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RESUMEN

El objetivo del presente estudio fue elaborar un Plan de Comercializacion para €
Posicionamiento delos productos apicolas (Miel de abeja, Jalearea y Turrén) elaborados
por la Asociacién de productores apicolas “APICA” en los supermercados de la ciudad
de Riobamba, con lafinalidad que la empresa incremente € indice de sus ventas y estas
generen mayores recursos economicos alos socios. Sereaizo e estudio de mercado para
determinar las preferencias de consumo de los productos apicolas de la empresa “APICA”
en relacién ala competencia, logrando establecer que hay gran disposicién de consumo
y oportunidad para que la empresa oferte sus productos en |os supermercados de la ciudad
de Riobamba, dicha informacion se obtuvo como resultado de la aplicacion de las
encuestas en relacion al consumo de productos apicolas. Los resultados de las encuestas
permitieron definir las estrategias de comerciaizacion a implementarse para posicionar
los productos en los mercados objetivos, y mediante la aplicaciéon del Plan se logré
cumplir con €l objetivo meta parala determinacién de la hipétesis planteada.

De igual manera, el estudio de mercado permitio a la empresa “APICA” focalizar nuevos
nichos de mercado, logrando captar potenciales clientes para € consumo de sus
productos. El presente proyecto busca ofertar a los consumidores (clientes), productos
derivados de lamiel de abeja 100% naturales, a precios comodos y justos para satisfacer

Sus reguerimientos.

Ademas, d estudio que se presenta en esta investigacion busca concientizar a la
poblacion en general que e consumo de productos naturales (apicolas) es muy saludable
y es unavariable que deberiaincluirse en la dieta nutricional de todos quienes opten por
consumir estos productos. Al finalizar el presente estudio, se puede concluir que mediante
la implementacion de un Plan de Comercializacion correctamente estructurado y
gjecutado con responsabilidad es posible posicionar productos apicolas en otros nichos

de mercado.
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ABSTRACT
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SUMMARY

The aim of this study was to develop a Marketing Plan for the positioning of bee
products (honey, royal jelly and nougat) developed by the Association of beekeepers
"APICA" in supermarkets in Riobamba city, in order the company increased the rate of
its sales and these generate more financial resources to partners. Market research was
conducted to determine consumer preferences of bee products company "APICA" in
relation to competition, managing to establish that there is great willingness
consumption and opportunity for the company to bid their products at the supermarkets
in Riobamba, this information was obtained as a result of the implementation of the
surveys in relation to consumption of bee products. The survey results allowed defining
marketing strategies to be implemented to position products in target markets, and by
applying the Plan failed to meet the goal for the determination of the hypothesis.

Similarly, the study of market allowed to the "APICA" company to face new market
niches, targeting to capture potential clients to the consumption of their products. This
project aims to offer consumers (clients), products derived from honey 100% natural, at
affordable and fair prices to meet their requirements.

The study presented in this research secks to sensitize the general public that eating
natural products (bee) is very healthy and is a variable that should be included in the
nutritional diet of all those who choose to consume these products. At the end of this
study, it can be concluded that by implementing a marketing plan properly structured
and executed responsibly bee products can be positioned in other niche markets.
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INTRODUCCION

L os productos apicolas y sus derivados hoy en dia constituyen dentro de la dietafamiliar
como uno de los suplementos dietéticos mas conocidos y de consumo sostenido en los
ultimos afos y podria considerarse un privilegio de las minorias quienes opten por €

consumo de estos productos de origen natural .

El presente proyecto busca ofertar a la poblacion de la ciudad de Riobamba, productos
apicolas de origen natural elaborados por la Asociaciéon de Apicultores de la parroquia
Cacha dandoles un valor agregado en cuanto a producto, precio, plazay promocion, para
gue sean aceptados y consumidos por € nicho de mercado previamente establecido y ala

vez satisfacer os gustos més exigentes.

Deigua manera, € presente estudio buscaintroducir 10s productos apicolas de “APICA”
en |os supermercados mayoristas de la ciudad de Riobamba através delaimplementacion
de un Plan de Comercializacién mediante la aplicacion de acciones estratégicas que
permitan posicionar sus productos en estos nichos de mercado, logrando asi incrementar

sus indices de ventas y por ende |os ingresos econdmicos de la empresa.

XXi



CAPITULOI.

1. MARCO TEORICO.
1.1 ANTECEDENTES
1.1.1 Antecedentes Historicos

Cacha fue cuna de sefiorios étnicos de la nacién Puruhay dinastia Shyri-Duchicela, es el
sitio donde habitaron los grandes reyes del Tahuantinsuyo como los Atahualpas,
Hual copos, Duchicelas, Mayancelas, este lugar se consideraba lugar sagrado por 1o que

tenian conexion directa con lamadretierray los reyes mencionados. (Bonilla, 2011).

En lo referente ala produccién apicola, no existen datos acerca de la actividad apicolaen
Ecuador, aunque se conoce que existen varios productores individuales y pocas
asociaciones, geograficamente dispersas como es el caso de “APICA”. Esta fadta de
informacion es una de las principal es dificultades que enfrentan el sector en €l pais, esta
actividad aln no es reconocida como de interés econdémico-productivo a nivel

gubernamental, excepto por ciertasiniciativas aisladas en el Ministerio de Agricultura.

En el caso de la Asociacion de Apicultores de la parroquia Cacha “APICA”, su historia
iniciaen € afio 1977 cuando mediante un convenio de cooperacion entre la Diocesis de
Riobamba, bajo e obispado de Monsefior Proafio, inician charlas de emprendimientos
productivos por cuanto en aquellas épocas esta poblacion tenia una economia bastante
precaria. En € afo de 1979 Teniendo en mente la necesidad de establecer alguna
alternativa productiva para la comunidad, y coincidiendo esto, con un proyecto de
reforestacion nacio la idea de crear algunos apiarios en Cacha. Luego de cinco afios en
1983 se crea la primera pre asociacion de apicultores del sector cuya legalizaciéon se
consiguio en medio de un conflicto de intereses, dadas las condiciones ambientales de la
zona, por el contrario, méas adelante se busco la integracion de socios que residieran en
zonas "estratégicas para la actividad apicola’, es decir zonas que estuvieran ubicadas en

areas de mayor floracion.

En 1984, APICA obtuvo su personeria juridica en Riobamba, para entonces € nimero
de socios era de 30, en ese mismo afio se inicio la construccion de la planta con una

donacion de la embgjadaitaliana, la mano de obra corrié a cargo de |os socios mediante



mingas y se la concluy6 con un préstamo del FEPP de tres millones de sucres. Este
préstamo, lo pagaban con € excedente de la venta de la miel y mediante |a entrega del
producto a las tiendas CAMARI.

En la planta recién construida se instalaron modernos equipos de apicultura que fueron
donados eimportados desde Italiay con capacidad suficiente para establecer una pequefia
industria apicola para la exportacion.

Entre 1993 y 1994 se produce un retiro generalizado de los socios, empleados y
directivos, esto afectd e capital de cocimiento que habia invertido APICA en la
capacitacion de sus miembros, estas pérdidas en e aprendizge dificilmente fueron
recuperadas; pero afinales de 1995 los socios deciden finamente convertirla en empresa
argumentando |a necesidad de mantener los recursos economicos, humanos y técnicos
adecuados para una mediana empresa campesina. En € afio 1997 la empresa tuvo €
mayor volumen de ventas por 10 que se pensd en inversiones acorto y largo plazo, pero
nada de eso sucedio.

En 1999 el balance de APICA nuevamente arrojaperdidas, laventade materiales apicolas
disminuye debido a mal tiempo y a la poca floracién y en consecuencia baja en la

cosechade midl.

En la actualidad APICA la conforma 13 socios, € 60% de produccién es propiay €
40% proviene de productores independientes, dicha produccion basicamente es
comerciaizada en los mercados de CAMARI y en los puntos de venta propios de la
empresa. (Manosalvas, 2009).

Caracteristicas Generales de la parroquia Cacha

Aspectos geogréficos

. Ubicacion: Estaubicadaa 11 km a Sur-Oeste del cantdn Riobamba, Provinciade
Chimborazo, entre las coordenas 78° 40" longitud este y 1° 40” latitud Sur.

. Limites Comunales. Norte, comunidad Chipate Alto; Sur, comunidades Pardo,

San Josg, Parroguia Santiago de Quito, comunas de Alabado Grande y Monjas



Alto; Este, comunidades de Tungurahuilla, Tzalarén y la parroquia de San Luis,
Oeste, Gatazo Chico, Emmanuel, Murunguil, Curiquinga, Rinconada, Gatazo
Zambrano, Aychabug, Santo Domingo de Ushupamba. Tiene una superficie de
4.222 Has (FECAIPAC).

. Altura: Las 23 comunidades de Cacha se encuentran ubicadas en |la parte alta de
la cuenca hidrogréfica del rio Pastaza, afluente principal del rio chambo, desde el
piso atitudina de 2880 m.s.n.m. en la comunidad de Agua Santa, hasta |os 300
m.s.n.m. en lacomunidad de Chacan y Rayoloma.

Aspectos Fisicos

. Clima El clima en Cacha es generamente templado y frio, consta de dos

estaciones marcadas, una humeday lluviosay una veraniega seca.

. Temperatura: La temperatura promedio anual varia entre los 10 — 15° C durante
el dia, en la noche bagja alos 5°C. La precipitacién pluvial promedio es de 410
hasta los 615 mmm por afio. (Bastidas, 2007).

1.1.2 Antecedentes Referenciales

En & tema de Comercializacion para el Posicionamiento de productos apicolas en los

mercados mayoristas, se encontraron |os siguientes trabajos monograficos previos:

(Lojas, 2011), previaalaaobtencion a titulo de Ing. Comercia enlaUniversidad Técnica
de Machala; menciona que “laactividad meliferaen el canton Zarumade la provincia de
el Oro, no hatenido el mismo repunte que en otras zonas de la provincia, esto se debe en
cierta parte a que no se ha desarrollado y aplicado un estudio de mercado sobre los
pardmetros de comercializaciéon de miel de abeja basicamente, a pesar de que dicha zona
es potencial para la actividad apicola, por lo que se decidio implementar un estudio de
mercado para la comercializacion de lamiel de abgjaen el canton Zaruma; e estudio se
centrd en la indagacion de los aspectos que obstaculizan la comercializacion de la miel
de abga, pudiendo llegar alas siguientes conclusiones:



. El estudio de mercado en la comercializacion de la miel de abgja, en € cantdn
Zaruma presenta un nivel de una buena demanda y oferta en el mercado interno
delaprovinciade &l Oro, por cuanto |os habitantes de este canton apetecen € uso
de este producto en su alimentacion diaria en sus hogares, para € cuidado de sus
salud.

. Con frecuenciasu adquisicion en el mercado interno es adquirida diariamente, por
la estética de ladigestion, y utilizada en los hoteles y restaurantes de lalocalidad,
su demanda es satisfactoria para los productores y comerciantes del producto en
el mercado local.

. Los familiares que consumen miel de abeja prefieren calidad antes que precio.

1.2 FUNDAMENTACION CIENTIFICA
1.2.1 Fundamentacion Filosotfica

La Teoria cientifica de la administracion segin Taylor se caracteriza, entre otros, por los

siguientes aspectos (Chiavenato, 1994):

“Division de las actividades en tareas muy simples

Separacion de | as actividades de direccion de | as actividades g ecutoras.
Limitados conocimientos de |os trabajadores, solo sobre |as actividades areadlizar.

Laelevacion de la productividad se buscaba sobre |a base de un estricto control sobre los
métodos empleados en el proceso de trabgjo, los movimientos que se gjecutaban y la

medicion de |os tiempos de estos, |a determinacion de |os ritmos de trabgjo.

Sistema de incentivo monetario a incrementar el salario alos trabajadores que obtenian
los mejores resultados de trabajo.

Considerar al hombre como racional incentivado solo por el ementos econémicos.

La supuesta cooperacion entre la administracion y los obreros permitiria una elevada

productividad”.



La teoria cientifica de Taylor ha aportado con multiples ventgjas, teniendo también sus

limitaciones.
Ventgas

La teoria se constituy6é en una gran herramienta de desarrollo de aquel tiempo, con la
aplicacion de métodos cientificos y no basados en la experiencia como se acostumbraba

en aguel entonces.
Teoria clasica de la organizacion

La teoria de la organizacion tiene algunas limitaciones muchas de ellas tienen que ver
directamente con € talento humano, € mismo que en aquella época era considerado en

niveles inferiores ala produccion.

Henry Fayol en su teoria analizaba que € proceso administrativo se encgjaba en las

siguientes etapas rel acionadas unas con otras:

Aspecto Técnico, es € que se ocupaba de la produccion de los negocios, aspecto
administrativo, es e que desarrollaba las funciones de direccion, aspecto comercial,
brindaba lineamiento para comprar y vender, aspecto contable, importante para para
administrar la inversion, aspecto de seguridad para brindar proteccion tanto al talento

humano como alos bienes materiaes.

Fayol planteo catorce principios sobre la administracion, estos principios se mantienen

activosy son utilizados adiario hoy en dia por empresarios y gerentes
Kaizen

La eaboracion de un plan de comercializacién para € posicionamiento de productos
apicolas en los supermercados mayoristas se fundamenté en € Kaizen palabra que
proviene de dos vocablos japoneses. Kai: que significa Cambio y Zen: que significa para

mejorar, en términos generales es el cambio para meorar.

Al elaborar un plan de comercializacion la Asociacion de apicultores “Cacha” buscan
gue su empresamejore, |0 propio con sus productos, e mejoramiento continuo trae como

consecuencias abaratar |0s costos, mejorar la capacidad en e cumplimiento de tiempos



de entrega, mayor calidad del servicio, mayores ventas y por consiguiente utilidades, la
respuesta a estas innovaciones esta en € Kaizen.

La implementacion del Kaizen en las empresas es aln desconocida y pocas veces
gjecutada en nuestro medio, pero de gran utilidad y que hallevado alos paises orientales
al Just in Timey alaexcelenciaen calidad total y productividad.

El Kaizen implicatoda una preparacion y un cambio cultural abierto al cambio constante
para evolucionar hacia meores procesos de produccién y empresariales y que
actualmente se conoce como el proceso de mejora continua, solo de estamanerasellegara

alaexcelencia productiva para poder liderar |os mercados competitivos actuales.

1.2.2 Fundamentacion Epistemoldgica

El presente estudio se basd en la Teoria critica, que interpretay cambialarealidad.
Desde los manuscritos (Domenéc, 2010), Marx contenidos en los Manuscritos
economicos-filosoficos de 1844, ya se advierte laradical posturade lateoriamaterialista-

diaécticade laHistoria

Dice Marx que: los filésofos se han limitado a interpretar el mundo de distintos modos,
de lo que se trata es de transformarlo.

LaTeoria Criticadesde |a perspectiva de Jurgen Habermas segiin (Domenéc, 2010), dice:

La realizacion moral de un orden normativo es una funcion de la accion comunicativa
orientada hacia significados culturales compartidos y que supone lainternalizacion delos

valores.
En laactualidad es claro que lateoriadel conocimiento esinseparable de lateoriasocial.

Se podria entender entonces que en la perspectiva habermasiana donde mejor se expresa

y resume la categoria epistemol égica de praxis cognitiva, y praxis social.

En la actuaidad quedan unidos los conceptos de sociedad y de Dominio,
lamentablemente parece que la sociedad moderna esta condenada a un dominio y para
controlarla se recurrird a una serie de sistematizaciones 0 lo que es lo mismo
estandarizaciones, € hecho de que € sujeto que interviene en & proceso se sujete a la

normalo convierte en un sujeto ideal.



La Teoria critica busca un equilibrio entre las formas de entender el mundo, |a sociedad

y €l sujeto, basandose en &l cambio y transformacion de la sociedad.

No se trata de imponer un conocimiento critico sino de proporcionar instrumentos de
reflexion critica fortaleciendo un clima de comunicacion y andlisis.

El pensamiento critico ayuda a analizar los contenidos, decretos, disposiciones legales,
explicando fendmenos humanos pero a la vez transformando presentdndose como
realidad dialéctica.

1.2.3 Fundamentacion L egal

El presente proyecto de investigacion para la comercializacion y posicionamiento de

productos apicolas se sustenta en las normas y leyes de la Constitucion.

Que de conformidad con € art. 42 de la Constituciéon Politica, es deber del Estado
garantizar €l derecho ala salud, su promocion y proteccion por medio de la seguridad

aimentaria;

Que esimportante que €l pais cuente con una normativa actualizada para que laindustria
alimenticia elabore alimentos sujetandose a normas de buenas practicas de manufactura,
las que facilitaran € control alo largo de toda la cadena de produccion, distribucion y
comercializacion, asi como el comercio internacional, acorde a los avances cientificos y

tecnol 6gicos, alaintegracion de los mercados y ala globalizacion de la economia.

. Reglamento de Buenas practi cas de manufacturaNo. 3253 publicado en €l registro
oficial 696 del 04 de noviembre del 2002, el mismo que contemplalos siguientes
aspectos. Ambito de operacion, definiciones, Requisitos de Buenas Précticas de
Manufactura, Requisitos Higiénicos de Fabricacion y Garantia de Calidad.

. Norma INEN 1572: 1988, Miel de abga. Requisitos

. NTE 1631: 1989, Midl de abgja. Muestreo

. RTE 015: 2006, Rotulado de productos



1.3 FUNDAMENTACION TEORICA
1.3.1 Plan de Comer cializacion
1.3.1.1 ;Quéesun plan?

Al desarrollar un Plan de Comercializacion esinevitable contribuir ala aportacion de un
tipo de plan, es entonces la oportunidad de plantear y discernir e contexto que envuelve

a significado de plan.

Un plan; es el resultado del proceso de planeacion o unamanera de decir |0 que se debera
hacer en el futuro y las especificaciones necesarias para g ecutarl os, eslalinea central del

camino que nos llevahacia el objetivo. (Ambrosio, 2000).

1.3.1.1.1 Tiposde planes

Existen diversos tipos de planes como los Estratégicos, de Mercadeo, Publicidad,

M ercadotecnia o Comercializacion entre otros, donde;

. Plan Estratégico: Una estrategia es un conjunto integrado de decisiones que
posicionan a una empresa dentro de un sector para obtener mejores resultados en
el largo plazo; por lo tanto un plan estratégico no es méas que analizar donde quiero
ir, entender donde estoy y trazar e camino parair de un punto aotro. Algo que no
dgja de ser intuitivo y obvio, pero que pocas empresas realizan de forma
sistematica. (Diaz, 2011).

. Plan de Mercadeo: Es € que propone estrategias para emplear los diversos
elementos de la mezcla de mercado para lograr los objetivos de este. (Wells,
1996).

. Plan de Publicidad: Propone estrategias para dirigirse a una audiencia especifica,
en este se presentan mensges y los medios publicitarios en los que se va a
instrumentar. (Wells, 1996).

. Plan de Mercadotecniao Comercializacion: Es un documento en €l que serecogen
todos los elementos, estrategias, estudios, objetivos, etc., imprescindibles para
delimitar y dar forma a esa hoja de ruta que nos hemos plateado como vélida para

conseguir [legar anuestrameta. En las pymes y grandes empresas lanecesidad de



contar con un buen plan de comercializacién es equiparable a plan de negocio y
ambos conforman un total con e presupuesto anual. (Vela, 2012).

1.3.1.2 Lacomercializacion

(Rivadeneira, 2012), manifiesta que la comercializacion es el conjunto de las acciones
encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios. Esta acciones o actividades
son realizadas por organizaciones, empresas e incluso grupos sociales. Se da en dos

planos: Microy Macro y por o tanto se generan dos definiciones:

. Micro comercializacion: Observa a los clientes y a las actividades de las
organizacionesindividuales quelos sirven. Es asu vez |a g ecucion de actividades
gue tratan de cumplir los objetivos de una organizacién previendo las necesidades
del cliente y estableciendo entre €l productor y €l cliente una corriente de bienes
Yy servicios gque satisfacen las necesidades.

. Macro comerciaizacion: Considera ampliamente todo nuestro sistema de
produccion y distribucion. También es un proceso social a que se dirige € flujo
de bienes y servicios de una economia, desde e productor al consumidor, de una
manera que equipara verdaderamente la oferta y lademanda y logralos objetivos
de la sociedad.

1.3.1.2.1 Funciones de la comer cializacion

Las funciones universales de la comercializacion son: comprar, vender, trasportar,
amacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y lograr informacion del
mercado. El intercambio suele implicar compray venta de bienes y servicios para poder

adquirirlos eligiendo |os mas beneficiosos para nosotros. (Rivadeneira, 2012)

1.3.2 Posicionamiento

(Stanton, Etzel, & Walker, 2007), explican que luego de identificar los segmentos
potenciales y elegir una 0 mas como meta, € vendedor debe decidir qué posicion
perseguir. Una posicion es la manera en que los clientes actuales y posibles ven un
producto, marca u organizacion en relacion con la competencia. Si una posicion es la
forma en que se ve un producto, el posicionamiento es el uso que hace una empresa de
todos | os e ementos que dispone para crear y mantener en la mente del mercado meta una
imagen particular en relacion con los productos de la competencia.

9



Al posicionar un producto, el mercaddlogo quiere comunicar € beneficio o los beneficios
mas deseados por el mercado meta. Para simplificar latoma de decisiones, los individuos
formulan posiciones mentales para productos, marcas, y organizaciones. Con frecuencia
estas posiciones se basan en un solo atributo o en una experiencia limitada porque los
consumidores pocas veces estan dispuestos a invertir mucho tiempo y esfuerzo en la
decision. Como la posicion de un producto es crucial para su evaluacion, las empresas

hacen grandes esfuerzos por influir en laformacion de posiciones.

Hay tres pasos en una estrategia de posi cionamiento:

1. Elegir e concepto de posicionamiento: Para posicionar un producto 0 una
organizacion, € vendedor debe empezar por determinar qué es importante para €
mercado meta. Entonces, se realizan estudios de posicionamiento para saber cdmo ven
los miembros de un mercado meta los productos o las tiendas de la competencia en las
dimensiones importantes. Los resultados de esta investigacion se vacian en un mapa de
percepcién que sitlia la marca u organizacion en relacion con sus alternativas en la
dimensién de que se trate.

2. Diseiar la dimension o caracteristica que mejor comunica ala posicion: Unaposicion
puede comunicarse con una marca, lema, apariencia u otras peculiaridades del producto,
el lugar donde se vende, el aspecto de los empleados y michas otras formas. Sin embargo,
algunas caracteristicas son mas eficaces que otras. Es importante no olvidar los detalles.
De acuerdo con un asesor, |os asientos paralos clientes son vitalesen lastiendas a detalle
porque son sefid de que e duefio le importa. Como el mercadologo tiene recursos
limitados, hay que tomar decisiones sobre la megjor manera de comunicar € concepto de

posi cionamiento gque desea.

3. Coordinar los componentes de la mezcla de marketing para que comuniquen una
posicion congruente: Aunque una o dos dimensiones sean las principales formas de
comunicacion de la posicion, todos los eementos de mezcla de marketing (producto,
precio, promocion y distribucion) deben completar la posicion pretendida. Muchos
fracasos de productos son e resultado de un posicionamiento incongruente que confunde

alos consumidores.
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Con €l tiempo | as posi ciones se desgastan por falta de atencion, se hacen menos atractivas
para un mercado en el que cambiaron las necesidades o |os gustos, o bien las usurpan los
competidores. Por |0 tanto, |as posiciones deben verificarse regularmente y, en ocasiones,
gjustarse. Cuando la posicion de una empresa se desgasta y ésta trata de restablecer su
atractivo, practica el posicionamiento. (p.163, 164).

1.3.3LaApicultura

Se define como “la ciencia aplicada que estudia la abeja melifera y mediante la tecnologia
se obtienen beneficios econdmicos”. Actualmente existen dos tipos de apicultura:
Apicultura Sedentaria, es aguella en la que la ubicacion de la colmenano variay precisa
de un aporte de alimento artificial; mientras que la apicultura Trashumante consiste en ir
cambiando la situacion del apiario siguiendo lalocalizacion de la zona geografica con €

fin de obtener una maxima produccion. (Sanchez, 2003)

1.3.3.1 Historiadela Apicultura

(Sanchez, 2003), expresa que la historia de la Apicultura nace en e mismo momento en
gue el hombre empieza a relacionarse con la naturaleza 'y por ende con € mundo de las
abgjas, esta relacion podria estimarse hacia e afio 6.000 a.C. aproximadamente. El
hombre primitivo en su momento fue un depredador de los enjambres de las abgas
mismos que en cierto modo eran destruidos con la finalidad de conseguir la miel incluso
provocando la muerte de la colonia, desde esos tiempos hasta la actualidad en
determinados lugares del mundo como en Africa, Asia'y Sudamérica alin se practican
técnicas con agunas variaciones de la época primitiva en € proceso de la recoleccion de
la miel. Es entonces donde e hombre empieza una nueva etapa en la historia de la
apiculturague a ser un simple recolector de lamiel pasaa ser cultivador iniciando asi la
produccion de este producto natural; a esto sumado e desarrollo, invencion o
descubrimiento de nuevas técnicas de manejo, de observaciones sobre la biologia de las
abgjas y un aumento de la produccién de miel se ha convertido en un sector productivo
bastante ambicioso en términos econdmicos hablando.

Uno de los pueblos de la antigliedad que mayores conocimientos llegaron a las demas

generaciones sobre e mangjo y técnicas apicolas fue sin lugar a dudas los Egipcios, 1os
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cuales describen de manera detallada €l tipo de colmena utilizada asi como la forma de
extraccion de lamidl, los métodos de almacenamiento y conservacion de lamisma.

De igual manera otro de los pueblos que dedicaron mas cuidados y estudios sobre las
abgjas fueron los Griegos incluso entre sus vestigios arqueol 6gicos se ha encontrado
restos de ceramica mismas que fueron utilizadas como nidos de incuba miento para las
colonias de abegjas con caracteristicas similares a las que se utilizan en la actualidad.
Incluso los Romanos también tuvieron estima por las abgjas y a los productos de la
colmena, los romanos fueron quienes tuvieron un grado de conocimiento sobre las

enfermedades, manegjo e incluso leyes sobre la apicultura. (p. 49, 50).

1.3.3.2LaApiculturaen é Mundo

(Sanchez, 2003), sostiene que en laactualidad, la préctica de la apicultura se haextendido
en casi todosloslugares donde habita el ser humano. Las abegjas meliferas (Apis melifera)
Se cree que son originarias de Asia ya que no existian en € nuevo mundo, y hasta ali
fueron llevadas por |os colonizadores europeos. La primera introduccion en América del
Norte fue hacia el afio de 1622, en laisla de Cuba en 1763, en Australia en 1822, en
Nueva Zelanda en 1842, en Brasil en 1839, y en Perti en 1897.

En Asia, donde no existia la abgja melifera, la miel se obtenia de colonias de abgas
silvestres de las especies Apis cerana, Apisdorsatay Apisflorea. Algunos paisesde Asia,
especialmente China, han implementado con éxito lacriade Apis meliferaen sustitucion
de las abgas locales, y en muy pocos anos se ha convertido en € principal productor y
exportador de miel en e mundo. En américa, donde tampoco existiala Apis melifera, los
habitantes de Centro y Suramérica recogian la miel de las abgjas sin aguijon pero la
produccion de estas abegjas era muy baja, ademéas de que no se adaptan a un sistema

intensivo de explotacién al no construir sus panales de forma paralela.

A pesar de que la apicultura se practica en todo € mundo, existen algunas diferencias
entre las diferentes zonas geogréaficas, asi en Europahay unamayor densidad de colmenas
por hectérea, pero en Américao Australia se obtienen mayores rendimientos por colmena.
De igual manera € rendimiento por colmena en Canada puede variar de 120 Kilos
promedio, a los 10 o 20 Kilos por colmena que se obtiene como promedio en Europa;

determinando asi que los mayores productores de miel en e mundo son: China,
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Argentina, Canadd, México, la antigua URSS y los Estados Unidos, y € principa
consumidor de miel, La Comunidad Econdmica Europea. (p. 53).

1.3.3.3LaApiculturaen & Ecuador

(Cabrera, 2010), manifiesta que la apicultura en e Ecuador se encuentra muy poco
desarrollada, por multiples factores, especiamente la falta de apoyo del estado, € bajo
protagonismo de sus actores y por una organizacion muy débil, con una tasa de
deforestacion muy ata, a nivel de las organizaciones, se hace necesario un cambio
generacional. En Ecuador, especialmente en lazonatempladay en casi lamayor parte del
calleién interandino, lamiel proviene de especies introducidas, como €l eucalipto. Entre
otras especies cultivadas, laalfalfa, loscitricos, el aguacate, lamora y €l maiz, sobre todo
en |la costa ecuatoriana como una gran fuente de polen, laurel, banano, etc.

El 90% de los apicultores mangjan abejas por hobby, solamente un 10% vive de la
apicultura. El promedio de produccion por colmena, se estima en 30 Kg. /colmena, la
mayor parte de los apicultores producen miel de abgjas y muy poco los otros productos
de lacolmena.

Se estima en e pais no hay mas de 2000 apicultores, en promedio tienen 25
colmenag/apicultor, con una poblacion de no mas 40 a 50 mil colmenas. La maxima
cantidad de colmena que tiene un apicultor son 600 colmenas. Un 40% de la produccion
de miel de abga proviene de la apicultura trashumante entre la Costa y la Sierra,
agravando | as condiciones sanitarias de las abgjas, ya que no existe regulacion en cuanto
al traslado de abgjas.

La produccion estimada de mie de abga es arededor de 800-1000 TM. La
comercializacion de lamiel, se laredizaen las grandes cadenas de Supermercados y en
los Centro Naturistas del pais, por algunas empresas, entre las que més se destacan: La
Melifera, Miel de abegja Schulloy LaMie Natural.

1.3.4LasAbgasMédiferas

(Sanchez, 2003), explica que las abejas meliferas son del género “Apis” y se caracterizan
por ser productoras de miel, su tamafio aproximado es de 12 a 20 mm de longitud,
generamente construyen panales paralelos y protegidos de laintemperie en cavidades 'y

admite manejos productivos; laApis M e iferaque se expandié por Africay Europa, debid
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adaptarse alos distintos climas y luego de algunas generaciones formo las razas naturales

0 geogréficas denominadas subespecies.

La Apis Mélifera posee caracteristicas que conllevan una mayor productividad y a su
adaptacion a manejo efectuado por el hombre, como también posee una combinacion de
caracteristicas individuales y de cooperacién que no encuentra equivaente en la vida
animal. (p. 14,15).

1.3.5 Reproduccion delosindividuos queintegran la colmena
1351LaRena

(Espinoza, 1997), expresa que la abegja reina es la madre de la colmena, de no exigtir la
reina tampoco existirian los demés individuos de la colonia, es la Unica que esta
capacitada para poner huevos. Se considera que en nuestro medio su postura es
aproximadamente de entre los 3.000 huevos a diaconsiderando el buen tiempo. Lareina
nace aproximadamente a los 16 dias luego de haber puesto € huevecillo. A lareinala
escogen la colonia de abejas desde el momento en que es huevo, la alimentan solo con
jaleareal desde que eslarvay durante todasu vida, € hecho de alimentarse con jaleareal
la hace diferente de las abejas obreras es asi que su vida puede prolongarse hasta seis
anos, pero no es recomendabl e tenerla mucho tiempo porque su capacidad de produccion
disminuye apartir del segundo afio de vida, por estarazon es aconsejable cambiar lareina
de las colmenas cada afio 0 amaés tardar a afio siguiente. Lareinaes € doble de tamafio

que las abejas obreras. (p.51).

(Polaino, 2010), manifiesta que la principal funcidn de la reina en la colmena es la de
garantizar la renovacion de los individuos que constituyen la colmena y, por tanto, la
pervivencia de ésta. Lareina, es el Unico individuo con el sistema reproductor femenino
desarrollado, tras € apareamiento, su funcidn es poner huevos durante toda su vida

reproductiva. (p. 243).

1.3.5.2 Los Zanganos

(Espinoza, 1997), dice que la principa funcién de los zanganos es la de fertilizar alas
reinas. Los zanganos son incapaces de alimentarse por si mismos, las obreras son quienes

los alimentan. Se debe asegurar que en la colmena exista una cantidad determinada de
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zanganos aungue si se cultiva racionalmente usando siempre cera estampada, habra un
equilibrio en la colmena con una cantidad razonable de zanganos por |o que es la Unica
forma de prolongar su especie. Muchos apicultores que desarrollan esta actividad a gran
escala se dedican a la crianza de zanganos de buena calidad para asi asegurar la
fecundacion de miles de reinas que se requieren. Introducen marcos con cera estampada
para zanganos en las mejores colmenas productivas y ddciles para asi asegurarse de la

calidad de | as colonias que vendran. (p.52).

1.3.5.3LasObreras

(Espinoza, 1997), sostiene que las abgjas obreras constituyen o son responsables de la
produccion, de todos los productos que se extraen de la colmena, asi como de la
supervivencia de la reina y de toda su especie, considerando que la reina solo pone
huevos. La obreras son las encargadas de la cria, aimentacion y cuidado, son las que

proveen de agua, polen, néctar y propdleos ala colmena, también producen lajaleareal.

Aproximadamente nacen a los 21 dias de puesto € huevecillo, desde que son larvas son
alimentadas por las obreras nodrizas exclusivamente con jalea rea pero solo hasta los
cuatro primeros dias y luego la jalea es sustituida con polen mezclado con agua 'y miel
durante € resto de su vida. Su ciclo de vida se estima entre las ocho semanas misma que
depende de su actividad diaria. (p. 51, 52).

1.3.6 Lavida en la colmena

(Polaino, 2010), dice que e enjambre tiene actividad a lo largo de todo € afio,
presentando diferentes periodos, segun las condiciones ambientales y climéticas. El
periodo de actividad de la colonia coincide con la cria de abgjas jovenes, acumula
provisiones y se multiplicapor enjambrazén. El periodo de reposo es en el que las abegjas
se ven obligadas a vivir dentro de la colmena utilizando | as reservas acumul adas durante
el periodo de actividad, esto es producto de las malas condiciones ambientales y la
ausencia de recursos naturales (floracién). Estos periodos son mas o menos largos segiin
lalatitud o longitud de los lugares donde viven las abgjas. En las zonas frias lainvernada

esmaslarga.

Antesdefinalizar el periodo de reposo, y antes de que se produzca el arranque primaveral

de la colmena, lareina comienza la puesta de |os huevecill os. La puesta se emprende con
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el fin de asegurar € nacimiento de abgjas jovenes que aseguren la capacidad productiva
dejaleaparaaimentar al inicio de su vidalas generaciones que van aseguir. Las colonias
fuertes al final del invierno hacen cosechas grandes mientras que las colonias debiles a

final del invierno no dan préacticamente ninguna recogida.

1.3.6.1 Laenjambrazon

(Polaino, 2010), considera que |a colonia se reproduce mediante la enjambrazén. Cuando
una coloniatiene un elevado nimero de individuos y unareina mas de un afio de vida, la
coloniatiene tendenciaadividirse y se propicialacriade reinas en la colonia. El primer
enjambre lo constituye lavigareinay entre un treintay un sesenta por ciento de obreras
y zénganos de la colmena. El segundo enjambre es méas pequefio, pero suele trasformase
en una colonia muy productiva a afio siguiente. La colonia madre podra enjambrar
sucesivamente cada tres o cuatro dias hasta que se decida quedarse con alguna de las

reinas virgenes.

Cuando & enjambre abandona la colmena madre, |as abegjas revolotean alrededor de la
colmenadurante un corto tiempo y terminan uniéndose en | as proximidades de lacolmena
de laque proceden. Al cabo de horas o diasy tras comprobar que entre ellas se encuentra
una reina, parten hacia la nueva ubicacion en la que se establecera la colonia. (p. 263,
264).

1.3.7 Flora Apicola

(Polaino, 2010), considera que la flora apicola es el conjunto de especies vegetales que
producen o segregan sustancias 0 elementos que | as abejas recol ectan para su provecho.
Seglin sea e producto que recolectan las abejas de cada planta, se pueden clasificar en:
Plantas nectariferas, son de las que se recolecta solo néctar; Plantas poliniferas, se
recolectan solo polen y, Plantas néctar-poliniferas, se recolecta tanto € néctar como €l

polen.

Ademas de néctar y polen las abeas pueden recol ectar propoleos y mieladas de estas u
otras plantas. La flora de una region constituye la base de la explotacién apicola y del
andlisis de los periodos de floracion y sus potenciales nectarifero y polinico se deduciran
la conveniencia o no de establecer en ellala explotacion apicolay determinar su tamafio.

Las abgas dependen de la flora, especiamente de la natural, los cultivos temporales
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pueden ser de interés apicola, pero si no existen cultivos permanentes con interés melifero
o polinico pueden provocar graves desequilibrios en las colmenas entre un afio y otro. (P.
83).

1.3.8 Productos Apicolas

(Polaino, 2010), dice que para muchos, la Unica produccién de las abgjas es la mid,
algunos maés recuerdan que la cera es otro producto natural que obtenemos del trabajo
directo de estos insectos; pero estos no son los unicos, tenemos los propoleos, la jalea
real, el veneno de abegja e incluso productos exéticos como abejas y larvas de abeja para
su consumo como aimento; los cuales, con € debido conocimiento de su proceso
productivo sus mercados, pueden contribuir tanto o mas a afiadir valor econémico a la

explotacion apicola.(p. 269).

1.3.8.1Lamiel deabga

(Sanchez, 2003), expresa que la miel de abgja es € principa producto de la colmena.
Definida como la sustancia elaborada por |a abgja meliferay sus diferentes subespecies a
partir del néctar de las flores y otras secreciones extra florales, que las abgjas liban,
transportan, trasforman, combinan con otras sustancias, deshidratan, concentran y

almacenan en los panal es.

La materia prima es € néctar, pero pueden fabricar miel a partir de otras sustancias
azucaradas tales como jugo de cafia, jugo de frutas y exudados de plantas y pulgones. El
nectar en estado natural esta compuesto por: Agua del 20-95%, Azucares del 5-80%
principamente sacarosa y Cenizas del 0,023-0,45%. Estas sustancias azucaradas son
laminadas por las abejas que lo recogen en su buche para trasportarla a la colmena,
durante su paso por € sistema digestivo anterior de la abga, los azlcares son
trasformados, |a sacarosa queda en gran parte desdoblada; ademas €l liquido va perdiendo
humedad y recibiendo enzimas para transformarse en miel. Estas enzimas son la
Invertasa, Diastasay la Glucosidasa. Lainvertasainviertelasacarosadel néctar aglucosa.

Conrelacion a azdcar comun, gue necesita aproximadamente entre cuatro horas para ser
dirigida; los azlicares simples de lamidl, estdn a disposiciéon del organismo solo en unos
15 minutos luego de ser ingeridos. El sabor delamiel estd estrechamente relacionado con

el aroma caracteristico del néctar (eucaliptos, citricos, et.). El color de lamiel presenta
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varias tonalidades esto depende del origen del néctar y pueden ser claras y oscuras; las
mieles claras son mas arométicas y con mas energiaionizante; mientras que las obscuras

son de sabores fuertes pero mas ricas en minerales y vitaminas.

Con respecto a la cristalizacion no hay diferencia en calidad entre las cristalizadas o
azucaradas las mieles liquidas. Las mieles con menos del 17% de humedad tienen
mayores posibilidades de cristalizarse. La cristalizacion consiste en la separacion de la
glucosa que es menos soluble que la fructosa, dando origen a hidratos de glucosa, en
forma solida. La humedad o contenido de agua en la miel, esta en estrecha relacion con
la fermentacion. Siempre se deben cosechar los cuadros con € 80% o mas de

operculacion. (p. 95, 96).

1.3.8.1.1 Composicion dela miel deabeja

CuadroN 1.1
Composicion delamiel de abeja
Composicion en gramos por 100 gramos

PRINCIPIOS INMEDIATOS Potasio 0,010 VITAMINAS
Agua 18,7 Calcio 0,006 VitaminaC 0,004
Proteinas 0,7 Magnesio 0,006 VitaminaB1 0,00001
Grasas - Hierro 0,0009 Vitamina B2 0,00004
HIDRATOS DE CARBONO Fésforo 0,016 Vitamina B6 0,00020
Fructosa 404 | Azufre 0,003 Vitamina PP 0,00020
Glucosa 34,9 Cloro 0,024 Acido pantoténico  0,000060
Dextrina 34 Manganeso 0,0002
Sacarosa 1,7 Y odo 0,00001 Ph=5,2
MINERALES Cobre 0,00007

Fuente: Avila, O. (1980).

1.3.8.1.2 Propiedades M edicinales dela miel de abga

(Sanchez, 2003), manifiesta que lamiel de abgapor sus caracteristicas fisico-quimicasy
por ser un producto natural, posee un sinnimero de propiedades en € tratamiento de

enfermedades, asi tenemos;

. Propiedades Medicinadles. Es antibacteriana, antibiético, antioxidante,

antiinflamatorio, Anti caries, antimicrobiana, energizante, inmuno estimulante,
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laxante, nutritivo, protistocida, radiactiva, regeneradora de tegjidos conjuntivos,
estimulante del anabolismo, y actlia como ténico cardiaco.

. Cicatrizante de Heridas: Previene infecciones, contiene enzima, absorben pus,
menos dolor, menos ol or.

. Indicada para. Anorexia, enfermedades de la boca, otorrinolaringologia,
enfermedades de vias respiratorias, enfermedades del aparato circulatorio,
enfermedades gastrointestinales, enfermedades del higado, enfermedades de los
huesos y articulaciones, enfermedades reuméticas, enfermedades de los 0jos,
enfermedades del sistema nervioso, enfermedades de lapiel, quemaduras. (p. 99).

1.3.8.2 Jalea Real

(Polaino, 2010), dice que lajalearea esunasecrecion delaglandulahipo faringeaen las
jovenes obreras, sirve de aimento a las larvas jovenes y a la reina adulta. La jalea se
proporciona a lareina y alas larvas en e momento en que la estan produciendo las
obreras, no se almacena. Solo hay una situacion en la que se puede colectar lajaleay es
en e momento en el que se estan criando nuevas reinas, para ello, las larvas son sobre
alimentadas con jal ea, esta sobre produccion estan grande que laslarvas no pueden tomar

today el exceso se acumulaen sus celdas. (p. 290).

1.3.8.2.1 Composicion delajaleareal

CuadroN 1.2

Composicion delajaleareal

COMPOSICION DE LA JALEA REAL
CONTENIDO MINIMO MAXIMO
Agua 57% 70%

CONTENIDO SECO
Proteinas (N x 6,25) 17% 45%
Azlcares 18% 52%
Grasas 3,5% 19%
Minerales 2% 3%

Fuente: Polaino, C. (210).
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1.3.8.2.2 Propiedadesdelajaleareal

(Avila, 1980), manifiesta que lajalearea es un dinamizante para |os adultos fatigados,
yaseapor exceso detrabajo fisico ointelectual o en &l curso de unaconvalecencia. Mejora
las condiciones generales del organismo, con aumento de peso en los deficitarios,
regulacion del sistema neuro-vegetativo, normalizacion del humor, mejor rendimiento
fisico eintelectual, mayor agilidad y elasticidad mental. Lajalearea determinaen ciertas
personas un aumento de la capacidad genética, sobre todo cuando ésta hadisminuido bajo
el efecto de laedad.

La jalea rea actua favorablemente sobre la arteriosclerosis, la angina de pecho, las
Ulceras, la anemia, los estados de depresion y astenia. Por otra parte la jalearea actla
como microbicida y antibiético comprobado sobre un cierto nimero de bacterias,
particularmente sobre el bacilo de Koch, causante de la tuberculosis. Algunos médico la
utilizan combinada con el tratamiento habitual, en casos de Ul cera de duodeno que, en un

60% de casos, se debe a avitaminosis patogénica. (p. 146, 147).

1.3.8.3El Turrén demied deabga

El turron es una masa dulce obtenida por la coccién de miel (o azlicares) a la que se
incorporan mani pelado y tostado. A dicha masa se le puede afiadir, 0 no, clara de huevo
para que emulsione. Dicha pasta es posteriormente amasada y tradicionamente en
nuestro medio se le da forma fina de tableta rectangular. Existen asociaciones de
apicultores que comercializan miel anivel naciona y también para exportacion; tal es el
caso de Guillermo Jaramillo, que se dedica alafabricacion de jabones, champu, cremas
y 34 derivados més, todos hechos con mid y ceras de abgja. Una de las principales
ciudades que se dedica a la elaboracion y comercializacion de productos de miel, como
los turrones; es Salinas de Guaranda. (Maria, Bajafia, & Regalado, 2009).

1.3.9 Apicultor.

El apicultor eslapersona que se dedicaala crianza de abejas, son diversas|as actividades
guerealizael apicultor, durante la primaveray verano normamente trabaja con las abejas
realizando trabajaos de control de poblacién y extraccion de la miel, pero durante €
invierno o estacion de receso el trabajo del apicultor consiste en la preparacion del

material de madera paralatemporada de las nuevas familias de abgjas, asi como advertir
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posibles enfermedades o0 plagas de | as pobl aciones de abejas para de estamaneratratarlas
atiempo. Durante muchos siglos |os apicultores gozaron de gran prestigio, las diferentes
culturas desde el antiguo Egipto val oraban esta ocupacion yaque de éste proveniael Unico

endul zante, lamiel. (Nasimba, 2011)

1.3.9.1 Herramientas del apicultor
1.3.9.1.1 Vestimenta de proteccion

(Polaino, 2010), nos explica que el apicultor debe proteger su cuerpo de las picaduras de

las abgas cuando realice inspecciones o manipule colmenas. Debe tener una especial

precaucion en el caso de abejas afri canizadas debido a su comportamiento agresivo. Cada
apicultor adapta su vestimenta de acuerdo a su gusto y comodidad. A continuacion los
aspectos mas importantes de |0s equipos de proteccion:

. Velo o Careta: Es la prenda imprescindible cuando se manipulan colonias, ésta
debe asegurar su impenetrabilidad de las abegjas y debe estar retirada de la cara.
Lamayoria se confeccionan para ajustarlos al sombrero y bagjar hastalos hombros.
Los ojos, lanariz y las orgjas que sobre salen, suelen ser las partes de la cara con
mayor riesgo de recibir las picaduras. El color de la malla debe ser negro ya que
es més facil ver.

. Overol u Mameluco: La vestimenta debe ser comoda, fresca, livianay totalmente
impermeable para las abgas. Las prendas deben ser de tela completamente lisa
gue impida que las abgjas se enreden en ella cundo atacan a operario. Se debe
tener cuidado en las zonas vulnerables, como son |os purios, cuello y tobilleras;
las mismas deben estar gjustadas por elasticos para que € apicultor se sienta
seguro y puedatrabajar con absoluta tranquilidad. El overol de color blanco es el
mas adecuado. Los trgjes pueden ser enteros o de medio cuerpo, la careta del
equipo puede estar adosada al mismo mediante un cierrerapido. El pantal 6n puede
tener una cuerda para cerrar como cinturon.

. Sombrero: Se puede emplear distintostipos de sombrero siempre que no presenten
aberturas en la copa por donde puedan entrar las abgjas y dispongan de un ala de
unos a2 centimetros. Los sombreros de pgjillase gjustan con un el astico en €l tragje,
a veces no tiene una buena firmeza por lo que se van doblando y dejan pasar las

abgas. Si es de cuero son muy complicados para atar y no proporcionan buena
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proteccion. Los sombreros pre moldeados de pléstico de color blanco con rejilla
deaireaciony seles colocaunamallaparaproteger lacara, sonlosrecomendables.
Guantes: Algunos api cultores veteranos nos | os utilizan porque estan inmuni zados
y no sienten las picaduras. Al manipular una colena debemos de tener la
precaucion de quitarnos relojes y pulseras. El uso de guantes es recomendable
para evitar picaduras innecesarias y trabgjar mas veloz mente, ya que €l trabgo
con la mano desnuda crea una ingtintiva tendencia a trabajar méas lentamente, y
por lo general hay michas colmenas que atender en mencion al tiempo. El mangjo
de las colmenas con las manos desnudas hace que los dedos queden pegaj 0sos,
reduciendo su agilidad y dificultando la manipulacion de lasreinas. El material de
los guantes puede ser de lona o cuero, los de lona presentan ciertas ventgjas son
frescos, livianos y de f&cil lavado; mientras que los de cuero son los mas
utilizados.

Botas: Se utilizan botas comunes de goma, con medias, por la traspiracion. En
algunos casos se utilizan zapatillas con una especie de medias de algodon de color
claro y cierre elastico. Los trabgjos se realizan con altas temperaturas, y hay que

disponer de calzado adecuado y cémodo.

1.3.9.1.2 Utileria para labores apicolas

(Polaino, 2010), manifiesta que durante € desarrollo de las actividades apicolas €

apicultor emplea y requiere hacer uso n un sinnimero de accesorios, herramientas e

instrumentosindispensables pararealizar adecuaday eficazmente las |abores apicolas, asi

tenemos:

Ahumadores: Es € invento mas préactico para € mangjo raciona de las abgjas;
consiste en un fuelle y un envase metdico en el interior del cua se deposita un
carbon encendido y material cuya combustién produzcahumo. EI humofriorepele
alas abgas y reduce su agresividad. La abeja tiene un terror instintivo a fuego.;
por lo que ante la presencia del humo, se apresura a llenar su buche melario para
huir con provisiones y, en estas condiciones, tiene dificultad para doblar su
abdomen y clavar e aguijon. EI humo provoca desorganizacion dentro de la
colmena, e induce a las abejas a una ventilacion forzada para evitar la asfixia. La
cantidad de humo necesaria para controlar la colonia varia en funcion del tipo de
abgjas, de las condiciones meteoroldgicas y de laintensidad del flujo de néctar.

22



. Palanca: Debe utilizarse un buen acero como material. Sirven para despegar la
entre tapa, separar 10s marcos, y también las alzas y € piso, partes que siempre
estan unidas por e propoleo de la abga. También se utiliza para limpiar las
paredesy e exceso de los propdleos acumulados sobre |os cuadros, asi como para
facilitar la extraccion de los cuadros y para separar los marcos que han sido
sellados con los propoleos. La palanca debe ser 1o bastante larga para poderla
utilizarla como palancay levantar varias alzas llenas.

. Pinzas. Las pinzas levanta marcos, posee adosada una palanca. Con esta
herramienta € apicultor puede trabagjar con una solamano y con laotra utilizar €
ahumador.

. Cepillo: Se usapararetirar alas abegjas del panal. Las abgjas que son retiradas de
los panales con el cepillo suelen volverse agresivas. Los mas utilizados son los de
cerdas blandas, que no dafien alas abgjas. El cepillo, se carga facilmente de miel

y sevuelve rigido, siendo necesario lavarlo con frecuencia

1.3.9.1.3 Equipos para la extraccion de miel

(Espinoza, 1997), explica que una vez que tengamos agunas colmenas también tenemos

gue proveernos de equipos que son indispensables para nuestro trabajo:

. Mesa de Desopercular: Es un cgjéon metalico. Existen de variadas dimensiones y
formas de acuerdo al fabricante, sirve para poner alli los marcos llenos de miel.
Por la dimensién que debe tener lamesa, |os marcos estan alli como si estuvieran
en la colmena. Este aparato no permite que se derrame una gota de miel, todo se
recolecta dentro y se evacua por un tubo hacia un balde, no se derrama un solo
trozo de cera porque esta provista de un cgjén con malla donde se recolecta los
opérculos alavez que se cierne lamiel.

. El Desoperculador: Sirve para quitar |os opércul os de los panales. Se denomina
opérculos alatapa de cera con la gue sellan las abgjas las cedillas [lenas de miel
cuando ya ha llegado a su madurez. La accion” de quitar esas tapas se denomina
desopercular.

. El trinche: Es una especie de peine con agujas que lo empuja por debgo de los
opérculos logrando de acuerdo a la destreza quitar solo los opérculos sin dafiar €l

panal, esta herramientano necesita agua caliente tan solo lavarlade vez en cuando.
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El cuchillo Desoperculador: Tiene €l filo doblado hacia arriba, un poco incémodo
porque trabaja caliente y es preciso tener introducido en agua caliente.
Centrifuga o Extractor: Es la herramienta més indispensable porque es la que
extrae lamid de los marcos, hay en diferentes modelos y dimensiones. Radiales
y Tangenciales, estos extractores extraen lamiel dgjando intacto los panaes que
luego regresan a la colmena para que las abgjas Ilenen de nuevo con midl. La
construccion de este equipo se debe hacer con material de acero inoxidable ya que
a utilizar otro tipo de materiales corre € riesgo de contaminar lamiel y perder su
cosecha.

Coladores, Cernideros o Tamizadores. Se necesitan a menos dos coladeras para
cernir lamiel que sale de la centrifuga y recipientes donde guardar la miel. Los
recipientes sin ningun problema pueden ser de plastico, solo que después de
Ilenarl os deben sellarse herméticamente para evitar ateraciones o contaminacion

delamid.

24



CAPITULOIII.

2. MARCO METODOLOGICO
2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion fue de tipo no experimental, debido a que no se manipularon
ninguna de las variables, por o que se utilizo estrategias de Marketing, especificamente
la encuesta, paralo cua se elabord un bloque de preguntas en las cuales se consideraron

elementos reales parala valoracion de las variables de estudio.
2.2 TIPO DE INVESTIGACION

La presente investigacion fue detipo cualitativa, descriptivay aplicada.

. Cualitativa: Porque se describen las variables en cuanto a la comerciaizacion y
posicionamiento de |os productos apicolas.

. Descriptiva: Porque describimos “insitu” factores relacionados a objeto de
estudio que es & plan de comercializacion paralograr € posicionamiento en los
supermercados mayoristas.

. Aplicada: Porque las variables de estudio luego de implementadas, permitieron a
la empresa “APICA” mejorar las expectativas de comercializacion de sus

productos en los mercados mayoristas de la ciudad de Riobamba.

2.3METODOSDE INVESTIGACION

En la presente investigacion se utilizoé los siguientes métodos:

2.3.1 Método Inductivo

Su empleo estuvo presente en el estudio de lainformacion referente a cada variable de la
investigacion a través de una encuesta a la muestra seleccionada, para posteriormente

generalizar su interpretacion en la aceptacion o rechazo de la hipotesis.

2.3.2 M éodo Deductivo

Se empez6 identificando e problema general, y através del proceso de deduccion légica

selogro inferir los hechos detectados para la comprobacion de la hipotesis,
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24TECNICASE INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE DATOS

En la gecucion de este trabgjo de investigacion se emplearon las siguientes técnicas e

instrumentos que facilitaron la recoleccién de informacion.

2.4.1 Técnicas

a) La Observacion: Porgque se recorrieron y se verificaron en los puntos de venta
(mercados mayoristas) la oferta y la demanda de productos apicolas, como también el
comportamiento antes, durante y después de la aplicacion del plan de comercializacion
para€l posicionamiento de los productos apicolas.

b) Laencuesta: Nos permitié obtener informacion de | as preferencias de consumo de los
productos apicolas de “APICA” y de la competencia en los mercados mayoristas de la
ciudad de Riobamba, y luego de la implementacién del plan de comercializacion se

evidencio un incremento en la preferencia de consumo por los productos de “APICA”.

2.4.2 Instrumentos

. Cuestionario: A los encuestados se aplicd 11 preguntas, en referenciaal consumo
de productos apicolas.

. Notas de campo: Se tomé notas en referencia a los precios, volumenes de
presentacion, peso, de los productos en |os puntos de venta y demas datos durante

el proceso de lainvestigacion.

2.5. POBLACION Y MUESTRA

2.5.1 Poblacién

Para el presente estudio se ha considerado la poblacion total de la cabecera cantonal del
cantdén Riobamba, estableciendo como base la Poblacién Econdmicamente Activa
equivalente a 46,36% del total poblacional.

2.5.2 Muestra

Es e procedimiento mediante el cual seleccionamos una parte representativa de la

poblacion objeto de estudio.
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Al degir una muestra aleatoria se espera conseguir que sus propiedades sean
extrapolables a la poblacién. Este proceso permite ahorrar recursos, y ala vez obtener
resultados parecidos a los que se acanzarian si se realizase un estudio de toda la

poblacion.

Seguin laproyeccion de lapoblacion del INEC parala provincia de Chimborazo en € afo

2015 es de 501.584 habitantes, se plantea un método de muestreo al azar.

2
Formula de muestreo _ Z7pgn
Conoce tamario poblacion Ne? + 7pq
Doénde:

n = Tamafio muestral

N = Tamafio de la poblacion

Z = Nivel de confianza para el estudio

p = Variable positiva (% con que se aceptala hipétesis)
g = Variable negativa (% con que se rechazala hipétesis)
e = Error aceptado

CuadroN 2.1

Datos parala obtencion de la muestra.

Parametros Valores N
N 501584 5
7 1.96 (95%) 1.96° % 0.94 = 0.06 * 501584
. (o)
> 0.9 (501584 * 0.052) + (1.962 * 0.94 * 0.06)
Q 0.06
E 0.05 n = 86 personas

Elaborado por: Angel Chérrez
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2.6 PROCEDIMIENTO PARA EL ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS.

Los datos que arrojaron los resultaros de |as encuestas fueron analizados e interpretados
en base a los objetivos planteados en esta investigacion. El procesamiento estadistico de

lainformacién fue € siguiente:

Identificar los requerimientos que la compafiia IndustriaAplicacion de

instrumentos (encuesta)
. Recol eccion de datos
. Tabulacién e interpretacion de Resultados
. Interpretacién de datos (comprobacion de hipétesis)

Paralacomprobacion delahipotesis se utilizd la estadisticadescriptiva, através del grado
de relacion entre dos medidas que fueron tomadas antes y después de la aplicacion del
Plan de Comercializacion, finalmente serealiz6 la validacion de las hipotesis aternativas
mediante el célculo estadistico del Chi cuedrado.

Formula:
_ (Ei—0i)*
~ Ei

XZ
2.7HIPOTESIS
2.7.1. Hipotesis General

Laelaboracion eimplementacion de un Plan de Comercializacion, permitirdalaEmpresa
Apicola “APICA”, el posicionamiento y fortalecimiento comercial de sus productos (miel

de abgja, jalearea y turrdn) en los supermercados mayoristas de la ciudad de Riobamba.

2.7.2. Hipotesis Especificas

. El estudio de mercado permitira a la empresa apicola “APICA” establecer las
preferencias de consumo y utilizacion de sus productos (miel de abeja, jaleared

y turrén) en los supermercados mayoristas de la ciudad de Riobamba.
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El estudio técnico de la producciéon permitira a la empresa apicola “APICA”,
establecer la capacidad de diversificacion y € volumen de produccion de sus
productos de acuerdo ala demanda del mercado.

El estudio financiero y econdmico ayudara a la empresa Apicola “APICA” a
definir y determinar su capacidad operativay econémica.

La evauacion de los resultados iniciales de la propuesta de Plan de
Comercializacion permitiraa la empresa apicola “APICA” obtener la informacion

real y necesaria para comprobar su efectividad.
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CAPITULO I

3.LINEAMIENTOSALTERNATIVOS
3.1TEMA

Plan de comercializacion para e posicionamiento de los productos apicolas (Miel de
abgja, Jalearea y Turron) elaborados por la Asociacion de Apicultores de la parroquia

Cacha “APICA” en los supermercados mayoristas de la ciudad de Riobamba.

3.2 PRESENTACION

La Asociacion de apicultores de la parroquia Cacha “APICA” es una empresa artesanal
posicionadaen e cantdn Riobamba con afios de trayectoriaen la produccién, elaboracion
y comercializacion de productos y subproductos a base de la miel de abga en los

mercados de la ciudad de Riobambay en mercados de otras provincias.

La oferta de sus productos se realizard en funcion de la demanda del grupo poblacional
que tiene preferencias de consumo de productos naturales e incluye estos alimentos en
susdietas diarias de alimentacion, paralo cual |aempresabrindaré productos apicolas de
altacalidad paralograr captar |as necesidades de consumo en los mercados mayoristas de
la ciudad de Riobamba.

La empresa “APICA” tiene proyectado vender sus productos (miel de abeja, jalea real y
turron) en estos supermercados, diferenciandose de sus competidores por la calidad e
innovacion de su imagen en nuevas presentaciones como es € caso delamid de abgjay
turron, lo que permitirdalaempresafortal ecer susingresosy dinamizar laeconomialocal
al ser consumidos por la segmentacion poblacional a quienes estan dirigidos. Este
enfoque le permitird a “APICA” establecer y mantener una posicion de liderazgo en €
campo de la produccién apicola.
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3.3 OBJETIVOS

3.3.1 Objetivo General

Elaborar e implementar un Plan de Comercializacion para €l posicionamiento de los

productos apicolas (miel de abgja, jalea real y turron) elaborados por la Asociacion de

Apicultores de la parroquia Cacha “APICA”, en los supermercados mayoristas de la
ciudad de Riobamba.

3.3.2 Obj etivos Especificos

Redlizar un estudio de mercado delos productos apicolas (miel de abeja, jalearea
y turron) elaborados por la Asociacion de Apicultores de la parroquia Cacha, para
determinar su participacion en los supermercados mayoristas de la ciudad de
Riobamba.

Efectuar un estudio técnico delaproduccion delamiel deabeja, jaleared y turron,
elaborados por la Asociacién de Apicultores de la parroquia Cacha, para
determinar |os requerimientos del mercado.

Determinar por medio de un estudio financiero y econdmico de la empresa
“APICA” la factibilidad para implementar el Plan de Comercializacion.

Evaluar losresultadosiniciales delapropuestadel Plan de Comercializaciony sus

efectos.

3.4. FUNDAMENTACION

El plan de Comercializacién es un instrumento esencial que nos permite:

Determinar las necesidades reales del mercado o |os clientes potenciales
Desarrollar y lanzar los productos y servicios de manera ordenada

Establecer através de que canales se introduciran los productos en el mercado
Identificar la mejor manera de comunicar nuestra marca, nuestros productos,
nuestros servicios al mercado.

Redlizar un andlisis FODA de la empresa para determinar la ofertay demanda de

los productos apicolas.
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3.5. CONTENIDO

Propuestay Esquema del Plan de Comercializacién

Estudio de mercado

Estudio técnico de la Produccion

Estudio Financiero y econémico

Evaluacion de laimplementacion del plan de comercializacion

3.6. OPERATIVIDAD

Cuadro N 3.1 Operatividad
PERIODO ANO 2014

ACTIVIDADES MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | mese | MES7 | MES8 | MES9

Propuesta y Esquema
del Plan de

Comerciadizacion

Estudio de mercado

Estudio técnico de la

Produccion

Estudio Financiero y

Econdmico

Evauacion de la
implementacion  del

plan de

comercializacion

Elaborado por: Angel Chérrez

3.7. PROPUESTA DEL PLAN DE COMERCIALIZACION
3.7.1 GENERALIDADES

Aqui se describe e esquema de un Plan de Comerciaizacion, para posicionar 10s
productos apicolas (Miel de abeja, jalea real y turrén) de la empresa “APICA” en los
supermercados mayoristas de la ciudad de Riobamba.

Parael desarrollo del Plan de Comercializacion setomd en cuentalainformaci én obtenida
de lainvestigacién de campo, paraluego definir 1os objetivos de la propuesta, conocer la
situacion actual a través del analisis “FODA” vy estructurar el esquema del Plan de
comerciaizacion quedescribe el contenido de cada etapade maneraldgicay sistematica.

32



El Plan de Comercializacion se realiz6 en cinco etapas, cada una de €ellas se describe
utilizando estrategias que ayudaran a posicionar los productos apicolas de “APICA” en

los supermercados mayoristas de la ciudad de Riobamba.

3.7.20BJETIVOSDE LA PROPUESTA
3.7.2.1 General

Disefiar un Plan de comercializacion para € posicionamiento de |os productos apicolas
(Miel de abga, Jalearea y Turrén) elaborados por la Asociacion de Apicultores de la

parroquia Cacha “APICA” en los supermercados mayoristas de la ciudad de Riobamba.

3.7.2.2 Especificos

. Proponer un Plan de Comerciaizacion que permita posicionar los productos
apicolas de “APICA”, para impulsar el crecimiento de la empresa.
. Fomentar estrategias eficientes, para fortalecer |as actividades comerciales de la

empresa.

3.7.3IMPORTANCIA DE LA PROPUESTA

La Asociacion de Apicultores “APICA”, ha presentado en sus ultimos reportes
financieros una baja en sus ingresos, esto se debe ala disminucion en sus ventas producto
de lapocaflora por efectos de la naturaleza, por tal motivo es conveniente crear un Plan
de Comercializacion, €l cual propongalas estrategias y tacti cas adecuadas, paradinamizar
la demanda y a la vez buscar nuevos mercados que permitan la aceptacion de estos
productos. El implementar el Plan de Comercializacion, optimizara los procesos de
ventas, y alavez las utilidades se incrementaran gradualmente 1o que beneficiara a los
propietarios, aumentando su capacidad paralainversion y por ende larecuperacion delas
ganancias de laempresa.

De igual manera, con la implementacion del Plan de Comercializacion se lograra
profundizar en e estudio de las necesidades del mercado meta, dando paso ala creacion
de estrategias y téacticas que facilitaran la solucion a las exigencias de los clientes, todo
ello paralograr € firme posicionamiento en e mercado.
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3.7.4 ALCANCE DE LA PROPUESTA

El disefio del Plan de Comercializacion propuesto estéd hecho en base a la problematica

delaempresa, por lo quelaimplantacion del mismo beneficiaradirectamente alaempresa

y asus clientes, esto através de laimplementacion de estrategias y tacticas que permitiran

ofrecer productos de calidad y alavez cubrir las expectativas del mercado.

3.8. ESQUEMA DEL PLAN DE COMERCIALIZACION

Grafico N 3.1 Plan de Comercializacion

PLAN DE COMERCIALIZACION

Elaborado por: Angel Chérrez

3.9. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

3.9.1 Estrategia de Posicionamiento

Objetivo de la estrategia:
Fortalecer |as caracteristicas ddl producto, paraquetengamayor aceptacion en €l mercado

meta

a. Téacticas de producto

Acciones;

34

Valores
ETA I . dela
DA Andlisis Fortalm_’-,\zas Mision de Vision de | empresa
R i —> Oportunidades > laempresa > laempresa >
Situaciona AT
FODA Debilidades
Amenazas
ETA = F— Producto
lTIA o Estrztsglas > Posici or!arr_li gﬁto N Tax(:jt(lacas Precio
Comerciadiza Ampliacion Comercidli Plaza
Diferenciacion e Promocion
e Implementac F
PA |y MRIET > Equipo > Acciones adesarrollar para
il 1on responsable de la la
Implementacion Implementacién
e Evaluacion - — —
™| delplande > Indicede Ventas & Evaluacion > Andisisde
Implementac Indice de Cobros de Proceso Resultados
ion
Realimentacién



Se elabord un empaque més atractivo paralos productos apicolas (miel de abgjay
turron), con lo que se dio unamejor apariencia a su imagen corporativa eligiendo
colores relucientes propios para este tipo de producto.

Se diversifico la linea de productos, mediante la introduccion de una nueva
presentacion de 240 gr. en € caso de la miel de abga y turrén se megord su

empaque, como se describe en € cuadro siguiente:

CuadroN 3.2

L ineas de Productos

PRODUCTO DESCRIPCION PRESENTACION (GR)
Miel de abgja Envase devidrio 600y 240
Jaleareal Envase vidrio 15
Turrén Empague de plastico 30
Polen Envase vidrio 200
Propdleo Envase vidrio 30

Elaborado por: Angel Chérrez

Se mantuvieron la calidad de los productos que comercializa APICA, ya que una
de las exigencias de los clientes es que los productos sean 100% naturales, sin
aditivosy alavez sean atractivos alavista

Se disefié una etiqueta impactante e innovadora para los productos (miel de abga

y turrén).

b. Tacticas de precio

Acciones;

Los productos mantuvieron un precio estandar en € mercado, la empresa evité
gue los precios varien constantemente esto ayudo a que € cliente acepte el precio
y consuma €l producto que requiere. El precio guardo relacion frente a la
competencia como alos costos de produccién de la empresa y fundamentalmente
lo que € cliente puede o estara dispuesto a pagar.

El precio de los productos se establecié de acuerdo alaforma de pago, es decir,
s 1o hace de contado la empresa procedid a los descuentos respectivos, si es a
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crédito involucré un costo adicional considerando el tiempo que tarda para

recuperar lainversion.

3.9.2 Estrategia de Ampliacion

Objetivo de la estrategia:
Establecer un modelo para los pedidos y una organizacién en las ventas para que sean
eficientes, para ofertar alos clientes un mejor servicio y optimizar |os recursos para tener

una mayor cubertura del mercado.

a. Tacticas de plaza

Acciones:

. Se labor6 un itinerario para la distribucion y entrega de la mercaderia en cada
punto de distribucién, para ello se calendarizé los pedidos conforme a la fecha
acordada con €l cliente para su entrega.

. El proceso de pedidos y entrega de la mercaderia se hizo directamente con los
distintos actores dentro del proceso de comercializacion: El cliente, vendedor,
produccion, despacho y reparto.

. Los pedidos previa su facturacion fueron entregados y/o distribuidos antes de la
fecha establecida con € cliente.

. Se mantuvo un Stock de los productos apicolas para cubrir la demanda de los

mercados.

3.9.3 Estrategia de Diferenciacion

Objetivo de la estrategia:

Promover a los clientes a consumo de productos apicolas a través de promociones de
ventas estratégicas, para incrementar la demanda de los productos y tener la aceptacion
en el mercado.

a. Téacticas de promocion
Acciones:
. Se elaboraron productos promocionales, es decir, en € caso de lamiel, la nueva

presentacion es de 240 gr, y la promocion fue pague 200 gr y lleve 240qgr. En €l
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caso del turrdn pague dos y lleve tres. En cuanto a la jalea rea se mantuvo su
precio por cuanto es menor frente ala competencia.

. Se ofreci6 a los clientes crédito y descuentos por pagos anticipados y pagos a
contado, el porcentge del descuento fue acorde a volumen de compra.

. Se recomendd que la empresa debia participar en ferias y exposiciones de

productos apicolas y/o naturales.

3.10. PLAN DE IMPLEMENTACION

Unavez definidas | as estrategias y tacticas necesarias para solucionar la problematica de
laempresa, se procedié alaimplementacidn, paracual fue necesario definir |os objetivos,
el cronogramay €l presupuesto requerido parala gecucion del Plan de Comercializacion
para posicionar los productos apicolas “APICA” en los mercados mayoristas de la ciudad

de Riobamba.
3.10.1 Objetivos

3.10.1.1 Genera

Facilitar a la empresa “APICA” una herramienta estratégica que permitala gecucién del
Plan de Comercializacién, para posicionar sus productos apicolas en los supermercados

mayoristas de la ciudad de Riobamba.

3.10.1.2 Especificos

. Establecer los procedimientos de las acciones a desarrollar, para la
implementacion oportuna del plan de comercializacion.
. Establecer |os recursos humanos y econdmicos necesarios paralaimplementacion

del Plan de Comercializacion.

3.10.2. Acciones que se desarrollaron paralaimplementacion

. Se presentd el plan al presidente de “APICA”, para su conocimiento y aprobacion

. Se participo la propuesta a nivel interno

. Se gecutaron de las tacticas definidas en cuanto a producto, precio, plaza y
promacion.
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3.11. PLAN DE EVALUACION Y CONTROL

Laevolucion y control de laimplementacion del plan de comercializacion sellevo acabo
en base al seguimiento del indice las ventas (pedidos) realizadas por |0s supermercados
mayoristas (CAMARY) y en los puntos de venta directos, este factor nos permitio
identificar los resultados iniciales de aceptacion de los productos de “APICA”, logrando
determinar que las acciones estratégicas tomas, es decir, € cambio de imagen de
etiquetado en €l caso delamiel deabgja, y lanuevaimagen del empaque del turrén fueron
efectivas a momento en que @ cliente se identificd por el consumo de los productos de
APICA.

Deigual manera otro indice de control parael cumplimiento delaimplementacion fuela
evauacion permanente en los procesos de produccion e industriaizacion de los
productos, esto es, € estricto cumplimiento del flujograma estandarizado de |os procesos

paralaindustrializacion delamiel de abeja, jaleareal y turron hasta su comercializacion.

El control de las ventas se hizo considerando € flujo de ventas en periodos anteriores
(2011,2012-2013). El historial de ventas nos permitio realizar estados comparativos entre
los diferentes periodos y alavez, este tipo de control ayudé a que la empresa proyecte su

produccion y sus ventas.
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CuadroN 3.3

Cronograma de actividades para laimplementacion de la propuesta

N° ACTIVIDAD PRIMER MES SEGUNDO MES | TERCER
MES

Presentacion y aprobacién de la propuesta por 112| 3|4

parte de los Socios de “APICA”

Participacion de la propuesta a nivel interno

Andlisis de la situacién actual

Estrategias de Producto

Diversificacion de lalinea de productos

Disefio de nueva etiquetay empague

| N O 0o Wl N

Estrategia de Precio

Establecer precios

9 Estrategias de Plaza

10 Disefiar calendario de entregas

11 Stock de productos

12 Estrategia de Promocion

13 Definir promociones, descuentosy ofertas

15 Evaluacion de resultados

16 Realimentacion

Elaborado por: Angel Chérrez
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CuadroN 34

Presupuesto
ACTIVIDAD DESCRIPCION CANTIDAD P.UNITARIO | P.TOTAL
Disefio de etiqueta 1 40,00 40,00
Disefio de empague 1 40,00 40,00
Etiquetas (impresiones) 50.000 0.04 2.000,00
Elaboracion empaques 50.000 0.05 2.500,00
Factureros 40,00 12,00 480,00
Impresion facturas 4.000 0.01 40,00
Estrategia de | Stand paraferias 1 500,00 500,00
Diferenciacion Promociones 500 0.40 200,00
Disefio de Pagina Web 1 100,00 100,00
SUBTOTAL $5.900,00
Imprevistos (10%) $590,00
TOTAL $6.490,00

Elaborado por: Angel Chérrez

3.12. DIAGNOSTICO SITUACIONAL
Se estudiardn cudles son las fuerzas que intervienen e interactlan directamente en la
empresa APICA, para evaluar € impacto del macro ambiente y microambiente externo

gue se vinculan con la empresa.

3.12.1 ANALISISEXTERNO
3.12.1.1 MACRO AMBIENTE

3.12.1.1.1 Factor es Econdmicos

EL PIB:

El Producto Interno Bruto, es € valor monetario de los bienes y servicios finaes
producidos por una economia en un periodo determinado. EL PIB es un indicador
macroecondmico representativo que ayuda a medir el crecimiento o decrecimiento de la
produccion de bienes y servicios de las empresas de cada pais, Unicamente dentro de su
territorio. Este indicador es un reflgo de la competitividad de las empresas.
(BLANCHARD & PEREZ, 2000)
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Segun datos del Banco Central del Ecuador, € PIB parael periodo del 2014 fue de 100,54
millones de ddlares, con una tasa de crecimiento anua de 3.8 %, ademés el PIB para
industrias manufactureras excepto refinado de petréleo fue de 12.48 millones con unatasa
de crecimiento anual de 3,9 % (BCE, Marzo 2015).

Andlisis: En el afio 2011 latasade crecimiento del PIB llegé a7.9 % anual, considerando
este indicador se asume gue la economia ecuatoriana era estable y a nivel industria
presenta un crecimiento. Se estimaque parael presente afio latasade crecimiento del PIB
baje a3,7 % segun el Banco Central del Ecuador. Uno por lacaidadel precio del petréleo
y las medidas de salvaguardias arancel arias (Importaciones) impuestas por el mandatario
Rafael Correa para fortalecer la dolarizacion y proteger la produccion nacional; Esto
genera una disminucion de las inversiones extrajeras hacia e Ecuador y la Inversion
Pablica. Pero segun la Superintendencia de bancos € Sistema Financiero Ecuatoriano se
encuentra slido y sustentable con excelente indicadores financieros.

GraficoN 3.2
PIB del Ecuador Periodo 2010 — 2014
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Fuente: http://www.bce.fin.ec/

El PIB per capitadel 2014 subio en un 5 % con respecto a 2013.
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GréaficoN 3.3PIB
Per Capitadel Ecuador Periodo 2013 — 2014
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Analisis: El PIB Per Capita nos permite conocer el nivel de ingresos por persona en €l
pais, proporcionando una idea de la capacidad adquisitiva con que estos cuentan, pero
cabe recalcar que €l pais es una de las naciones mas inequitativas, pues € 20 % de las
familias manegjan el 80 % delasriquezas del pais segin (GUERRERO, 2013). Conlabagja
del petréleo el PIB Per Capita disminuye afectando € nivel de ingresos de la sociedad

Ecuatoriana haciendo que estas tomen nuevas alternativas en los diferentes servicios.

CONNOTACION GERENCIAL:

Al haber gozado de una economia estable en €l pais, afios anterior; en la actualidad se
experimenta un cambio dramético en e nivel de ingresos de las familias Ecuatorianas
haciendo que su capacidad adquisitiva se reduzca por efectos de la baja del precio del
petréleo y las salvaguardias arancelarias en la importaciones afectando |la economia del
pais (Al).

TASA DE INTERES

En el Ecuador latasa de interés es regulada y fijada por el Banco Central del Ecuador,
bajo la cua deben fijar las Entidades Financieras sus tasas para conferir créditos a sus
clientes.
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GréficoN 34
Banco Central de Ecuador, Tasade Interés Activa 2015
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GréficoN 3.5

Banco Central del Ecuador, Tasa de Interés Pasiva 2015
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CuadroN 35

Tasas de Interés Activa Efectiva vigente abril 2015

;’ega??nc;gva EfectivaMaximapara € % Anual
Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresaria 10.21
Productivo PYMES 11.83
Consumo 16.30
Vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacion Ampliada 25.50
Microcrédito Acumulacion Simple 27.50
Microcrédito Minorista 30.50

Fuente: http://www.bce.fin.ec/

Analisis: Si las exportaciones son mayores que las importaciones producen un superavit,
esdecir; queimpulsad desarrollo delaeconomia Ecuatoriana por medio delasindustrias
manufacturas que incrementan sus ingresos econdémicos. Como observamos las tasas de
interés dependen mucho de la inversion y € ahorro ya que es fundamental para €l
desarrollo del sistema en general. Un incremento de la tasa de interés pasiva incentiva a

lainversion y unatasa pasiva alta direcciona a un ahorro.

CONNOTACION GERENCIAL:

Con lamedidas de sal vaguardias aduaneras vigentes por quince meses en el Ecuador hasta
gue la economia se restaure, para los inversionistas no es factible invertir en una nacion
con déficit financiero a pesar que las tasa de interés sea mantenido estable, prefieren
invertir en el comercio y la industria exterior que le brinden mayor rentabilidad a su
capital. (A2)

Latasade interés activa para un crédito Productivo PY MES esta muy alta, considerando
que no se justifica en volumen de produccion gque generan las pequeiias y medianas
empresas, ya no presentan economias de escala la cua ocasiona que personas naturales
no se arriesguen por un crédito productivo (A3), con unabuena planificacion y desarrollo
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de un proyecto productivo se puede acceder a un crédito en la CFN con una tasa activa

beneficiosapara e cliente més baja que la banca privada. (01).

INFLACION:

La inflacion se considera como el aumento generalizado y sostenido de los precios de
bienes y servicios existentes en el mercado durante un periodo de tiempo (Anual). A
Marzo del 2015 se produjo unainflacion de 3.76% anual y 0.41 % mensual

GréficoN 3.6
indice de Precios a Consumidor Marzo 2015
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GréficoN 3.7
Inflacién Anual del Ecuador
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CuadroN 3.6
Inflacion Mensual y Anual en paisesde ALC, FAO enero 2015

Mensual Anmual
General Alimentos General Alimentos

Argentina 1.0 0.7 239 19,7
Bolivia. EP. 0.8 12 52 6.9
Brasil 0.8 1.1 o4 50
Chile -0.4 -0.6 4.0 8.9
Colombia 0.3 0.1 3.7 4.7
Costa Rica 02 0.1 5.1 0.3
Ecuador 0.1 0.1 3.7 4.5
El Salvador -0.8 -12 0.5 3.7
Guatemala -0.1 04 30 8.5
Honduras -02 -12 5.8 T2
Jamaica -0.4 0.6 6.2 10,1
MéExico 0.5 14 4.1 0.5
MNicaragua 0.1 o2 o4 11.7
Panama= 0.4 0.0

Paraguay 0.7 >3 42 42
Pemi 0.1 o0 32 4.5
Rep. Dominicana 0.7 10 1.6 7.1
Urmnguaw 0.5 10 83 112
AT.C* 08 12 109 143

Fuente: FAO (www.fao.org)
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Andlisis: Enlosmesesde eneroy febrero del 2015 se produjo unainflacion parael déficit
fiscal sufrido en e pais debido ala caidadel precio del petréleo, ocasionando una deuda
externa con los chinos subiendo a un 31,6 % segun el Ministerio de Finanzas, pero en
marzo existe un declive en inflacion anual de 3.76% anua y mensua de 0.41%, siendo
favorable paralaeconomia Ecuatoriana, considerando aVenezuelay Argentinaque sobre
pasan € 20 % inflacién general anual, Ecuador presenta niveles bagjos de 3.7 % anual.
Seguin la FAO 2015 & Ecuador presentar la tasa de inflacion en alimentos més bagja de

américalatinay € caribe.

CONNOTACION GENERAL.

La inflacion afecta directamente el precio de venta a publico de los productos
alimenticios y no aimenticios, ocasionando que bage la demanda. Esto significa que se
producen efectos no solo en € nivel de precios, sino que también puede y suele afectar
variables como ladistribucion del ingreso, el nivel de crecimiento, €l déficit fiscal, e tipo

de cambio, las exportaciones netas (A4).

El Ecuador a presentar unatasa de inflacién baja comparado con otros paises de américa

latina no genera amenaza al mercado nacional. (02)

PRECIO DEL PETROLEO ECUATORIANO:

El precio del petroleo Ecuatoriano esta fijada en base a mercado Estadounidense, en
Nueva York, € barril del West Texas Intermediate (WTI). Precio del barril de petroleo
(WTI) para Ecuador Abril 2015, segun €l banco central es de 56.38 ddlares.
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GréficoN 3.8 Precio del Barril del crudo Ecuatoriano
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Andlisis. Segin ORTIZ L. 1988; El Ecuador empezd e auge de su produccion y
exportacion petroleraa partir de 1972 creciendo su participacion en las exportaciones del
14% en 1972 a 1974 a 35% en € periodo 1972 - 1975, lo que provoco cifras inusitadas
de crecimiento en la década de los setenta. El Ecuador se ha caracterizado desde los
tiempos de constitucion de la republica en ser un pais mono productor en relacion a sus
exportaciones, lo quelo hace vulnerable acrisisexternasy este es el caso en laactualidad

en relacion alaalta dependencia con € petroleo.

Desde el mes de junio se present6 una baja en €l precio del petrdleo, Ilegando hasta un
pecio en febrero de 43 dblares por barril, afectando directamente la economia del
Ecuador. Un promedio de 54 % de las exportaciones totales del pais son petroleo y
derivados (Banco Central del Ecuador).

CONNOTACION GENERAL.

La caida del precio del petréleo desestabiliza directamente la economia del Ecuador ya
gue su principa fuente de ingresos dependen del petroleo y derivados, (A5)

INVERS ON EXTRANJERA DIRECTA:

Una inversion es una colocacion de capital en blsgueda de una ganancia futura a largo
plazo a exterior de un pais. Segun datos del Banco Central del Ecuador, la inversion
extranjeradirectareportadaen laba anzade pagos paralos afios 2012 a2014. En €l cuarto

periodo de cada afio son |os siguientes.
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La capacidad de recuperacion de la inversion extranjera directa en periodos de crisis
puede ser larazon para que muchos paises en desarrollo la prefieran a otras entradas de
capital privado. Aunque hay pruebas de peso en e sentido de que dicha inversion los
beneficia, los paises receptores deberan evaluar con cuidado y en forma realista sus

posibles efectos.

GraficoN 3.9
Inversion Extranjera Directa en Ecuador
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Analisis: Lalnversion Extranjera Directatiene como propdsito crear un interés duradero
y con fines econdmicos o empresariales a largo plazo por parte de un inversionista
extranjero en el paisreceptor. Esunimportante catalizador parael desarrollo, yaquetiene
el potencial de generar empleo, incrementar €l ahorro y la captacion de divisas, estimular
la competencia, incentivar la transferencia de nuevas tecnologias e impulsar las
exportaciones. Todo ello incidiendo positivamente en e ambiente productivo y

competitivo de un pais.
CONNOTACION GENERAL

La mayor inversion extranjera hacia el Ecuador esta direccionada a la explotacion de
recursos naturales la cual incrementa la economia del pais mejorando € régimen
financiero (03).
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La inversion extranjera dentro de la industria manufacturera desde e 2012 va en
decrecimiento afectando el desarrollo sostenible de las empresas nacionales y limitando

la exportacion de los productos (A6).

3.12.1.1.2 Factores Politico- Legales

POLITICA INTERNA:

Las leyesy decretos Ecuatorianos son de relevancia para toda industria manufactureraya

gue estos controlan € patrimonio nacional y la economia. Se consideran aspectos
importantes porque pertenecen al macro ambiente externo que generen oportunidades o

amenazas para toda empresa.

La estrategias del actual gobierno Ecuatoriano se basa € plan del buen vivir por medio
del incentivo de la produccion naciona autosustentable. Desde e 11 de marzo €
Gobierno del presidente Rafael Correaaplicaraunasavaguardiade balanza de pagos para
el 32 % de las importaciones generales (2.800 partidas arancelarias), exceptuando a los

repuestos de vehicul os, bienes de capital y materias primas, se anuncié este viernes.

Las salvaguardiasiran desde el 5 %, 15 %, 25 % hasta el 45 % segln € tipo de productos
y no se afectard a los que ya se encuentran en Aduanas. Se utilizan salvaguardias y
aranceles como artificios para detener la salida de dolares del pais por importaciones,
incluso estableciendo metas de montos de reduccién de importaciones. (VELA M. 2013)

CuadroN 3.7

Salvaguardias para importaciones en Ecuador

SOBRETASA PRODUCTO
5% Bienes de capital y materias primas no esenciales.
15% Bienes de sensibilidad media
25% Neumaticos, Ceramica, CKD de Televisores y CKD motos.
45% Bienes de Consumo Final, televisores , motos

Fuente: Ministerio de Comercio Exterior.
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POLITICA INTERNACIONAL:

El Ecuador se enfrenta a grandes cambios en la escena politica naciona e internacional
en los que también se definen e involucran otros campos en 1os que las sociedades se
desarrollan, pues nos encontramos en una época en que € ambiente geoestratégico
mundia gque estd dgando de ser € mismo y que a su vez estos inciden de manera

determinante en lavida del ser humano, las organizacionesy los Estados.

Esta nueva situacion estd marcada por una acel erada globalizacion caracterizada por una
complga interdependencia de procesos econdémicos, sociales, politicos, ambientales, y
otros. Es asi como se configura una dinamica del geo poder en la que las potencias se
preocupan de estructurar alianzas en todos |os continentes, en especia en aquellos sitios

geogréficos que consideran de interés estratégico.

En e caso de Ecuador, bagjo la vision del Presidente de la Republica, quien dirige la
politicaexterior, estdentotal libertad de dgjar aun lado alos aliadostradicionaesy hacer
otros acercamientos. Pero esa decision, sin embargo, debe ser fruto de una politica de
conjunto y de un andlisis de las conveniencias que tiene € pais parainsertarse en nuevas
regiones del mundo. La alianza internaciona que articul6 €l gobierno de Rafael Correa,
intensifico relaciones con paises basicamente productores y exportadores de petroleo que
han hecho de esa materia prima una fuente de presion e influencia diplomatica. En €
2008, € Ecuador estrecho lazos sdlidos en cuanto a las relaciones con Venezuela, pero
también lo hizo con Rusia e Iran, dos importantes exportadores de petroleo que
aumentaron su influencia internacional gracias a la fortaleza de sus economias que se

beneficiaron de precios del petrdleo que llegaron hasta USD 145 €l barril.

La crisis recesiva global requiere mantener abiertas todas las puertas de relacion con
cualquier pais del mundo, independientemente de sus vocaciones ideoldgicas o de las
nuestras, para aprovechar oportunidades financieras, comerciales, productivas y de
seguridad, porque los tiempos que se vienen son duros. Ecuador tiene un mercado
domestico reducido, lo que le obliga a mantener un grado de apertura de su economia
elevado en comparacion aotros paises de laregion; por este motivo, €l ritmo de actividad
productiva del pais esta estrechamente ligado ala dindmica de las exportaciones. Dentro
deé€llas, € petréleo juega un papel fundamental, tanto por su peso dentro del conjunto de
productos exportados como por su importancia como fuente de recursos fiscales. Las
fluctuaciones en € precio internacional del crudo, debidas generalmente alainestabilidad
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politica mundial, configuran un escenario incierto para la economia ecuatoriana y
dificultan los procesos de presupuesto a mediano y largo plazo. (CASTILLO S. 2012)

Ecuador Petrolero; Blog Mirador Econdmico.

CONNOTACION GENERAL.

Las politicas ecuatorianas vigentes favorecen la produccién naciona e incentivan €
desarrollo econdmico del pais por medio de laindustria, a plantear barreras arancelarias
a las importaciones de materias primar para incentivar la produccion nacional por las
PYMES, para la importacion de miel de abegja del extranjero se aplicd una sobretasa
arancelaria de 45% (O4)

3.12.1.1.3 Factores Socio Culturales

POBREZA:

Uno de los factores que influye en e capacidad adquisitivay € la satisfaccion de las
necesidades de las personas esta vinculado al indice de pobreza del cada nacién. Se
considera a una persona gue es pobre por ingresos cuando su ingreso per capita esta por
debgjo de la linea de pobreza que en marzo del 2015, fue un ingreso promedio de 52.4
ddlares para cuatro miembros de un hogar. Segun datos del INEC la pobreza en €

Ecuador en zonas urbanas en Mayo del 2015 es de 15.07% y en la zonas rurales 43.35%.
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Grafico N 3.10

Indicadores de Pobreza por Ingresos, marzo 2015
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Fuente: INEC - ENEMDU. (www.ecuadorencifras.gob.ec/pobrezal)

Analisis: Las estrategias para erradicar |a pobreza del Ecuador impulsadas por € jefe de
estado enfocados en € sector productivo, medidas para € fortalecimiento de la
participacion ciudadana, poder popular, educacion, entre otros, han dado frutos en la
disminucion del nivel de pobreza significativos en € sector urbano llegando a un 15%,
mientras que en el sector rural € porcentge sigue siendo muy ato y que oscila en un
43%, Si bien escierto el de la poblacion vive en condiciones de pobreza, ademas cabe
recalcar que alin existen niveles de pobreza extrema a nivel nacional en un 3.9% seguin
datos del INEC 2015.

CONNOTACION GENERAL.

Al reducir € indice de pobreza de un pais reflgja que es econémicamente estable, siendo
favorable paralas empresas, ya que poseen una mayor demanda de productos y clientes
con mayor capacidad adquisitiva, segun el censo de poblaciony viviendaanivel nacional
existe mayor concentracion de personas en e sector urbano, esto amplia e mercado

potencial de productos alimenticos (O52)
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NIVEL SOCIO ECONOMICO:

El Instituto Nacional de Estadisticay Censos (2011) realizé laEncuestade Estratificacion
de Nivel Socioecondmico alos hogares urbanos de Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato y
Machala, la cual permite identificar los grupos socioecondmicos relevantes y sus
caracteristicas, con una muestrade 9744 viviendas. Obteniendo | os siguientes resultados.

GréficoN 3.11
Nivel Socioeconémico Agregado Ecuador 2011
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Fuente: INEC (www.ecuadorencifras.qob.ec/pobrezal)

A continuacion se especifica el nivel socio econémico.
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CuadroN 3.8

Caracteristicas del Nivel Socioecondmico A

GRUPO

% de la poblacién
investigada

1,9%

Caracteristicade la

vivienda

Pisos de duela, parquet, tablon o piso flotante Promedio
de 2 bafios con ducha

Bienes

S Teléfono convencional S Refrigeradora S 95% posee:
cocina con homo, lavadora'y minicomponente S En
promedio 2 televisores color S Més del 80% posee 2
vehiculos para uso exclusivo del hogar

Tecnologia

S 99% tienen internet S La mayoriatiene computadora S

En promedio: 4 celulares

Habitos de consumo

Compran vestimenta en centros comerciales.

Utilizan internet.

99% tiene correo electronico personal.

92% utiliza a menos una pagina social en internet

76% haleido libros que no tienen relacion con su trabgjo

y estudios en los ultimos 3 meses.

Educacién Jefe del Hogar

Todos titulo de 3er. Nivel y lamayoriatiene titulo de
4to. Nivel

Economia

Profesionales. Cientificos. Directores de Empresa, atos
funcionarios publicos y privados.

95% &filiados a IESS, ISFA o ISSPOL.

79% tiene seguro de salud privado.

Fuente: INEC (www.ecuadorencifras.gob.ec/pobrezal)
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CuadroN 3.9

Caracteristicas del Nivel Socioecondmico B

GRUPO

% de la poblacién investigada

11,2%

Caracteristicade lavivienda

46% tiene pisos de duela. parquet, tablon o piso flotante.

Promedio de 2 bafios con ducha

97% tiene tel éfono convenciona
99% tienen refrigeradora

Maés del 80% posee: cocinacon homo. lavadoray

Bienes minicomponente.
En promedio 2 televisores color.
En promedio poseen 1 vehiculo para uso exclusivo del hogar.
81% tienen internet y computadora.

Tecnologia 50% tiene laptop.

En promedio: 3 celulares

Habitos de consumo

Compran vestimenta en centros comerciales S 98% utilizan
internet.

90% tiene correo electrénico personal.

76% utilizaa menos una pégina socia en internet.

69% haleido libros que no tienen relacion con su trabgoy

estudios en los Ultimos 3 meses.

Educacién Jefe del Hogar

Todos titulo de 3er. Nivel.

Economia

26% son Profesionales. Cientificos, intelectuales, técnicosy
funcionarios de nivel medio en las empresas.

92% afiliados al IESS? ISFA o ISSPOL.

47% tiene seguro de salud privado.

Fuente: INEC (www.ecuadorencifras.gob.ec/pobrezal)
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CuadroN 3.10

Caracteristicas del Nivel Socioecondmico C+

GRUPO

C+

% de la poblacion
investigada

22.8%

Caracteristicade lavivienda

Pisos de cerdmica, vinil, baldosa o0 magneton.

Promedio de 1 bafio con ducha

Bienes

83% tiene teléfono convencional.

96% tienen refrigeradora.

Mas del 67% posee: cocina con homo, lavadoray
minicomponente.

En promedio 2 televisores color.

Tecnologia

39% tienen internet.

62% tiene computadora de escritorio.
21% tiene laptop.

En promedio: 2 celulares

Habitos de consumo

38% compran vestimenta en centros comerciales.

90% utilizan internet.

77% tiene correo electronico personal.

63% utilizaa menos una pagina socia en internet.

46% haleido libros que no tienen relacién con su trabajo

y estudios en |os Ultimos 3 meses.

Educacion Jefe del Hogar

Todos secundaria completa

Economia

Trabajadores de servicio, comerciantes y operadores.
77% dfiliados a IESS, ISFA o ISSPOL.
20% tiene seguro de salud privado

Fuente: INEC (www.ecuadorencifras.gob.ec/pobrezal)
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CuadroN 3.11

Caracteristicas del Nivel Socioeconémico C-

GRUPO

% de la poblacién investigada

49.3%

Caracteristicade lavivienda

Pisos de ladrillo o cemento. S Promedio de 1 bafio

con ducha

Bienes

52% tiene teléfono convencional.
Mas del 84% tiene refrigeradoray cocina con homo.
Menos del 48% tiene lavadora y minicomponente.

En promedio 1 televisor acolor.

Tecnologia

11% tiene computadora de escritorio.

En promedio: 2 celulares

Habitos de consumo

14% compran vestimenta en centros comercial es.
43% utilizan internet.

25% tiene correo el ectrénico personal.

19% utiliza a menos una paginasocia en internet.
22% haleido libros que no tienen relacién con su

trabgo y estudios en los Ultimos 3 meses.

Educacion Jefe del Hogar

Toda instruccion primaria compl eta.

Economia

Trabajadores de servicio, comerciantes y operadores
y en algunos casos inactivos.

48% afiliados a IESS. ISFA 0 ISSPOL.

6% tiene seguro de salud privado.

Fuente: INEC (www.ecuadorencifras.gob.ec/pobrezal)
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CuadroN 3.12

Caracteristicas del Nivel Socioecondmico D

GRUPO D

% de la poblacién investigada | 14.9%

. o Pisos de ladrillo, cemento, tablasin tratar o tierra.
Caracteristicade lavivienda _ .
31 % tiene un bafio con ducha

12% tiene teléfono convencional.

Menos del 43% tiene refrigeradora 'y cocina con homo.
Bienes 5% tiene lavadora.

10% tiene lavadora y minicomponente.

En promedio 1 televisor a color

Tecnologia En promedio: 1 celular.

9% utilizan internet.
Hébitos de consumo 9% haleido libros que no tienen relacion con su trabajo y
estudios en los Ultimos 3 meses.

Educacion Jefe del Hogar Todas instrucciones primarias incompl etas.

Trabajadores no calificados, de servicio, comerciantes y
Economia operadores y en algunos casos inactivos.
11% dfiliados a IESS, ISFA o ISSPOL.

Fuente: INEC (www.ecuadorencifras.qob.ec/pobrezal)

Analisis: Las proyecciones del INEC de para €l nivel Socioecondémico nos da una idea
aproximada de la situacion econémica de los hogares en Ecuador. En este estudio
manifiesta que un 65.6% presentan un estrato socioecondmico con capacidad adquisitiva
gue les permite satisfacer sus necesidades biolégicas, secundarias y suntuarias (Nivel
Socioeconémico A, B y C+). Mientras que € 34,4% solo pueden satisfacer sus

necesidades biol6gicas y secundarias (Nivel Socioecondémico C-, D).
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CONNOTACION GENERAL
Con un porcentge significativo del tamafio de la poblacion con € nivel de ingresos
superiores a los gastos del hogar, se presenta una oportunidad de aprovechamiento e

incremento de demanda de productos, siendo prioridad la calidad de los mismos (O6)

TASA DE DESEMPLEO ECUADOR:

Hastamayo del 2015 Ecuador tiene unatasa de desempleo segiin INEC de 4.84 % ademés
cabe recalcar que Ecuador esta en |los paises con menor indice de desempleo en América
de 4.2 hasta el afio 2014 (The World Factbook).

GréficoN 3.12
Tasa de desempleo Ecuador

TASA DE DESEMPLEO
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Fuente: INEC (www.ecuadorencifras.qob.ec/pobrezal)

Analisis: Latasa de desempleo es unade | as estadisticas mas observadas por los analistas
y es vista como un signo de debilidad de la economia que puede requerir reducir latasa
de interés. Unatasa decreciente, de manera similar, indica una economia en crecimiento,
que suele ir acompafada por unatasa de inflacion mas altay requerir asi un aumento en

|as tasas de interés.
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CONNOTACION GENERAL
Con un decrecimiento de latasa de desempleo se puede contar con clientes con un nivel
adquisitivo mayor que incentivael consumo, haciendo que estos incrementen lademanda

de productos y servicios beneficiosos paralas empresas (O7).

MIGRACION NETA Y RETORNO DE LOSMIGRANTES AL ECUADOR:

La migracion internacional sin duda alguna es uno de los fendmenos socio econémicos

mas importantes ocurridos en el pais en las dos Ultimas décadas.

Esta variable incluye la cifra correspondiente a la diferencia entre el niUmero de personas
gue entran y salen de un pais durante el afo por cada 1000 habitantes (basada en la
poblacion medida a mitad del afio). Un exceso de personas gque entran a pais se conoce
como lainmigracion neta; un exceso de personas que abandonan el pais se conoce como

laemigracion.

Latasa neta de migracion indicala contribucion de lamigracion al nivel total de cambios
demograficos. Altos niveles de migracion pueden causar problemas tales como €
aumento del desempleo y posibles conflictos étnicos (s |as personas estan Ilegando a un
pais) o unareduccion en lafuerza laboral, quizas en sectores clave (s |as personas dejan

un pais).

GréficoN 3.13
Tasade Migracién Neta (migrantes)/1000 habitantes)
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ENTRADA SALIDA
ANOS 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Salida | 817981 | 813637 | 898885 1022451 | 1022205 | 1137875 1187047
Entrada | 767469 | 820292 893408 | 1027543 | 1025310 | 1143116 | 1208930

Fuente: INECC (www.ecuadorencifras.gob.ec)
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Andlisis:

L os principal es paises donde emigran | os ecuatorianos son Estados Unidos, Esparia, Italia,
entre otros. Los paises extranjeros presentan un déficit econdmico 1o que ocasiona un
decrecimiento de la demanda de mano de obra extranjera limitando la migracion y
ocasionando el retorno compatriotas.

CONNOTACION GENERAL

Con una tasa de retorno mayor de ecuatorianos del extranjero, debido a la inestabilidad
econdémica de paises receptores de migrantes, genera una oportunidad latente en €l
incremento de consumo de productos alimenticios a contar con un nivel adquisitivo
estable. (O8).

3.12.1.1.4 Factores Ambientales

CAMBIOS CLIMATICOS:

La explotacion de la industria apicola se ve afectada directamente por los cambios
climaticos, debido a que las especies de abgjas meliferas son sensibles alos cambios de
temperatura, radiacion, precipitacion y vientos. La cua afecta ademés la floracion de la

plantas disminuyendo lafuente principa parala obtencion de miel,
Analisis.

En laactualidad con el incremento de |os gases contaminantes derivados del petroleoy la
industria, ocasionan una alteracion de ecosistemas y de la capa de ozono impiden que las
abgjas recolecten el poley el néctar de las flores para transformalo a miel, ademés causa
la disminucion de la colena por muerte, debilitando la potencia de produccion del

enjambre.

CONNOTACION GENERAL

Lafuerza de un enjambre apicola se basa en el mayor nimero de individuos por €l que se
conforma, al ser reducir por efectos de los cambios climéticos afectas drasticamente la
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capacidad de reproduccion 'y produccion delamiel, generando déficit en lamateriaprima
paralaindustria apicola (A7).

3.12.1.1.5 Factores Tecnologicos

MAQUINARIA PARA LA FABRICACION DE TURRONES JALEAS DE MIEL DE
ABEJA:

En el area de explotacion de laindustria apicola, con |os avances tecnol 0gicos permite a

laindustriareducir costos, tiempos produccion'y mejorar calidad del producto terminado.

A continuacion se detallas las maguinas que presenta € mercado en innovacién

tecnol0gica paralaindustria apicola, para el procesamiento de miel, jaleay turrones.

1. Sala de Procesamiento Apicola: Con las normas vigentes actuales del pais para
asegurar la calidad e inocuidad de productos alimenticios se debe contar con una planta
que cumplas normas BPM y HACCP.

2. Extractores Industriales para Miel: Extraccion automética de la miel y jalea de los
panales por centrifugacion para evitar contaminacién por manipulacién manual.

3. Decantadores Industriales. Separacion de mid y cera por medio por tamices de
diferentes medidas.

4. Tanque de fusion y decantacion de cera: Equipo que funde la ceray la purifica para
ser aprovechada posteriormente en lamismaindustria o ventadirectaa consumidor.

5. Laminadoras y estampadoras de cera: Equipo semiautomatico para crear panales y
l&minas de ceras que son un subproducto de laindustria apicolas aprovechable.

6. Tanque de almacenamiento de cera y miel: Construido con acero inoxidable para
garantizar la calidad y vida util de los productos apicolas.

7. Ollas doble fondo: Empleados para el proceso de terminacion de miel y elaboracion de
subproductos a base de miel (Turrones)

8. Utensilios tradicionales. Se incluyen espétulas, recipientes plasticos, cucharones,

otros.

Analisis: Laempresas con mayor automatizaci on de sus procesos productivos generauna
reduccion de los costos productivo a reducir personal de trabajo dentro de la empresa.
Considerando que la mayoria de las microempresas del pais no cuentan con capita
suficiente para adquirir maquinarias de Ultima tecnologia, por ello se debe analizar los
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equipos que le convienen dando la prioridad a sus necesidades dentro del proceso,
tratando de mejorar la eficienciay calidad de las maquinarias y equipos antiguos.

CONNOTACION GENERAL:

El crecimiento de una empresa depende mucho de lainnovacién y automatizacion dentro
de sus procesos productivos y de servicios, para la industria apicola es asequible a la
tecnologia moderna con una inversion baja en equipos y materiales que beneficia la
economia de la empresa generando mayor utilidad (O9).

3.12.1.2 MICRO AMBIENTE

El microambiente son todas las fuerzas que rodean a la empresa las cuales pueden
controlar y pretender lograr e cambio deseado. Los componentes principales del

microambiente son |os clientes, los proveedores y |os competidores segin Philip Kotler.

Estos componentes del ambiente interno definen el @rea de mercadotecnia en € que la
empresa se desenvuelve. Estos aspectos son claves para anadizar la rentabilidad,

acometividad y situacion econdmicamente estable de una empresa.

3.12.1.3 ESTUDIO DE MERCADO

APICA cuenta con clientes de nivel socioecondmico muy variados, € nicho de mercado
esta dentro de la provincia de Chimborazo sector urbano, ademés extienden sus ventas a
provincias cercanas en un bgo porcentae, debido a la presencia de SCHULLO y
ECUAMIEL cubren un alto porcentgje del mercado nacional. Como competidor local se
considera a APICARE una microempresa que esta cubriendo parte de nuestro nicho de

mercado.

OBJETIVOS
Objetivo general

Examinar la necesidad de los clientes de APICA para conocer € grado de aceptacion y

calidad de los productos con € fin de desarrollar un plan de mercado estratégico.
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Obj etivos especificos

. Evaluar los aspectos de calidad y exigencias de los potenciales clientes frente a
los productos apicolas comercializados.

. Medir el grado de aceptacion de los clientes hacia nuestros productos apicolas en
el mercado local.

. Conocer cual es son nuestros potencial es competidores en laprovinciay las nuevas

posibles lineas de comercializacion.

3.12.1.4. MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

3.12.1.4.1 PROVEEDORES

Los proveedores de las materias primas utilizadas por APICA son nacionales. Siendo las
mas importantes en volumen: |10s que proveen son |os socios de la asociacion auténoma
de Cacha

Estos socios proveen de materia prima la industria desde sus inicios ya que se cred la
empresa con €l fin de megorar la calidad de vida de las personas de la comunidad

otorgandosel es créditos y capacitaciones parala produccion de midl.

Laempresa actual mente cuenta con 13 socios 'y da aperturaa quienes deseen formar parte
delaempresacomo proveedores entregandoles a créditos el material necesario y dandoles
capacitaciones sobre la produccion de miel sin cobrar interesesy difiriendo los pagos del

material entregado, en el valor de la materia prima entregada.
CONNOTACION GENERAL.

Al capacitar a sus proveedores, entregarles una variedad de especie de abejas especifica
que presentan caracteristicas Unicas en su miel, logrando que sus proveedores entreguen

materia prima de excelente calidad (F4).

La empresa a tener entrada constante de nuevos socios que proveen de materia prima
tiene un volumen mayor de miel para poder abastecer el mercado en temporadas bajas de

produccion. (F5).

La empresa a formar una sociedad con los proveedores y otorgar microcréditos para la

produccion de miel, genera fidelidad y mantiene un nimero de proveedores fijos de
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materia prima. El capital otorgado en microcréditos es recuperado mediante un acuerdo
deentregadelamiel por parte del socio asegurando €l retorno delainversién alaempresa
por el descuento de un 50% de la venta generada por e productor. (F6).

3.12.1.4.2 CLIENTES

Del estudio de mercado realizado tenemos | as siguientes conclusiones con respecto alos

clientes.

. El sector al que vadirigido los productos apicolas es €l sector urbano con ingresos
mayores a sus gastos.
. Los clientes adquieren el producto por:
- Precios asequibles
- Excelente calidad
- Beneficios paralasalud
- Variedad en subproductos

. El 44% de | os encuestados desconocen de |os productos que oferta PAICA

CONNOTACION GENERAL

La segmentacion de mercado es muy reducida por los habitos de alimentacién 1o que

genera que este tipo de productos apicolas se destine solo hacia las éreas urbanas (D6)

La falta de presupuesto destinado a la publicidad ocasiona que la difusién de sus

productos sea escasa 'y que los consumidores desconozcan de ellos (D5)

3.12.1.4.3 COMPETENCIA

En laindustria apicola presenta un mercado accesible si tomamos en cuenta que existen
pequefios productores meliferos que no necesitan de mucha tecnologia para realizar su
producto. Sin embargo existen empresa apicolas que han seguidos tras décadas y han

logrados un posicionamiento en el mercado.

Para superar a nuestra competencia, es necesario que conozcamos quiénes son nuestros
competidores y qué estan ofertando a mercado objetivo. Uno de |os principal es factores
gue se deben analizar son las ventas de la competencia potencial. No bastara con analizar
el volumen total, sino que también se deben considerar € tipo de cliente a quien vende.

Si bien las empresas competidoras pueden ser muy productivas, puede ser también cierto
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gue estén desatendiendo algunas &reas del mercado y, por o tanto, nuestraempresadebera
capturar ese mercado proporcionando cierto servicio o, bien, dirigiéndose a un tipo

particular de consumidor.

En el caso de oferta de productos apicolas la principal competencia en € mercado para
APICA es: Schullo, Ecuamidl y Reina de Los Andes.

- Schullo

La empresa cuenta con su principal competidor a nivel nacional a SCHULLO la cud
Cuenta con una trayectoria de 56 afos en e mercado nacional con una amplia gama de
productos como:

GraficoN 3.14 Mid de abgja organica

Fuente: www.shullo.com.ec

Grafico N 3.15 Avena escocesa

Fuente: Fuente: www.shullo.com.ec

- Ecuamie€

Esta empresa se encuentra en € mercado 20 afios ofreciendo miel de abeja como su

principal producto en diferentes presentaciones.
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Gréfico N 3.16 Miel de abeja ecuamiel

Fuente: www.ecuamiel.com.es
Actualmente oferta una nueva variedad de productos:
MIEL DE ABEJA ORGANICA.

. Asesorias Apicolas

. Cerade Abgas

. Implementos Apicolas
. Jalea Real

. Maquinaria Apicola

. Miel de Abga

. Polen

. Propdleos

- APICARE

Esta empresa se form6 como e emprendimiento de 3 jovenes en e 2006 con el auspicio
de la agencia de cooperacion espafiola que afianzo su microempresa.
Esta empresa oferta | os siguientes productos a mercado naciona

Gréfico N 3.17 Miel de abeja

Fuente: www.apicare.com.ec
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GraficoN 3.18 Turrén de miel

Contenido neto : 20g.

Fuente: www.apicare.com.ec
CONNOTACION GENERAL

SCHULLO es nuestro principal competidor por su trayectoria y amplia gama de
productos que se encuentran posicionados en e mercado nacional segun la
disponibilidad en el mercado. (A8)

- SUSTITUTOS

A continuacién se detalla de a gunos productos sustitutos.
1. EljarabedeArce

El jarabe de arce o mid de maple, es un dulce fabricado a partir de la savia del arce

azucarero

Grafico N 3.19 Jarabe de arce

Fuente: www.lunademiel.con
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CONNOTACION GENERAL

El aumento de las enfermedades por exceso de azlcar en lasangre hace que el consumidor
se incline hacia productos mas naturales como lo eslamidl de abgja. (012)

3.12.2 ANALISISINTERNO

Se andlizara € estado de la situacion interna de la empresa como: cadena de valor,

capacidad productiva, situacion financieray de recursos humanos.

Gréfico N 3.20 Andlisis Interno
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3.12.2.1 Actividades estratégicas

En laactualidad laempresano cuenta con una planificacion estratégica como: sistemade
mejora continua, plan de mantenimiento, seguridad industrial, plan de manejo ambiental
gue mejore los servicios alos consumidores. Debido a esto laempresano registraun alto

crecimiento en pasivosy activos en funcion de sus competidores.

3.12.2.2 Procesos productivos

Las actividades que generan costos en la elaboracion de nuestros productos como “miel
de abeja, turrodn, jalea” que van desde:

1. Recepcion de los panales con miel.

2. Extraccion de jalea, métodos manuales.
3. Extraccion delamiel por centrifugacion.
4. Filtracion de lamid.

5. Control de calidad de lamid.
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6. Formulacién para turrones.

7. Envasado de los productos.

8. Almacenamiento de productos.
9. Comercializacion y marketing.
10. Mantenimiento de equipos.

3.12.2.3 Proceso de soportey apoyo.

L os departamentos que constituyen un soporte alos procesos de el aboracion de productos
y €l buen funcionamiento de APICA son:

1. Administracion financiera

2. Mangjo de la contabilidad.

3. Gestion de compras y pagos.

CONNOTACION GENERAL

El andlisisdelacadenade valor serealizarasobrelos procesos productivos delaempresa
la cua se dividira en dos fases, la fase de recepcion y la elaboracion de los productos.

(Jalea, turrony miel).

Guia de recepcion: laempresa cuenta con un administrador de bodega que se encarga
derecibir y amacenar las materias primas e insumos que se utilizan para la elaboracion

de (jalea, turrony miel), paralo cua se aplica el sistemade control deinventarios.

Procesamiento: la empresa cuenta con zonas especificas en la plata para gjecutar cada
producto “jalea, miel, turron” ya que es e area con més ato costo de la cadena de valor

de empresa.

En este proceso de la cadenade valor cuenta con un sistema de control de inventarios de
entradalamateria primay salidade los productos terminados, también, realizan controles
de calidad antes, durante y después de la elaboracion del producto “jalea, turrén, miel”.
(F7).
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GréficoN 3.21
Proceso de elaboracion delaMied
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Gréfico N 3.22 Proceso de elaboracion del Turrdn
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Elaborado por: Angel Chérrez

Guia de almacenamiento y entrega: las entregas de los productos se realizaran por

vehiculos propios de la empresa facilitando la distribucion de los productos en los

mercados. (F8)
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Publicidad y ventas. la empresa no cuenta con métodos eficaces para acanzar
reconocimiento en el mercado, por o tanto necesitan realizar publicidades en los medios

de comunicacion y redes sociales que generen curiosidad hacia los productos. (D5)

3.12.3. ANALISISDE CAPACIDAD

Capacidad de gestion: laempresa esta estructurada de |a siguiente manera.

GraficoN 3.23

Capacidad de gestion
VR
ASAMBLEA
GENERAL
N S e N
PRESIDENTE
V) S
v
GERENTE
~
JEFE DE
CONTADORO/A SECRETARIA PRODUCCION BODEGA
~——— N N /\—\I_/
OPERARIOS.
S

Elaborado por: Angel Chérrez

Junta de Socios.- Se encargara de las siguientes funciones:

- Patronos de la empresa.

- Toma de decisiones correctivas y tacticas parala mejora en la empresa.

- Analizan la competitividad, crecimiento y rentabilidad de la empresa.

- Vélar por la presentacion y aprobacion de los balances y cuentas anuales y cualesquier
otros documentos presentados por |os administradores.

- Designar el consgjo administrativo y fijar sus retribuciones.

- Regir alaempresa bajo normas, estatutos, leyes, codigos, decretos, etc.

- Distribuir equitativamente las utilidades de la empresa.
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Gerente General.- Se encargara de las siguientes funciones:
- Liderar la gestion estratégica, formulacion y aplicacion del plan de negocios

- Dirigir y controlar el desempefio de las areas de la empresa.

- Presentar a Directorio estados de situacion e informacion de la marcha actua de la
empresa.

- Ser ¢ representante legal de la empresa.

- Véelar por el respecto de las normativas y reglamentos vigentes
Secretaria.- Se encargara de las siguientes funciones:

- Recepcidn y archivo de documentos.

- Registro de movimientos de la empresa.

- Servicio a cliente.

- Contar con informacion actualizada del estado de la empresa.

- Obedecer y redlizar instrucciones que le sean asignadas por su jefe.
- Emitir informes a gerente de la evolucion de la empresa.

Contador .- Se encargara de las siguientes funciones:

- Elaborar estados financieros trimestrales.
- Llevar registros de informes financieros y estados bancarios actualizados.
- Administracion del capital (Transacciones, Pagos e Ingresos).

- Coordinar la distribucion de presupuestos y dar seguimientos
Jefe de Produccion.- Se encargara de las siguientes funciones:

- Supervisar las lineas de produccién durante todo €l proceso.
- Andlizala€ficienciay eficacia de los procesos productivos.
- Registro de la actividad y desempefio de |os operarios.

- Control y registro de materias primas y productos terminados
Administrador de bodega: Se encarga de las siguientes funciones:
- Control de inventarios de entradas y salidas de | os productos.
Operarios.- Se encargara de las siguientes funciones:

- Ser eficaces y eficientes en su érea de trabgjo.
- Mangjar y velar la adecuada utilizacion de la maquinariaa su cargo.

- Cumplir las normas de seguridad de la empresa.
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CONNOTACION GENERAL

Al ser una pequefia empresa cuenta con la facilidad de interaccién socia entre
departamentos generando un beneficio mutuo, agilizando los procesos productivos

permitiendo utilidades parala empresa. (F9)

3.12.4. ESTADO FINANCIERO DE APICA

La empresa que se constituyo legalmente en el afio de 1977 y a no contar con un sistema
de contabilidad en esta no dispone de los balances financieros anteriores por esta razon
las tablas siguientes se generan en base a la informacion que nos pudo proporcionar la
empresa de los afos 2011, 2012, 2013.

ANALISIS

3.12.4.1 Productos de comer cializacion.

3.12.4.1.1 Productos Apicolas

° Miel de abegja (600g, 400g, 240q)
° Jalearea (159)

° Turron (30g)

° Ceray Panales

° Polen Propdleos

GréficoN 3.24
Proyeccion de ventas 2014
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Elaborado por: Angel Chérrez
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Cuadro N 3.13

Total de Ventas Productos Apicolas por Periodo

Pg;‘?‘;gt:s/ 2011 2012 2013 2014
o e 46786 62735 67997
(ventas)
Total Activos 60158 65733 61160 63352
Patrimonio 53036 50898 55610 58755

Elaborado por: Angel Chérrez

3.12.5. ANALISISESTRATEGICO

3.12.5.1 Matriz Resumen de Fortalezas.

CuadroN 3.14

Fortalezas
FORTALEZAS
F1 Precios més bajos que la competencia.
F2 Promociona sus productos en ferias local es.
F3 Aceptacion del cliente para el consumo de productos APICA.
F4 Excelentes estdndares de calidad de lamiel.
F5 Mayor produccion de miel por ingreso de nuevos proveedores.
£6 Incentivos de fidelidad a proveedores por microcréditos a cambio de materia
prima.
F7 Control de calidad permanente en |os procesos.
F8 Facilidad parala distribucién de los productos.
F9 Productos 100% naturales

Elaborado por: Angel Chérrez
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Cuadro N 3.15

Matri

iz de Holmes

FORTALEZAS

F1

F2

F3

F4

F5

F6

F7

F8

F9

Total

%

F1

Precios mas bajos que la
competencia.

05

05

0,5

0,5

9%

F2

Promociona sus productos
enferias locales.

05

05

0,5

35

8%

F3

Aceptacion del cliente para
el consumo de productos
APICA

0,5

0,5

0,5

0,5

0,5

55

12%

Fa

Excelentes estandares de
calidad delamidl.

05

6,5

14%

F5

Mayor produccion de miel
por ingreso de nuevos
proveedores.

0,5

0,5

0,5

0,5

05

3,5

8%

F6

Incentivos de fidelidad a
proveedores por
microcréditos a cambio de
materia prima.

05

0,5

0,5

7,5

17%

F7

Control de calidad

permanente en |0s procesos.

0,5

05

18%

F8

Facilidad parala
distribucién delos
productos.

05

05

05

0,5

7%

F9

Interaccion entre
departamento financiero y
productivo

0,5

0,5

0,5

0,5

05

3,5

8%

TOTAL

45

100%

Elaborado por: Angel Chérrez

GréaficoN 3.25
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Elaborado por: Angel Chérrez
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3.12.5.2 Matriz Resumen de Debilidades.

Cuadro N 3.16

Debilidades

DEBILIDADES

D1 productos apicolas

L os clientes desconocen de la asociacién de apicultores de chachay sus

D2 Mayor rendimiento por adicion de sacarosa afecta calidad de lamiel.

D3 No contar con manual es de calidad, estatutos, sistema de mejora continua.

D4 Falta de socializacion de los productos apicol as.

D5 Bajo presupuesto para estudio de marketing y publicidad.

Elaborado por: Angel Chérrez

CuadroN 3.17

Matriz de Holmes

DEBILIDADES D1 | D2 | D3 | D4 | D5 | TOTAL | %
D1 1| osclientes desconocen dela 1171|105 0105 3 20%
asociacion de apicultores de Cacha
y sus productos apicolas
D2 | Mayor rendimiento por adicionde | @ | 1 | O | 05105 2 13%
sacarosa afecta calidad de lamidl.
No contar con manuales de calidad,
D3 | estatutos, sistema de mejora 0511|111 4,5 30%
continua.
D4 | Falta de socializacion delos 110501110 2,5 17%
productos apicolas.
P> | Bgjo presupuesto para estudio de 05|05 0| 1] 1 3 20%
marketing y publicidad.
TOTAL 15 100%

Elaborado por: Angel Chérrez
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GréaficoN 3.26
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Elaborado por: Angel Chérrez
3.12.5.3 Matriz Resumen de Amenazas.

Cuadro N 3.18

Amenazas

AMENAZAS

A1l | Disminucién del PIB, reduce capacidad adquisitivadel cliente.

A2 | Crisisfinancieradisminuye rentabilidad en inversiones nacionales.

A3 | AltaTasadeinterés activaparaPYMES

A4 | Alteracién de indicadores econdmicos del pais.

A5 | Economiainestable, por déficit en ingresos publicos.

A6 | Perdidadeinversion extrgjeraen PYMES a pais.

A7 | Déficit de materia prima por cambios climéticos que afectan a enjambre.

Competencias con plantas y tecnologia de punta que satisfacen las

A8 demandas con mayor eficiencia.

A9 | Principa competidor de APICA es SCHULLO.

Elaborado por: Angel Chérrez
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CuadroN 3.19

Matriz de Holmes

AMENAZAS Al|A2|A3| A4 | A5 | A6 | A7 | A8 | A9 |TOTAL| %
A1 | Disminucién del PIB, reduce 1/05/0lo05/05| 10| 0] o0 35 8%
capacidad adquisitiva del cliente.
Crisisfinanciera disminuye
A2 |rentabilidad en inversiones 05/1|0|1|05| 1| 0| 0|05 4,5 10%
nacionales.
AltaTasade interés activa para 0
A3 PYMES 11111 1 1 0 [05]05 7 16%
A4 | Alteracion deindicadores o5/ 0|0|12|05|05| 0 0 0 25 6%
econdémicos del pais.
A5 | Economiainestable, por déficiten |o5(05| 0 (05| 1 | 1 | 05|05/ 05 5 11%
ingresos publicos.
A6 | Perdidadeinversionextrajeraen | o |l o|o|o5|/ 0] 1| 0] 0] 0 15 3%
PYMES a pais.
Déficit de materia prima por
A7 | cambioscliméticosqueafectanal | 1| 1| 1|1 (05| 1| 1 |05|05 75 17%
enjambre.
Competencias con plantas y
A8 tecnol ogia de punta que satisfacen 111005/ 1]05] 105|105 7 16%
las demandas con mayor
eficiencia
A9 | Principal competidor de APICA | 1 |o5(05| 1 (05| 1 |05]|05| 1 | 65 | 14%
es SCHULLO.
TOTAL 45 | 100%
Elaborado por: Angel Chérrez
GraficoN 3.27
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Elaborado por: Angel Chérrez
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3.12.5.4 Matriz Resumen de Oportunidades.

Cuadro N 3.20

Oportunidades
OPORTUNIDADES
01 Apoyo del estado ecuatoriano para créditos productivos.
02 Estabilidad de lainflacion, precios de ventaa publico.
03 Inversién extranjera beneficiosa parala Industria manufacturera.
04 La reduccién de pobreza incremental la demanda en el mercado.
05 Mayor nivel deingresos en el sector Urbano.
06 M_enor tasade dgser_npl €0 genera un incremento la capacidad adquisitiva de los
clientesy potencial incremento del mercado.

o7 Mg oramiento de la economia del pais por ingreso de divisas de migrantes
08 Automatizacién de procesos productivos.
09 Demanda insatisfecha del producto mercado local

010 Aprovechamiento de productos sustitutos de lamiel de abeja

011 Incremento de la demanda de miel de abeja en el mercado.

012 Mercado insatisfecho en precio y calidad de productos apicolas.

Elaborado por: Angel Chérrez
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CuadroN 3.21

Matriz de Holmes

OPORTUNIDADES

o1

02

03

04

05

06

o7

o8

09

010

o1

012

TOTAL

%

01

Apoyo del estado
ecuatoriano para créditos
productivos.

05

05

05

45

6%

02

Estabilidad de lainflacién,
precios de ventaal publico.

0,5

0,5

5%

03

Inversion extranjera
beneficiosa paralaIndustria
manufacturera.

05

15

2%

04

La reduccién de pobreza
incremental lademandaen
e mercado.

0,5

05

05

05

12%

05

Mayor nivel deingresos en
el sector Urbano.

05

05

0,5

85

11%

06

Menor tasa de desempleo
genera un incremento la
capacidad adquisitivade los
clientesy potencial
incremento del mercado.

05

05

6%

o7

Mejoramiento de la
economiadel pais por
ingreso de divisas de
migrantes

0,5

0,5

05

05

05

0,5

8%

o8

Automatizacién de procesos
productivos.

05

05

05

05

9%

09

Demanda insatisfecha del
producto mercado local

05

05

05

05

0,5

9,5

12%

010

Aprovechamiento de
productos sustitutos de la
miel de abgja

05

05

05

6,5

8%

011

Incremento de la demanda
demiel deabegjaen e
mercado.

05

05

05

85

11%

012

Mercado insatisfecho en
precioy calidad de
productos apicolas.

0,5

05

0,5

05

05

05

10%

TOTAL

78

100%

Elaborado por: Angel Chérrez
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GréficoN 3.28
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Elaborado por: Angel Chérrez
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3.125.5 MATRIZ DE CORRELACION

CuadroN 3.22

Correlacion
AMENAZAS
OPORTUNIDADES iy D
01 Demanda insatisfecha del producto Al Deflqt de rf‘a“?F'a prima
por cambios climéticos que
mercado locd .
- afectan a enjambre.
02 La reduccion de pobreza ) L
. A2 Altatasadeinterésactiva
incrementa la demanda en €l mercado. para pymes
3?6ahf1§yor nivel deingresosen el sector A3  Competencias  con
O4 Incremento de la demanda de miel plantas_y tecriologia.de purita
; gue satisfacen las demandas
de abeja en ef mercado. con mayor eficiencia.
O5 mercado insatisfecho en precio y 0 _
calidad de productos apicolas A4 Principal competidor de
Procdluctos apico'as. APICA es SCHULLO.
06 automatizacion de procesos .
. A5 Economia inestable, por
productivos. e . P
. déficit en ingresos publicos.
O7 aprovechamiento de productos ;3 : :
. X : A6 Crisis financiera
sustitutos de lamiel de abeja _ S
. . . disminuye rentabilidad en
08 meoramiento de la economia del | . . .
. . gy ' inversiones nacionales.
pais por ingreso de divisas de migrantes
FORTALEZAS

F1 Control de calidad
permanente en 10s procesos.
F2 Incentivos de fidelidad a
proveedores por
microcréditos a cambio de
materia prima.

F3 Excelentes esténdares de
calidad delamiel.

F4 Aceptacion del cliente
parael consumo de
productos APICA.

F5 Precios més bajos que la
competencia.

F6 Promociona sus
productos en ferias locales.

ESTRATEGIAS OFENSIVAS
(F1-O3-04-05) Abrir nuevos
segmentos de mercados con productos
de calidad y precios accesibles.
(F3-06-07) Aplicar laestrategiade
diversificacién concéntrica
(F5-F6-0O1) Ser lideresen el mercado
con productos de calidad.

ESTRATEGIAS
DEFENSIVAS

(F2-A1) Capacitar alos
socios, con €l fin de mejorar
lacalidad de la materia
primay € volumen de
entrega de |os productos.
(F4-F5-A3-A4) Programar
promociones atodos los
clientesfieles.

DEBILIDADES

D1 No contar con manuales
de calidad, estatutos, sistema
de mejora continua.

D2 Los clientes desconocen
de la asociacion de
apicultores de cacha y sus
productos apicolas

D3 Bgjo presupuesto para
estudio de marketing vy
publicidad.

ESTRATEGIAS DE
ADAPTACION
(D1-03-04-05) Gedtionar manuales
de calidad, con el fin de satisfacer las

necesidades de |os clientes.
(D2-01-02-07) Programar campafias
publicitarias y participar en las ferias
locales para lograr posesionarse en el
mercado.

(D3-08-04) Destinar fondos para
comprar espacios publicitarios en
medios de comunicacion.

ESTRATEGIASDE
SUPERVIVENCIAS
(D1-A1-A3-A4)  Redactar
manuales de  cdidad,
capacitaciones sobre €
mangjo y cuidado de las

abgjas. Aplicando la
estrategia de integracién
hacia atras.

Elaborado por: Angel Chérrez
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3.125.6 MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA

POSICION

Cuadro N 3.23

Posicion Estratégicay Evaluacion de la Posicion

Posicion estratégica

Posicion estratégica

Elaborado por: Angel Chérrez

86

interna Punto | interna PUNTOS
. . S Ventaja Competitiva
Fuerzafinanciera (FF) (VC)
Rendimiento sobre la 4 Participacion en e 3
inversion mercado i
Riesgos implicitos del 3 Calidad del producto 1
negocio i
Liquidez Ciclo devida del
5 -4
producto
Capital detrabajo 6 Lealtad delos clientes -4
Flujos de efectivo Utilizacion dela
6 capacidad de la -2
competencia
TOTAL 48 TOTAL -2,8
Posicion estratégica Posicion estratégica
externa Punto externa
Estabilidad del s |Fuerzadelalndusria Puntos
Ambiente (EA) (FI)
Cambios tecnol 6gicos -3 | Potencia de crecimiento 3
Tasadeinflacion 1 Aprovechamiento de 5
i recursos
Variabilidad de la D Estabilidad financiera 3
demanda
Escala de precios de 4 Conocimientos 4
productos competidores ) tecnol 6gicos
Barreras paraentrar en el 4 Facilidad paraentrar en el 3
mercado ) mercado
Productividad,
Presioén competitiva -5 | aprovechamiento dela 2
capacidad
TOTAL -3,17 TOTAL 2,83
y 1,63
X 0,03




GraficoN 3.29
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Elaborado por: Angel Chérrez
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3.125.7 MATRIZ DE EVALUACION DE LOSFACTORES EXTERNOS

Cuadro N 3.24

Evaluacion de los Factores Externos

EFE | Peso | calificacion | Valor
OPORTUNIDADES

o1 Demanda insatisfechadel producto mercado 0,04 3 0,12
local

02 Lareduccion de pobrezaincrementala 0,09 4 0,36
demanda en el mercado.

03 Mayor nivel deingresos en €l sector Urbano. 0,05 3 015

04 Incremento de la demanda de miel de abgjaen | 0,08 3 0,24
el mercado.

05 Mercado insatisfecho en precio y calidad de 0,03 3 0,09
productos apicolas.

06 Automatizacion de procesos productivos. 0,08 3 0,24

o7 Aprovechamiento de productos sustitutosdela | o4 1 0,04
miel de abgja

08 Mejoramiento de la economia del pais por 0,09 3 0,27
ingreso de divisas de migrantes
TOTAL 0,5 1,51

AMENAZAS

Al Déficit de materia prima por cambios 0,1 4 0,4
climéticos que afectan a enjambre.

A2 Alta Tasa de interés activa para PYMES 0,06 2 0,12
Competencias con plantas y tecnologia de

A3 punta que satisfacen las demandas con mayor 0,09 3 0,27
eficiencia.
Principal competidor de APICA es

A4 SCHULLO. 0,07 4 0,28

A5 Economiainestable, por déficit en ingresos 0,09 2 0,18
publicos.

A6 Crisisfinanciera disminuye rentabilidad en 0,09 2 0,18
inversiones nacionales.
TOTAL 0,5 1,43
EVALUACION DE FACTORES 1 294
EXTERNOS '

Elaborado por: Angel Chérrez
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3.125.8 MATRIZ DE EVALUACION DE LOSFACTORESINTERNOS

Cuadro N 3.25

Evaluacion de los Factores Internos

EFI | Peso ‘ Calificacion Valor
FORTALEZAS
Control de calidad permanente en los
F1 procesos. 0,12 4 0,48
Incentivos de fidelidad a proveedores
2 por mi crocréditos a cambio de materia 0,04 3 0,12
prima.
Excelentes estandares de calidad de la
Aceptacion del cliente para el consumo
F4 | deproductos APICA. 0,05 4 0,2
Precios mas bajos que la competencia.
F5 0,1 3 0,3
Promociona sus productos en ferias
F6 | locales. 0,07 3 0,21
TOTAL 0,5 1,79
DEBILIDADES
No contar con manuales de
D1 ca i dad, estatutos, sistema de 017 1 0,17
mejora continua.
Los clientes desconocen de la
D2 asociacion de apicultores fje 0,18 > 0,36
Cachay sus productos apicolas
Bajo presupuesto para estudio de
D3 marketing y publicidad. 0,15 1 0,15
TOTAL 0,5 0,68
EVALUACION DE FACTORES INTERNOS 1 2.47

Elaborado por: Angel Chérrez
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3.12.5.9 MATRIZ INTERNO-EXTERNO

GraficoN 3.30
Matriz Interno-Externo
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Elaborado por: Angel Chérrez

Conveniente € uso de estrategias: intensivas de penetracion en el mercado, desarrollo
del mercado o del producto; integrativas hacia atras, adelante y horizontal.

Cuadro N 3.26

Matriz de BSG
2010 2011 X Y
Unidades | Porcentaje | Ventas % Unidades | Porcentaje | Ventas % Pr Tc
2776 86,64% 6384 96,54% 6668 90,75% 15336 | 97,76% | 0,97 | 1,402
7 0,22% 91 1,38% 10 0,14% 130 0,83% 0,01 | 0,429
421 13,14% 138 2,09% 670 9,12% 221 1,41% 1,70 | 0,601
3204 100,00% 6613 100,00% 7348 100,00% 15687 | 100,00% 2,432

Elaborado por: Angel Chérrez

90




GraficoN 3.31
Matriz de BSG
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Elaborado por: Angel Chérrez

Analisis: Segun la estado financiero expresa de APICA € productos estrella es la miel
ya que tiene ata participacion y ata tasa de crecimiento, € turrén posee una baa

participacion y altatasa de crecimiento mientras que lajale presenta alta participacion.

3.12.6. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

3.12.6.1 DIRECCIONAMIENTO DEL NEGOCIO

Por medio del direccionamiento estratégico planteamos la mision, visiéon y objetivos de

laempresa, diagnosticaremos |as estrategias y planes de acciones necesarias paracumplir

lo planteado. Nos basaremos en estas interrogantes:
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CuadroN 3.27

Direccionamiento

INTERROGANTES
BASICAS

FACTORESDE
DEFINICION

RESPUESTAS

¢Cudl es nuestro negocio?

¢Qué necesidades sati sfacemos?

L as necesidades suntuarias de
los clientes.

¢Cual sera nuestro negocio
en e futuro?

¢Cudl es nuestro mercado
objetivo?

Los habitantes del sector urbano
de la provincia de Chimborazo.

¢Cual seria nuestro negocio?

¢Cudles son nuestras ventgjas
competitivas?

Productos de calidad a precios
asequibles

Elaborado por: Angel Chérrez

DEFINICION DEL NEGOCIOS DE APICA

Oferta productos alimenticios que aportan beneficios nutricionales, en

diferentes presentacion y variedad de subproductos, a precios asequible

para € cliente.

3.12.6.2 FILOSOFiA CORPORATIVA

Esta constituida por los principios basicos de la empresa, que conforman los valores,

reglamentosy normas que rigen el desarrollo organizacional delaempresay alcanzar sus

objetivos.

MISION:

Es la razén de ser de la empresa, € motivo por € cua existe. Asi mismo es la

determinacion de la/las funciones basicas que |la empresa va a desempefiar en un entorno

determinado para conseguir tal mision.

En la mision se define: la necesidad a satisfacer, los clientes a acanzar, productos y

servicios a ofertar.
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Cuadro N 3.28

Elementos clavesdelaMision

ELEMENTOSCLAVES

Procesamiento, comercializacion y

Naturaleza del negocio distribucion de derivados de productos

apicolas.

Satisfacer d cliente entregando un producto
Razdn de existir terminado que satisfaga sus necesidades y

expectativas.

Mercados internacionalesy al mercados
Mercado a que sirve locales en la ciudad de Riobambay
Guayaquil

Capacitaciones permanentes y entrega de

) o equipos para proveedores de materia prima
Caracteristicas generales del servicio o _ _ )
con lafinalidad de mejorar localidad de vida

de los habitantes de la zona.

Ser unaempresalider en laventade
Posicién deseada en el mercado productos apicolas dentro y fuera dela
cuidad.

orientacion al cliente, calidad en sus

Principiosy valores productos desarrollo comunitario y social,

honestidad, respeto y compromiso.

Elaborado por: Angel Chérrez

Misién propuesta para APICA

Producir, comercializar y distribuir productos apicolas de calidad que superen las
expectativas de clientes y consumidores, comprometidos con e bienestar de nuestros

trabajadores y el desarrollo econdmico del pais.

VISION:

Para establ ecer lavision de nuestraempresa analizaremos | os siguientes el ementos claves.
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CuadroN 3.29

Elementos claves dela Vision

ELEMENTOSCLAVES

Lider en el mercado local y naciona en ventas de

Posicion en el mercado .
productos apicolas.

Tiempo 5 afos
Ambito de mercado Local y nacional
. Habitantes con un nivel deingresos mayores a
Cliente
sus gastos en el sector urbano.
o Procesamiento, comercializacion y distribucion
Servicios .
de productos apicolas.
Valores Honestidad, responsabilidad, trabajo en equipo.
M ejoramiento continuo, productos de calidad
Principio or ganizacional apoyo al crecimiento econdmico de sus

proveedores.

Elaborado por: Angel Chérrez

Vision propuesta para APICA

Ser unaempresalider en laventa de productos apicolas en e mercado local y nacional en
los proximos 5 aflos comprometidos con lamejora continuay € desarrollo econémico y
social de sus colaboradores.

3.12.6.3 PRINCIPIOSY VALORES

PRINCIPIOS:

Se han establecido |os siguientes principios:

Orientacién al cliente: Servir a nuestros los clientes, comprendiendo y satisfaciendo sus

necesidades, brindandoles productos de calidad y garantizando su fidelidad.

Innovacién: Recorrer diaadiael camino de mejorar nuestros productos para seguir siendo
nimero uno en el mercado y garantizar la calidad de nuestros productos.

Responsabilidad: Actuar siempre con sentido comun apegado a la mision encomendada

y agarantizar la calidad de sus productos.
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Responsabilidad social: la empresa se compromete a fomentar e desarrollo de la

comunidad y de sus habitantes a través de microcréditos para la produccion de miel de
abga

Capacitacion permanente: Para mantener a nuestros proveedores y trabagjadores a la

vanguardia de procesos apicolas y asi garantizar siempre calidad en nuestros productos.

VALORES:

APICA, enmarcara sus actividades basadas en estos valores.

Honestidad: un equipo de trabajo honesto trabaja mejor y garantiza calidad en suslabores
encomendadas.

Respeto: |os trabajadores de la empresa respetaran 1os pensamientos e ideol ogias de sus

companerosy jefes.

Responsabilidad: El actuar con responsabilidad garantiza que sus actos no afecten a

entorno laboral y personal.

Compromiso: Un equipo de gente comprometida con € bienestar de laempresay de sus

clientes garantiza procesos adecuados que beneficien a todos.

Solidaridad: estar dispuesto a apoyar alos comparieros cuando fuese necesario mejora e

ambiente laboral.

Cuadro N 3.30

Matriz axiolgica de principios.

Grupos de

referencia Directivos | Empleados | Proveedores | Clientes | Competencia
Valores

Honestidad X X X X X

Respeto X X X X X
Responsabilidad | X X X X
Compromiso X X X X X
Solidaridad X X X X

Elaborado por: Angel Chérrez
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3.12.6.4 OBJETIVOS

“Un objetivo, es un resultado que se desea 0 necesita lograr dentro de un periodo de
tiempo especifico. Es un valor aspirado por un individuo o una organizacion”. (Steiner,
2011).

3.12.6.4.1 Objetivo Corporativo de APICA

Expandirse hacia mercados nacionales, garantizando la calidad en sus productos,
aportando a desarrollo socioecondémico de la comunidad de cacha, a fin de mejorar la
calidad de vida de sus colaboradores.

3.12.6.5 ESTRATEGIA CORPORATIVA DE APICA

Potencializar sus procesos, ofrecer nuevos productos a mercado, mejorar la experiencia

de nuestro consumidores que permita garantizar fidelidad hacia nuestros productos.

Estrategias de crecimiento

Se redlizara un plan de marketing e cua nos indicara el nivel de ingresos, alcanzando

reconoci miento en e mercado.

Estrategias de ventaja competitiva

La empresa se esmera en que sus productos sean de ata calidad y de excelente

presentacion alos clientes generando la diferencia entre sus competidores.

Estrategias Competitivas

APICA aplicara la estrategia “Lider”, la cual ayudara a ser una empresa mas competitiva

en e mercado naciondl.
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3.12.7. PROPUESTA DE VALOR POR PERSPECTIVA

CuadroN 3.31

Propuesta de valor para perspectiva financiera

Lareduccion de pobreza incrementa la
demanda en el mercado.

Mayor nivel deingresos en el sector
Urbano.

Eje F.O.D.A Propuestade valor
Crecimiento | Apoyo del estado ecuatoriano para créditos

. productivos.
en sus activos Aprovechar las

oportunidades
comercializando

mayor volumen de

Mejoramiento de la economia del pais por producto.
ingreso de divisas de migrantes
Reduccion de | Precios més bajos que la competencia. Adquirir materia

gastos Aprovechamiento de productos sustitutos de | prima mediante la
lamiel de abga firma de contrato a
largo plazo.
Elaborado por: Angel Chérrez
CuadroN 3.32
Propuesta de valor para Perspectiva Cliente
Eje F.O.D.A Propuestade valor
Segmentos de | Disminucién del PIB, reduce capacidad
marcado adquisitivadel cliente. Se caracteriza por

Excelentes estandares de calidad de lamiel.

generar calidad en sus

productos finales.

Comunicacion

Precios més bgjos que la competencia.
Promociona sus productos en feriaslocales.
Aceptacion del cliente parael consumo de
productos APICA.

Interaccidn entre departamento Financieroy
Productivo.

Generan ideas
innovadoras gque
beneficien a sus

clientes.

Facilidad

entrega

Mercado insatisfecho en precio y caidad de
productos apicolas.
Facilidad paraladistribucion de |los productos.

Rapidez de entregas
optimas en los

mercados.

Elaborado por: Angel Chérrez

97




Cuadro N 3.33

Propuesta de valor para perspectiva proceso interno

Eje F.O.D.A Propuestade valor

Marca Los clientes desconocen de la asociacion de | Generar una identidad
apicultores de Cachay sus productos apicolas. corporativa.

Ventas Si cuenta con pégina web. Publicar promocionesalos

electronicas clientes mediante redes

sociales.

Nuevos Innovar constantemente para  ofrecer | Conocer las necesidades

productos productos nutricionales a nuestros clientes del cliente.

Serviciosventa | Cuenta con un solo punto de venta en la | Crear nuevos puntos de
ciudad comercializacion.

Elaborado por: Angel Chérrez

Cuadro N 3.34

Propuestade valor para perspectiva aprendizaje y crecimiento

Eje F.O.D.A Propuestade valor

Capacidad de | Interaccion entre departamento Financiero y | Programar

losempleados | Productivo. capacitaciones a
personal.

Medios de | Bajo presupuesto para estudio de marketing y | Destinar fondos para

informacion publicidad. publicidades.

Incentivos Incentivos de fiddidad a proveedores por | Otorgar créditos a los

microcréditos a cambio de materia prima. proveedores.

Cultura Cuenta con una estructura organi zada. Fomentar la
convivencia entre
departamentos

Elaborado por: Angel Chérrez
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3.12.8. MAPA DE ESTRATEGIAS POR PERSPECTIVA

GraficoN 3.32
Estrategias financieras

|lafirmade contrato a largo plazo.
gop < de producto

\ 4

Adquirir materia prima mediante L, ?5;3’;??;;;; Fr:?;;l;?ijsﬁ ljsnen

ESTRATEGIA CLIENTE

Generan ideas Rapidez de entregas optimas

innovadoras que en los mercados

beneficien a sus clientes.

v

L

ESTRATEGIA PROCESO| INTERNO

Se caracteriza
por generar
calidad en
sus productos
finales.

Conocer las
. Crear nuevos Generar una
necesi dades del . .
diente puntos de identidad
. comercializacion corporativa

ESTRATEGIA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

Elaborado por: Angel Chérrez
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CAPITULO IV
4 EXPOSICION Y DISCUSION DE RESULTADOS
4.1 ANALISISE INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1.1 Objetivo:

Determinar la demanda de productos Apicolas para su posicionamiento en los

supermercados mayoristas de la ciudad de Riobamba.
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Pregunta 1 ;Cual de estos derivados apicolas consume con mas frecuencia?

O Mid deabegja

O Jdea

O Turrones.

CuadroN 4.1
Producto apicola mas consumido.

Aspectos Consider ado Tabulacion Porcentaje
Miel de abgja 54 62.79%
Jalea 7 8.14%
Turrén 25 29.07%

TOTAL 86 100 %

Elaborado por: Angel Chérrez

GréficoN 4.1
Producto con mayor demanda

PRODUCTO ESTRELLA

% Miel de abeja

Jalea

%
8%3 = Turrén

Elaborado por: Angel Chérrez

CONNOTACION GENERAL

En un 63 % los encuestados consumen miel de abeja, favoreciendo a sector apicola al

tener un porcentaje significativo de la poblacién que demanda el producto (010).
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Pregunta 2 ¢Ha consumido productos que oferta APICA?

O S
O No
O Desconoce de la empresa.

Cuadro N 4. 2 Consumo de productos APICA.

Si 3 3.49%

No 45 52.33%

Desconoce de la Empresa 38 44.19%
TOTAL 86 100 %

Elaborado por: Angel Chérrez

GréaficoN 4.2 Porcentaje de consumo de productos APICA

PORCENTAJE DE CONSUMO

Si
= No

= Desconocen de la
empresa

Elaborado por: Angel Chérrez

CONNOTACION GENERAL
En un 44% los encuestados desconocen de la Asociacion de Apicultores de Cacha y

ademas un 52% no consumen productos de la empresa siendo un factor desfavorable para
laeconomia de APICA (D1).
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Pregunta 3 ¢Cuales de estas caracteristicas le incentiva € consumo de productos

apicolas?

O Caracteristicas nutricionales.
O Propiedades del producto.
O Precio.

Cuadro N 4.3 Caracteristicas que incentivan el consumo de productos apicolas.

Aspectos Consider ado Tabulacion Porcentaje
Caracteristicas nutricionales 24 27.97%
Propiedades del producto 27 31.40%
Precio 35 40.70%

TOTAL 86 100 %

Elaborado por: Angel Chérrez

Grafico N 4.3 Porcentgje caracteristicas que incentivan el consumo de productos.

CARACTERISTICAS QUE INCENTIVAN EL CONSUMO

Caracteristicas nutricionales
= Propiedades del producto

= Precio

Elaborado por: Angel Chérrez

CONNOTACION GENERAL

El principal aspecto considera por los clientes parael consumo de miel en laprovinciade
Chimborazo es €l precio, a comparar |os precios de APICA con la competencia son mas
bajos y asequibles para el consumidor (F1). En la industria apicola se incrementa el
volumen de produccion con la adicién de sacarosa (azUcar blanca) ya que en los
parametros de laNormalNEN 1572 que establece los requisitos que debe cumplir lamiel
de abgjanos da un limite méximo paralamiel Clase | de5 % en masa. (D2)

103



Pregunta4 ¢Indique cudles son las marcas que usted prefiere consumir?

[

[
CuadroN 4.4
Competidores de APICA.

Aspectos Consider ado Tabulacion Porcentaje
Ecuamiel 31 35.05%
Apicare 17 19.77%
Schullo 38 44.19%

TOTAL 86 100 %

Elaborado por: Angel Chérrez

GréficoN 4.4
Porcentaje de |os competidores APICA en el mercado

COMPETIDORES DEL MERCADO

APICA
= Reina de Los Andes

= ECUAMIEL

Elaborado por: Angel Chérrez

CONNOTACION GENERAL

La principa competencia en el mercado nacional es SCHULLO al ser una empresa
posesionada en el mercado desde 1962 con una amplia gama de subproductos apicolas y
con alto nivel competitivo (A8). APICA al ser una asociacion de apicultores no cuenta
con planes de mejoramiento continuo en sus procesos productivos y estudios de nuevas
rutas de comercializacion, mientras que la competencia cuenta con moderna
infraestructura, tecnologia de punta en equipos y maquinarias, manuaes de calidad,
sistemas de mejora continua en los procesos y un plan de marketing para sus productos
(D3).
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Pregunta 5 ¢Se encuentra satisfecho con los productos apicolas comercializados en €

mercado?
O s
O No
Cuadro N 4.5
Competidores de APICA.
Aspectos Considerado Tabulacion Porcentaje
S 39 45.35%
No 47 54.65%
TOTAL 86 100 %

Elaborado por: Angel Chérrez

GraficoN 4.5
Porcentgje de los competidores APICA

COMPETIDORES DE APICA

Si
45%

= No

Elaborado por: Angel Chérrez

CONNOTACION GENERAL

En un 55 % los encuestados no se encuentran satisfechos con los productos
comercializados. Esto débase a altos precios y bgja calidad de los productos (O11).

La empresa APICA tiene la disponibilidad de comercializar sus productos en un sector
estratégico dentro de la ciudad de Riobamba a contar con un local propio, ademas

participa en ferias |ocales para promocionar |os productos (F2).
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Pregunta 6 ¢Consumiria productos API CA?

O S
O No
O Desconocen de los productos.

CuadroN 4.6
Demanda de los productos APICA.
Aspectos Consider ado Tabulacién Porcentaje
Si 31 35.05%
No 17 19.77%
Desconoce de | os productos 38 44.19%
TOTAL 86 100 %

Elaborado por: Angel Chérrez

GréficoN 4.6
Porcentaje de la posible demanda

DEMANDA DE LOS PRODUCTOS

S
= NO

= Desconocen de los
productos

Elaborado por: Angel Chérrez

CONNOTACION GENERAL:

En un 45% de los encuestados desconoce de los productos que comercializa APICA en
el mercado (D4). Pero ademés € 35% esté dispuesto a consumir productos de APICA
generando un incremento en la demanda proyectando mayores ventas que favorecen las
utilidades (F3)
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4.2 COMPROBACION DE HIPOTESIS

Hi: La elaboraciéon e implementacion de un Plan de Comercidizacién, permitira a la

Empresa Apicola “APICA”, el posicionamiento y fortalecimiento comercial de sus

productos (miel deabeja, jaleareal y turron) enlos supermercados mayoristas delaciudad

de Riobamba.

Ho: La elaboracién e implementacion de un Plan de Comercializacion, permitira a la

Empresa Apicola “APICA”, el posicionamiento y fortalecimiento comercial de sus

productos (miel de abeja, jaleareal y turron) enlos supermercados mayoristasdelaciudad

de Riobamba

CuadroN 4.7

Comprobacion de hipdtesis, frecuencias observadas

¢CONOCE Y/O CONSUME USTED LOS

PREGUNTA PRODUCTOS (MIEL DE ABEJA, JALEA REAL Y TOTA
TURRON) DE LA EMPRESA “APICA”? L
RESPUESTA S NO
Momento 1 Primera
Encuesa 170 21 191
Momento 2
Segunda Encuesta 179 12 191
TOTAL 349 33 382

Elaborado por: Angel Chérrez
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Cuadro 4.8

Comprobacion de hipotesis, frecuencias esperadas

¢CONOCE Y/O CONSUME USTED LOS PRODUCTOS (MIEL DE

Encuesta

PREGUNTA .
ABEJA, JALEA REALY TURRON) DE LA EMPRESA “APICA”?
RESPUESTA Sl NO
Momento 1 Primera 175 16
Encuesta
Momento 2 Segunda 175 16

Elaborado por: Angel Chérrez

2l (fo—fe)?
el = ?=1—fe—

170 — 175)? 179 — 175)? 21 —16)? 12 — 16)?
( )+( )+( )+( )

1l

175 175

¥2 =279

Corparacion con €l valor critico

16

X2 (r—1D(c-1)= x*0052-1)2-1)

X2 =3.84

Como y? es < que y%,;,, entonces aceptamos Hi

16

Como 2.79 < 3.84 Se aceptalahipétesisHi. Laelaboracion eimplementacion deun Plan

de Comercializacién, permitira a la Empresa Apicola “APICA”, el posicionamiento y

fortalecimiento comercial de sus productos (miel de abeja, jalea real y turrdn) en los

supermercados mayoristas de la ciudad de Riobamba.
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GraficoN 4.7
Distribucion Chi Cuadrado (x?)

Zona de rechazo

Zona de aceptacion }

Elaborado por: Angel Chérrez

GraficoN 4.8
Distribucion x2

DISTRIBUCION x*

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19
Ejemplo:

2 23 2 1

Para 10 grados de libertad
P(x® >15.99) = 0.10 = 10%

0,995 0,990) 0,975 0.950)0.900]0.750 | 0,500 | 0.250 | 0.100 | 0,050 ) 0.025 | 0.010 0,005
1(0.000)0.000)0,001]0.0040.016]0.102| 0.455 | 1.323 | 2,706 | 3.841 | 5.024 | 6.635 7.878
2 |0.010)0,020)0051]0.103]0.211)0.575] 1.386 | 2773 | 4605 | 5991 | 7378 | 9.210 | 10.597
3 |0,072[0,115]0.216]0.352|0.,564 | 1.213 | 2,366 | 4,108 | 6,251 | 7.515 | 9.348 |11,345] 12,838
4 (020702970484 ]0.711|1.064]1.923| 3.357 | 5.385 | 7.779 | 9488 | 11,143 | 13.277 | 14.860
9 |0.412)0554)0.831]1.145 161012675 4351 | 6,626 | 9.236 | 11.070 ) 12.833 | 15.086 | 16.750
6 |0.676|0,872]1.237]1.635]|2.204 [3.455 5.348 | 7.841 | 10.645] 12,592 | 14,449 | 16,812 | 18.548
7 10,989 )1.232) 1.690] 2.167 | 2.833 |4.255| 6.346 | 9.037 | 12.017| 14067 | 16,013 | 18,475 | 20.278
8 11344 1,646 2180 | 2.73313.490]15.071 | 7.344 |1 10.219) 13.362] 15,507 | 17,535 | 20.020 | 21.25335
9 [1.735|2.088)2.700]3.325 |4.168 | 5.892 | 8.343 | 11.369] 14.664| 16.812 | 19.023 | 21,666 | 23,588
10 | 2,156 | 2.558 | 3.247 | 3.940 |4 865 | 6.737 | 9.342 | 12.549| 15.967 | 18.307 | 20,483 | 23.209 | 25 188
112,603 /3.053)3.816 [4.575[5.578 | 7.584 [ 10.341] 13.701| 17.275] 19,675 | 21,920 | 24,725 | 26,757
12 |3.074 [ 3.571]4.404 | 5.226 | 6.304 | 8436 | 11.340] 14.845] 18.549] 21,026 | 23.337 | 26.217 | 28.300

Con lectura en la tabla con 12 grados de libertad y 0,05 de drea se obtiene x2,,,, = 21,026

Elaborado por: Angel Chérrez
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CAPITULOV

5. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES
5.1 CONCLUSIONES

Una vez culminado todo € trabajo investigativo para la empresa APICA se asumen las

siguientes conclusiones:

1. Al redlizar € estudio de mercado de los productos apicolas de APICA presenta un
potencial crecimiento desde susinicios en la décadade |os 80 donde se conformé con una
cantidad de activos muy baja, considerando € nivel de ingresos y utilidades anuaes se
puede analizar que presenta un crecimiento paulatino a nivel econdmico y socia con
participacion en los supermercados mayoristas de la ciudad de Riobamba.

2. Al efectuar un estudio técnico de la produccion delamiel de abeja, jalearea y turron,
elaborados por la Asociacion de Apicultores de la parroguia Cacha, se determinaron los
requerimientos del mercado y |os principales inconvenientes de APICA.

3. Se efectud un estudio técnico de la produccion de lamiel de abeja, jalearea y turrdn,
elaborados por la Asociacion de Apicultores de la parrogquia Cacha, determinandose los
regquerimientos del mercado.

4. Por medio de un estudio financiero y econdmico se determind la factibilidad para

implementar e Plan de Comercializacion.

5. Se evaluaron | os resultados mediante un andlisis FODA paraplantear estrategias en los

distintos niveles paralograr la propuestadel Plan de Comercializacion y sus efectos.
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5.2. RECOMENDACIONES

1. Redlizar estudios de planes de comercidizacion para las empresas del pais con € fin
de posicionar lamarcay generar imagen corporativa de sus productos.

2. Incentivar e consumo de productos nacionales con valor agregado mediante la

realizacion de planes de comercializacion en las pymes.

3. Se recomienda concluir con los tramites correspondientes ante las entidades
competentes para la obtencion de la certificacion de semaforizacion de los productos de
la marca “APICA”.
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ANEXO 1
Formato de encuesta a clientes de APICA

Estimado Cliente:
Con € objetivo de conocer sus necesidades y la demanda de los productos apicolas,
molestamos su ayuda llenando la siguiente encuesta:

(Marcar una sola respuesta por pregunta con una X).

¢Cudl de estos derivados apicolas consume con mas frecuencia?

Miel de abgja
Jaea
Turrones.

¢Ha consumido productos que oferta APICA?

Si

No

Desconoce la empresa

¢Cudles de estas caracteristicasleincentivael consumo de productos apicolas?
Caracteristicas nutricional es.

Propiedades del producto.
Precio

P 000 @ OO0 MOOO F

¢Indigue cuales son las marcas de productos apicolas que usted consume?

5. ¢Se encuentra satisfecho con los productos apicolas comercializados en €l
mercado?

O s

O No

6. ¢Consumiria productos APICA?

O s

O No

O Desconocen de los productos.

Muchas gracias por su colaboracion
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ANEXO 2

Distribucion de X2

DISTRIBUCION x*

1599

h

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 21 29
Ejemplo:
Para 10 grados de libertad
P(x* »15,99) = 0,10 = 10%

0,995/0.990)0.975)0.950]0,9000.750] 0.500 | 0,250 | 0.100 | 0,050 | 0,025 [ 0.010 | 0.005
0,000 0.,000)0,001)0.004]10.016/0.102] 0,455 | 1.323 | 2,706 | 3,841 | 5,024 | 6,635 | 7879

0.0100.02010.05110.103]10.211]0.575] 1.386 | 2.773 | 4605 | 5991 | 7.378 [ 9.210 | 10,597

0,072)0,115)0.216] 0,352 | 0.5684 [ 1.213 ] 2.366 | 4.108 | 6,251 | 7.615 | 9.348 | 11.345[ 12.838
0,207 10,297 | 0,484 | 0.711 | 1,064 | 1,923 | 3,357 | 5385 | 7.779 | 9488 | 11.143 [ 13.277 | 14.860

0.41210.554)0.831]1.145]11.610| 2675 4,351 | 6.626 | 9.236 | 11,070 12.833 | 15,086 | 16.750
0.676|0.872]1.237)1635|2.204[3.455] 5,348 | 7.841 | 10,645 12,592 | 14,449 [ 16,812 | 18.548

096911239 )1,690| 2167|2833 4,255 6,346 | 9.037 | 12,017 14 067 | 16,013 [ 18.475 | 20,278

1.344 11,646 12,180 (2,733 13,490 (5071 7.344 | 10,219 13,362 15,507 | 17,535 | 20.090 [ 21,9533
1,735 12,088 | 2,700 3.325 |4.168 | 5,899 | 8,343 | 11,389 14,684 16,919 19,023 | 21,666 [ 23 589

O | Q| = | | | e | G | oD | —a

10 (2156|2558 13.247 [3.940 |4 865 [6.737 | 9.342 | 12,549 15,967 ] 18,307 | 20,483 | 23,209 [ 25,188

11[2,603 (3,053 | 3,616 (4,575 5,578 | 7.584 | 10,341 13,701 17.275] 19.675] 21,820 | 24,725 | 26,757
123,074 {3.571]4.404 15226 16,304 | 8438 | 11,340 14.845] 18,549 21,026 | 23.337 [ 26,217 | 28.300

Con lectura en la tabla con 12 grados de libertad y 0,05 de drea se obtiene y2,,,. = 21,026
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ANEXO 3

Andlisis de Laboratorio: Jaeareal, Propdleo y Polen

LAE]=] AB

ANALISIS DE ALIMENTOS, AGUAS Y AFINES

Quito, 13 de agosto del 2009

CERTIFICADO

A ]:le,tici()n de la empresa ASOCIACION DE TRABAJADORES APICOLAS
AUTONOMOS CACHA APLCA cerlifico en honor a la verdad lo siguiente:

o LABOLAB Laboratorio de Andlisis de Alimentos, Aguas y Afines realizo las
diferentes pruebas previas a la obtenciéon del Registro Sanitario como son:
Informe Técnico, Ficha de Estabilidad e Informe Nutricional del producto
entregado.

o [l producto en meneion es: Jalea Real “Apica”, Prapilea “Apica”, Polen
granulado “Apica” con fecha de elaboracion 25 de octubre del 2008. lote

081025 y Suplemento alimenticio “Apica”, con fecha de elaboracion 28 de
octubre del 2008, lote 081028,

» Los andlisis cumplen con los parametros de calidad

El peticionario puede hacer uso de la presente certificacion como crea conveniente,

Atcntamente,

INFORME TECNICO, FICHA DE ESTABILIDAD, INFORMACIO TRICIONAL PARA REGISTRQO SANITARIO
Anilisls fisico, quimico, microblolégica, entomaléalco de: alimentos, aguas, bebldas, materlas primas, balanceados, cosmeélicos, pesticidas, suslos, metales pesados y otros,
Av. Pérez Guerrero Oe 21-11 v Versalles - OF 12 a - 2do. Piso . - Telefax.: 2563-225 [ 2235404 [ 32 | 3214-353 Cel: 09 9442-153
e-mails: olg@ecnet.ec ! driuzuriaga@hotmail.com [ servicioalcliente@labolab.com.ec

LABORATORIO ACREDITADO POR EL DAE
Quito - Ecuador ;
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ANEXO 4
Registro Sanitario Miel de Abgja

35

N¢ 07822
REPUBLICA DEL ECUADOR :
MINISTERIO DE SALUD PUBLICA ~ SOLICITUD No. 06414-INHQAN

SISTEMA NACIONAL DE VIGILANCIA Y CONTROL
INSTITUTO NACIONAL DE HIGIENE Y MEDICINA TROPICAL
"LEOPOLDO IZQUIETA PEREZ" ’

CERTIFICACION DE REGISTRO SANITARIO: 06194 INHOQAN 0106

INSCRIPCION DE ALIMENTOS PROCESADOS: NACIONALES

El Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical "'Leopéldo Izquieta Pérez" certifica que:

Producto denominado: MIEL DE ABEJA

Marca: " APICA "

Elahorado por: ASOCIACION DE TRABAJADORES APICOLAS AUTONOMOS CACHA
Origen del Fabricante: RIOBAMBA - ECUADOR

Solicitante: ASOCIACION DE TRABAJADORES APICOLAS AUTONOMOS CACHA
Tipo: AZUCARES Y DERIVADOS

Envase: TARRINA DE POLIESTIRENQ DE 500 g, 600 g, 1000 g .

CON TAPA PLASTICA DE POLIESTIRENO
Tiempo méximo de consumo: 1 ANO

Forma de conservacion: MANTENER EN LUGAR FRESCO Y SECO
Composicion declarada: o
Micl pura de abejas 100,00
Total 100.00
|

P 3 EEFERR Fwx% o R S S R K o o o R R

Quito, 05 de encro del 2006
/——~\ Vigente hasta: 05.01.2016
\

| Dr. Mareelo Chiriboga Urquizo
DIRECTAR 6 BPEL 13.AMT "LIP™.

Rl
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ANEXO 5

Registro Sanitario Turron de miel de abgja

REPUBLICA DEL ECUADOR Ng 0138
MINISTERIO DE SALUD PUBLICA

SISTEMA NACIONAL DE VIGILANCIA Y CONTROL
INSTITUTO NACIONAL DE HIGIENE Y MEDICINA TROPICAL
"LEOPOLDO IZQUIETA PEREZ" :

CERTIFICACION DE REGISTHO SANITAR!

INSCRIPCION DE ALIMENTOS FRROCESADODS:

El Institure Mzcional de Rigiene y Mediclna Tropizal "Leopaldo fzquicta Pérex' cerdifica qua:

Producta denaminado: TORROMN DE MIEL MAS MARNI
Marea: "APICA"
Efahorade por: AFLC. A ASCCIAC

N DE TRABAJADORES APICOLAN AUTONIN
ADOR :

L ASOCIACION DE TRARAIARD
ARES ¥ DE s
INDA DE POLIPRC

ert et Falyricender RIDBAMEA - E
AL

AT

ES APIC

VADGS
WPILENG RIOKIENTADO 3E a0 £

Tiempo miximo de consumo:
Forma de conservacian:
Compasickin Daclaradn:

HER EN LUGAR FRESCO Y SECO

Turrdn:
Miel de nfem
hani

oro

Aceiiz vesetal
Total -~

Agug L
ring de trice
Total

Producto terminado:

P

e ST e S

Cruita,

Vigents hacta:
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ANEXO 6

Cosecha, Envasado y Etiquetado delaMiel de Abga

ENVASADO ETIQUETADO
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ANEXO 7

Elaboracion, Empacado y Etiquetado del Turrén de Miel de Abgja

LAMINADO CORTADO

EMPACADO
=

SELLADO
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