;n,
planes de producci&oacute;n para atender en cantidad, calidad y oportunidad las
necesidades de abastecimiento de productos.
Procesamiento: garantizar un manejo &oacute;ptimo de la planta, tanto en
calidad de los procesados, garantizando condiciones sanitarias
adecuadas y el manejo profesional de la planta. Incluye el
abastecimiento de otros insumos requeridos y el manejo de inventario de
procesados.
Contabilidad: a fin de ordenar archivos contables y presentar informes
financieros a la Asociaci&oacute;n y donantes.
Ventas: con el prop&oacute;sito de visitar clientes y participar en las ferias
agropecuarias. Siendo una empresa nueva se deber&aacute; establecer una
cultura de atenci&oacute;n al cliente.
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CAPITULO 6
ESTUDIO LEGAL Y SOCIAL
LEY DE COMPA&Ntilde;IAS
Importancia
Cuando se forma una empresa es con un fin determinado que es conseguir
un bien com&uacute;n o colectivo, esta empresa puede ser de producto o servicio y
el mayor beneficiado ser&aacute;n los consumidores finales.
Para esto la empresa que se crea es un motor m&aacute;s para el pa&iacute;s porque mueve
la econom&iacute;a. Aqu&iacute; la importancia de este es la capacidad de generar riqueza
para el desarrollo colectivo de todos.
Clases de compa&ntilde;&iacute;as
 Compa&ntilde;&iacute;a en nombre colectivo
 Compa&ntilde;&iacute;a en comandita simple y dividida por acciones
 Compa&ntilde;&iacute;a de responsabilidad limitada
 Compa&ntilde;&iacute;a an&oacute;nima
 Compa&ntilde;&iacute;a de econom&iacute;a mixta
CONSTITUCION DE LA COMPA&Ntilde;&Iacute;A
Registro &Uacute;nico Contribuyente (ruc)
Permiso Cuerpo Bombero
Permiso del municipio (patente comercial)
Registro Sanitario
Ver Anexo 2
61
SOCIAL
Valores de la empresa
 Lealtad
 Honradez
 Generosidad
 Paciencia
 Solidaridad
 Compa&ntilde;erismo
 Pulcritud
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CAPITULO 7
ESTUDIO ECONOMICO
Presupuesto de Ingresos
Ingresos
D&iacute;as laborables
Producci&oacute;n diaria de panela
1kg
PVP
Total Ingresos de panela 1kg
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8
Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
320
320
2.00
2.00
19,200 19,200
320
2.00
19,200
320
320
2.00
2.00
19,200 19,200
320
320
2.00
2.00
19,200 19,200
320
2.00
19,200
320
2.00
19,200
320
2.00
19,200
Total Ingresos US$
19,200 19,200
19,200
19,200 19,200
19,200 19,200
19,200
19,200
19,200
Total US$
30
36
320
2.00
19,200
320
2.00
19,200
384
1.0
230,40
19,200
19,200
230,40
Presupuesto de Costos
Costos Directos
Diesel
Fundas
Impresiones
Total Costos Directos US$
Costo
Unit.
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8
Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Total US$
0.0093
89
89
89
89
89
89
89
89
89
89
89
89
1,07
0.028
269
269
269
269
269
269
269
269
269
269
269
269
3,22
0.78 7,488
7,488
7,488
7,488 7,488
7,488 7,488
7,488
7,488
7,488
7,488
7,488
89,85
7,846
7,846
7,846 7,846
7,846 7,846
7,846
7,846
7,846
7,846
7,846
94,15
0.8173 7,846
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Presupuesto de Gastos de
Personal
Gastos de Personal
Director
Gerente
Contador
Empleado
Empleado
Vendedor
subtotal de sueldos
beneficios sociales
Total Gastos de Personal
US$
Mes 1
500.00
500
360
250
250
350
Mes 2
500.00
500
360
250
250
350
2,210.00 2,210.00
839
3,049
839
Mes 3
500.00
500
360
250
250
350
Mes 4
500.00
500
360
250
250
350
2,210.00 2,210.00
839
3,049 3,049
Mes 5
500.00
500
360
250
250
350
Mes 6
500.00
500
360
250
250
350
2,210.00 2,210.00
839
3,049
Mes 7
500.00
500
360
250
250
350
Mes 8
500.00
500
360
250
250
350
Mes 9
Mes 10 Mes 11 Mes 12
500.00
500.00
500.00
500.00
500
500
500
500
360
360
360
360
250
250
250
250
250
250
250
250
350
350
350
350
2,210.00 2,210.00 2,210.00 2,210.00 2,210.00 2,210.00
839
839
839
839
3,049
3,049
3,049
3,049
839
3,049
839
3,049
839
3,049
839
3,049
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Total US$
6,000
6,000
4,320
3,000
3,000
4,200
0
26,520
10,067
36,587
Presupuesto de Gastos
Administrativos
Gastos Administrativos
Agua
Luz
Caja Chica
Costo
Mes
10
50
20
Total Gastos Administrativos US$
Mes 1
10
50
20
Mes 2
10
50
20
Mes 3
10
50
20
Mes 4
10
50
20
Mes 5
10
50
20
80
80
80
80
80
Mes Mes Mes Mes Mes
6
7
8
9
10
10
10
10
10
10
50
50
50
50
50
20
20
20
20
20
80
80
80
80
80
Mes Mes
11
12
10
10
50
50
20
20
80
80
Presupuesto de Activos
Fijos
Activos Fijos
Trapiche
Batea
Molde
Molino Industrial
Computadora
Veh&iacute;culo
Total Activos Fijos US$
Cantidad
1
3
3
1
1
1
Costo
Hist.
3,500
80
40
1,500
1,500
5,500
Total
Meses Deprec. Deprec.
AF
Deprec. Mensual Anual
3,500
60
58
700
240
60
4
48
120
12
10
120
1,500
60
25
300
1,500
24
63
750
5,500
60
92
1,100
12,120
12,360
252
3,018
65
Total
US$
120
600
240
960
Presupuesto Inversi&oacute;n Inicial
Activos Fijos
Gastos Administrativos
Gastos de Personal
Capital de Trabajo
3
6
8
US$
12,360
240
18,294
62,769
Total Presupuesto Inversi&oacute;n Inicial
US$
93,662
Financiamiento
Propio
Pr&eacute;stamo
42,148
51,514
Inter&eacute;s
Inter&eacute;s
Total Intereses$
45%
55%
Mes
Mes
Mes
Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 10
11
12
U$S
493.68 487.55 481.37 475.12 468.82 462.45 456.03 449.54 442.99 436.38 429.71 422.97 5,506.61
0
493.68 487.55 481.37 475.12 468.82 462.45 456.03 449.54 442.99 436.38 429.71 422.97 5,506.61
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Estado de Resultados Proyectado
Ingresos
(-) Costos Directos
Margen Bruto
Gastos Operacionales
Gastos de Personal
Gastos Administrativos
Depreciaci&oacute;n
Inter&eacute;s
Total Gastos
Operacionales
Margen Neto
Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7
19,200 19,200 19,200 19,200 19,200
7,846 7,846 7,846 7,846
7,846
11,354 11,354 11,354 11,354 11,354
Mes 8
19,200
7,846
11,354
Mes
Mes
Mes 9
10
11
Mes 12
19,200 19,200 19,200 19,200
7,846 7,846
7,846
7,846
11,354 11,354 11,354 11,354
Mes 1
19,200
7,846
11,354
Mes 2
19,200
7,846
11,354
Total US$
230,400
94,153
136,247
3,049
80
252
494
3,049
80
252
488
3,049
80
252
481
3,049
80
252
475
3,049
80
252
469
3,049
80
252
462
3,049
80
252
456
3,049
80
252
450
3,049
80
252
443
3,049
80
252
436
3,049
80
252
430
3,049
80
252
423
36,587
960
3,018
5,507
3,874
3,868
3,862
3,856
3,849
3,843
3,836
3,830
3,823
3,817
3,810
3,803
46,072
7,480
7,486
7,492
7,498
7,505
7,511
7,517
7,524
7,530
7,537
7,544
7,551
90,175
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Flujo de Caja (Cash
Flow)
Saldo inicial Caja
Ingresos
Cobranzas
Financiamiento Bancos
Total Ingresos
Egresos
Costos Directos
Gastos de Personal
Gastos Administrativos
Inter&eacute;s
Total Egresos
Saldo Final de Caja
Mes 1
Mes 2
Mes 3
Mes 4
Mes 5
93,662 101,394 109,131 116,875 124,624
Mes 6
Mes 7
Mes 8
Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
132,381 140,143 147,912 155,688 163,470 171,258 179,053
Total
US$
93,662
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200 230,400
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200 230,400
7,846
3,049
80
493.68
11,469
7,846
3,049
80
487.55
11,463
7,846
3,049
80
481.37
11,456
7,846
3,049
80
475.12
11,450
7,846
3,049
80
468.82
11,444
7,846
3,049
80
462.45
11,437
7,846
3,049
80
456.03
11,431
7,846
3,049
80
449.54
11,425
7,846
3,049
80
442.99
11,418
7,846
3,049
80
436.38
11,411
7,846
3,049
80
429.71
11,405
94,153
7,846
36,587
3,049
960
80
422.97 5506.61
11,398 137,207
101,394 109,131 116,875 124,624 132,381
140,143 147,912 155,688 163,470 171,258 179,053 186,855
186,855
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Evaluaci&oacute;n Econ&oacute;mica Financiera
0
Inversi&oacute;n Inicial
Tasa de crecimiento
del negocio
1
15%
15%
15%
15%
2
3
4
5
Total
(93,662)
Ingresos
(-) Costos Directos
(=) Margen Bruto
230,400
94,153
136,247
Inflaci&oacute;n
264,960
108,276
156,684
304,704
124,517
180,187
350,410
143,195
207,215
402,971
164,674
238,297
4%
5%
5%
5%
1,553,445
634,815
918,629
Gastos Operacionales
Gastos de Personal
Gastos Administrativos
Depreciaci&oacute;n de Act. Fijos
36,587
960
3,018
38,051
998
3,139
39,953
1,048
3,296
41,951
1,101
3,460
44,048
1,156
3,633
200,590
5,263
16,546
Total Gastos Operacionales
40,565
42,188
44,297
46,512
48,838
222,400
69
Margen Operacional
95,682
114,496
135,890
160,703
189,459
696,230
14,352
23,920
17,174
28,624
20,383
33,972
24,105
40,176
28,419
47,365
104,434
174,057
57,409
68,698
81,534
96,422
113,676
417,738
3,018
3,139
3,296
3,460
3,633
16,546
Flujo de Efectivo Neto
60,427
71,837
84,829
99,882
117,309
434,284
Valor Actual del Flujo de Efectivo
56,739
63,335
70,226
77,641
85,622
353,563
Part. Trabajadores
Impuesto a la Renta
15%
25%
Margen Neto
(+) Depreciaci&oacute;n
Tasa Requerida
7%
Resumen de la Evaluaci&oacute;n
Total Valor Actual del Flujo de Efectivo
Inversi&oacute;n Inicial
Valor Actual Neto
Prueba
ME
Tasa Interna de Retorno
353,563
(93,662)
259,900 Es viable el Proyecto
259,900
0
73% La tasa de rendimiento que genera el presente proyecto SI es
adecuada y SI cumple las expectativas de los inversionistas
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Sensibilidad Tasa vs VAN
120%
100%
T
a
s
a
80%
60%
40%
%
20%
0%
$ -50,000
$0
$ 50,000
$ 100,000
$ 150,000
$ 200,000
$ 250,000
$ 300,000
Valor Actual Neto
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ANEXO 1
ENCUESTA
Instrumento de investigaci&oacute;n aplicado a todos los habitantes del Cant&oacute;n
Naranjito y sus allegados.
La presente encuesta tiene como objetivo la creaci&oacute;n de una nueva empresa
que elabora y comercializa panela granulada generara una demanda &oacute;ptima,
garantizando as&iacute; el &eacute;xito del negocio.
Instructivo: lea detenidamente cada una de las preguntas y responda de a
cuerdo a su criterio, utilizando el cuadro de la derecha.
INFORMACI&Oacute;N ESPEC&Iacute;FICA
1.- Gusta consumir Alimentos con azucares (dulces).
Si
No
2.- Alguna vez ha analizado el hecho de que el az&uacute;car engorda y afecta
la salud.
Si
No
3.- &iquest;Compra productos alternativos al az&uacute;car?
Si
No
72
4.- Si la respuesta anterior fue positiva (Si), responda lo siguiente; en
lugar de az&uacute;car, Ud. Consume:
Edulcorantes
Panela
Panela Granulada
Miel de Abejas
Miel de Ca&ntilde;a
Otros
5.- &iquest;Le interesar&iacute;a comprar y consumir panela granulada?
Si
No
6.- Donde le gustar&iacute;a adquirir la panela granulada:
 Mi Comisariato
 Devies
 CAMARI
 S&uacute;per Market Melisa
 AKI
 Tiendas de Barrios
 Otros
 Todos
73
7.- Considerar&iacute;a que la mejor presentaci&oacute;n para la panela granulada es:
 Fundas de 1 kilo
 Fundas de 2 kilos
 Fundas de 3 kilos
 Fundas de m&aacute;s de 3 kilos
8.- Ud., por 1 kilo de panela granulada estar&iacute;a dispuesto a pagar:
 De $1.00 a $1.20 ctvs
 De $1.20 a $1.40 ctvs
 De $1.40 a $1.60 ctvs
 De $1.60 o mas
Gracias por su colaboraci&oacute;n en la realizaci&oacute;n de nuestra encuesta la
misma que tiene un solo objeto verificar si el producto tiene
aceptaci&oacute;n en el mercado:
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ANEXO 2
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