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RESUMEN

La presente investigacion se enfoca en analizar la capacidad productiva y la demanda de
mercado de las especias deshidratadas de la empresa Ecomasaale S.A.S en Espafia cuyo
objetivo principal es proporcionar una vision integral que permita a la empresa tomar
decisiones estratégicas fundamentadas para su expansion en este mercado.

En primer lugar, se evalla la capacidad productiva de Ecomasaale S.A.S formulando el manual
de buenas practicas de manufactura BPM, que a su posterior llenado ayudara a tener
informacidn relevante acerca de las instalaciones, maquinaria y equipos, asi como la capacidad
actual de produccion.

En segundo lugar, se lleva a cabo un andlisis exhaustivo de la demanda de mercado de especias
deshidratadas en Espafia. Se investigan las tendencias y preferencias del consumidor espafiol,
los canales de distribucion y la competencia existente. También se consideran factores
econémicos, sociales y culturales que pueden influir en la demanda de estos productos.

En tercer lugar, se realiza una evaluacion de la estrategia de entrada de Ecomasaale S.A.S al
mercado espafiol. Se identifican oportunidades y desafios, asi como posibles estrategias de
marketing y promocién para captar la atencion del consumidor y diferenciarse de la
competencia. Ademas, se consideran aspectos legales y regulatorios relacionados con la
importacion y comercializacion de especias deshidratadas en Espafia.

Las conclusiones derivadas de este analisis resaltan las fortalezas y oportunidades de
Ecomasaale S.A.S en el mercado espafiol de especias deshidratadas, asi como posibles
recomendaciones para mejorar su capacidad productiva y aprovechar el potencial de
crecimiento. Este estudio proporciona una base sélida para la toma de decisiones estratégicas
de la empresa en su expansion a Espafia.

Palabras claves

Demanda de Mercado, Capacidad Productiva, Exportaciones, Tendencias actuales



ABSTRACT

The present research analyzes the production capacity and market demand for dehydrated
spices of Ecomasaale S.A.S in Spain. Its main objective is to provide a comprehensive
insight that enables the company to make informed strategic decisions for its expansion in
this market.

Firstly, the production capacity of Ecomasaale S.A.S is evaluated by formulating the Good
Manufacturing Practices (GMP) manual, which, upon completion, will provide relevant
information about the facilities, machinery, and equipment, as well as the current
production capacity.

Secondly, a comprehensive analysis of the market demand for dehydrated spices in Spain
is carried out. It involves investigating the trends and preferences of the Spanish consumer,
distribution channels, and existing competition. Economic, social, and cultural factors that
may influence the demand for these products are also considered.

Thirdly, Ecomasaale S.A.S entry strategy into the Spanish market is evaluated.
Opportunities and challenges are identified, along with possible marketing and
promotional strategies to capture consumer attention and differentiate from the
competition. Additionally, legal and regulatory aspects related to importing and
commercializing dehydrated spices in Spain are considered.

The conclusions derived from this analysis highlight the strengths and opportunities of
Ecomasaale S.A.S in the Spanish market for dehydrated spices, as well as potential
recommendations to improve its production capacity and leverage growth potential. This
study provides a solid foundation for the company's strategic decision-making in its
expansion to Spain.

Keywords: Market Demand, Production Capacity, Exports, Current Trends.

Reviewed by:

Mgs. Sofia Freire Carrillo
ENGLISH PROFESSOR
C.C 0604257881



1 CAPITULOI

Introduccion

Ecomasaale S.A.S., una destacada empresa de especias deshidratadas con sede en
Riobamba, Ecuador, busca expandirse al mercado espafiol, aprovechando la creciente
preferencia por alimentos saludables y la arraigada tradicion culinaria en Espafia. La economia
en constante expansion y la diversidad del mercado consumidor ofrecen una oportunidad
estratégica propicia para la expansion de la empresa. Un exhaustivo estudio de investigacion
analizo las tendencias y preferencias de los consumidores espafioles en el uso de especias, asi
como los canales de distribucion y la competencia en el mercado. Considerando factores
econdmicos, sociales y culturales, el analisis integral proporciona a Ecomasaale S.A.S. una
vision completa del mercado espafiol, permitiéndole tomar decisiones informadas y
estratégicas para su expansion.

, Ecomasaale S.A.S. busca capitalizar la creciente demanda por especias deshidratadas
en Espafia, aprovechando la tradicion culinaria del pais y su mercado en expansiéon. La
investigacion exhaustiva realizada ofrece una comprension detallada de las dinamicas del
mercado, permitiendo a la empresa tomar medidas estratégicas para posicionarse con éxito en
el mercado espafiol de especias deshidratadas

Se han identificado tanto las oportunidades prometedoras como los desafios potenciales
que Ecomasaale S.A.S. podria enfrentar en su incursion en el mercado espafiol de especias
deshidratadas. Para maximizar las oportunidades, se exploraron estrategias de marketing y
promocion que podrian ser implementadas de manera efectiva para atraer la atencion del
consumidor espafiol y destacarse en un entorno competitivo. Ademaés, se abordaron
consideraciones cruciales relacionadas con aspectos legales y regulaciones asociadas con la
importacion y comercializacion de especias deshidratadas en Espafia.

17



1.1 Planteamiento del problema.

La comercializacion de productos a nivel internacional ha posibilitado una interaccion mas
estrecha entre paises del primer mundo y aquellos en vias de desarrollo. Este intercambio se
lleva a cabo con la finalidad de satisfacer necesidades de mercado y aprovechar oportunidades
mutuas, contribuyendo significativamente al fortalecimiento de las relaciones bilaterales en la
economia global. (Ballesteros, 1998, pp.55).

Cuando abordamos el tema de la capacidad productiva, la globalizacion ejerce una
influencia significativa, llevando a las empresas a desarrollar estrategias continuas de mejora
en un entorno de mercado altamente competitivo. En el contexto de la exportacion, el proceso
productivo adquiere un cardcter estratégico, abarcando actividades esenciales para la
supervivencia en el mercado. Esto incluye aspectos cruciales como la logistica de mercadeo,
las lineas de distribucién y la trazabilidad, desde la produccidn hasta llegar al consumidor final.
Estas practicas son fundamentales para cumplir con las demandas del mercado en términos de
cantidad y calidad del producto. (Kalenatic et al., 2018).

En los paises latinoamericanos y del Caribe, las exportaciones han experimentado notables
transformaciones desde la década de los 90 hasta la actualidad. Estos cambios han sido
directamente influenciados por factores tecnoldgicos, econémicos y politicos. Este conjunto de
circunstancias ha consolidado a la regién como un significativo proveedor para el mercado
mundial. (Kouzmine, 2001, pp. 30). Segun el reporte econémico del Banco Central del Ecuador
para el afio 2020, las exportaciones no tradicionales industrializadas se dividen en 15 grupos,
cada uno clasificado en diversas partidas y subpartidas arancelarias. Destacan las especias
deshidratadas, junto con otros productos industrializados, representando un 17,4% del total de
las exportaciones del pais hacia diversos destinos globales. (Banco Central del Ecuador [BCE],
2020).

Es importante resaltar que Ecuador ha estado orientado durante varios afios hacia la
transformacion de su matriz productiva. Este enfoque ha posibilitado que las actividades
agroindustriales no solo generen nuevas fuentes de empleo, sino que también contribuyan a la
creacion de riqueza a nivel nacional. Especificamente, en el ambito de las especias
deshidratadas, se observa una tendencia hacia la fabricacion a gran escala. Este enfoque busca
asegurar, a lo largo de toda la cadena productiva, la calidad, la durabilidad y las multiples
ventajas que convierten al producto en una opcidn sumamente atractiva para su
internacionalizacion.

18



1.1.1 Formulacion del problema:

¢Cual es la incidencia de la capacidad productiva en la demanda del mercado de especias
deshidratadas de la empresa Ecomasaale S.A.S. a Espafia?

1.2 Objetivos

1.2.1 General

e Determinar la incidencia de la capacidad productiva en la demanda del mercado de
especias deshidratadas de la empresa Ecomasaale S.A.S a Espafia.

1.2.2 Especificos

e ldentificar la situacion actual de la planta de produccién, y el mercado de especias
deshidratadas en Esparia.

e |dentificar los procesos de factibilidad técnica a partir de la capacidad productiva y la
demanda.

e Elaborar una propuesta estratégica de negocio para la exportacion de especias
deshidratadas de la empresa Ecomasaale S.A.S a Espaiia.

19



2 CAPITULO Il

2.1 Estado del arte

Cuando se aborda el tema de la capacidad productiva en las industrias, es crucial
destacar que esta constituye el punto de inflexion fundamental para el desarrollo de las
empresas y la generacion de productos de calidad. Cajigas et al., (2019) resaltan lo crucial que
las empresas cuenten con una capacidad productiva bien estructurada para poder elaborar un
catalogo de productos acorde a las demandas del mercado asignado para satisfacer las
necesidades de los clientes (pp.13-16).

Es relevante sefialar que la capacidad productiva implica una evaluacion integral de
todos los recursos disponibles para una empresa. Todos estos recursos son interdependientes y
deben ser tenidos en cuenta de manera constante, ya que cada uno influye en el cumplimiento
de los objetivos establecidos. Este enfoque cobra especial importancia en el contexto de los
paises en vias de desarrollo, donde la busqueda constante de innovacién y la produccion de
productos de alta calidad se convierten en prioridades. Estos esfuerzos no solo contribuyen a
competir en los mercados internacionales, sino que también impactan positivamente en la
economia regional y en la expansion del conocimiento dentro de la poblacion. Al respecto
Aguilar (2010), Martinez (2013), Iglesias (2008), Méarquez (2016), Apollin y Eberhart (1999)
mencionan que la masificacion de las industrias en América Latina a partir de los afios 50, ha
llevado al sector productivo a consolidar cada area de trabajo con equipos y fuerza laboral
capacitada para que sean un ente productivo no solo en su puesto de trabajo, sino también sean
un aporte de conocimiento en su lugar de influencia.

En este contexto Sanchez et al., (2009), Palacios y Reyes (2016), Trujillo y Pereira
(2019) recalcan que la combinacion de elementos como la produccién segura, la valoracion del
conocimiento, la innovacion tecnoldgica, asi como politicas y acciones de responsabilidad
social dentro del marco de la gestion integral, da lugar a un modelo de gestién con una adopcion
gradual. Este enfoque, teniendo en cuenta la situacion real del sector, favorece una mejora
constante tanto en el rendimiento como en la comercializacion de productos.

Al hablar de internacionalizacién conlleva a la exposicion de las empresas a través de
las fronteras, con el Unico fin de comercializar los productos y adquirir rentabilidad en los
diferentes mercados, al respecto Escudero et al., (2011), Suraty y Poveda (2017), Pinilla y
Criado (2018), Mallea (2016), Cossio (2017) expresan en sus estudios que la diversificacion
de mercados en las industrias alimentarias influye favorablemente sobre el desarrollo de su
capacidad de innovacién y competitividad.

En la actualidad, observamos la presencia de diversas industrias dedicadas a la
elaboracion de condimentos, tanto a pequefia como a gran escala. Sin embargo, algunas de
estas industrias enfrentan desafios al no actualizar sus procesos industriales de acuerdo con las
dindmicas del mercado y las demandas cambiantes de los consumidores. La necesidad de
adaptarse a esta "nueva realidad" implica realizar modificaciones sustanciales en la
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infraestructura, tanto fisica como administrativa. No obstante, por cuestiones organizativas,
algunas empresas optan por mantenerse en un modelo de produccion en masa sin establecer
objetivos claros ni ajustarse a las tendencias del mercado actual. Este enfoque puede limitar su
capacidad de respuesta a las necesidades del consumidor y dificultar su competitividad en un
entorno empresarial en constante evolucion.

Bajo este antecedente Yuanjie (2013) destaca que la elaboracion de productos que
comparten una fase de produccién comun implica dos etapas fundamentales al incursionar en
un mercado de incertidumbre. En la primera etapa, es crucial que el gerente recopile
informacion para tomar decisiones informadas sobre qué productos elaborar y como satisfacer
una demanda especifica. La segunda etapa implica mantener una constante actualizacion de las
bases de datos, teniendo en cuenta la demanda tangible de cada producto. Este enfoque permite
obtener un panorama mas definido y preciso del inventario general, facilitando asi la gestion
eficiente de la produccion en un entorno de mercado dinamico y cambiante.

El mercado de condimentos y especias deshidratadas se encuentra fragmentado, el cual
esta llevando a las industrias al mejoramiento de sistemas de distribucién, realizar alianzas
estratégicas y ampliar su oferta de productos, ya que espera que para el periodo comprendido
(2020-2025) crezca a nivel mundial un 4.7% anual (Mordon Intelligence, 2023).

Considerando la importancia de este segmento alimenticio, se determina que las
especias deshidratadas son una opcion idonea al hablar de durabilidad, ya que sus procesos
industriales logran conservar y potenciar su contenido nutricional para su consumo,
minimizando de forma eficaz organismos bioldgicos dafiinos para su conservacion. Segun;
Kumar y Tanwar (2021), (2021), Djiazet et al., (2022), Jaiswal et al., (2021), Otulona (2022),
consideran que las especias y alimentos deshidratadas en la ultima década se han revalorizado
a tal punto que ha llevado a los consumidores a buscar nuevos proveedores que puedan llevar
a los alimento convencionales a ser funcionales por sus procesos y resguardar su demanda,
teniendo un flujo constante en su comercializacion dentro de los tiempos establecidos para
consumir un producto con todas sus propiedades vigentes.
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2.2 Fundamentacion Tedrica

2.2.1 Capacidad Productiva

La capacidad de produccion de una empresa se refiere a la cantidad de productos que
puede fabricar en un periodo de tiempo especifico, considerando diversos recursos disponibles,
como los econdémicos, fisicos, tecnoldgicos y humanos, entre otros. Es fundamental que estos
recursos estén distribuidos de manera equilibrada para lograr una produccion eficiente. De
hecho, no es beneficioso para las industrias tener una excelente planta fisica si no dispone de
los recursos econdmicos o financieros necesarios para la produccion, o viceversa. Por lo tanto,
la administracion debe analizar cuidadosamente los factores de produccion y las necesidades
de produccién previstas para ajustar la programacion de la produccion de acuerdo con las
necesidades especificas y evitar un uso inadecuado de los recursos (Deming, 1989, p.33).

Bajo este importantes argumento, se destaca que la capacidad productiva valora en su
totalidad todos los recurso disponibles que una empresa debe tener siempre presentes para que
todas las fases que implican la compra de insumos, clasificacion, elaboracion, distribucion y
venta de los productos finales sean las necesarias, ya que la todas estas dependen una de otras
para cumplir con los objetivos empresariales, teniendo muy en cuenta que los paises en vias de
desarrollo buscan innovar y producir productos de calidad que puedan competir en mercados
internacionales, y aportar a la economia de una region y el conocimiento a la poblacion
involucrada en cada uno de estos procesos.

2.2.2 Materia prima

La materia prima con la que trabaja la empresa Ecomasaale S.A.S, es producida por
agricultores de las zonas agricolas mas importantes de la provincia de Chimborazo, que
conjuntamente con el apoyo técnico del Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG),
conforman asociaciones y grupos humanos mas ordenados y preparados, para tener una mejor
produccion de hortalizas y percibir un pago justo por los productos que producen equilibrando
la balanza entre productores y comerciantes.

De acuerdo con Feng et al., (2022) mencionan que las materias primas deben siempre
llevar un control optimo y preferencial a la zona de influencia de una industria y que, al
momento de ser adquiridas, se debe tomar en cuenta la produccion entre periodos para poder
determinar el flujo de productos terminados que una empresa puede ofrecer a los consumidores.
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2.2.3 Tratamiento Pre deshidratado

El tratamiento de las hortalizas (perejil, cilantro, apio etc), al momento de llegar a la
planta de produccién, implementa tres etapas determinantes, en las cuéles toda la materia prima
es clasificada, lavada y desinfectada, para que las mismas de acuerdo a estandares de calidad
establecidos, lleguen al proceso de deshidratado sin agentes ajenos que afecten al producto
final.

De acuerdo con esta teoria Konuklu et al., (2020) mencionan que el pre tratamiento a
las materias primas, ayudan a que los productos finales sean de buena calidad, y puedan
ingresar a cualquier mercado por sus altos estandares de produccion.

2.2.4 Deshidratado

El proceso de deshidratado es una técnica muy antigua utilizada principalmente para la
conservacion de alimentos, en la cual se pierde parcial, o totalmente el agua que contienen los
mismos, manteniendo sus propiedades organolépticas.

Corroborando este antecedente (Smith, 1776, p.48). menciona que el deshidratado de
especies vegetales, frutales, y hortalizas son técnicas que consisten en retirar el agua que
contienen estas especias dejandola con un minimo del 10%, con el fin de que esta cantidad
restante ayude a prolongar la vida util de todos los productos agricolas sometidos a estas
técnicas.

Con el pasar de los afios esta técnica ha evolucionado en varias metodologias y una de
ellas es el método de aire forzado, la cual consiste en inyectar aire cliente y empujarlo por
conductos mediante ventiladores a un cuarto disefiado para el efecto, la temperatura en este
espacio es muy variada y flexible, debido a que cada especie vegetal a deshidratar requiere de
una temperatura especifica para llevarla a su proceso resultando muy econdémico para la
empresa y eficaz en su resultado.

2.2.5 Regulacion internacional para el comercio de alimentos

La regulacion legal sanitaria abarca las leyes, reglamentos y directrices establecidas por
las autoridades competentes con el fin de supervisar y salvar la salud publica en lo que respeta
a la produccidn, venta, distribucién y consumo de alimentos, medicamentos, dispositivos
médicos y otros productos relacionados con la salud.

El Acuerdo sobre la Aplicacion de Medidas Sanitarias y Fitosanitarias establece los
principios esenciales para regular la seguridad alimentaria, la salud de los animales y la
proteccion de las plantas. Su principal meta es garantizar la seguridad y calidad de los productos
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y servicios relacionados, al tiempo que salvaguarda a los consumidores y promueve practicas
adecuadas en el &mbito de la salud (Organizacion Mundial de Comercio, 1998).

2.2.6 Propuesta de negocio

Una propuesta de negocio constituye un documento estratégico que detalla un plan
exhaustivo para la concepcion y ejecucion de una iniciativa comercial innovadora. En el &ambito
empresarial, esta herramienta reviste una importancia fundamental al ofrecer una vision clara
y estructurada de la propuesta de negocio, delineando oportunidades, metas, estrategias y
recursos esenciales. Fundamentalmente, su propdsito radica en persuadir a potenciales
inversores, colaboradores y otros actores interesados sobre la factibilidad y rentabilidad del
proyecto. En su elaboracion, se incorporan cominmente analisis de mercado, evaluaciones de
viabilidad financiera, descripciones del modelo de negocio, estrategias de mercadotecnia y
planes  operativos, al respecto Baque et al, (2020) mencionan que
La gestion empresarial experimenta un cambio constante, puesto que las empresas buscan crear
iniciativas innovadoras no solo con el objetivo de obtener beneficios econdmicos, sino también
para afiadir valor.

2.2.7 Plan de Marketing

Un plan de marketing es un documento estratégico que establece las metas, objetivos y
acciones a seguir para promover un producto, servicio o marca en el mercado. ES una
herramienta fundamental para guiar las actividades de marketing de una empresa y lograr sus
objetivos comerciales.

El marketing es un proceso social y de gestion a través de cual tanto grupos como
individuos satisfacen sus necesidades y deseos, mediante la creacién, oferta e intercambio de
productos y servicios de valor con otros individuos y grupos (Kotler et al,.2003).

2.3 Demanda

En las industrias, la demanda esta definida como la cantidad de productos o servicios
que los consumidores desean adquirir y tienen la capacidad econdmica para hacerlo dentro de
un mercado especifico y durante un periodo determinado. La demanda refleja las necesidades
y deseos de los consumidores en relacion con los productos o servicios que las empresas
ofrecen (Smith, 1776, p.48).

Cabe mencionar que la demanda esta influenciada directamente por varios factores,
incluyendo el precio del producto, el ingreso de los consumidores, los gustos y preferencias, la
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disponibilidad de productos sustitutos o complementarios, las expectativas futuras y otros
factores econdémicos, sociales y psicologicos.

Es importante tener en cuenta que la demanda no se refiere simplemente a la cantidad
de productos que los consumidores desean, sino también a la capacidad y disposicion de
comprarlos. Por lo tanto, la demanda se materializa cuando los consumidores estan dispuestos
y tienen la capacidad econdmica para adquirir los productos o servicios.

2.3.1 Demanda de especias deshidratadas

Las Especias deshidratadas han tenido un rol muy importante a través de la historia en
la alimentacion de los seres humanos, ayudando a conservar alimentos y sazonarlos, sus
beneficios han sido catalogados a lo largo de la historia, incluso forma parte de hechos
histéricos de relevancia para la humanidad, poseen una gran capacidad aromatizante sin
necesidad de utilizarlas en gran cantidad y se pueden combinar entre ellas para obtener
diferentes aromas y sabores.

El origen de las especias deshidratadas no solo ha sido utilizado en el arte culinario, la
historia cuenta que también fue utilizada en tratamientos médicos y como métodos de pago o
cambio, existen citas biblicas que hablan de estos importantes productos destacando su valor
en la época de reyes, ya que eran presentados como regalos conjuntamente con joyas preciosas,
destacando su importancia desde tiempos memoriales de la humanidad.

Con el avance tecnoldgico y las nuevas tendencias gastrondmicas, comienza una carrera
industrial en la elaboracion de salsas y condimentos con diferentes sabores, que ayudaban en
gran medida a diferenciar a las marcas que existian desde los siglos XVIl y XIX 'y que tenian
como principal materia prima a la canela, pimienta, azafran, clavo de olor, vainilla, las mas
apetecidas en esos tiempos.

Segun (Rosero, 2016) la creciente demanda de antioxidantes y vitaminas naturales que
se encuentran en todas las plantas ha motivado a los mercados nacionales e internacionales
ampliar la demanda y generar el posicionamiento para satisfacer las necesidades puntuales de
los consumidores objetivo siguiendo un conjunto de re reglas necesarias para dar a conocer las
nuevas variedades y procedimientos de produccion para tener un producto de calidad.

2.3.2 Exportacion

La exportacion es un procedimiento aduanero que posibilita la salida legitima de
productos o mercancias del pais de origen hacia el mercado internacional, sin que estén sujetos
al pago de impuestos. Para garantizar un control adecuado, dichas mercancias seran puestas a
disposicién de la autoridad aduanera (Rosero, 2016).
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Las exportaciones son el intercambio de bienes y servicios a manera global, que tienen
como fin encaminar a las empresas a comercializar sus productos de manera macro en todos
los mercados generando indicadores de la competitividad entre las empresas, ya que a medida
que estas aumentan sus exportaciones, los niveles econémicos se incrementan. Esto implica
que las empresas agregan valor a sus productos, adquieren una posicion destacada en el
mercado y expanden sus fronteras comerciales. Ademas, las exportaciones contribuyen a
fortalecer la balanza comercial, generando un impacto positivo en la produccion del pais.

Los procesos productivos estan divididos en dos grupos de los cuales forman los
productos tradicionales y los no tradicionales

» Productos tradicionales: Estos productos tienen un bajo nivel de valor afiadido
y son facilmente reemplazables en los paises industrializados. Sus precios de
venta suelen ser determinados por los mercados internacionales.

» Productos no tradicionales: Se refieren a los productos que no se encuentran en
la categoria de productos de exportacion convencionales. Estos productos son
manufacturados y han pasado por un proceso de transformacion y agregado de
valor antes de su obtencion (Ventura, 2015)

En el contexto del comercio mundial, el mercado espafiol forma parte del sistema global
de intercambio de bienes y servicios entre diferentes paises y regiones. Espafia es una economia
abierta que participa activamente en el comercio internacional, tanto importando como
exportando una amplia variedad de productos y servicios.

Segun Jiménez y Aranzazu (2023) ElI mercado espafiol se considera como una
oportunidad de negocio atractiva. Espafia es la cuarta economia mas grande de la Eurozona y
cuenta con una ubicacion estratégica que le permite ser un punto de entrada al mercado europeo
y africano. Ademas de contar con un entorno empresarial estable y una infraestructura
desarrollada.

2.3.3 Mercado Espafiol

La actividad comercial internacional de Espafia comprende una amplia variedad de
sectores, que incluyen la industria manufacturera, el turismo, la agricultura, la tecnologia y los
servicios financieros, entre otros. La nacion realiza exportaciones de diversos productos, tales
como automoviles, productos quimicos, alimentos y bebidas, bienes de consumo, al tiempo
que proporciona servicios turisticos y financieros. También es conocido como un exportador
colonial, esto quiere decir que adquieren materia prima de otras regiones para ellos elaborar
nuevos productos y enviarlos ya transformados para su comercializacion.

Cuando se aborda el tema de las exportaciones o la demanda que tiene Espafia de
Ecuador, es relevante resaltar que, en el afio 2020, el intercambio comercial entre ambas
naciones alcanzé los $543 millones de ddlares. En este contexto, los crustaceos se posicionaron
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como el principal producto, representando la mitad del valor total de las exportaciones desde
Ecuador hacia Espafia.

Cabe destacar que la economia espafiola esta abierta al mundo, cuyas cifras estan
reflejadas en su PIB, que alcanza el 60% en el afio 2020, y en el afio 2021 las importaciones de
bienes de consumo alcanzaron los 418.176 millones de dolares, tomando en cuenta que Espafia
pertenece a varias organizaciones econdémicas como: OCDE, Espacio Econémico Europeo,
Union Europea, F.M.1, CCI, Sistema de Integracion Centroamericana (SICA), entre otros.

Espafia desempefia un papel relevante en la economia ecuatoriana al fungir como su
principal socio dentro de la Unién Europea. Ademas, ocupa la segunda posicion en términos
de inversidn extranjera directa y representa el quinto destino para las exportaciones no
petroleras generadas desde Ecuador.

2.3.4 Regulacionesy leyes locales (Espafia)

Las normativas en Espafa relacionadas con la proteccion de los consumidores se
encuentran definidas en el articulo 51 de la Constitucion Espafiola. Este articulo aborda las
responsabilidades del Estado en asegurar la proteccién de los consumidores, preservando su
seguridad, salud, y legitimos intereses econémicos a través de procesos eficientes (Gobierno
de Espafia, 1978).

Por otra parte, las regulaciones y proteccion al medio ambiente de igual manera estan
definidas en la ley 21/2013 del 9 de diciembre con el nombre de ley de evaluacion ambiental,
en la cual se regula todas las formas de cuidado ambiental desde el correcto manejo de residuos
solidos y liquidos, regulacion para el ingreso de productos al territorio hasta la prevencion de
incendios forestales (Ministerio Para la Transicion Ecoldgica y el Reto Demogréfico, 2103).

El embalaje de los productos que se comercializan en Espafia, estd regulada por la
legislacion de la union europea, los cuales en su totalidad son sometidos a los controles
fitosanitarios pertinentes para su visto bueno general, en el ambito de etiquetado, todos los
productos deben tener bien detallado el pais de origen muy importante al momento de que
sometido al control de aduanas, tabla nutricional, el porcentaje que va de producto en su
embalaje, permisos sanitarios bien detallados (Santander Trade Market, 2023).
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3 CAPITULO III.

METODOLOGIA.

3.1 Meétodo

3.1.1 Tipo de Investigacion

3.1.1.1 Investigacion Descriptiva

La presente investigacion se empled en método hipotético deductivo el cuél se adapta
al tema de: capacidad productiva y la demanda de especias deshidratadas por parte de la
empresa Ecomasaale S.A.S a Espafia, el mismo que nos ayudo6 a conocer la problemaética de
forma general y asi poder demostrar si es una afirmacion o negacion

3.1.2 Disefio

3.1.2.1 Investigacion no Experimental

Este tipo de investigacién no permite la manipulacion de las variables, por lo que los
hechos son manifestados dentro de su contexto real (Torres, 2006). Con este importante
antecedente la investigacion se tuvo muy claro las obligaciones a cumplir por parte de la
empresa Ecomasaale S.A.S. para asi llegar a sus objetivos empresariales.

3.2 Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos.

3.2.1 Técnicas

Las técnicas de recoleccion de datos son las distintas formas y maneras de obtener la
informacidn. Estas técnicas conducen a la verificacion del problema planteado (Aguiar, 2016,
p.34).

» Encuesta: El uso de esta herramienta ayudo a obtener informacion relevante como
gustos, preferencias, y cantidad de productos que los consumidores adquieren.

> Entrevista: La entrevista tiene como finalidad brindar informacién mas clara acerca de
la situacion econdmica de la empresa, la misma que se realizo a la gerencia y lideres de
las diferentes areas de produccidon con preguntas clave que se relacionan con las
variables de estudio y facilitar la comprobacion de la hip6tesis planteada.
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3.3 Instrumentos

Los instrumentos son herramientas que siempre respaldaran al investigador con el fin
de obtener la mayor cantidad de datos relevantes, los mismos pueden ser fisicos o digitales para
poder ser manipulados en orden (Aguiar, 2016b: p.56).

3.4 Técnicas de Procesamiento de la Informacién

Para el procesamiento de la informacion de la presente investigacion se aplico el modelo
matematico de regresion lineal, el cual permite medir la incidencia entre las variables de estudio
y conocer la viabilidad del proyecto de investigacién. Segun Calloro (2012), Los modelos de
regresion explicar la relacion existente entre una variable dependiente, también conocida como
variable respuesta, y las variables independientes o explicativas.

El modelo fue expresado con la siguiente formula:

EC1
Yt = B0 + B1X1 + B2X2+,,,,,BpXp+ ¢

Donde:

- Yt :variable dependiente.

- X1, X2..., Xp: variables explicativas o independientes.

- B0, B1, B2..., Bp: parametros, miden la influencia que las variables independientes
tienen sobre el regrediendo.

- BO: es la interseccion o término “constante™,

- Pi (i > 0): son los parametros respectivos a cada variable independiente.

- p: es el nimero de pardmetros independientes a tener en cuenta en la regresion.

3.5 Poblacion y muestra

3.5.1 Poblacion

Es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que poseen algunas caracteristicas
comunes observables en un lugar y en un momento determinado Wigodski (2010).

En este estudio, los consumidores son identificados como individuos o grupos que
adquieren bienes para satisfacer sus necesidades y deseos.

En el ambito del marketing, la investigacion de los consumidores se centra en
comprender sus comportamientos, actitudes, motivaciones y decisiones de comprar, Por su
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parte Kotler (2001) enfatiza la importancia de segmentar y seleccionar adecuadamente los
mercados meta para satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores.

La poblacion implicada en el estudio estd compuesta por:

Tabla 1

Tamafio de la poblacién

Personal Unidad de observacion Muestra
Externo Consumidores no cuantificables 384

Nota. La tabla muestra el tamafio de la poblacion a utilizar en la investigacion.

3.5.2 Muestra

En la investigacion relacionada a la capacidad productiva y demanda del mercado de
especias deshidratadas de la empresa Ecomasaale S.A.S. a Espafia, se considero la formula 1
para muestras infinitas, de estar manera cumplir con el acometido.

Para el calculo de la muestra se utiliz6 la siguiente formula:

72 xpxq
n= oz
Donde:
n= Tamafio de la muestra buscada.
g=(1-p) probabilidad de que no ocurra el evento estudiado.
p=probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito)
e= error de estimacion maximo aceptado.
Z=parametro estadistico que depende del nivel de confianza (NC)

A continuacion, y en funcion a la poblacion de Espafia comprendida entre los afios 15-69
afios de edad se calcula la muestra:

_ (1.96)2%05%0.5 _ 0,9604
B (0.05)2 ~0,0025

n = 384,16 = 384 Personas
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La utilizacion de la formula para muestras infinitas se basé en la suposicion de que la
muestra es lo suficientemente grande como para representar de manera precisa la poblacién
completa. En este caso, Rodriguez et al., (2020) consideran que, al utilizar esta formula se
simplifica el célculo de parametros estadisticos, como los medios o la desviacion estandar, ya
que se eliminan las limitaciones asociadas con el tamafio de la muestra. Esto puede ser
especialmente Util en situaciones en las que es impractico o costoso obtener una muestra
realmente grande.

3.6 Hipotesis

Las hipdtesis son proyecciones anticipadas sobre las respuestas que las variables bajo
investigacion podrian presentar. Al respecto lzcara (2014) indica que las hipdtesis se
caracterizan como una interpretacion provisional de un fendmeno en estudio, expresada en
forma de proposiciones.

bajo este antecedente la hipdtesis general se formulé de la siguiente manera:

Hi. -La Capacidad productiva, incide significativamente en la demanda del mercado de
especias deshidratadas de la empresa Ecomasaale S.A.S

Ho. - La Capacidad productiva, no incide significativamente en la demanda del mercado de
especia deshidratadas de la empresa Ecomasaale S.A.S.

3.7 Analisis interno Situacion actual de la planta de produccién

3.7.1 Generalidades

Ecomasaale Sociedad por Acciones Simplificada—S.A.S. Es una entidad empresarial
que se consolida como empresa de régimen de RIMPE — Emprendedor regulada por Ley de
Compafiias y la Ley Orgénica de Emprendimiento e Innovacion, bajo el registro de Sociedades
de la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros Acuerdo ministerial No MCPEC-
DM-2011-042 de agosto de 2011, mediante el liderazgo del Greys Carolina Herrera Morales
como representante legal del establecimiento. La empresa cuenta con personal capacitado para
sus funciones, con alto liderazgo y compromiso en cumplir con la satisfaccion del cliente,
apegados a la regulacion aplicable. De tal manera que prestan un servicio de excelencia.
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3.7.2 Servicios

La actividad econdémica de la Empresa Ecomasaale S.A.S. es:
» Produccion y manufactura de especias deshidratadas
» Envasado y distribucion de condimentos, semillas y frutos secos.
» Comercializacion de especias, condimentos, semillas y frutos secos.

3.7.3 Elementos estratégicos y estructura organizacional

3.7.3.1 Misioén

Innovar la produccion y comercializacién de productos naturales como especias,
condimentos, semillas y frutos secos, destacando en productos 100% naturales de alta calidad
y variedad de manera que el cliente ideal quiere en su exigencia de degustacion.

3.7.3.2 Vision

Innovar la produccion y comercializacion de productos naturales como especias,
condimentos, semillas y frutos secos, destacando en productos 100% naturales de alta calidad
y variedad de manera que el cliente ideal quiere en su exigencia de degustacion.
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3.7.4 Estructura Organizacional

La Empresa Ecomasaale S.A.S. estéa estructurada de acuerdo al organigrama descrito a
continuacion:

Gréfico 1

Estructura Organizacional

Gerencla
|
Departamento Departamento
de produccion Administrativo
Bea o ol Area de gestion de
I de calidad — compras y ventas
Area de Area de
- Produccién Promocion y
Publicidad
Departamento
— de contabilidad
y finanzas

Nota. En el presente grafico se muestra la estructura organizacional de la empresa.
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3.7.5 Sistemas de Gestion de Calidad Buenas Préacticas de Manufactura (BPM)

Las Buenas Préacticas de Manufactura (BPM) son un conjunto de normas y directrices
establecidas con el objetivo de asegurar la calidad y seguridad de los productos alimentarios y
farmacéuticos. Estas practicas abarcan desde la recepcion de materias primas hasta la
distribucion del producto final, y se aplican en todas las etapas del proceso de produccion. En
un mundo cada vez mas consciente de la importancia de la calidad y la seguridad de los
alimentos y medicamentos, las BPM se han convertido en una herramienta fundamental para
las empresas del sector.

En el registro oficial de la presidencia de la republica con fecha 30 de Julio del 2015
Numero 555 faculta al ministerio de salud conjuntamente con la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria ARCSA, a crear un manual técnico para el control
de produccion, manipulacién, y venta de todo tipo de alimentos embazados que estén acorde a
todas las normas sanitarias vigentes y que sean de produccion multiple (Registro Oficial
Organo del Gobierno del Ecuador, 2015).

La implementaciéon adecuada de las BPM garantiza la adopcién de procedimientos
estandarizados, la prevencion de riesgos sanitarios y la proteccion de los consumidores, las
mismas que se detallan a continuacion y que son de cumplimiento obligatorio:

3.7.6 Personal

El personal cuenta con la capacitacion y las habilidades adecuadas para realizar sus
tareas de manera segura y eficiente. Esto incluye una comprension clara de las practicas de
higiene, el uso adecuado de equipos de proteccidn personal y la capacitacién en manipulacion
y almacenamiento de productos los mismos que se encuentran detallados de la siguiente
manera;

» Ecomasaale S.A.S ha determinado el personal necesario para la
implementacion y aplicacion del sistema de gestion de calidad, y estan en
conocimiento de sus responsabilidades y obligaciones a cumplir en el
establecimiento. Las funciones y responsabilidades conforme el cargo y perfil
de cada personal se detallan en el formato F-M-GN-01-02: Perfil de cargos.

» El personal cumple con el perfil inherente al cargo a desempefiar y demuestra
la respectiva experiencia, adicionalmente, la empresa mantiene un cronograma
de capacitaciones el cual se revisa y actualiza cada (3) tres afios o antes en el
caso de ser necesario. Este proceso se describe en procedimiento operativo
estdndar P-GN-02: Procedimiento operativo estandar para la induccion y
capacitacion del personal.

» El personal cumple con la realizacion de examenes médicos de forma anual para
la verificacion de su estado de salud. En el caso de presentar alguna
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sintomatologia el personal que labora en las areas, asi como sufrir algun
accidente de indole laboral, se ha establecido de un protocolo conforme se
describe en el P-GN-04: Procedimiento operativo estandar para el reporte de
incidentes laborales relacionados al personal.

v El personal del establecimiento cumple con un estricto manejo de la
indumentaria y ropa de trabajo que se debe utilizar en cada area para cada
actividad o proceso, asi como un estricto manejo y cuidado de su higiene
personal. El protocolo definido para el uso de prendas e indumentaria en las
areas y aseo personal requerido en cada proceso se describe en el P-GN-08:
Procedimiento operativo estandar para el uso de indumentaria de trabajo.

3.7.7 Instalaciones y Equipos

Las instalaciones estan disefiadas y construidas de manera que se facilite la produccion
segura y se minimice el riesgo de contaminacién. Esto implica un disefio adecuado del flujo de
trabajo, el uso de materiales resistentes y faciles de limpiar, y una separacion adecuada entre
areas de produccion, almacenamiento y procesamiento.

3.7.8 Distribucion de Areas

Ecomasaale S.A.S cuenta con instalaciones adecuadas para la elaboracion de alimentos
procesados conforme los estandares de calidad descritos en las normas nacionales e
internacionales, para lo cual sus areas se han distribuido de la siguiente manera:

Gréfico: Mapa instalaciones Anexo 1

A continuacion, se detallan las areas que corresponden a los distintos procesos de
Ecomasaale S.A.S.

3.7.8.1 Area de recepcion de materia prima:

Es la primera area dentro del area sucia por donde ingresa la materia prima en atados
para su posterior acondicionamiento y procesado. Esta ubicada al final de la planta, consta de
una puerta de hierro, paredes de cemento, techo de zinc y piso de ceramica todo de color blanco.
En esta area se encuentra una seccion de pesaje donde consta una mesa y una bascula para
pesar los atados que luego pasan a los pallets de madera.
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3.7.8.2 Area de despacho y area de control de calidad:

Aqui también encontramos los lavaderos de acero inoxidable y una rampa de vidrio
para quitar el exceso de agua, verificar la calidad de la materia prima y acondicionar la materia
prima ingresada. En esta misma area esta la seccion de oreado, donde la materia prima
previamente acondicionada descansa en gavetas de plastico dispuestas en una percha.

3.7.8.3 Area de produccion:

Esta también denominada area intermedia consta de 3 subareas, organizadas de la
siguiente manera siguiendo la orientacion de la planta situando al area de recepcion de materia
prima al final de la planta.

Primero encontramos la subarea de deshidratado, un cuarto cerrado con paredes de
cemento y piso de ceramica color blanco y de facil limpieza, la puerta es de acero inoxidable
con aislante térmico, posee una entrada de calefaccion en la esquina superior derecha para
lograr el deshidratado de las especias. También consta de 2 perchas de acero inoxidable con 15
camas de deshidratado cada una.

Seguido esta la subarea de dosificacion, esta es un cuarto de paredes de cemento lisas,
piso de ceramica de color blanco y facil limpieza y una puerta de acero inoxidable. Tiene una
mesa en “L” donde reposan 2 balanzas y 2 gavetas de plastico. En otra pared descansa una
percha de acero donde se almacenan las fundas, etiquetas, botellas y demas materiales
necesarios para el procesamiento del producto. En la otra pared hay un estante donde se
organizan los botes donde se almacena el producto por separado.

Por Gltimo, en esta area también esta la subarea de tamizado, donde se consta con una
mesa blanca de madera con un extractor de olores.

3.7.8.4 Area de almacenamiento:

Esta es la Gltima area de la planta y denominada area limpia. tiene paredes de cemento
lisas de color blanco al igual que el piso de ceramica y el techo de zinc. Aqui se encuentran 7
perchas donde se almacena el producto terminado. en una de ellas esta la selladora de fundas
doypack.
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3.7.8.5 Area administrativa:

Esta area esta dividida del resto de la planta, queda al principio de la misma, luego del
area limpia. En esta area se encuentra dotada de todo material de oficina para el seguimiento y
registro de la planta. Como equipos consta de computador portatil y una impresora. Sus paredes
son mixtas (mitad madera y mitad vidrio), piso liso y techo de zinc.

3.7.8.6 Areas para disposicion de basura y residuos:

En esta area se encuentran los tachos de basura y residuos para su disposicion final,
cabe mencionar que cada é&rea tiene su tacho para recoleccion de residuos.
Queda fuera de la planta en la entrada de atras justo antes de ingresar al area de materia prima.
Esta a la intemperie y su piso es de ladrillo.

Se establecen procedimientos claros y estandarizados para cada etapa del proceso de
produccidn, desde la recepcion de materias primas hasta la distribucion del producto final.
Estos procedimientos deben incluir controles para prevenir la contaminacion cruzada,
mantener las condiciones de temperatura y humedad adecuadas, y garantizar la correcta
manipulacion y envasado de los productos.

3.7.9 Materias primas y Equipos

Los materiales y equipos se encuentran distribuidos de tal manera que permiten una
correcta circulacion del personal, asi como de materias primas, productos en proceso, producto
terminado y demas materiales, evitando contaminaciones cruzadas; asi mismo, se permite y
facilita las operaciones de limpieza y mantenimiento.

Para una apreciacion de los materiales y equipos, su distribucion, organizacion, entre
otros, a continuacion, se describe graficamente su ubicacion en las distintas areas y procesos:

El listado de equipos disponibles en las distintas &reas del establecimiento, su
codificacidn, ficha técnica, ubicacion, y demas detalles de importancia, se describe en el F-M-
GN-01-03.: Lista de materiales y equipos.
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3.7.10 Mantenimiento y limpieza

Ecomasaale S.A.S mantiene el correcto funcionamiento y limpieza de sus instalaciones
y equipos, para lo cual se ha establecido el protocolo de mantenimiento y limpieza de acuerdo
con el procedimiento P-GN-03: Procedimiento operativo estandar para el mantenimiento,
limpieza y sanitizacion de instalaciones, equipos y materiales; y control de plagas, con sus
correspondientes registros.

Adicionalmente la empresa mantiene el control de plagas en las instalaciones con el
objetivo de evitar la contaminacion en los distintos procesos, este procedimiento se describe
de igual manera en el P-GN-03: Procedimiento operativo estandar para el mantenimiento,
limpieza y sanitizacion de instalaciones, equipos y materiales; y control de plagas, con sus
correspondientes registros.

Se establecen procedimientos claros y estandarizados para cada etapa del proceso de
produccidn, desde la recepcion de materias primas hasta la distribucion del producto final.
Estos procedimientos deben incluir controles para prevenir la contaminacion cruzada,
mantener las condiciones de temperatura y humedad adecuadas, y garantizar la correcta
manipulacion y envasado de los productos.

3.7.11 Procesos de control y produccion

El acatamiento de todos los estandares de calidad requeridos en la normativa nacional
para el cumplimiento de las buenas practicas de manufactura para alimentos procesados, en sus
areas de recepcion, almacenamiento, produccion, control de calidad, despacho y medios de
transporte, para lo cual se ha descrito detalladamente los aspectos a cumplir en el procedimiento
P-GN-05: Procedimiento operativo estandar para la manufactura de productos.

Adicionalmente se mantiene un estricto control de calidad tanto de la materia prima, asi
como del producto terminado de conformidad con el procedimiento descrito en el P-GN-07:
Procedimiento operativo estandar para realizar el control de calidad

Se establecen sistemas de control de calidad para garantizar que los productos cumplan
con los estandares establecidos. Esto implica la implementacion de pruebas y analisis para
verificar la identidad, la pureza y la seguridad de los productos, asi como la realizacion de
auditorias internas y externas para evaluar el cumplimiento de las BPM.
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3.7.12 Documentacion y registros

Para una correcta descripcion y atencion de las necesidades del Sistema de Gestion de
Calidad del establecimiento, se ha desarrollado la siguiente estructura documental:

v' Laguia de estandares de excelencia

v Los manuales operativos estandar (POE) contienen los procesos y actividades
pertinentes para el funcionamiento del Sistema de Gestion de la Calidad (SGC).
El procedimiento P-GN-01 establece la metodologia para desarrollar, mantener
y supervisar la documentacion del SGC, que incluye los procedimientos
operativos estandar, documentos y formatos necesarios en la organizacion

v" Los registros y formatos del Sistema de Gestion de Calidad (SGC) garantizan la
adecuada ejecucién de los procesos de acuerdo con los planos establecidos,
demostrando la conformidad de los servicios prestados por la organizacion.
Ademas, el sistema de gestion de calidad incorpora una lista exhaustiva de
documentos y registros pertinentes que respaldan sus operaciones.

Cabe mencionar que la implementacion de las BPM en la planta de produccion y su
posterior acreditacion tiene como alcance el formulado de los formatos, manuales y registros
para la implementacién de la misma en los cuales se solicita informacion de todas las
actividades relacionadas con la produccion, desde la recepcion de materias primas hasta la
distribucion del producto final, siendo esta una primera etapa, y en lo posterior se implemente
el llenado de los formatos para obtener el detalle de los indicadores generales mencionados en
la operacionalizacion de las variables tanto dependientes como independientes.

3.8 Tendencias del Mercado Espafiol

El sector de especias, hierbas y condimentos ha demostrado su estabilidad a lo largo de
los afios, gracias a una demanda constante a nivel global y buenas expectativas para el futuro.
Sin embargo, en 2022 se ha observado una disminucién en el consumo en hipermercados y
supermercados, retrocediendo a los niveles prepandemia de 2019 y preocupaciones que
parecian superadas. No obstante, en términos de valor, se ha registrado un aumento en los
precios, lo que ha compensado esta caida en términos de volumen.

La economia espafiola a raiz de la pandemia del Covid-19 ha tenido una evolucién
importante con sus respetivos altos y bajos destacando que los consumidores en la actualidad
buscan el ahorro al momento de adquirir productos y servicios, adquiriendo productos en
cadenas de supermercados dejando a un poco relegado al comercio barrial, cabe acotar que al
momento de adquirir productos alimenticios.

la poblacion opta de manera importante a que todos los alimentos posean una
durabilidad adecuada, recalcando el ahorro que su economia y poder adquisitivo los lleva, por
esta razdn cuando existen las denominadas rebajas la poblacién realizar compras de manera
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importante para el consumo y asi repartir de forma equitativa los recursos a otras actividades
(Oras, 2023).

Cabe destacar que las tendencias de mercado se enmarcan en varias sub categorias que
proporcionan datos mas reales de las preferencias y gustos de los consumidores a corto y largo
plazo.

v Mayor solicitud de productos naturales: Se observa una creciente inclinacion
hacia la preferencia de alimentos y condimentos naturales, sin aditivos
artificiales ni ingredientes procesados. Esta tendencia podria impulsar la
demanda de especias secas auténticas y de alta calidad.

v" Aumento de la diversidad culinaria: Con la expansion global y el aumento de
la influencia de diversas tradiciones culinarias, se espera un mayor atractivo por
las especias deshidratadas empleadas en platillos de origen internacional. Los
consumidores en Espafia podrian estar en la busqueda de combinaciones de
sabores innovadores y estimulantes.

v" Mayor conciencia de la salud: La conciencia sobre la importancia de una
alimentacion equilibrada y saludable estd en aumento. Las especias
deshidratadas, conocidas por realzar el sabor sin sumar calorias significativas,
podrian representar una opcion atractiva para quienes desean disminuir el
consumo de sal y grasas.

v' Enfasis en la sostenibilidad: Los compradores estan mostrando una mayor
preocupacion por el impacto ambiental y social de los productos que adquieren.
Se anticipa que habra un incremento en la demanda de especias deshidratadas
producidas de manera sostenible, empleando practicas agricolas responsables y
envases respetuosos con el medio ambiente en los afios venideros.

v" Mayor accesibilidad: Con el auge del comercio electrénico y la ampliacion de
la disponibilidad en linea, es probable que las especias deshidratadas se vuelvan
mas accesibles para los consumidores en Espafa. Este desarrollo podria llevar
a una gama mas amplia de opciones y precios mas competitivos.

3.9 Introduccién al proceso de Exportacion

Al hablar de exportaciones se hace referencia a los procesos mediante el cual se envian
bienes y servicios producidos de un pais a otro, con el proposito de venderlos o intercambiarlos
en el mercado internacional. Es una actividad fundamental en el comercio internacional y
desempefia un papel crucial en el crecimiento econdémico de las naciones.

La exportacion se puede describir como la comercializacion de bienes fabricados en
una nacion para los habitantes de otro pais (Hill, 2007).

40



3.9.1 Importancia del Proceso de Exportacion

El proceso de exportacion es fundamental para la estrategia de expansion de
Ecomasaale S.A.S a Espafia la cual brinda la posibilidad de acceder a nuevos mercados,
diversificar riesgos, aprovechar ventajas competitivas, aumentar la visibilidad de la marca,
adquirir conocimientos y lograr un crecimiento rentable.

El proceso de exportacion es de vital importancia para la empresa Ecomasaale S.A.S'y
su estrategia de expansion a Espafia por las siguientes razones:

v Acceso a nuevos mercados: Las exportaciones permitird a Ecomasaale S.A.S llegar a
un mercado méas amplio y diverso al expandirse a Espafia, esto significa tener acceso a
nuevos clientes, oportunidades de crecimiento y aumentar su base de ingresos.

v' Aprovechamiento de ventajas Competitivas: La entrada a Espafia Permitira a
Ecomasaale S.A.S aprovechar sus ventajas competitivas, como productos
diferenciados, precios competitivos, calidad superior. Al exportar la empresa puede
destacar en el mercado espafiol y competir con otras empresas.

v Aprendizaje y adquisicion de conocimiento: Al exportar a Espafia, Ecomasaale S.A.S
tendra la oportunidad de aprender sobre las preferencias y necesidades de los
consumidores y dindmicas del mercado que le ayudaran con importante informacion
para futuras expansiones y adaptaciones estratégicas.

v' Diversificacion de riesgos: Al expandirse a Espafia la Empresa reduce su dependencia
de un solo mercado nacional. Esto es especialmente relevante en caso de crisis
econdmicas o situaciones imprevistas que puedan afectar negativamente a un mercado
en particular.

3.10 Analisis del mercado objetivo (Espafia)

Las especias deshidratadas en el mercado espafiol ofrecen diversas oportunidades para
los productores y distribuidores. La demanda creciente, la variedad de especias disponibles, la
preocupacion por la calidad y el comercio electronico son aspectos clave a tener en cuenta al
ingresar a este mercado. Adaptarse a las preferencias y necesidades de los consumidores
espafoles y destacar la calidad y variedad de los productos pueden ser estrategias exitosas.

Existe una creciente demanda de especias deshidratadas de alta calidad y organicas, ya
que los consumidores estdn mas interesados en opciones saludables y naturales en sus
alimentos. Esto ha llevado a un aumento en la disponibilidad de especias deshidratadas
organicas y a la oferta de marcas especializadas que se centran en productos de calidad.
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En términos de proveedores, hay empresas tanto nacionales como internacionales que
operan en el mercado de especias deshidratadas en Espafia. Algunas empresas locales se
dedican a la produccion y distribucidn de especias, mientras que otras importan productos de
otros paises. Las especias deshidratadas en el afio 2020 tuvieron un crecimiento cercano al
27.4% la cual marca una clara evolucion en este importante segmento econémico incluso
superando a otros tipos de productos en venta (Ministerio de Agricultura Pesca y Alimentacion,
2021).

3.11 Analisis de la competencia

El mercado espafiol ofrece una amplia gama de oportunidades de negocio en diversos
sectores, desde tecnologia y servicios financieros hasta turismo y energias renovables. Sin
embargo, para aprovechar al maximo estas oportunidades, es necesario contar con informacion
actualizada sobre la competencia y el mercado en general.

Siendo asi se detalla a continuacidn las empresas que estan presentes en el pais europeo
dedicadas a la produccion y venta de especias deshidratadas.

3.11.1 Empresa “Murciana de Herboristeria”

La empresa esta dedicada a la compra, importacion de especias, plantas medicinales y
derivados con el unico fin de acondicionarlos al mercado destino, con 34 afios dentro del
mercado espafiol y ubicada en la ciudad de Murcia- Espafia.

Ventajas

v' Gran infraestructura
v Afos de experiencia
v Mudiltiples productos
v" Personal capacitado

Desventajas

v Por la cantidad de productos en oferta no hay una lista definida de preferencias
claras de los consumidores.

Desechan cantidades considerables de producto por produccion a gran escala
Propiedades organolépticas disminuidas a la mitad de su potencial

Precios elevados.

No tiene proveedores de origen latino

ASRNENEN
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3.11.2 Herbs import

Empresa dedicada a la importacion de especias en todas sus variedades desde Egipto
con su sede en la ciudad de Albacete- Espafa, cuenta con bodegas para su almacenaje y venta
bajo pedido al por mayor.

Ventajas

v
v
v

Gran infraestructura para almacenaje
Multiples productos
Personal poco capacitad

Desventajas

v

Por la cantidad de productos en oferta no hay una lista definida de preferencias
claras de los consumidores.

Desechan cantidades considerables de producto por no ser comercializados
Propiedades organolépticas disminuidas por su almacenaje en cantidades
grandes

Precios elevados.

No tiene proveedores de origen latino

3.11.3 Especial del sol

Empresa dedicada a la importacion y produccidn de especias en todas sus variedades la
cual posee mas de 130 afios de experiencia en el mercado espafiol con su sede en la ciudad de
Céceres - Espafia, por politicas de privacidad la empresa no revela el origen de sus especias

importadas.

Ventajas

v

v
v
v

Gran infraestructura para almacenaje y produccion
Mudltiples productos

Personal capacitado

Reconocida a nivel pais

Desventajas

v

Por la cantidad de productos en oferta no hay una lista definida de preferencias
claras de los consumidores.

Desechan cantidades considerables de producto por no ser comercializados
Propiedades organolépticas disminuidas por su almacenaje en cantidades
grandes

Precios elevados en cantidades muy pequefias de venta

No tiene proveedores de origen latino
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3.12 Investigacion y seleccion de mercado.

Las investigaciones de mercado realizadas sobre especias deshidratadas tuvieron como
objetivo identificar y evaluar la viabilidad de la exportacion a Espafia proporcionaron
informacion valiosa para tomar decisiones estratégicas. A continuacion, se detallan las
caracteristicas clave de estas investigaciones.

v' Tamafo y tendencias del mercado: Se llev6 a cabo un andlisis del mercado
espafnol de especias deshidratadas para comprender su tamafio actual y su
potencial de crecimiento, la demanda del mercado, las preferencias del
consumidor y las tendencias emergentes en el sector de las especias.

v' Competidores y estructura del mercado: Se identificaron y analizaron tanto
los competidores directos como los competidores indirectos que se encuentran
en el mercado espafiol. Se investigd la participacion en el mercado de las
empresas locales y extranjeras, asi como sus estrategias de marketing, la calidad
de sus productos, los canales de distribucién utilizados y se evaluaron sus
ventajas y areas de oportunidad.

v' Barreras y regulaciones comerciales: Esto abarc6 la evaluacion de los
requisitos de importacion, las normas de calidad, las certificaciones necesarias
y cualquier posible obstaculo legal o aduanero.

v Perfil del consumidor espafiol: Se llevé a cabo un estudio sobre especias
deshidratadas. Se investigaron sus preferencias de sabor, habitos de consumo,
niveles de conciencia sobre ingredientes y etiquetado, asi como su disposicion
a probar nuevas variedades y marcas.

v’ Canales de distribucion y logistica: Se evaluaron los canales de distribucion y
las opciones logisticas disponibles para la exportacion de especias deshidratadas
a Espafa, incluy6 analizar la infraestructura de transporte, los intermediarios
comerciales, los minoristas y las opciones de comercio electronico.
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3.13 Analisis de los criterios de entrada al mercado

La evaluacion detallada de los factores y criterios que deben considerarse al ingresar a
un nuevo mercado. Esto implico analizar diferentes aspectos, como las barreras de entrada, la
competencia existente, las regulaciones y normativas locales, las preferencias y
comportamientos del consumidor, los canales de distribucion disponibles, entre otros. El
objetivo de este analisis es comprender los requisitos y desafios especificos del mercado para
tomar decisiones informadas sobre la entrada o expansion en ese mercado en particular.

Las reglas se refieren a los criterios esenciales para establecer el pais de origen o llegada
de un producto. Su relevancia radica en que los aranceles y las restricciones aplicadas a las
importaciones y exportaciones pueden diferir segun el lugar de procedencia de los productos
(Organizacion Mundial de Comercio, 2021).

3.14 Factores considerados en la seleccion de Espafia como mercado objetivo.

Turismo y diversidad cultural

Estabilidad econémica

Tamarfo y potencial del mercado

Infraestructura de distribucion

Cultura culinaria y demanda de productos exoticos
Politicas y regulaciones
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3.15 Regulaciones y leyes locales (Espafia)

Las regulaciones esparfiolas en referencia a la proteccion de los consumidores estan
tipificadas en el articulo 51 de la Constitucion Espafiola, que menciona a todas las
competencias del Estado para garantizar la proteccién de los consumidores y proteger su
seguridad, salud y legitimos intereses econémicos mediante procedimientos eficaces.
(Gobierno de Espafia, 1978)

Por otra parte, las regulaciones y proteccion al medio ambiente de igual manera estan
definidas en la ley 21/2013 del 9 de diciembre con el nombre de ley de evaluacion ambiental,
en la cual se regula todas las formas de cuidado ambiental desde el correcto manejo de, residuos
solidos y liquidos, regulacion para el ingreso de productos al territorio hasta la prevencion de
incendios forestales (Ministerio Para la Transicion Ecoldgica y el Reto Demografico, 2103).

El embalaje de los productos que se comercializan en Espafia, esta regulada por la
legislacion de la union europea, los cuales en su totalidad son sometidos a los controles
fitosanitarios pertinentes para su visto bueno general, en el ambito de etiquetado, todos los
productos deben tener bien detallado el pais de origen muy importante al momento de que
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sometido al control de aduanas, tabla nutricional, el porcentaje que va de producto en su
embalaje, permisos sanitarios bien detallados (Santander Trade Market, 2023).

3.16 Arancelesy barreras Aduaneras

Las medidas arancelarias en Espafia estan reguladas por el ministerio de rentas, el cual
tipifica que todos los productos tienen una medida general de arancel del 4,2%, pero que para
productos alimenticios procesados puede llegar al 17,3%, cabe destacar que cuando un
producto entra por primera vez al mercado europeo todos los gastos de aduana y tramites debe
realizar y cubrir la persona o entidad encargada de llevar y comercializar los productos en el
espacio econémico europeo. (Infoautonomos, 2022).

3.17 Estandares locales

Todas las empresas dedicadas a la venta, transporte y comercializacion de productos
alimenticios estan obligadas a llevar los estandares estipulados por la consejeria de sanidad de
la comunidad de Madrid, la cual esta encargada de generar todas las directrices para la correcta
disposicion de los alimentos en el mercado espafiol.

Las empresas deben aplicar un autocontrol permanente basado en todos los principios
del analisis de peligros y puntos de control de peligro (APPCC) (Lbpez y Celaya, 2014).

3.18 Analisis de la cadena de suministros y logistica

La cadena de suministro para la exportacion de especias deshidratadas generalmente
implica varios pasos, desde la produccion hasta la entrega final al cliente. A continuacién, se
detallada de los principales pasos involucrados en la cadena de suministro:

v Produccioén y Cultivo: La cadena de suministro comienza con la produccion y
cultivo de las especias, las especias, como el cilantro, perejil, comino, apio, etc.,
se cultivan en las regiones adecuadas y los agricultores se encargan de sembrar,
cuidar y cosechar las especias.

v" Procesamiento y Deshidrataciéon: Después de la cosecha, las especias se
someten a un proceso de procesamiento para su preparacion y deshidratacion.
Esto generalmente incluye la limpieza, seleccion y clasificacion de las especias
para eliminar impurezas y posterior a eso se distribuye de manera equitativa en
sus respetivas bandejas para su deshidratacion mediante aire forzado de acuerdo
a la variedad y necesidad.

v' Envasado: Una vez deshidratadas, las especias se envasan en diferentes
formatos, como bolsas plasticas, frascos, cajas 0 recipientes a granel,
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dependiendo de los requisitos del mercado y del cliente. El envasado se realiza
de manera que proteja las especias de la humedad, la luz y el deterioro.
Almacenamientoy Logistica: Las especias deben almacenarse en instalaciones
adecuadas. Estos lugares deben cumplir con las condiciones necesarias para
mantener la calidad de las especias, como una temperatura y humedad
controladas. Se lleva a cabo una gestion de inventario para garantizar un
suministro adecuado y evitar escasez 0 exceso de productos.

Transporte: Esto implica la seleccion del modo de transporte mas adecuado,
que puede ser por carretera, ferrocarril, mar o aire, segun la distancia y los
requisitos de tiempo. Durante el transporte, es importante garantizar que las
especias estén protegidas de golpes, vibraciones y condiciones ambientales
adversas.

Proceso Aduanero y Documentacion: En el caso de la exportacion, se deben
cumplir los trdmites aduaneros y de documentacion. Esto implica la preparacion
de documentos de exportacion, como la factura comercial, el certificado de
origen y los documentos de transporte. También se deben cumplir las
regulaciones y requisitos aduaneros del pais importador.

Distribucion y Comercializacion: Una vez que las especias llegan al destino
final, se distribuyen a los minoristas, mayoristas o directamente a los clientes.
Estos distribuidores pueden ser locales o internacionales, y se encargan de la
comercializacion y venta de las especias a los consumidores finales.

En cada paso de la cadena de suministro, es importante asegurar la calidad, integridad
y trazabilidad de las especias deshidratadas para garantizar la satisfaccion del cliente y el
cumplimiento de los estandares de seguridad alimentaria. Ademas, es fundamental cumplir con
las regulaciones y requisitos legales tanto en el pais de origen como en el de destino.

3.19 Aspectos legales y aduaneros

3.19.1 Registro y Documentacion

Con el fin de llevar el proceso de exportacion de manera ordenada, se debe llevar a cabo
los pasos que tiene como fin el envio de productos al exterior cumpliendo todos los registros
que exige la ley tanto del pais exportador como del pais destino

3.19.2 Normativa Sanitaria y Fito Sanitaria

» Verificar existencia de requisitos fitosanitarios de exportacién (pagina web

Agrocalidad)

> Registro en el sistema GUIA}
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> Registro en el sistema VUE

» Solicitud de inspeccion con 48 horas de anticipacion a la salida del envio
» Solicitud de emision de CFE a través de VUE

» Comprobante de pago (Agrocalidad, 2020)

3.19.2.1 Registro de empresa Ecuapass

El registro en esta entidad gubernamental conlleva una serie de pasos obligatorios a
seguir y que tienen como objetivo tener todos los detalles de la empresa como registros
sanitarios, declaracién de impuestos, legalidades generales, para que puedan ser generadores
de economia reconocidos y seguros al momento de exportar o importar cuyos requisitos son:

v

v

Poseer el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) emitido por el Servicio de
Rentas Internas (SRI).
Obtener el Certificado Digital para la firma electronica y la autenticacion,
proporcionado por las siguientes entidades:

e Banco Central del Ecuador: http://www.eci.bce.ec/web/guest/

e Security Data: http://www.securitydata.net.ec/

Instalacion del sistema Ecuapass, para tal efecto se cuenta con un navegador
basado en Mozilla Firefox, permite instalar y configurar complementos
necesarios de JAVA, Flash Player y PKI automaticamente, el cual puede ser
descargado desde el link: www.aduana.gob.ec/senae-browser-descargas/
Asociar cédula del representante legal.

Asociar nombramiento del representante legal (Gob.ec, 2023)

A continuacion, se presenta el proceso detallado para registrarse como operador de comercio exterior
en el sistema informéatico Ecuapass, lo que facilita la realizacion de transacciones comerciales tanto
para importacién como para exportacion.

v Acceda al sistema informatico Ecuapass ( https://ecuapass.aduana.gob.ec ) y seleccione
la opcion "Nuevo Registro”.
v Seleccione la opcion "Solicitud de Registro de Usuario de Representante de Comercio
Exterior" y complete el registro con la siguiente informacion:
« Informacion de Empresa
« Datos del Representante Legal en el SRI
« Informacion de Representante de Comercio Exterior
« Informacion de Operacion: Seleccionar la opcién "Imp/Exportador”
« Informacion de Certificado Digital
v Adjuntar la documentacion correspondiente
v Registrar y firmar la solicitud de usuario de comercio exterior (Gob.ec, 2023)

48


http://www.securitydata.net.ec/
https://ecuapass.aduana.gob.ec/

3.19.3 Certificado de Origen

La emision de este documento desempefia una funcion esencial al asegurar la
supervision y regulacion de los acuerdos comerciales existentes y las preferencias arancelarias
a favor de Ecuador (Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, 2023).

Para poder obtener el documento se debe presentar los siguientes requisitos

Preinscripcion del exportador en el sistema ECUAPASS.
Certificacion de firma electronica.

Declaracion jurada de origen.

Factura comercial

Conocimiento de embarque B/L o guia aérea

Tasa por servicios de emision y formulario expedido (Gob.ec, 2023)
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3.20 Logistica para el proceso de exportacion.

Una vez que se hayan cumplido los requisitos mencionados anteriormente, se lleva a
cabo la transmision electrénica de la Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE) utilizando
el Sistema Ecuapass. Esta accion no se limita a ser una simple intencion de envio, sino que
establece una relacion legal con el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE) y
conlleva obligaciones que el exportador o el declarante deben cumplir (Senae, 2021).

Segun lo establecido en el articulo 67 en relacion con la Presentacion de la
Declaracion Aduanera, se determina que los datos transmitidos en la Declaracion Aduanera
se someteran a un proceso de validacion para su aceptacion o rechazo.

Si no se detectan discrepancias o problemas, la Declaracion Aduanera sera aprobada
y se asignara la modalidad de despacho adecuado mediante un método de seleccion basado
en el perfil de riesgo. Posteriormente, se proporcionara un nimero de validacién que permitira
continuar con el procedimiento, junto con la fecha de aceptacion (Registro Oficial Ecuador
452, 2011).

En la Declaracion Aduanera de Exportacion, se registraran los siguientes detalles:

e Informacion del exportador o declarante.

e Descripcidn detallada de la mercancia de cada articulo conforme a la factura.

e Datos del consignatario.

e Destino final de la carga.

e Cantidad de unidades de mercancia.

e Peso neto y peso bruto de la mercancia.

e Tipo de moneda utilizada en la transaccion.

e Término internacional de comercio (Incoterm) aplicado en el contrato de venta
(Senae, 2021).
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Después de que se haya aceptado la Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE), la
mercancia debe ser admitida en la Zona Primaria. Posteriormente, conforme a las regulaciones
establecidas por el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE) y en conformidad con
el Libro V del Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI), se
notificara al exportador el canal de inspeccion, el cual puede ser:

v' Canal de Aforo Automatico: Este canal de aforo implica que el despacho de

la mercancia se realiza automaticamente mediante la validacion electronica de
la Declaracion Aduanera a través del sistema informatico, aplicando perfiles de
riesgo establecidos por el SENAE. La autorizacion de salida se otorga de forma
automatica al momento en que la carga ingresa a los depdsitos temporales o
zonas primarias.

Canal de Aforo Documental: En este canal de aforo, se lleva a cabo la
verificacion de la Declaracion Aduanera y de los documentos de
acompafiamiento y soporte, los cuales se contrastan con la informacion
registrada en el sistema informatico del SENAE. El objetivo es determinar la
correcta liquidacion de los tributos relacionados con el comercio exterior y
verificar el cumplimiento de las disposiciones aduaneras exigidas segun el
régimen aduanero aplicable a las mercancias declaradas.

En el caso del Canal de Aforo Documental, un funcionario del SENAE es designado
para revisar los documentos adjuntos a la Declaracion Aduanera de Exportacién una vez que
la carga ha ingresado a los depdsitos temporales o la zona primaria.

El cierre del proceso se realiza cuando no se identifican novedades y se otorga la
autorizacion para que la carga pueda ser embarcada.

Canal de Aforo Fisico: implica la inspeccién fisica de las mercancias para
verificar su naturaleza, origen, estado, cantidad, peso, dimensiones, valor
aduanero y/o clasificacion arancelaria. Este proceso de inspeccion se lleva a
cabo comparando la informacion proporcionada en la Declaracion Aduanera y
sus documentos adjuntos, contrastandola con los registros del Servicio Nacional
de Aduana del Ecuador. El objetivo principal es asegurar la adecuada
liquidacion de los impuestos vinculados al comercio internacional y garantizar
el cumplimiento de las regulaciones aduaneras pertinentes segun el régimen
aduanero y las mercancias declaradas.
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3.20.1 Término de negociacion

"Las compafiias deben establecer un acuerdo de negociacién conocido como Incoterms,
establecido por la Cdmara de Comercio Internacional. Estos términos detallan los riesgos y
responsabilidades del comprador y del vendedor en las transacciones de comercio
internacional, dependiendo del lugar acordado y del método de transporte utilizado. "

Para la exportacion de especias deshidratadas, se optara por el término FOB (Free on
Board - Libre a Bordo), lo que conlleva que el exportador se responsabiliza de los gastos y la
carga hasta que la mercancia se encuentre a bordo del barco, en este caso, en el Puerto de
Guayaquil.

En el marco de FOB (Free on Board - Libre a Bordo), el vendedor es responsable de colocar la
mercancia a bordo del barco, asumiendo todos los gastos, derechos y riesgos hasta que la
mercancia cruce la borde del barco, excluyendo los costos de transporte.

Al aceptar el término FOB, el exportador debe asegurarse de que la mercancia esté en
condiciones Optimas, debidamente embalada y acompafiada de la factura comercial y otros
documentos necesarios para su admision en el pais de destino. Ademas, el exportador se
encarga de colocar la mercancia a bordo del bugue y asume los costos y gastos vinculados con
la exportacion desde el lugar de origen.

En la siguiente Figura se puede notar que una vez que la mercancia cruza la borde del
buque, el importador se hace carga de los gastos y riesgos asociados al transporte hasta su
destino final.

Grafico 2

Transferencia de responsabilidad

CIF

TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD

Proecio Mercancia:
o Inchuye Flotes y Soguro

Riesgo y Responsabilidad del
Comprador

~Efoctiuar Sespachs G0 IMpOrtacetea

Nota. La grafica representa la transferencia de responsabilidades una vez que se hayan realizado todos
los tramites internos, Tomado de Razones para exportar Técnico (p36), por C.A Trujillo, 2009,
Donmatias.
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3.20.2 Embalado, Empacado y embalaje

3.20.2.1 Requisitos

El manejo adecuado de los envases debe basarse en el concepto de unitarizacion, que
implica que la carga debe estar empacada de tal manera que sea fécil de mover y manipular a
lo largo de toda la cadena de distribucion. Esto se hace para prevenir dafios al producto, lo que
a su vez facilitard su paletizacion y colocacién en contenedores. En el caso de especias
deshidratadas, se utilizaran fundas de polipropileno como envase. Estas fundas cumpliran
varias funciones, como la proteccion y presentacion del producto, la diferenciacion de otros
articulos y la simplificacion del transporte.

la directiva del Consejo Europeo relacionada con el etiquetado enfatiza la importancia
de proporcionar una adecuada identificacion de los ingredientes presentes en el producto. Esto
se hace con el propoésito de permitir que el consumidor pueda determinar de manera precisa si
es alérgico o intolerante a alguno de los ingredientes especificos mencionados.

En el etiquetado de los productos alimenticios, es esencial incluir la marca comercial y
proporcionar informacion sobre el tratamiento al que fue sometido el producto, como el
tostado, por ejemplo. Ademas, se debe listar la descripcion de los ingredientes utilizados. Sin
embargo, en el caso de las frutas deshidratadas, no es necesario que la etiqueta incluya una lista
de ingredientes, ya que este producto es 100% natural y no contiene ningun aditivo adicional.

Las consideraciones para el embalaje y etiquetado deben seguir los siguientes criterios:

<

La litografia de las etiquetas debe estar en Castellano, pero también se puede
incluir en otros idiomas si es necesario.

Las etiquetas deben ser legibles y proporcionar informacién clara.

Debe incluirse la fecha de caducidad maxima del producto.

Debe proporcionarse una descripcion detallada de los ingredientes utilizados.
El peso o volumen del producto debe expresarse en unidades métricas.

Se debe indicar claramente el lugar y pais de origen del producto.

El envase debe contar con un nimero de registro sanitario.

Debe incluirse el nombre, direccion y nimero de contacto del fabricante.

Cada lote del producto debe estar identificado con un nimero de lote Unico.
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En cuanto al empaque de especias deshidratadas, este desempefia un papel crucial en la
proteccién y manipulacion del producto. Se propone utilizar cajas de cartdon como envase,
asegurandose de que estén correctamente cerradas y selladas para evitar problemas durante el
transporte. Esto garantizara la integridad del producto y del envase durante todo el proceso
logistico.
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3.20.3 Transporte

La funcidn principal del transporte en el comercio internacional es trasladar mercancia
desde un punto en el pais de origen hasta un lugar en el pais de destino, asegurando que llegue
dentro del plazo acordado, sin sufrir dafios y utilizando los vehiculos adecuados. Al planificar
la logistica de transporte, es crucial considerar los siguientes elementos importantes:

v' Seleccion del tipo de transporte: Se debe elegir el medio de transporte mas
apropiado de acuerdo con la naturaleza de la mercancia. Por ejemplo, las
mercancias perecederas pueden requerir transporte rapido por avion, mientras
que productos a granel pueden ser mas adecuados para el transporte maritimo
debido a su costo més bajo.

v" Grado de fragilidad o vulnerabilidad de la mercancia: La fragilidad y la
sensibilidad de la mercancia son factores determinantes en la eleccion del modo
de transporte y en la necesidad de precauciones especiales, como embalaje
adicional o condiciones controladas de temperatura y humedad.

v Consideracion de los costos de transporte: Los costos de transporte son un
componente importante en la planificacion logistica. Es necesario equilibrar la
velocidad de entrega con el costo asociado.

v Los costos a abonar: se determinan segln el peso y tamafio de la carga, asi
como su fragilidad y la distancia a recorrer. Es esencial que el servicio de
transporte elegido disponga de rutas mas cortas para asegurar el cumplimiento
de los plazos acordados con el cliente y mantener asi una posicion sélida en el
mercado sin comprometer las relaciones comerciales establecidas en el
extranjero.

3.20.3.1 Traslado Maritimo

Es crucial coordinar con la naviera para obtener su ayuda en la reserva, también
conocida como "Booking™, para la fecha estimada de salida de la mercancia y la orden de retiro
del contenedor.

Un Booking, o reserva de exportacion, es necesario para asegurar un espacio en el barco
para el contenedor.

La reserva Booking debe incluir cierta informacion importante:
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v’ Lafechay hora limite de ingreso del contenedor al puerto, que generalmente es
12 horas antes de la llegada prevista del barco. Cualquier carga que llegue
después de este limite no podré ser incluida en el envio.

v' El tipo de contenedor que se usard. En este caso, se utilizar4 un contenedor
estandar de 20 pies.

v Los nombres de los patios de origen y destino, es decir, el lugar desde donde se
carga la mercancia y el lugar al que se dirige.

v Una descripcion detallada de la mercancia que se cargara en el contenedor.

v El puerto de destino, que en este caso es Barcelona.

Realizar esta coordinacién y reserva es esencial para garantizar que la mercancia se
envie de manera eficiente y puntual.

La Orden de Retiro o Intercambio (Booking): Este documento se entrega al
transportista interno, que ha sido contratado por la empresa exportadora. La finalidad de esta
orden es autorizar al transportista a retirar el contenedor en los patios designados por la naviera.
Luego, el transportista llevara el contenedor a la planta de la empresa exportadora para cargar
la mercancia.

Después de este paso, la naviera procede a crear un borrador del Conocimiento de
Embarque. En este documento se incluyen los datos requeridos por la empresa exportadora. El
borrador se envia a la empresa exportadora para su revision. Una vez revisada y aprobada, la
empresa exportadora notifica a la naviera que puede imprimir el documento en el lugar de
origen o en el lugar de destino, segin lo acordado con el cliente.

Normalmente, se imprimen tres Conocimientos de Embarque originales y tres copias
no negociables. Estos documentos son esenciales para el proceso de transporte y envio de la
mercancia y son utilizados como evidencia de la carga y como base para las transacciones
comerciales internacionales.

La funcion principal del transporte en el comercio internacional es trasladar mercancia
desde un punto en el pais de origen hasta un lugar en el pais de destino, asegurando que llegue
dentro del plazo acordado, sin sufrir dafios y utilizando los vehiculos adecuados. Al planificar
la logistica de transporte, es crucial considerar los siguientes elementos importantes:
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3.21 Plan de Marketing

El plan de marketing es un resultado fundamental del proceso de promocidn, ya que
proporciona direccion y enfoque a una marca, producto o empresa. Las organizaciones utilizan
planes de marketing para guiar sus actividades de recaudacion de fondos y alcance, mientras
que las agencias gubernamentales los emplean para generar conciencia publica sobre temas de
interés, el plan de marketing es un documento de gran importancia que sintetiza el mercado y
proporciona una vision organizada de los objetivos, principios y prioridades de la empresa.

3.21.1 Importancia del Marketing

El plan de marketing es importante porque mediante el cual una empresa identifica,
anticipa y satisface las necesidades y deseos de los clientes de manera contundente cuyo
objetivo principal es diferenciarse de los demés abordando las tendencias y preferencias de los
consumidores de tal forma que se vean identificados con una marca y motivados a adquirirla
(Kotler, 2012).

Cabe destacar que para la elaboracion de un plan de marketing el mismo posee 6 puntos
importantes que deben cumplirse, porque cada uno depende del otro para su correcto desarrollo.

Tabla 2

Disefio de estrategias

Anélisis de la Situacion
Diagnostico de la situacion
Definicion de Objetivos
Disefio de estrategias

Plan de Accion

o g B W -

Meétodos de control

Nota. En esta tabla se muestra las etapas de un plan de marketing practico.

3.21.2 Andlisis de la Situacién

El departamento de marketing de una empresa no funciona de forma aislada, sino que
estd integrado en toda la organizacion. Por encima de cualquier objetivo de marketing, se
encuentra la mision de la empresa, que es definida por la alta direccion. Es responsabilidad de
la alta direccion establecer los objetivos corporativos, es decir, determinar en qué negocio se
encuentra la empresa y a qué mercados debe dirigirse (Mufiiz, 2018).
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3.21.3 Valoracion de la Empresa (DAFO)

El propdsito fundamental de emplear la matriz DAFO en una organizacion es ofrecer
un diagnostico preciso que facilite la toma de decisiones estratégicas efectivas y mejore el
rendimiento futuro. EI nombre de esta matriz proviene del acrénimo conformado por los
términos: Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades. La matriz de analisis DAFO
posibilita la identificacion de las oportunidades y amenazas presentes en el mercado, asi como
las fortalezas y debilidades de la empresa (Espinosa, 2013).

3.21.4 Entorno Externo

Durante el analisis externo de la empresa, se identifican los factores externos clave que
afectan a la organizacién, como los cambios en las preferencias de los clientes, la competencia,
las transformaciones en el mercado y la situacion econémica, entre otros. Es crucial tener en
cuenta que estos factores estan fuera del control de la empresa y tienen un impacto directo en
su desarrollo. Como resultado, la matriz DAFO divide el andlisis externo en oportunidades y
amenazas.

v Oportunidades: Son momentos propicios para el crecimiento y mejora de la
empresa. Son factores positivos que pueden ser aprovechados y desarrollados
por la organizacion.

v" Amenazas: Son factores negativos que afectan directamente a la empresa y que
superandolos de buena forma se pueden convertir en puntos clave para alcanzar
una posicion de mercado clave ante los competidores.

3.21.5 Entorno Interno

El andlisis interno de la empresa es de vital importancia, ya que se identificd puntos
clave que aplicando la matriz DAFO en el area de marketing, produccién, administrativo, se
puede determinar de mejor manera las debilidades, amenazas, fortalezas de la empresa y de
esta manera plantear soluciones para su mejor expansion.

Fortalezas: Se refiere a todas las habilidades y activos disponibles en la empresa para
aprovechar oportunidades y lograr ventajas.

Para poderla determinar se pueden plantear las siguientes preguntas:
¢Cuales son las ventajas competitivas sobre las demas industrias de la misma linea?

¢ Cuéles son los recursos gque se puede conseguir a buen precio y disponibles a mano?
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Debilidades: Representan las areas en las que la empresa carece, se encuentra en
desventaja frente a la competencia o tiene margen para mejorar.

3.22 Analisis DAFO

DEBILIDADES
- Limitada visibilidad de la marca
- Dependencia de proveedores
- Financiacion

- Marketing limitado

FORTALEZAS
- Calidad de los productos
- Procesos de produccién eficiente
- Variedad de productos

- Buenas relaciones con proveedores

Tabla 3
Analisis DAFO

Nota. En esta tabla se detalla el analisis DAFO

AMENAZAS
Competencia de mercado

Cambios en preferencias del
consumidor

Politicas publicas

OPORTUNIDADES
Alta demanda de alimentos saludables
Expansion a nuevos mercados
Innovacion

Precio competitivo
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3.22.1 Talento Humano

Los empleados manifiestan la importancia de contar con un entorno laboral favorable
para llevar a cabo sus tareas de manera mas efectiva. Ademas, tienen interés en familiarizarse
y aplicar el plan dispuesto por la gerencia, el cual favorecera a mejorar la direccion de la
empresa y alcanzar mejores resultados.

3.22.2 Expectativas de los consumidores

Los consumidores buscan en su diario vivir cubrir sus necesidades y demandas teniendo
en cuenta precio, calidad, y la agilidad con la que se los puede cumplir por parte de los
proveedores.

3.23 Andlisis PEST

Los consumidores buscan en su diario vivir cubrir sus necesidades y demandas teniendo
en cuenta precio, calidad, y la agilidad con la que se los puede cumplir por parte de los
proveedores.

3.23.1 Factores Politicos

Los elementos politicos ofrecen un conjunto completo de datos acerca de como las
decisiones politicas, legales y legislativas pueden afectar al comercio en su conjunto. La
evaluacion de su impacto se basa en si estas medidas resultan beneficiosas o perjudiciales
cuando se implementan, y esta evaluacion se lleva a cabo observando la reaccion de la
poblacion.

e El cumplimiento de los derechos asegurados por la Constitucion.

e La proteccion de inversiones

« El marco legal y normativo en relacion con cuestiones tributarias

e EI cumplimiento de las leyes de proteccion ambiental y la legislacion ambiental
pertinente

o Laforma de gobierno y su organizacion, ya sea democratica o autocratica.

o La firmeza en el &mbito politico y el nivel de riesgo politico.

e Los conflictos armados internos o externos y la presencia de actividades terroristas.

o Lacohesion y estabilidad social.

« Las alianzas politicas y las relaciones internacionales.

o Lainestabilidad politica (Ayala, 2015)
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3.23.2 Factores Econdmicos

Los elementos econdmicos estan continuamente influenciados por los acontecimientos
a nivel regional, nacional y global, y sus ramificaciones afectan en gran medida a las industrias
y directamente a los consumidores cuyo poder adquisitivo esta estrechamente ligado a la
situacién economica actual en su lugar de residencia. Estos factores son considerados
significativos debido a su importancia.:

v Laetapa de desarrollo econémico.

v Los aspectos de tributacion

v' La percepcién de confianza por parte de los consumidores.

v Ladisponibilidad de trabajadores con habilidades especializadas
v" Los costos de los insumos o materiales necesarios.

v Laevaluacion del riesgo pais.

v Ladisponibilidad de fuentes de energia.

v Los acuerdos comerciales internacionales en vigencia

v El volumen y la distribucion del gasto publico.

v Los niveles de precios (Ayala, 2015)

3.23.3 Factores sociales

Los factores sociales se centran en las fuerzas sociales que operan dentro de la sociedad
y que impactan las actitudes, intereses y opiniones de las personas, influyendo en sus decisiones
de compra. Los cambios demogréaficos, por ejemplo, tienen un impacto directo en las empresas.

v" Las tendencias laborales.

v' Las transformaciones socioculturales en curso.

v" La calidad de vida de la poblacion.

v' Las influencias étnicas y religiosas.

v Los factores demogréaficos (por ejemplo, el crecimiento de la poblacién y la
estructura de edades).

v' Lasituacion de salud, educacion y movilidad social (Ayala, 2015)

3.23.4 Factores tecnologicos

La tecnologia desempefia un papel fundamental en los negocios, mejorando la calidad
y reduciendo los tiempos de comercializacion de productos y servicios. Los factores
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tecnoldgicos también pueden reducir las barreras espaciales, como en el caso de las empresas
que adoptan la automatizacion en los procesos de produccién, lo cual puede llevar a una
disminucion en la demanda de mano de obra no calificada.

v El efecto de las tecnologias emergentes (como la roboética y la nanotecnologia).

v Lavelocidad a la que los avances tecnol6gicos quedan obsoletos

v La implementacion de sistemas automaticos para llevar a cabo los procesos de
produccion (Ayala, 2015).

3.24 Estudio de mercado

El atractivo del mercado de Especias Deshidratadas radica en la variedad de productos
exoticas empleadas en el proceso de deshidratacion. Este procedimiento mantiene sus
propiedades originales sin la necesidad de utilizar aditivos o edulcorantes artificiales que
alteren su sabor natural.

Los continuos cambios en las demandas de los mercados globales y la influencia de la
globalizacion generan periodos de transformacion que dan origen a nuevas preferencias de
consumo. Esto plantea la necesidad para Ecuador de ampliar su gama de productos de
exportacion, fomentar el desarrollo de articulos no convencionales y estimular su adopcién a
nivel internacional. Es fundamental llevar a cabo un analisis de mercado, ya que proporciona
a las empresas la informacién necesaria para tomar decisiones adecuadas al momento de
exportar.

Ecuador se propone alcanzar una produccion planificada, sostenible y competitiva, con
el objetivo de diversificar su oferta exportable, especialmente en el ambito de productos no
tradicionales. Este objetivo se materializara a traves de la aplicacion de politicas y regulaciones
estratégicas, orientadas a fortalecer los sectores prioritarios y prepararlos para su insercién en
los mercados tanto nacionales como internacionales. Estas iniciativas constituyen una parte
integral del proceso de transformacion de la matriz productiva del pais.

3.24.1 Manufactura Ecuatoriana

Ecuador goza de una posicidon geogréafica privilegiada que permite a los agricultores
sembrar y cosechar una amplia variedad de frutas y hortalizas durante todo el afio, las mismas
que tienen una altamente demanda en otros paises debido a su calidad excepcional (Macas,
2020).

Segun el boletin de andlisis de mercados publicado en enero de 2018 por
PROECUADOR, se menciona que a partir del afio 2007 se ha observado la introduccion de
productos deshidratada en el mercado nacional. La contribucion de diversos productores
locales ha sido significativa, ya que las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (Mipymes) han
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estado adaptando su oferta de productos de acuerdo con las preferencias y las tendencias
emergentes en el consumo de alimentos (PROECUADOR, 2018).

Las frutas y especias deshidratadas se encuentran en un mercado ideal para la
comercializacion, ya que se han convertido en un producto accesible que puede ser disfrutado
por personas de todas las clases sociales sin distincién. Segun un informe de PROECUADOR,
Estas variedades tienen una alta demanda en paises como Estados Unidos, Chile y varias
naciones de la Unién Europea, incluyendo Alemania, Espafia, Holanda y Bélgica.

3.25 Comercializacion y estrategias

La comercializacion desempefia un papel fundamental al facilitar la venta de productos
y colocarlos en el lugar adecuado y en el momento oportuno para que los consumidores finales
puedan acceder a ellos. En un entorno global cada vez mas competitivo, los paises buscan
estrategias de comercializacion debido a la aparicion de nuevos competidores, la presencia de
consumidores cada vez mas exigentes y la implementacion de reglamentaciones y normas
técnicas que exigen estandares de calidad para la entrada de productos en los mercados.

Por esta razon, la comercializacion internacional se convierte en un componente critico
que abarca todo el proceso, desde el productor en el pais de origen hasta el consumidor final
en el pais de destino. Este proceso involucra una serie de actividades, como la compra y venta
de productos, asi como la promocion y publicidad, que son esenciales para asegurar que los
productos lleguen de manera efectiva a su publico objetivo y cumplan con las expectativas de
calidad y preferencias del mercado. Internacional.

Gréfico 3

Componentes de la comercializacion

BIENES Y/O

SERVICIOS DEMANDANTES LEGADOR

(Catélogo de (Quienes desean los (Perzznc?:r:czrgl:zsas
servicios disponibles productos o servicios) g

para el mercado) productos)

Nota. En esta grafica se detalla los componentes de la comercializacion.
3.25.1 Cadena de valor

La cadena de valor es una herramienta que posibilita la evaluacion de las operaciones
de una empresa. Esta cadena esta conformada por componentes fundamentales: las actividades

primarias, relacionadas con la concepcion del producto, la fabricacion, la logistica y la
comercializacion; y las actividades de apoyo que respaldan las actividades primarias,
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englobando la gestion de recursos humanos, la adquisicion de bienes y servicios, asi como el
desarrollo tecnolégico.

Gréafico 4

Actividad de una cadena de valor

Sistematizacion
de la materia
prima

Proceso de Orden
produccién externo

Orden
interno

Nota. En esta grafica se detalla la actividad de una cadena de valor

3.25.1.1 Sistematizacion de la materia prima

Los empleados de la planta son responsables de recibir la materia prima y clasificar las
frutas frescas. Este proceso contribuye a la mejora de la eficiencia en las operaciones de
produccion.

3.25.1.2 Proceso de produccién

Esta actividad es de suma importancia y central en la empresa, ya que es el punto de
convergencia de todos los esfuerzos de los empleados en la elaboracion de las frutas
deshidratadas, con el objetivo de producir un producto que cumpla con los estandares de
calidad establecidos.
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3.25.1.3 Orden externo

Dado el tamafio del mercado espafiol, la distribucion de las especias deshidratadas se
llevard a cabo a través de la Waren-verein, que es una Asociacion de Importadores de
Alimentos Elaborados con sede en Madrid. Esto se realizara con el fin de garantizar una
distribucion efectiva de los productos en dicho mercado.

3.25.1.4 Servicio

La empresa designara un representante encargado de ofrecer apoyo al distribuidor
proporcionando informacion sobre las certificaciones y los procesos empleados en la
fabricacion del producto.

3.26 Planteamiento de objetivos

Los objetivos desempefian un papel fundamental en la creacién del plan de marketing,
puesto que todo lo anterior tiene como objetivo establecerlos, mientras que todo lo posterior
busca alcanzarlos. En esencia, los objetivos determinan cudl es nuestra meta numérica y coémo
la alcanzaremos.

Ademas, es crucial que estos objetivos estén alineados con el plan estratégico general.
Cada objetivo representa la solucién deseada para un problema en el mercado o la explotacion
de una oportunidad (Mufiiz, 2018).

3.26.1 Comercializacién eh incremento de ventas

Las ventas son transacciones gue involucran una interaccion continua entre el vendedor
y el comprador. Este tipo de venta se considera altamente eficaz debido a la proximidad
emocional que se establece, lo que genera un mayor nivel de empatia. Las empresas capacitan
a sus empleados para brindar un servicio personalizado y una atencion al cliente excepcional.
Estas ventas pueden ocurrir en la tienda, donde el cliente visita el establecimiento, o también
pueden realizarse a domicilio, donde un representante comercial ofrece los servicios de un
producto especifico (Nicuesa, 2015).

Al hablar de incremento de las ventas cabe sefialar que este objetivo no es facil,
especialmente en mercados altamente competitivos. Por lo tanto, es crucial contar con dos tipos
de aviones:

Una estrategia a largo plazo busca aumentar las ventas a lo largo de varios afios al captar
y retener clientes de manera constante. En contraste, un plan tactico tiene como objetivo
aumentar las ventas a corto plazo, de 1 a 3 meses, mediante acciones que incentivan una
decision de compra inmediata.

63



Ambos planos son complementarios y esenciales para lograr un crecimiento o aumento
en los volumenes de ventas, y recalcando que todo esto depende del ciclo de vida en el que se
encuentre el producto (introduccion, expansion, consolidacion, disminucion).

3.27 Eleccion y desarrollo de estrategias

Al elaborar un plan de marketing, estas estrategias deben ser definidas claramente con
el objetivo de posicionarse de manera favorable en el mercado y frente a la competencia, con
el fin de obtener la méxima rentabilidad de los recursos comerciales asignados por la compafiia.

Es importante tener presente que las estrategias deben ser formuladas teniendo en
cuenta el analisis DAFO del mercado destino, asi también el andlisis interno de la entidad la
misma que es llevada a cabo por los lineamientos correspondientes ya establecidos por la
empresa (Mufiz, 2018).

3.27.1 Estrategias de ventas y comercializacion

Las estrategias de ventas y comercializacion son fundamentales para el éxito de
cualquier negocio. Estas estrategias buscan promover los productos o servicios de una empresa
y persuadir a los clientes potenciales para que realicen una compra.

Kotler (2001) menciona que las estrategias que se toman dentro de una empresa reflejan
la importancia de comprender las necesidades y deseos de los clientes, establecer relaciones de
confianza y ayudar a tomar decisiones informadas.

Las estrategias de ventas y comercializacion deben adaptarse a las circunstancias
cambiantes del mercado y aprovechar las herramientas y tecnologias disponibles para llegar de
manera efectiva a los clientes potenciales. Se debe profundizar en estas estrategias y analizar
como se aplican en diferentes industrias o sectores empresariales, considerando tanto el
enfoque tradicional como las nuevas tendencias y plataformas digitales.

3.27.2 Estrategias de mercadeo digital y comercial

Las estrategias de marketing digital se centran en utilizar las plataformas y herramientas
digitales para promocionar productos o servicios, generar visibilidad de marca, atraer clientes
potenciales y aumentar las ventas.

Para desarrollar las estrategias, se comienza proponiendo una base filoséfica
corporativa para la empresa, ya que es a partir de aqui que se origina la planificacion
estratégica, la cual se enfoca en lograr los objetivos establecidos a corto, mediano y largo plazo.
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3.27.3 Modelado cuenta red social Facebook

Tabla 4

Modelado pagina red social Facebook

Detalle general

La pagina de Facebook de Ecomasaale S.A.S. alberga los datos
de la empresa y brinda la oportunidad de mantenerse al tanto de
las ultimas novedades de forma continua. Ademas, permite
difundir informacion sobre los productos y promociones, y
posiblemente llegar a un nuevo objetivo publico. Ademas, se
pueden llevar a cabo interacciones en tiempo real, como chat,
Ilamadas o videoconferencias. Para acceder a la péagina,
simplemente hay que hacer clic en “Ecomasaale S.A.S" y alli se
podra encontrar toda la informacion disponible.

Ingresando a:
https://www.facebook.com/ECOmasaale?mibextid=ZbWKwL

Objetivo

Lograr un incremento minimo del 5% en las ventas y mejorar la

satisfaccion de los clientes de “Ecomasaale S.A.S"

Condiciones

e El proceso implica recopilar informacion detallada y
difundir el disefio de la pagina para promover una mejor
comprension de los productos y servicios ofrecidos.

o Se realizard publicaciones cada fin de semana.

e A través de la pagina de Facebook, se compartira
informacion sobre la innovacion de los productos y la
marca de manteniendo a los seguidores al tanto de las
ultimas novedades y avances en la oferta de productos.
Generar conversaciones en tiempo real con clientes.
Generar y actualizar recursos visuales actualizados y
Ilamativos

Beneficios

e Interactuar en tiempo real con la red.

e Establecer conexiones mas cercanas con los clientes.

e Dar a conocer la marca y los nuevos productos a
comercializar.

e Captar clientes de forma tematica

Cargo

Gerencia y D. comercial

Modelo

&

v . . _
\=CIAS DESHIDRATADAS, VIVE EL SABOR DELO NATURAL
ECOmasaale SAS . | e
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3.27.4 Modelado pégina de Internet.

Tabla 5

Modelado pagina de Internet

Detalle general

El sitio web de Ecomasaale S.A.S sirve como un recurso digital
que alberga informacion en forma de texto, imagenes y/o sonidos.
Esta informacion se encuentra almacenada en un servidor y puede
ser accedida a través de navegadores web
https://padlet.com/ecomasaale/ecomasaale-6u3zxtdz316brcsg

Lograr una correcta trasmision de toda la informacion de sus

Objetivo diferentes productos a todos los clientes.

e Detalle concreto de todas las actividades que realiza la
empresa, para que el ciber visitante pueda tener una
percepcion clara de la seriedad y seguridad de la empresa.

Condiciones Elabora publicaciones constantes
El tipo de comunicacion debe ser acoplado de tal forma que
pueda ser amigable para el usuario

o Crear estrategias de marketing con el objetivo de expandir y
mejorar los canales de venta ya establecidos.

- e Establecer vias de comunicacion adicionales con los clientes.
Beneficios . . -

e Difundir el reconocimiento de nuestra marca, producto o
servicio, y motivar a millones de personas en todo el mundo,
las 24 horas del dia y los 365 dias del afio, a adquirir,
consumir o utilizar lo que ofrecemos.

Gerencia y D. comercial

Cargo
L 3
ECOMASAALE
g " . Ie
Modelo
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3.27.5 Modelado pagina YouTube

Tabla 6

Modelado pagina YouTube

Detalle general

La pagina de YouTube tiene como propdsito fundamental: servir
como una plataforma de promocidn para especias deshidratadas.
A través de una variedad de videos educativos y llamativos, cuyo
objetivo es difundir el conocimiento sobre estas especias,
destacando sus beneficios culinarios y nutricionales. Desde
recetas deliciosas que incorporan estas especias hasta consejos de
almacenamiento y formas creativas de utilizarlas en la cocina, la
misma que se convertird en una valiosa fuente de informacién
para los amantes de la gastronomia y los entusiastas de la cocina.
Esperando inspirar a las personas a explorar nuevas formas de
condimentar sus platos y descubrir el maravilloso mundo de las
especias deshidratadas a través de contenido atractivo y
entretenido.
https://youtu.be/OnA2YOBOQIig?si=c4laCgol YIKOrjgL

Objetivo

Difundir el conocimiento sobre estas especias, destacando sus

beneficios culinarios y nutricionales.

Condiciones

e Proposito del negocio: La pagina debe tener un propdésito
claro y alineado con los objetivos del negocio
relacionados con las especias deshidratadas, ya sea para
aumentar las ventas.

e Contenido de calidad: Para atraer y retener a la audiencia,
es esencial crear contenido de alta calidad que sea
informativo, entretenido y valioso para los espectadores
interesados en las especias deshidratadas.

e Interaccion con la audiencia.

e Medicion y andlisis

Beneficios

Mayor visibilidad de la marca

Generacion de confianza y autoridad.
Conexion con la audiencia

Diversificacion de la estrategia de marketing
Posibilidad de colaboraciones

Retorno a mediano y largo plazo

Cargo

Gerencia y D. comercial

Modelo
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3.27.6 Estrategia operativa

Tabla 7

Estrategia operativa

Medio disponible

CONDICIONES

RESPONSABLE

TIEMPO

META/FACEBOOK .

Publicaciones de recetas y consejos
culinarios que destaquen el uso de
tus especias deshidratadas.
Anuncios de productos en Facebook
para resaltar  tus especias
deshidratadas.

Historias de Facebook para mostrar
contenido efimero relacionado con
especias, demostraciones de
productos, testimonios de clientes o
anuncios temporales sobre
promociones y descuentos
exclusivos.

Publicidad en grupos y participar en
conversaciones, 'y  promocionar
especias de manera sutil, responder
preguntas relacionadas con la cocina.

Departamento
Comercial

Indefinido

Sitio Web

Contenido de calidad informativo y
atractivo que se centra en las
especias deshidratadas. Esto puede
incluir  articulos  sobre  los
beneficios para la salud, consejos
de uso, recetas y comparativas
entre diferentes especias.

Galeria de productos de manera
visualmente atractiva en la pagina
web. Utiliza imagenes de alta
calidad y descripciones detalladas
de cada producto.

Videos demostrativos

Ofertas y promociones

Departamento
Comercial

Indefinido

YouTube

Videos de recetas creativas
Colaboraciones y asociaciones
Concursos y sorteos en vivo.
Videos de cocina

Contenido educativo y de valor

Departamento
Comercial

Indefinido
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4 Capitulo IV

Interpretacion y discusion de resultados

Para la obtencidn y procesamiento de los resultados se realiz6 un conjunto de pasos, 10s
cuales permitieron lograr el acometido.

1. Alfa de Cronbach

El Alfa de Cronbach resulta ser una herramienta valiosa al aplicarla, ya que su propdsito
es evaluar la confiabilidad y coherencia interna de las escalas de medicion o cuestionarios
empleados para recolectar datos sobre percepciones, actitudes y opiniones. Quero (2010),
menciona en su investigacion que la confiabilidad implica la estabilidad y coherencia de una
medicion a lo largo del tiempo.

2. Agrupamiento de preguntas
El agrupamiento de las preguntas se basé principalmente al contexto individual,
corroborando este antecedente Pefia (2020),

Hacer un andlisis de agrupacién implica reunir elementos basandose en sus
caracteristicas compartidas, con la finalidad de llevar a cabo una evaluacion detallada que
permita comparar los resultados con la categoria a la que pertenece cada uno de los elementos.

De esta manera se logra identificar dos grupos que abarcan aspectos relevantes para la
investigacion:

. Velocidad de Produccién y Entrega vs Capacidad de Adaptacion,

. Stock de Productos vs Capacidad de Satisfacer la Demanda

El mismo agrupamiento permitio ordenar todas las preguntas realizadas, y determinar
su origen especifico.

3. Correlacion de las variables
La correlacion de Sperman proporciona una medida cuantitativa de la relacion entre

variables y ayuda a los investigadores y analistas a comprender mejor la naturaleza de los datos
que estan analizando.
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Al utilizar esta técnica de manera adecuada, es posible obtener informacion valiosa que
puede respaldar la toma de decisiones y la formulacion de conclusiones fundamentadas en
diferentes campos de estudio, al respecto Lavalle et al. (2006), Lalinde et al. (2018), Carrera et
al. (2019) recalcan la importancia de identificar y comprender las correlaciones entre variables
en diferentes contextos, ya sea en el &mbito organizacional, social o educativo, para tomar
decisiones informadas y abordar problemas de manera efectiva.

4.1 Andlisis de confiabilidad

Tabla 8

Analisis de confiabilidad

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de elementos
Cronbach

,666 10

El resultado del andlisis global de Alfa de Cronbach, que se obtuvo a partir de las
preguntas que conforman el instrumento, revelé un valor de 0,666. Este valor es inferior al
umbral de referencia de 0.7, lo cual se considera aceptable y demuestra una consistencia interna
solida entre los items del cuestionario.

De acuerdo con la referencia proporcionada por Frias (2022), en estudios exploratorios,
el valor del Alfa de Cronbach puede descender hasta 0,6 que es aceptable; Sin embargo, se
considera mas apropiado que supere el umbral de 0,7 para garantizar una consistencia interna
adecuada en las respuestas a las preguntas del instrumento.
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4.2 Resultados estadisticos

Edad
Tabla 9
Edad de los encuestados
Edades Frecuencia Porcentaje
15 - 25 afos 33 8.59%
26 - 36 afios 124 32.29%
37 — 47 afos 85 22.14%
48 - 58 afios 101 26.30%
59 - 69 afios 41 10.68%
TOTAL 384 100%
Grafico 5
Edad de los encuestados
1¢Edad?
W 15 - 25 aflos W26 - 36 aflos W37 —47 anos
48 - 58 aflos 159 - 69 anos
Analisis. —

Del nimero total de encuestados el 32.29% se encuentran dentro del rango de los 26 a 36 afios
de edad, el 26.30% comprende las edades de 48 a 58 afios de edad, el 22.14% comprende las
edades de 37 a 47 afos, el 10.68% comprende las edades de 59 a 69 afios de edad, el 8.59%
comprende las edades de 15 a 25 afios de edad.
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Genero
Tabla 10

Genero encuestados

Genero Frecuencia
Masculino 307
Femenino 77

TOTAL 384

Gréfico 6

Géneros encuestados

2¢{Género?

H Femenino ® Masculino

Analisis. —

Porcentaje
80%

20%

100%

Del Total de los encuestados se puede evidenciar que el 80% son del género Masculino,

mientras tanto que el 20 % restante son de género femenino.
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¢ Cuantos gramos consume mensualmente de Especias Deshidratadas dependiendo de su

necesidad?

Categoria
25- 50 gramos

75 — 100 gramos
125 - 150 gramos
175 - 200 gramos

TOTAL

180
160
140 123
120
100
80
60
40
20

25-50
gramos

Andlisis. —

Tabla 11

Consumo mensual

Frecuencia

123

166

89

6

384

Grafico 7
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En la encuesta virtual realizada 166 personas equivalente al 43.22% consumen un promedio de
75-100 gramos de espacias mensualmente, 123 personas equivalente al 32.03% consumen de
25 — 5 gramos mensuales, 89 personas equivalentes al 23.17% consumen 125 — 150 gramos
mensuales de especias, 6 personas equivalentes al 1.56% consumen 175 — 200 gramos

mensuales de especias deshidratadas.
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¢En qué comunidad autonoma reside?

Tabla 12

Ciudad de residencia

Categoria Frecuencia Porcentaje
Andalucia 63 16.40%
Catalufia 246 64.06%
Madrid 32 8.33%
Valencia 43 11.19%
TOTAL 384 100%
Grafico 8
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Anadlisis. -

En la encuesta virtual realizada, 246 personas equivalente al 64.06% residen en la ciudad de
Catalufa, 63 personas equivalente al 16.40% residen en la ciudad de Andalucia, 43 personas
equivalente al 11.19% residen en la ciudad de Valencia, 32 personas equivalente al 8.33%
residen en la ciudad de Madrid.
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¢ Con que frecuencia adquiere especias deshidratadas para su consumo dependiendo de

la necesidad?

Tabla 13
Produccion
Categoria Frecuencia Porcentaje
Diario 224 58.33%
Semanal 68 17.70%
Quincenal 53 13.80%
Mensual 39 10.15%
TOTAL 384 100%
Grafico 9
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Analisis. —

En la encuesta virtual realizada 224 personas equivalente al 58.33% consumen diariamente
especias deshidratadas, 68 personas equivalente al 17.70% consumen especias de manera
semanal, 53 personas equivalente al 13.80% consumen especias de manera quincenal, 39
personas equivalente al 10.15% consumen especias deshidratadas de manera mensual.
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¢ Qué tan rapidamente percibio la velocidad de produccién y entrega de los productos o

servicios?
Tabla 14
Produccion
Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente 0 0%
insatisfecho
Insatisfecho 0 0%
Neutral 47 12.23%
Satisfecho/a 181 47.13%
Muy satisfecho/a 156 40.62%
TOTAL 384 100%
Grafico 10
Produccion
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0
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Analisis. —

En la encuesta virtual realizada 181 personas equivalente al 47.13% se encuentran satisfechos
con la velocidad de produccion y la entrega de productos y servicios, 156 personas equivalente
al 40.62% se encuentran muy satisfechos con la entrega de productos y servicios, 47 personas
equivalente al 12.23% son neutrales con la velocidad de produccion y la entrega de productos
Yy Servicios.
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¢En qué medida considera de acuerdo a su punto de vista que la empresa debe tener un

amplio stock de productos para mantener su clientela y atraer a mas consumidores?

Tabla 15

Punto de vista

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy Baja 0 0%
Baja 0 0%
Neutral 11 2.86%
Alta 194 50.52%
Muy alta 179 46.61%
TOTAL 384 100%
Grafico 11
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De acuerdo a las opiniones recolectadas en la encuesta virtual 194 personas equivalente al
50.52% consideran alta la responsabilidad de la empresa en mantener en stock toso el proceso
productivo, 179 personas equivalente al 46.61% consideran muy alta la responsabilidad, 11
personas equivalente al 2.86% consideran de forma neutral esta responsabilidad.
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¢Como evaluaria la capacidad de una empresa para adaptarse a las necesidades

especificas del cliente?

Tabla 16
Evaluacion
Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy poco 0 0%
adaptable
0 0%
Poco adaptable
Neutral 111 28.90%
Bastante 136 35.41%
adaptable
Muy adaptable 137 35.67%
TOTAL 384 100%
Figura 12
Evaluacion
150 136 137
111
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0
Neutral Bastante  Muy adaptable
adaptable

Andlisis. —

De acuerdo a la encuesta virtual realizada 137 persona equivalente al 35.67& consideran que
la empresa es muy adaptable a las necesidades del cliente, 136 personas equivalente al 35.41%
consideran que la empresa es bastante adaptable, 111 personas equivalente al 28.90%
consideran que la empresa es neutral en el proceso de adaptacién a las necesidades del cliente.
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¢Qué tan adecuadamente considera la capacidad productiva de una empresa para

satisfacer la demanda de productos o servicios?

Tabla 17

Capacidad productiva

Categoria Frecuencia Porcentaje
Nada Adecuado 0 0%
6 1.56%
Poco adecuado
Neutral 78 20.31%
Adecuado 59 15.36%
Muy adecuado 241 62.76%
TOTAL 384 100%
Gréfico 13
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De acuerdo a la encuesta virtual realizada 241 personas equivalente al 62.76% consideran
muy adecuado satisfacer la demanda de productos y servicios con su capacidad productiva, 78
personas equivalente al 20.31% consideran neutral esta responsabilidad, 59 personas
equivalente al 15.36% consideran que adecuado que la capacidad productiva cumpla con este

objetivo, 6 personas equivalente al 1.56% consideran poco adecuado que la capacidad
productiva influya en la demanda de productos y servicios.

79



4.3

Comprobacion de la hipotesis

Para llevar a cabo la comprobacion de la hipotesis de la investigacion se ha seguido los

siguientes pasos, con el objeto de llevar un correcto procesamiento de la informacion.

43.1

Anélisis de correlacion.

Regresion lineal multivalente (variables independientes agrupadas)
Regresion lineal multivalente (variables independientes sin agrupar)
Contrastacion de la hipotesis

Analisis de correlacion

Dentro del procesamiento de variables categdricas y con el objeto de obtener resultados

robustos se efectud el analisis de correlacion de Sperman, tal como se observa en el Anexo 3,
la raz6n por la cual se emplea esta prueba es que el anélisis de correlacion suele ser mas
eficiente al de Pearson cuando se trabaja con variables que tienen respuestas en una escala de
Likert y otros tipos de datos ordinales o que no cumplen con los supuestos de una distribucién
normal.

A continuacion, se describen algunas razones adicionales por las que se emplea la

prueba anteriormente mencionada

Robustez: El coeficiente de Spearman es menos susceptible a la influencia de valores
atipicos o extremos en los datos en comparacion con el coeficiente de Pearson. Los
valores extremos pueden afectar de manera considerable el coeficiente de Pearson, lo
que podria resultar en interpretaciones poco precisas. Sin embargo, el coeficiente de
Spearman muestra una mayor resistencia ante estos valores extremos.

Naturaleza ordinal de los datos: Las escalas de Likert son intrinsecamente ordinales,
lo que indica que los valores se pueden clasificar en un orden, aunque la distancia entre
los valores no necesariamente es uniforme. En contraste, el coeficiente de Sperman no
hace suposiciones sobre la distribucion normal y resulta més apropiado para datos de
naturaleza ordinal.

No linealidad: El coeficiente de Sperman puede ser una opcion mas adecuada, ya que
no hace suposiciones sobre la forma de la relacion.

Por otra parte, al momento de interpretar los resultados del analisis de correlacion es
necesario tener en cuenta los siguientes aspectos.

v" Los valores oscilan entre -1 y 1, donde 0 indica ausencia de variacion. Los signos

representan correlaciones positivas y negativas, respectivamente.

v Dos asteriscos indican que la evaluacion es significativa al nivel de 0.01 o al 1%.
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v Un solo asterisco indica que la evaluacion es significativa al nivel de 0.05 o al 5%.

En este sentido como se puede observar en el Anexo 3, se puede comprobar la existencia
de correlacion unidireccionales entre algunas de las preguntas empleadas en el instrumento.

v’ Lacorrelacion existente entre las preguntas 3 y 19, donde a pesar de existir un nivel
de correlacion minima expresado por el coeficiente de correlacion (-0.216) que
posee un signo negativo, lo cual se traduce en la presencia de una correlacién
inversa entre las variables. Por otra parte, al tener un nivel de significancia menor
a 0.05 se puede comprobar la presencia de correlacion entre estas variables.

v También podemos observar que la correlacion entre las preguntas 11 y 22 tiene una
correlacion directa (0,103) de manera positiva.

v’ Por otra parte, la correlacion entre las preguntas 4 y 18 poseen una correlacion
directa (0,387) de manera positiva.

4.3.2 Regresion lineal multivalente (variables independientes agrupadas)

Si bien el analisis de correlacion de Spearman muestra la presencia de una correlacién
entre algunas preguntas, es necesario mencionar que este no es un determinante para excluir a
las demas variables del analisis de regresion multiple, debido a que la presencia de variables
adicionales suele servir de apoyo a otras variables que por si solas no serian significativas en
el andlisis de regresion multiple. A continuacion, se presentan algunas razones que respaldan
esta préactica:

v' Complejidad del fenémeno en cuestion: Las escalas de Likert permiten medir
diversas dimensiones o aspectos de un fendmeno particular. Al incorporar estas
variables en un analisis de regresion multiple, se considera la complejidad
intrinseca del fendmeno en cuestion, lo que facilita la captura mas completa y
precisa del impacto colectivo de todas las variables en el resultado examinado.
segun Matas (2018) menciona que las escalas de tipo Likert representan uno de
los instrumentos mas frecuentemente empleados en disciplinas como Ciencias
Sociales y estudios de mercado.

v" Manejo de variables interferenciales: Al incluir todas las variables en el
modelo, se logra la posibilidad de regulares factores potenciales de confusién o
aquellos que podrian impactar la relacion entre la variable independiente y la
variable dependiente. Matas (2018) explica que, aunque las variables no estan
directamente correlacionadas entre si, podrian influir conjuntamente en el
resultado, resaltando la importancia de tener en cuenta todas las variables
relevantes en el analisis de regresion para comprender exhaustivamente el
fendmeno.
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v’ Efectos directos: Al considerar todas las variables en el analisis de regresién
multiple, se vuelve posible identificar los posibles efectos mediadores o
indirectos entre la variable independiente y la variable dependiente. Aunque dos
variables no demuestren una conexién directa, podrian estar relacionadas a
través de otras variables presentes en el modelo, resaltando la importancia de
contemplar el conjunto completo de variables para comprender la complejidad
de las relaciones en cuestion.

En este contexto y en el marco del procedimiento para este tipo de variables, es
fundamental categorizar las preguntas que se relacionan con la variable dependiente e
independiente, y en el caso de las variables independientes, segmentarlas segun su interrelacion
a través de la obtencion de un promedio de las respuestas.

A continuacion, se describen algunos Motivos adicionales que pueden conducir a la
obtencion de un valor bajo de R*2 en un modelo de regresién multiple con datos de escalas
Likert:

v" Limitaciones de las escalas de Likert: Estas escalas suelen tener un nimero
restringido de categorias (por ejemplo, de 1 a 5 o0 de 1 a 7). Esta restriccion
conlleva una disminucion en la variabilidad de los datos en comparacion con los
datos continuos. Como resultado, puede resultar mas dificil explicar una gran
proporcion de la variabilidad en la variable dependiente (lo que se traduce en un
R”2 bajo) utilizando variables independientes.

v" Naturaleza subjetiva: Las respuestas en las escalas de Likert reflejan opiniones
0 actitudes subjetivas, lo que puede resultar en una variabilidad mayor que no
se explica a través de factores medibles. Estas opiniones pueden verse
influenciadas por una variedad de factores que no se capturan en el modelo.

v' LaComplejidad de las interacciones: En ciertos casos, las interacciones entre
variables en encuestas que utilizan escalas de Likert pueden ser complejas y no
lineales. Los modelos de regresion multiple presuponen una relacion lineal, lo
gue impide capturar completamente la dindmica de los datos.

v' Tamafio muestral: Un tamafio de muestra reducido en comparacion con la

cantidad de variables independientes puede limitar la capacidad del modelo para
explicar la variacion.
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A continuacion, la Tabla 18 muestra el resumen del modelo de regresion multivariante
con variables independientes agrupadas en donde se puede observar los valores arrojados por
la prueba para los estadisticos R y R cuadrado, donde se puede observar valores bajos para
estos estadisticos.

Tabla 18

Resumen modelo de regresion multivariante

Resumen del modelo

Modelo R R cuadrado R cuadrado Error tip. de la
corregida estimacion
1 ,0972 ,009 ,004 ,52999

Nota. En esta tabla se muestra el resumen del modelo de regresion
multivariante

a. Variables predictoras: (Constante)
PerspectivaStock Capacidad_Satis Demanda,
PercepciénVeloc_AdaptabilidadC

Por otra parte, los coeficientes obtenidos por el andlisis de regresién multivariante en la
Tabla 19 se presentan los resultados del analisis de regresion multiple que muestra una
influencia positiva, directa y estadisticamente significativa de la variable compuesta "velocidad
de entrega y capacidad de adaptacion™ en la variable compuesta "Demanda de especies
deshidratadas”, donde se evidencia que un incremento de una unidad en el medio de la
velocidad de entrega y capacidad de adaptacion conlleva un aumento de 0.084 puntos en el
medio de la demanda de especies deshidratadas.

Asi mismo, los coeficientes arrojados para la variable independiente conjuntan 19
muestra que donde se evidencia que un incremento de una unidad en el
PerspectivaStock_Capacidad_Satis_Demanda conlleva un aumento de 0.038 puntos en el
medio de la demanda de especies deshidratadas, no obstante, el p -valor de esta Gltima es mayor
a 0.05 lo cual se significa que, a pesar de brindar posibilitar el incremento de la demanda de
especies deshidratadas, la misma no es estadisticamente significativa
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Tabla 19

Coeficientes

Modelo Coeficientes no estandarizados Coeficientes t Sig.
tipificados
B Error tip. Beta
(Constante) 2,267 ,302 7,498 ,000
PercepciénVeloc_Adaptabili ,084 ,049 ,088 1,720 ,086
1 dadC
PerspectivaStock_Capacida ,038 ,052 ,037 ,729 467
d_Satis_Demanda

a. Variable dependiente: Demanda_C_ED

Nota. La tabla muestra los resultados del analisis de regresion multiple.

4.3.3 Regresion lineal multivalente (variables independientes sin agrupar)

La Tabla 20 como en el caso de la Tabla 21 muestra un R*2 que posee un valor de 0.015

lo cual significa que el modelo no posee gran capacidad para explicar la variabilidad en la
variable dependiente, sin embargo, dadas las caracterizaciones de los datos y demas
informacion mencionada en acépites anteriores el valor de este estadistico no es un signo de

poca robustez.

Tabla 20

Resumen del modelo

Resumen del modelo

Modelo R R cuadrado R cuadrado Error tip. de la
corregida estimacion
1 ,1242 ,015 ,005 ,52978

a. Variables predictoras: (Constante), CapacidadDemandaPys,
ImportanciaAStock_AtraccionC, Velproduccion_Entregapercibida,
CapacidadAdap_necesidades_E
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Tabla 21

Resultados analisis de regresion multivariante

Coeficientes

Modelo Coeficientes no estandarizados Coeficientes t Sig.
tipificados
B Error tip. Beta

(Constante) 2,331 ,325 7,171 ,000
Velproduccion_Entregaperci -,001 ,038 -,002 -,038 ,969
bida

1 ImportanciaAStock_Atraccio ,012 ,049 ,012 ,245 ,807
nC
CapacidadAdap_necesidade ,077 ,034 , 116 2,278 ,023
s E
CapacidadDemandaPyS ,022 ,032 ,035 ,685 494

a. Variable dependiente: Demanda_C _ED

Nota. En la tabla se muestra los resultados del analisis de regresion multivariante

La Tabla 21 exhibe los resultados del analisis de regresion multivariante (variables
independientes sin agrupar); donde los estadisticos de la prueba muestran que no es posible
rechazar la hipétesis nula a pesar de poseer una variable estadisticamente significativa al 5%,
debido a que esta es considerada como un factor dentro de la capacidad productiva.

A continuacion, la Ecuacion 2 muestra los coeficientes obtenidos por el analisis de
regresion multivariante.

* (=0,01) + ImportanciaAStock

‘AtraccionC

DemandaCED = 2,331 * Demandac_ + VelproduccionEntregapercibida

* (0,012) + CapacidadAdap % (0,077) + CapacidadDemandaPyS * (0,022) + €

necesidadesg

En términos generales, se puede mencionar que cada una de las variables tienen un
aporte positivo y negativo, no obstante, no todos los factores que representan estas variables
son estadisticamente significativos. A continuacion, la Ecuacion 2 da a conocer el aporte
individual de cada una de las variables a la Demanda de especies deshidratadas, donde se han
tenido en consideracion 4 variables que dan forma a las variables conjuntas.

En este sentido y en funcion a los mostrado por la Tabla 21 y Ecuacion 2 se puede
mencionar que la Velocidad de produccion y entrega percibida posee un coeficiente positivo
en donde por un incremento de un punto en esta ultima la Demanda de especies deshidratadas
aumentara en -0,01(relacion inversa), asi mismo, se puede observar que por un incremento de
un punto en la variable ImportanciaAStock _AtraccionC, la Demanda de especies deshidratadas
se incrementara en 0,012 puntos.
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De la misma forma en el caso de la variable CapacidadAdap_necesidades_E se puede
mencionar que, por un incremento en esta Ultima de un punto, la Demanda de especies
deshidratadas se incrementara en 0,077 puntos, finalmente el escenario es similar para la
variable CapacidadDemandaPyS en donde por un incremento de un punto en esta ultima la
Demanda de especies deshidratadas se incrementara en 0,022.

Los resultados anteriormente expuestos y la evaluacion de variables constituyen un
elemento central en la investigacion y el analisis de datos, permitiéndonos investigar y
comprender las interrelaciones entre diversas variables. Proporciona una perspectiva valiosa
sobre como distintos aspectos de nuestro mundo estan interconectados. La capacidad para
identificar y cuantificar estas correlaciones resulta fundamental en numerosos campos,
incluyendo la psicologia, la sociologia, la salud pablica, la economia y la administracion. En
este sentido, Lavalle et al. (2006), Lalinde et al. (2018) y Carrera et al. (2019) subrayan la
importancia de reconocer y comprender las correlaciones entre variables en diferentes
contextos, ya sea en entornos organizacionales, sociales o educativos, con el fin de tomar
decisiones informadas y abordar problemas de manera efectiva.

El enfoque metodoldgico para evaluar la hipotesis de investigacion se baso en la
aplicacion de la prueba de clasificacion de Spearman y el andlisis de regresion multivariante.
Esta eleccion se fundamento en el caracter paramétrico del coeficiente. La prueba fue realizada
a través del software SPSS, con un nivel de confianza del 95%, con el proposito de examinar
la relacion entre la variable de Capacidad Productiva y la Demanda de Mercado. Con este
propdsito, se formularon tanto la hipotesis nula y la hipétesis alternativa, expresadas de la
siguiente manera:

Ho. - La Capacidad productiva, no incide en la demanda del mercado de especias
deshidratadas de la empresa Ecomasaale S.A.S.

Hi. -La Capacidad productiva, incide en la demanda del mercado de especias deshidratadas de
la empresa Ecomasaale S.A.S

4.3.4 Comprobacion de la hipotesis

La capacidad productiva se la puede evaluar en diversos &mbitos sociales, cientificos,
académicos, productivos, partiendo de esta premisa las preguntas empleadas en el instrumento
tienen en consideracion aspectos como Velproduccion_Entregapercibida,
ImportanciaAStock AtraccionC, CapacidadAdap_necesidades E, CapacidadDemandaPysS,
mismos que han permitido dilucidar el impacto existente de la capacidad productiva hacia la
demanda de especies deshidratadas en el mercado espafiol.

En este sentido los hallazgos, no permiten rechazar la hipétesis nula, puesto que, si bien
la evidencia estadistica indica un coeficiente positivo y un p valor menor al 0,05 en el caso de
la variable CapacidadAdap_necesidades E, mientras que en las variables Velocidad de
produccidén y entrega percibida, CapacidadDemandaPyS y ImportanciaAStock AtraccionC a
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pesar de tener un impacto negativo para el caso de la Velocidad de produccién y entrega
percibida y un impacto positivo para las dos variables restantes, estas tres Gltimas no son
estadisticamente significativas debido a que su p-valor es mayor a 0,05.

Ante lo cual, se imposibilita rechazar la hipétesis nula de la investigacion pese a que
una de las variables sea estadisticamente significativa, esto se debe a que estas son consideradas
individualmente como un factor dentro de la capacidad productiva y para rechazar la hipétesis
nula es necesario que todos los factores considerados en el presente estudio sean
estadisticamente significativos. Por lo cual, se comprueba la hipotesis nula de la investigacion
la cual se describe a continuacion.

Ho. - La Capacidad productiva, no incide significativamente en la demanda del mercado de
especias deshidratadas de la empresa Ecomasaale S.A.S.

Finalmente, el estudio permite comprobar la perspectiva que poseen los potenciales
consumidores en torno a la importancia e influencia que posee el ambito considerado por la
variable CapacidadAdap_necesidades_E sobre la demanda de especias deshidratadas.

4.4 Discusién de resultados

En el estudio Ilevado a cabo por Vazquez et al., (2021) en 55 paises de todo el mundo,
se evidencio que la eleccion de alimentos saludables y duraderos es un comdn denominador
con influencia social, motivada por su mayor accesibilidad en términos de precio y
disponibilidad. Con este antecedente se puede determinar que este patron se asemeja a lo que
se ha encontrado en las encuestas.

Sin embargo, en contraposicion a los resultados de estos analisis, que se reflejaron en
las encuestas realizadas a varias personas de diferentes localidades de Espafia, se manifiesta
que la capacidad productiva es un factor no influyente en la demanda de mercado, puesto que
son dos puntos muy diferentes y con aristas distintas al momento de abordarlos, demostrando
de esta manera que la capacidad productiva no incide en la demanda de mercado.
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45 Conclusiones

El anélisis respalda de manera concluyente la hipétesis de que la capacidad productiva
no incide significativamente en la demanda del mercado de especias deshidratadas de
Ecomasaale SAS en Espafia. Los datos recopilados y evaluados sugieren que otros factores
pueden ser mas influyentes en la demanda del mercado, lo que es fundamental para la toma de
decisiones estratégicas.

La verificacion del objetivo de identificar los procesos de factibilidad técnica a partir
de la capacidad productiva y la demanda revela la importancia critica de comprender a fondo
los elementos fundamentales que sustentan un proyecto, el cual se podra tener en lo posterior
a la aplicacién y obtencidon de las Buenas précticas de Manufactura, la misma que ayudo a la
empresa a tener un camino mas claro de la ruta a seguir.

Al analizar la capacidad productiva, se obtiene una vision clara de los recursos
disponibles y de las limitaciones operativas, permitiendo una planificacion precisa y eficiente.
Del mismo modo, evaluar la demanda del mercado proporciona informacién clave sobre la
aceptacion potencial de los productos o servicios, asi como la adaptabilidad del proyecto a las
necesidades cambiantes de los consumidores.

Por otra parte, al identificar la situacion actual de la planta de produccion y comprender
el mercado de especias deshidratadas en Espafia, hemos obtenido una base solida para la
elaboracion de la estrategia de exportacion. La confirmacion de que la capacidad productiva
no es un factor determinante en la demanda que nos permite centrarnos en otros aspectos clave,
como la calidad del producto y las estrategias de marketing, para tener éxito en la exportacion.

En este sentido, dado gue la capacidad productiva no tiene un impacto significativo en
la demanda, es esencial que Ecomasaale SAS se enfoque en mejorar la factibilidad técnica de
sus procesos y en la calidad de sus especias deshidratadas. Esto asegurard que la empresa esté
bien posicionada para competir en el mercado espariol y satisfacer las necesidades de los
clientes de manera efectiva.

Al incorporar elementos como la excelencia de las especias, la evaluacion de la
demanda en el mercado espafiol, consideraciones logisticas y el cumplimiento de los estandares
de exportacion, se establece una plataforma solida que respalda el desarrollo de una propuesta
no solo técnicamente sélida, sino también atractiva desde la perspectiva comercial.
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46 Recomendaciones

Para la proxima implantacion de las Buenas Practicas de Manufactura (BPM) se
recomienda seguir un enfoque sistematico y proactivo. En primer lugar, es esencial realizar una
evaluacion exhaustiva de los procesos actuales de produccion, Establecer un equipo dedicado
para liderar la implementacion de las BPM puede acelerar el proceso, asignando
responsabilidades especificas y garantizando una supervision constante en el llenado de los
formatos para obtener el detalle claro de los indicadores generales mencionados en la
operacionalizacion de las variables tanto dependientes como independientes.

También establecer un sistema de gestion de la calidad solida para garantizar la
consistencia y la calidad de los productos de especias deshidratadas. Esto es esencial para
cumplir con los estandares y regulaciones del mercado espafiol y para mantener la satisfaccion
del cliente

Por otra parte, establecer alianzas estratégicas con distribuidores locales en Espafia que
tengan una sélida presencia en el mercado de especias deshidratadas. Esto facilitara la entrada
al mercado y permitira una distribucién mas efectiva de los productos de la empresa en todo el
pais.

Estas recomendaciones estan disefiadas para ayudar a Ecomasaale SAS a aprovechar al
méaximo las oportunidades identificadas en el estudio y abordar los desafios potenciales en la
exportacion de especias deshidratadas a Espafia.
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4.8 Anexos
Anexo 1

Grafico 14

Infraestructura y distribucion de las distintas Areas
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Fuente: Ecomasaale S.A.S
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Anexo 2

Gréfico 15

Plano de areas y distribucion de equipos y materiales.
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2 I % dosificacion deshidratado |-
Oficina i ala
3 g|8
®
: g
%. CAMAS DE PANEL DE o %
Z DESHIDRATADO | CONTROL acondicionado Tomdo B S
de MP waE &
pesaje de .
PERCHAS MP g
Area de Bodega 1
tamizaje
PERCHAS Ingreso 2

Nota. En esta grafica se puede observar la distribucion de los equipos y materiales

Fuente: Ecomasaale S.A.S
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Anexo 3

Tabla 22

Correlacién

@aTieneconacimie [ @4 Cuilesenivelds | @ECudeszugrade | @11Cudniesgrama | @18Conouefrecus | VARIODD1 WARDDMZ WARDDDDE WARDDID4
nipdelasxistancise [ conotimientasabal | desatisfaccioncanla | sconsumamensual | noaadquisresspeci
nelmercasode Espe | osheneficiospanala | varisdaddeEspecia | menessEspeciasD | asdeshidrasadaspa
cidg s0 eshidratadas s
Coefizients de comelciin 1,000 =023 - 028 =008 043 - 2167 Rt -z -0
(@ ITienecanecimieniode s sistencisenelmercadadeEspecias  Sig. (bilateral) A53 STE HEE 340 Riili) 56 B4 092
M 384 K[t} 364 I8d 384 184 184 184 I8d
Coefizients de comelaciin =023 1.000 -0 =018 AET Ril] - 036 Ri:lc) 080
([E4Culesainiveldeconocimisntosobrekshensfidasparala Big. (bilateral) (653 852 TEE aon 06 A3 058 117
M 384 K[t} 364 I8d 384 184 184 184 I8d
Coefizients de comelaciin 028 =010 1,000 028 004 a0 Rt} i) 021
[FiCudleszugradodesatisfaccidneoniavaiedaddeEspecasD  Sig. (hilateral) 578 A5Z 576 a40 o7 Ag2 JZAS &77
M 384 K[t} 364 I8d 384 184 184 184 I8d
Coefizients de comalacisn - 009 - 015 024 1,000 - 36 Rkl - 026 082 Alixh
@11 Cuantasgramascansumamensualmentede EspeciasDash
— Sig. (hilateral) JBEG TEE 578 480 550 07 224 044
M 384 364 64 J8d 184 a4 a4 a4 J84
Coefizients de comalacisn 049 (3BT 004 - 036 1,000 014 m7 078 =034
(@ 18Conquetrecuencasdquiereespecissdeshidraladasparasy
Rho te Spearman Sig. (bilateral) 540 Qoo a40 480 TED A3 28 508
¢ M 384 364 364 364 384 a4 a4 a4 Jed
Coeficiente de comalacian - B 018 a0 a3 014 1,000 =021 a4 014
WARDCDO1 Sig. [hilateral) 000 T06 are 560 TED JBaz 807 TET
M 384 364 364 364 384 a4 a4 a4 Jed
Coefizients de comalacisn 088 - 036 038 - 026 a7 - 21 1,000 - 21 018
WARDO002 Sig. (hil ateral| (285 483 4R iy A93 Bz 678 77
M 384 364 364 364 384 a4 a4 a4 Jed
Coeficiente de comelacian -2 096 Q58 ([ a7 a4 =021 1,000 048
WARDO0OS Sig. (hil ateral) B1d (il=1:] 285 224 128 507 G768 72
N 384 364 364 64 384 a4 a4 a4 B4
Coefizients de comelacisn -,088 O8O0 a21 Aoy - 34 014 g (48 1,000
WARDO004 Sig. (hil ateral) 082 117 arT 0dd 508 AT T2 a2
N 384 364 364 84 384 384 a4 a4 ied
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Anexo 4

Encuesta

UNVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS
LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA

Objetivo: La siguiente encuesta ha sido elaborada con el propésito de conocer la demanda de
especias deshidratadas en el mercado espafiol, y de esta manera establecer una capacidad
productiva que vaya acorde a las exigencias del mercado destino.

¢Edad?

15 - 25 afios
26 - 36 afios
37 — 47 afos
48 - 58 afios
48 - 58 afios

moowp

¢ Género?

A. Masculino
B. Femenino

¢ Tiene conocimiento de la existencia en el mercado de Especias Deshidratadas para el uso
en alimentos?

No tengo conocimiento

Tengo poco conocimiento

Tengo un conocimiento moderado
Tengo un buen conocimiento

00w
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¢ Cual es el nivel de conocimiento sobre los beneficios para la salud asociados con el
consumo de Especias Deshidratadas?

Cow>

No tengo conocimiento

Tengo poco conocimiento

Tengo un conocimiento moderado
Tengo un buen conocimiento

¢ Qué tan frecuentemente consume Especias Deshidratadas en las comidas diarias?

B.

D.
E.

Nunca las consumo
Raramente las consumo
Ocasionalmente las consumo
Frecuentemente las consumo
Siempre las consumo

¢ Cual es su grado de satisfaccion con la variedad de Especias Deshidratadas disponibles
actualmente en el mercado?

B.
. Neutral
D.
E.

Muy insatisfecho/a
Insatisfecho/a

Satisfecho/a
Muy satisfecho/a

¢ Qué tan frecuentemente consume Especias Deshidratadas en las comidas diarias?

A. Diario

B.
C.

Semanal
Quincenal

D. Mensual
¢Qué valor estaria dispuesto a pagar para adquirir Especias Deshidratadas en
presentaciones individuales de 20 gr dependiendo de la necesidad de la variedad que se

tenga?

A. 1EURO

B. 2 EUROS
C. 3EUROS
D. 4 EUROS

E.

5 EUROS

¢ Cuantos gramos consume mensualmente de Especias Deshidratadas dependiendo de su
necesidad?

A. 25-50 gramos

B. 75-100 gramos
C. 125-150 gramos
D. 175 - 200 gramos
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¢ Qué tan importante es para usted que las Especias Deshidratadas sean producidas por
una empresa que promueva la innovacién?

A. Nada importante
B. Poco importante

C. Neutral

D. Importante

E. Muy importante

¢Al hablar de Especias Deshidratadas que variedad consume habitualmente en sus
comidas?

A. Perejil
B. Apio
C. Cilantro
D. Orégano
¢, Cuales son los principales factores que considera al seleccionar Especias Deshidratadas?

A. Precio
B. Origen
C. Marca
D. Certificaciones (organico, sostenible, etc.)
¢Recomendaria el consumo de Especias Deshidratadas a familiares y amigos?

A. Nada Probable

B. Poco Probable

C. Muy Probable
¢En qué tipo de establecimientos adquiere y recomendaria la venta de Especias
Deshidratadas?

Tienda de barrio

Supermercados

Plazas

. Tiendas naturistas

¢En qué comunidad auténoma reside?

o0 >

Andalucia

Cataluiia

Madrid

Valencia

¢ Qué tan rapidamente percibio la velocidad de produccién y entrega de los productos o
servicios?

Cow>

A. Totalmente insatisfecho
B. Insatisfecho

C. Neutral

D. Satisfecho/a

E. Muy satisfecho/a
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¢En qué medida considera de acuerdo a su punto de vista que la empresa debe tener un
amplio stock de productos para mantener su clientela y atraer a mas consumidores?

A.
. Baja

B
C.
D
E

Muy baja

Neutral

. Alta
. Muy alta

¢En qué medida considera que nuestros productos/servicios cumplen con tus
expectativas?

A.
B.
. Neutral
D.

E.

No cumple en absoluto
Cumple parcialmente

Cumple completamente
Cumple en gran medida

¢Como evaluaria la capacidad de una empresa para adaptarse a las necesidades

especificas del cliente?

B.
. Neutral
D.
E.

Muy poco adaptable
Poco adaptable

Bastante adaptable
Muy adaptable

¢Qué tan adecuadamente considera la capacidad productiva de una empresa para

satisfacer la demanda de productos o servicios?

A. Nada Adecuado
B. Poco adecuado
C.
D
E

Neutral

. Adecuado
. Muy Adecuado
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Anexo 5

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Cuadro: Operacionalizacion Variable independiente (Capacidad productiva)

Conceptualizacion Categorias Indicadores _ Tecnicas e
instrumentos
La capacidad Capacidad Tiempo promedio de ciclo Técnicas
productiva es la nominal: de produccion por e Registros
cantidad méxima de producto. e Encuestas
bienes o servicios que Cantidad de recursos e Inspecciones
una empresa puede humanos y técnicos.
producir en un periodo Eficiencia en el uso de la
de tiempo determinado. energia por unidad
Se puede medir a través producida.
de indicadores como la
capacidad nominal, la | Capacidad
capacidad efectivay la | Efectiva: Tiempo de actividad.
eficiencia. Tiempo de Inactividad.
Porcentaje de tasa de
defectos.
Eficiencia:

Costo de produccion.
Nivel de eficiencia de
produccion.

Tasa de rotacion de
inventario.
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OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Cuadro: Operacionalizacion Variable Dependiente (Demanda)

Conceptualizacion Categorias Indicadores Técnicas e
Instrumentos

La demanda es un indicador | Cantidad de Volumen de ventas Técnicas
clave de la cantidad de bienes 'y Grado de capacidad de e Encuesta
bienes y servicios que los servicios: produccion. e Estudios de
consumidores estan Porcentaje de demanda mercado
dispuestos y tienen proyectada. Instrumentos
capacidad para comprar a e Informes
diferentes precios, y es Tendencias Porcentaje de ventas
influenciada por factores de mercado: totales.

como los ingresos de los
consumidores, los precios
de los productos
complementarios y
sustitutos, las tendencias del
mercado y las preferencias
del consumidor.

Preferencias
del
consumidor:

Porcentaje de aumento o
disminucion de la
participacion de
mercado.

Grado de participacion
entre competidores.

NUmero de resefias.
Nivel de preferencias.
NUmero de
requerimiento ejecutado
sobre el planificado.
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