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RESUMEN EJECUTIVO

Palmex S.A es una empresa dedicada a la extragcgmmercializacién de aceite rojo
de Palma Africana, que se encuentra ubicada emolnpia de Santo Domingo de los

Tsachilas.

La empresa se encuentra en un mercado altamentpetitvo y en constante
crecimiento, con una gran cantidad de proveedowuesaipastecen de materia prima a las
diferentes extractoras de acuerdo a las necesidadesveniencias de cada proveedor. La

Palma Africana genera altos margenes de rentathitidhido a su variedad de uso y consumo.

Las extractoras de aceite rojo a nivel nacionagrsguentran ubicadas en diferentes
sectores en su gran mayoria via Quinindé y QueRalmex S.A. se encuentra ubicada en un
sector estratégico que le da una ventaja competidstante alta, permitiéndole tener mayor
posicionamiento en el sector, la empresa cuentgppewonal altamente capacitado, de gran
trayectoria y experiencia, que le permite genezarisios de gran valor.

Las plantaciones han ido desapareciendo porlta d&® cuidado y conocimiento
técnico profesional sobre el manejo y cuidado dedkna africana. Segun el andlisis de
mercado existe falta de inversion en las plant&aspaplicacion de las mejores practicas de
cultivo y oferta de valor por parte de la extraatgror tal motivo este proyecto se enfoca en
un desarrollo de mercado a largo plazo para eirorecto de ventas de la empresa.

La estrategia de este proyecto es la gestion aeaepara la obtencién de un
microcrédito con la CFN para los proveedores den®a S.A logrando potencializar el
desarrollo de sus plantaciones de palma africRamex S.A. apoyara a los proveedores con
asistencia técnica para garantizar una futura @edn con el compromiso de comprar toda

la fruta de palma africana que los hacendadosupoash, con el fin de fidelizar a los
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proveedores y abastecer a la extractora de |latattas de fruta que requiere para funcionar a
su mayor capacidad operacional, incrementandolemen de extraccion de aceite rojo para
la venta.
El estudio financiero de esta propuesta permatiRalmex S.A. afianzar las decisiones
de apoyar las estrategias de marketing mix aumeatéas ventas de aceite rojo de palma

africana a futuro.
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SUMMARY

Palmex Inc is a firm dedicated to extraction anarkmating of red oil coming from

African Palm, which is located in the province @ Domingo de los Tsachilas.

The company is in line with a highly competitivedagrowing market, with several
raw material suppliers according to the needs atetasts of each customer. African Palm

generates high profit margins due to his varietysds and consumption.

The red oil extraction national companies are tle¢an different areas, mostly near
Quinindé and Quevedo. Palmex Inc is located imatesjic sector which gives a competitive
advantage allowing better market position, the camypcount with high quality trained staff,

many years’ experience in this field that permigmte high-value services.

Plantations have been disappearing due to lada and professional expertise on
the management and look after African Palm. Aceagdo market research there is a lack of
investment in plantations, best practices and vaftex by the side of extractor. This project

aims to development of long-term market for salesvth of the company.

The marketing department will manage a loan wifiNCfor Palmex Inc providers;

achieving potentiates the development of oil palamgations.

Palmex Inc. will support providers with technicassistance to guarantee future
production with commitment to buy all the fruit tife African Palm planters produced, all
this with the aim of cultivate the loyalty of pralrs, as well as, stock the extractor tons of
fruit required to function at their highest opeoatil capacity, increasing in this way the

volume of red oil extraction for sale.
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The financial study will allow Palmex Inc. to hebnd support marketing mix

strategies, increasing sales of African Palm oil.



INTRODUCCION

PALMA AFRICANA

El fruto de la palma africana es la materia prjpaga la elaboracion del aceite crudo
de palma (aceite rojo), €l cual a su vez sirve cbase para diferentes productos entre ellos
se encuentran: alimentos de animales, jabonesageara confiteria, margarinas, crema
batidas, lacteos, emulsificantes, entre otros. @muas el segundo productor latinoamericano
de palma y quinto en el mundo.

Tabla I.1: Caracteristicas generales de la Palma Africana

Caracteristicas generales de la Palma Africana
Nombre cientifico Elaeis guineensis

Palmera del aceite, Palma de aceite, Palma
Nombre comin o vulgar | aceitera, Palma africana de aceite, Coroz¢ de
Guinea, Palma africana oleaginosa, Palmera
abora, Palmera africana y Palmera de Guinea.

Familia Arecaceae (antes Palmaceae)

) Se encuentra en Africa central y occideptal
Origen principalmente en los bosques pluviales de Gyinea
y en el golfo de Guinea.

Por producir el aceite, del griego Eleia = Olivp y

Etimologia : \ )
por proceder de Guinea = guineensis.
. Es una planta de la region tropical calurpsa,
Habitat preferentemente  selvas humedas tropidales

calidad.
Fuente: FEDAPAL
Elaborado por: FEDAPAL

La palma africana es una planta perenne ya queepugir mas de 100 afos. Esta
empieza a producir a partir de su tercer afio de. \D& estos tres afios comunmente vive un
afio en vivero y los otros en campo. Ademas, esritapie destacar que este cultivo con
objeto comercial Unicamente puede ser explotadtahas 26 afios, ya que después de esta

edad la altura de las plantas es demasiado aifed@racticamente imposibilita su cosecha.



Figura I.1: Plantas de palma africana en vivero

"Fuente: FEDAPAL
Elaborado por: FEDAPAL

La parte que se utiliza de la palma africana aoesfde extraer el aceite es Unicamente
el fruto. El mismo se agrupa y forma una drupa, sgi@ncuentran cubiertos por un tejido
ceroso llamado exocarpo, una pulpa denominada rmgs0¢/ por ultimo una estructura dura
y redonda, en la cual se aloja una especie de dhaetlenominada endocarpio, que es la que
protege al embrion.

Figura 1.2: Fruta de palma africana

DRUPA

Fuente: FEDAPAL
Elaborado por: FEDAPAL

Es importante conocer que el aceite crudo de paeabtiene del mesocarpio,
mientras que del endocarpio se extrae el palmisteel Ecuador, la variedad de Palma
Africana méas comun es la INIAP, esta es la magatih ya que de ella se obtiene buenos
niveles de rendimiento de aceite y se ajusta demne@nera a las condiciones climaticas del

pais siendo mas resistente a enfermedades.



Figura 1.3: Composicién de Fruta de Palma Africana

Fuente: FEDAPAL
Elaborado por: FEDAPAL

Como se puede observar en el Figura, de un solo ffe palma africana se puede
obtener de un 60 al 96 por ciento de rendimienta paeite crudo de palma, mientras que
para la extraccion del palmiste se tiene un rerafitoi del 3 al 20 por ciento. Al ser la
fructificacion de la palma constante, es importaetdizar cosechas a través de todo el afio.

Normalmente se aconseja cosechar cada planta asmea vez por mes.

Dentro del sector se tiene tres tipo de palmacAfa en la siguiente tabla podemos

observar las ventajas y caracteristicas de caddeugHlas:

Tabla 1.2: Clasificacion de Palma Africana.

Adaptabilidad Cantidad de
Tipo Peso Produccion
/Resistencia Aceite
IRHO Bueno Bajo Bueno Medio
INIAP Bajo Bueno Medio Medio
COSTA RICA Medio Medio Medio Bueno

Fuente: FEDAPAL
Elaborado por: FEDAPAL

Ademas, es importante considerar la edad de ltghalas condiciones climaticas,

para establecer las fechas de cosecha.



* Plantas de 3 a 6 afios rendimierteB( ton.Ha / afio
 Plantas entre 6 a 15 afos rendimiento (10-20 Hebhafio

* Plantas de 15 o mas afios rendimiento (16 ) tondfia /

USOS DEL ACEITE ROJO DE PALMA AFRICANA

Por su composicion fisica, el aceite de palma pusérse en diversas preparaciones,
actualmente es el segundo aceite mas consumidbreonelo y se emplea como aceite de
cocina, para elaborar productos de panaderia, |@date confiteria, heladeria, sopas
instantaneas, salsas, diversos platos congeladdsslidratados, cremas no lacteas para

mezclar con el café y balanceados o comida panazdes.

A su vez, los aceites de palma y palmiste sineemdnera especial en la fabricaciéon
de productos oleoquimicos como los acidos graseteres grasos, alcoholes grasos,
compuestos de nitrégeno graso y glicerol, elemeesesciales en la produccion de jabones,
detergentes, lubricantes para pintura, barnicesjagoy tinta. En los dltimos tiempos ha
venido tomando fuerza su utilizacion como bioconibles El biodiesel en la actualidad es
una nueva alternativa para la utilizaciéon del acdié palma como materia prima de otros

productos.

El Palmiste también denominado coquito o almendiapalma africana es un
subproducto que Palmex S.A. también comercializapyesenta el 5% del peso total del
racimo listo para el procesamiento. Es una grasforema liquida o semisolida, de acuerdo
con la temperatura ambiente, que contiene acidesogrsaturados, acidos mono insaturados
acidos grasos poli insaturados, y que es extraédia dilmendra de palmiste. El aceite de

palmiste se utiliza en la produccién de margarink yabones de procesos en frio, y también
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en la industria cosmética. En la industria del ahion el aceite de palmiste se utiliza como
grasa en los procesos de embuticién profunda peoiartas de proteccion de aluminio.

Figura 1.4: Palmiste

Fuente: AEXAV
Elaborado por: AEXAV

Nota:
El presente proyecto de tesis Unicamente plantsirategias para aumentar el nimero de proveedores
para la extractora Palmex S.A.y llegara hastgplosesos de extraccion y venta del aceite crudpattea, él

cual después va a ser la base para diferentesgbosdantes mencionados.



CAPITULO |

1. LA EMPRESA

1.1. GENERALIDADES

1.1.1Datos Informativos de la Empresa

Figura 1.1: Ejemplos Publicidad

PALMEX S.A.

Palmeras y Extractora Del Bua

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Palmex S.A.

* GERENTE GENERAL
Tnte. Vicente Mifio
 DIRECCION
Oficinas Santo Domingo: Av. Rio Toachi y Quito. Edilutualista Pichincha 4to piso.
Planta: Via a San Vicente del Bua KM. 35 S/N y &igal.
* CIUDAD
Rcto. San Vicente de Bua-Santo Domingo
« TELEFONOS
02 2750 075/ 099 453 456
* E-MAIL

palmex@csed.com.ec

1.2. GIRO DEL NEGOCIO

La extractora Palmex S.A. ubicada en el recinto Baente del Bua en la provincia

de Santo Domingo de los Tsachilas se dedica ang@de fruta de palma africana de los
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hacendados del sector y a la extraccion de acgdale la misma, teniendo como principales
compradores la industria ecuatoriana y mercadanattgonal desde 1983, su oficina se
encuentra ubicada en la ciudad de Santo Domingta e\v. Rio Toachi y Quito. Edif.

Mutualista Pichincha 4to piso.

1.3. RESENA HISTORICA

En la ciudad de Santo Domingo de los Coloraddssat@on del mismo nombre a los
18 dias del mes de junio de 1983 fue creada la abiagesbacebra Cia. Ltda., con un aporte
de $ 50.000 sucres. En la ciudad de San Frances&@uito, asi llamada en ese tiempo a los
23 dias del mes de diciembre de 1987 y con sugepiante legal el Sr. Luis Pacheco se hizo
un aumento de capital a $30'000.000 de sucres gambio de denominacion de Esbacebra
Cia. Ltda. por Palmex S.A. El 28 de febrero de 1986Gealiz6 otro aumento de capital a
$700'000.000 y una reforma de estatutos, con steseptante legal el Ing. Anibal Pazmifio.

Actualmente el representante legal es el Teniemenie Mifio y sus accionistas son 36.
1.4. PORTAFOLIO DE PRODUCTOS
Palmex S.A. es una empresa que se encarga dedaw@dh de aceite rojo y venta de

palmiste el cual proviene de la palma africana.

Figura 1.1: Extractora Palmex S.A.

Fuente: Palmex S.A.



1.4.1 Extractora Palmex S.A.

La Planta se encuentra ubicada Via a San ViceaitBith KM. 35 S/N y Principal. El
aceite de palma se extrae de la porcion pulpoda fiteta mediante varias operaciones. Para
la compra y recepcion de la fruta de palma africesamuy importante explicar las
condiciones fisicas en las que tiene que estar gata ser aceptada en la extractora. Estas
condiciones principalmente son que la fruta se emta en estado madura, una fruta en
estado de madurez se caracteriza por ser de unropim, dentro de lo posible tener un buen

tamano y se recibe cualquier tipo de de Palma (M IBosta Rica, IRHO).

Se afloja la fruta de los racimos utilizando e#tion a vapor. Luego los separadores
dividen las hojas y los racimos vacios de la fridaspues, se transporta la fruta a los
digestores, donde se la calienta para convertirlpugpa. El aceite libre se drena de la pulpa
digerida y luego ésta se exprime y se centrifuga gxtraer el aceite crudo restante. Es

necesario filtrar y clarificar el liquido para obée el aceite purificado.



1.5. DIAGRAMA ISHIKAWA

PALMEX S.A.

Palmeras y Extractora Del Baa
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1.5.1 ANALISIS DIAGRAMA DE ISHIKAWA

La empresa Palmex S.A. ha disminuido sus ventaacdde rojo debido a varios
factores que se puede observar en el diagramahikaws, estos no han permitido el
crecimiento de la empresa.

La falta de inversion, planificacion empresarialey marketing impiden responder a
las necesidades del mercado y obtener una mayduquoidn de aceite rojo aumentando el
nivel de procesamiento de la extractora.

El gerente de la Empresa Palmex S.A., el Tnteente Mifio, manifestd que se
procesan alrededor de 700 TM mensuales, a pesguedias instalaciones de la procesadora
pudiesen procesar hasta 3000 TM mensuales poralotieme una demanda insatisfecha de
2300 TM mensuales. La empresa tiene alrededor dere\Meedores de fruta, de los cuales
cinco proveedores abarcan aproximadamente el 50k fdgta que la procesadora recibe, lo
cual hace que la empresa tenga un alto riesgo @mtar con mas proveedores.

Las escasas estrategias para la captacion y olésae nuevos mercados no permiten
que Palmex S.A. incremente su cartera de provesdoasi logre una mayor producciéon de
aceite rojo para la venta. La falta de creacidmfdeta de valor hace que la empresa no sea
atractiva para que los hacendados del sector emindg fruta en la extractora.

La poca gestion de marketing que maneja la emggsd mayor problema y es una
gran debilidad frente a la competencia, este ptoyse enfocara en solucionar dicho
problema creando una propuesta de marketing quaitaeaumentar el abastecimiento de
fruta por parte de los hacendados del sector atlmotora Palmex S.A., logrando asi

incrementar la venta de aceite rojo.
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1.6. OBJETIVO DE LA TESIS

1.6.1.0Dbjetivo General
Establecer una oferta de valor enfocada a satisf@icmercado objetivo definiendo
estrategias que permitan fidelizar y atraer nugwoseedores para integrar a la cadena de
valor de Palmex S.A. optimizando los niveles deaedion de la planta.
1.6.2.0bjetivo Especifico
 Realizar un diagnéstico situacional de Palmex SaAravés de un estudio del entorno
externo e interno, para determinar la situaciénaate la empresa.
 Levantar informacion mediante una investigaciommaecados que permita analizar el
mismo, conociendo las necesidades y caracteristiehproveedor, determinando el
posicionamiento y competitividad del sector.
« Definir el direccionamiento estratégico que le pana Palmex S.A., tener ventaja
competitiva a través de la oferta de valor y logtes aspiraciones de crecimiento.
* Disefiar la propuesta de marketing mediante ladtaodn de estrategias genéricas
dirigidas a los proveedores y clientes para aseglralesarrollo y crecimiento de
Palmex S.A.
» Determinar la rentabilidad del proyecto a travésidenalisis financiero para evaluar

el potencial crecimiento de la empresa Palmex S.A.
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CAPITULO I

2. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

El analisis situacional de la empresa permitignidicar la situacion actual en la cual
se desenvuelve el giro del negocio, observandtatieres tanto internos como externos de la
compafiia. El diagndstico externo involucra el aimlidel entorno macro y micro y la
situacion interna de la empresa. Su objetivo esnantbases sobre las cuales fundamentar una
correcta filosofia empresarial, que perfile de maraara las acciones a tomar para llegar a

un fin deseado.
2.1. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1.1Industria

El presente proyecto se tratara sobre la comeawadn y extraccion de aceite rojo de
palma africana en el Ecuador, este se encuentrgareado por la Asociacion Nacional de
Cultivadores de Palma Africana (ANCUPA). Esta emsprententa agrupar a la mayor
cantidad posible de palmicultores, con el objetieatener un registro lo mas exacto posible,
asesorar a productores y en términos generalesnfamel desarrollo de esta industria en el
Ecuador.

El mercado actual en el que se encuentra la fletpalma africana es un oligopolio,
ya que los agricultores pueden entregar la fruta producen a la extractora que ellos
consideren apropiada; por motivos de cualquierléndomo por la cercania de la extractora a
la plantacién.

En el pais existen 52 extractoras de aceite,dledales 8 no se encuentran operativas
y cuatro Unicamente extraen palmiste. Estas sesatram ubicadas principalmente a lo largo
de la via Quevedo y de la via Quinindé. Es imptetalestacar, que las extractoras antes

compraban la fruta de la palma a los mismos pree®slecir, se producia una competencia
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imperfecta donde el precio era determinado poutadkcion de Fomento de Exportaciones de
Aceite de Palma y sus Derivados de Origen NacigfilDAPAL) pero ahora no, segun la ley
de Monopolios decretada por el presidente Eco.dR&@arrea. Esta empresa fue creada en
vista del gran crecimiento de esta actividad eBoelador, siendo su principal funcion la de
promover las exportaciones de productos derivadodadpalma africana, por lo que es
considerada el brazo comercializador de ANCUPA.

Por otro lado, es necesario considerar que eiguocla fruta de palma africana es
directamente proporcional al precio del aceite ardd palma, ya que I6gicamente la fruta de
palma es la principal materia prima para la elatibradel aceite. Por este motivo, el precio
de la fruta de palma africana depende directanaglt@recio internacional del aceite crudo
de palma, que es regido por su demanda y oferfareElo de la fruta de palma es el 17% del
precio del aceite crudo de palma a lo largo dédaQuinindé al igual que en el sector de San
Jacinto del Bua, mientras que a lo largo de lauiavedo es el 16,5%. La principal razén de
esta diferencia es que en la via Quevedo existegraracantidad de plantaciones de palma
africana con plantas no certificadas y en ocasidraessa de otras variedades, es decir, no
TENERA, por lo que légicamente las extractoras duabajan con esta fruta tienen
rendimientos mas bajos de produccion de aceiteocrud
2.1.2 Analisis Historico

En el Ecuador se inicio el cultivo comercial deplma africana alrededor de 1953.
En las primeras provincias que se sembré Palmaafa fue en Pichincha y Esmeraldas,
principalmente en los sectores de Santo Domingogi€olorados y Quinindé. Cabe resaltar
que el crecimiento de este cultivo se da a pargt dio 1967, cuando existian
aproximadamente 1000 hectareas de cultivo. Panahee desarrollo de esta industria en el

Ecuador durante los siguientes afos, lo que quedt@strado al realizar el conteo de ha. con
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palma africana en el afio de 1995 donde existiaxmpadamente 50000 ha. de este cultivo,
se crearon en el Ecuador dos empresas para qumiaen el desarrollo, mejoramiento y
crecimiento de esta actividad en el Ecuador. Poreer1970 se cre0 ANCUPA y después en
1993 se instaur6 FEDAPAL, cada una con sus funsigienamente definidas y explicadas
brevemente anteriormente.

2009: Segun datos estadisticos de ANCUPA hasta el 2@08ais sembrado cerca de
23000 ha de palma africana. La inversion totalotagrt siembra como en el proceso de
industrializacion de la palma asciende a $ 1 380 @30, generando cerca de 168 667

empleos tanto directos como indirectos.

Figura 2.1: Superficie de Palma Africana (2009)

Superficie de Palma Aceitera por Provincia
(Afio: 2009)
Fuente: ESPAC-INEN (Estadisticas Agropecuarias del Ecuador)
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Fuente: FEDAPAL
Elaborado por: ANCUPA
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Tabla 2.1: La cadena de oleaginosas para el Ecuador

Superficie Sembrada con Palma Aceitera 230.6120

Inversion Agricola $920.000.00D0lares
Inversion Extraccion $160.000.00Do6lares
Inversion Industrial $300.000.00D06lares

TOTAL SECTOR AGROINDUSTRIAL | $1.380.230.000D¢lares

Generacion Trabajo directo (Agr. e Ind.) 76.6BWmpleos

Generacion de Trabajo indirecto (Agr. e Ind.) 9R.@®mpleos
TOTAL EMPLEOS : 168.667 Empleos

Produccion Agricola 2009 (Ac. Crudo) 447.000M

A precios Actuales 371.457.00D0lares

Consumo Nacional 210.000 TM

Excedentes (Exportacion) 237.00M

A precios Actuales 196.947.00D0lares

Ahorro de divisas por Exportaciones $148.680/Mdlares

Fuente: FEDAPAL
Elaboracion: ANCUPA

La produccion Nacional de Palma Africana en el3lA# de 152 537.00 TM, desde
entonces la produccion ha incrementado en un 288gando a ser en el 2009 de 447.667,00
TM. El consumo nacional esta alrededor de los ZINU® TM, dejando alrededor de

235.667,00 TM de excedentes que son exportadosadises.



Tabla 2.2: Produccién y excedentes en el Ecuador

1.993 152.537,00 0,00
1.994 174.413,00 6.402,00
1.995 185.206,00 17.234,00
1.996 180.337,00 23.983,00
1.997 203.308,00 17.724,00
1.998 198.495,00 18.696,00
1.999 267.246,00 69.158,00
2.000 222.195,00 24.655,00
2.001 224.195,00 25.380,00
2.002 238.798,00 39.290,00
2.003 261.932,00 61.729,00
2.004 279.152,03 81.354,39
2.005 319.338,16 138.693,80
2.006 352.120,40 148.080,99
2.007 396.301,00 204.546,00
2.008 418.379,20 218.379,20
2.009 447 667.00 235 667

Fuente: FEDAPAL
Elaboracion: ANCUPA
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Tabla 2.3: Cadena de oleaginosas para el Ecuador
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2005 2006 2007 2008
Produccion 319.338,2 352.120,4 396.301,4 418.379,2
Importaciones
Aceite crudo de Palma - - - -
Aceite de Palma RBD vy fracciones 70,5 104,6 132,8 11,5
Aceite de Palma en Margarina 112,0 1.228,7 182,5 7,27
Aceite de Palma en las deméas mezclas vegetales 6 211, 208,0 537,4 955,5
Aceite de Palma en Jabones 80B,2 911,0 904,4 172,1
Exportaciones
Aceite crudo de Palma 99.187,2 93.00B,4 154.593,7 32.3B4,8
Aceite de Palma RBD vy fracciones 24.433,8 25.690,2 32.043,7 43.181,4
Aceite de Palma en Margarina 853,3 449,6 509,3 &p0,
Aceite de Palma en las demas mezclas vegetales 8,6.88 1.835,6 2.632,8 2.565|0
Aceite de Palma en Jabones 3.082,5 3.848,4 4.052,3 3.944,8
CONSUMO APARENTE 186.094,9 229.740,6 204.227,1 2380,0

Fuente: FEDAPAL

Elaboracion: ANCUPA
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2010: La produccion de palma africana se incrementé atasea de variacion anual
promedio de 4,67%. El mayor volumen se registr@@&t0, afio en el que con un crecimiento
de 3,85% alcanzé 7'931.060 TM, con un rendimierd@6,78 TM/Ha , como se muestra en
la figura 2.1.2. En el 2010, el 76,12% de la praitut provino de la Costa, el 13,59% de la
Sierra, y el 10,30% del Oriente.

Figura 2.2: Incremento de la produccion de palma africana
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Fuente: ESPAC - INEC

Elaboracion: ESPAC - INEC



Tabla 2.4: Estadisticas Agropecuarias del Ecuador (ESPAC)
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Afo: 2010 Producto: Palma africana
CARACTERISTICA: Superficie por provincias Provincia: Santo Domingo de los Tséchilas
AMBITO CONDICION | PLANTADA EN EDAD COSECHADA | PRODUCCION | VENTAS
PRODUCTIVA
BOLIVAR Solo 155,00 155,00 155,00 1056,00 1056,00
COTOPAXI Solo 1280,00 935,00 935,00 4763,00 3906,00
IMBABURA Solo 23,00 23,00 23,00 57,00 57,00
PICHINCHA Solo 16260,00 12757,00 12753,00 152772,00 152573,00
PICHINCHA Asociado 611,00 309,00 307,00 2599,00 2599,00
STO. DGO. DE Solo 16145,00 14927,00 14536,00 224246,00 220392,00
TSCH.
STO. DGO. DE Asociado 219,00 172,00 172,00 1746,00 1746,00
TSCH.
ESMERALDAS Solo 151791,00 117072,00 116696,00 1846502,00 1796988,00
ESMERALDAS Asociado 888,00 202,00 202,00 1830,00 1815,00
GUAYAS Solo 4195,00 3094,00 3080,00 41473,00 41473,00
LOS RIOS Solo 31021,00 24651,00 23854,00 274542,00 274542,00
LOS RIOS Asociado 255,00 150,00 150,00 780,00 780,0¢
MANABI Solo 1199,00 1046,00 1032,00 4207,00 4207,00
MANABI Asociado 38,00 38,00 38,00 326,00 326,00
NORORIENTE Solo 24102,00 19642,00 19571,00 293565,00 272864,00
CENTRO- Solo 18,00
SURORIENTE

Fuente: INEC-ESPAC
Elaboracion: Francisco Gonzalez
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Figura 2.3: Superficie de Palma Africana (2010)

i A NCUPA Superficie de Palma Aceitera por Provincia
= sreten of paimicu or { Affio: 2“10}
Fuente: ESPAC - INEN (Estadisticas Agropecuarias del Ecuador)
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En lo referente a la produccion de aceite, comwhento de las plantaciones y
producciones de palma africana observada tamheéhasproducido un aumento en la
cantidad de aceite de palma producido. Siendakdetecia que en los préximos afios continué
aumentando la cantidad de aceite producido, segpresenta en la siguiente tabla.

Tabla 2.5: Produccién, consumo y excedente de aceite de péstanado

ARIO PRODUCCION | CONSUMO | EXCEDENTE
Tm Tm Tm
1993 152.537 152.537 -
1994 174.413 168.011 6.402
1995 185.206 167.972 17.234
1996 180.337 156.354 23.983
1997 203.308 185.584 17.724
1998 198.495 179.799 18.696
1999 267.246 198.088 69.158
2000 222.195 197.540 24.655
2001 224.195 198.815 25.380
2002 238.798 199.508 39.290
2003 261.932 200.203 61.729
2004 279.152 200.798 81.354
2005 319.338 201.258 138.694
2006 352.120 204.039 148.081
2007 396.301 211.277 185.024
2008 418.380 209.675 208.705
2009 428.594 210.485 218.109
2010 380.301 209.840 170.461
2011 * 440.000 210.000 230.000

Fuente: FEDAPAL

Elaboracion: Francisco Gonzalez
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Figura 2.4: Produccién, Consumo y Excedentes
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Fuente: FEDAPAL
Elaboracion: FEDAPAL

Es importante considerar, que del total de laycon de aceite crudo de palma en el
Ecuador una parte es utilizada para el consummmtg los excedentes son exportados. Los
excedentes del aceite crudo de palma son los quexsartan, pero no totalmente sino
Unicamente una parte de estos, el resto se almpeeaanantenerlo como stock en caso de
gue el pais necesite mayores cantidades de aceiteg| pronosticados.

Conclusion:

Es una oportunidad de alto impacto para la emmesantrarse en un sector que tiene

positivas proyecciones, ya que demuestra la privgresonsolidacion del sector en su

actividad econémica.
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2.2. MACROAMBIENTE

Todos los elementos ajenos a la organizacion que r&bevantes para su
funcionamiento, incluye elementos de accion dargatie accion indirecta(Porter, 2009)

El estudio y andlisis de este escenario es de imijpbrtancia para la empresa para
determinar las posibles oportunidades y amenazasas que pueda estar expuesta la
organizacion y desarrollar estrategias competitiyas permitan fortalecer la posicion en el
mercado de la misma.
2.2.1Factores EconOmicos

Tabla 2.6: Indicadores Econémicos

Indicador Valor Unidad Fuente

Empleo adecuado (septiembre 2011) 47,85 % INEC
Cesempleo (septiembre 2011) 5,52 24 INEC
Subempleo [septiembre 2011} 45,71 %4 INEC
Inflacion anual (noviembre 2011) 5,53 26 INEC
Inflacion mensual {noviembra 2011) 0,30 %6 INEC
Inflacién acumulada (noviembre 2011) 4,99 2 INEC
Canasta Vital Familiar {noviembra 2011) 411,24 55 INEC
Canasta Basica Familiar (noviembre2011) 572,35 Uss IMEC
Global SPNF en porcentaje del PIB 2010 -1,67 26 F
Resultado Primario SPNE 2010 0,94 2 MIF
Resultado Global GC* 2010 -1,97 2 MF
Resultado Primario GC* 2010 -1,04 24 MWIF
Jriota: *Formato Base Fiscal

Elaborado por: Ministerio de Finanzas
FUENTE: http://finanzas.gob.ec/pls/portal/docs/PAGE/MINISRIB_ECONOMIA_FINANZAS_ECUAD
OR/SUBSECRETARIAS/SUBSECRETARIA_CREDITO_PUBLICO/HRCION_DE_OPERACIONES_
FINANCIERAS/INDICADORES_2007/INDICADORES_13 05_11PDF
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2.2.1.1. Producto Interno Bruto

El Producto Interno Bruto es el indicador basiebamportamiento de una economia
en la produccidon de bienes y servicios y es elrvaéotodos los bienes y servicios finales
producidos en un pais en un periodo de tiempordatado.
Las estimaciones de los valores del PIB Nominaltasede USD 56.964 millones para el afio
2010, USD 62.265 millones para el 2011, USD 67 #8libnes para el 2012 y USD 72.038
millones para el 2013.

Figura 2.5: PIB Nominal
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Elaborado por: Banco Central del Ecuador
FUENTE: http://www.mef.gov.ec/PRESUPUESTO_2010-2013/Prog@an_2010-2013.pdf

Las estimaciones del Banco Central del Ecuadoggatan un superavit de la balanza
comercial para todo el periodo de analisis. Estalt@do se debe principalmente a la balanza
comercial petrolera, la cual esta influenciada Ipsrniveles de exportacion, importacion y

precios del petrdleo crudo y sus derivados.
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Conclusion:

Oportunidad de alto impacto ya que la economiaaividades de produccion de
bienes y servicios estd en constante increment@sartbllo, por ende existe una gran
oportunidad.
2.2.1.2. Inflacion

La inflacion es el incremento de los precios eniempo determinado. Este indicador
esta en constante crecimiento debido a muchosréascimor ejemplo el incremento de los
salarios minimos y los fuertes cambios a nivel nalnd
Los sectores Agropecuario, Pesca y el de Agroinidyigt noviembre de 2011, registran los
mayores crecimientos (7.59% y 6.44% respectivameingesiguen la Industria (4.44%) y los
Servicios (4.03%).

Figura 2.6: Inflacibn acumulada por sectores econémicos
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Elaborado por: INEC
Fuente: INEC

En noviembre 2011, los Alimentos y Bebidas No Alglicas (2.33%) contribuyeron
significativamente a la tasa de inflacion anualegah(5.53%); al interior de los Alimentos

destaca el aporte de los siguientes productos: @aga, pan corriente y aceite vegetal.
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Figura 2.7: Contribucion a la inflacién anual por divisionesat@&sumo

ALIMENTOS ¥ BEBIDAS NO ALCOHOLICAS | 1 2,33
PRENDAS DE VESTIR Y CALZADO |II 0,65
RESTAURANTES Y HOTELES | 0,50
EDUCACION | 0,47
TRANSPORTE [l 0,40
MUEBLES- ARTICULOS PARA EL HOGAR Y PARA LA... [ 0,37
BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS [N 0,31
ALOJAMIENTO- AGUA- ELECTRICIDAD- GAS ¥ OTROS... Il 0,20
SALUD |[mEm 0,19
BEBIDAS ALCOHOLICAS- TABACO Y ESTUPEFACIENTES [ 0,05
COMUNICACIONES [ 0,04
RECREACION Y CULTURA | 0,02

0,00 0,50 1,00 1,50 2,00 2,50

Elaborado por: INEC
Fuente: INEC

En noviembre 2011, los cinco articulos de mayantridmucién a la inflacion anual
general fueron alimenticios y aportaron en 1.46t@uporcentuales respecto del 5.53 de la
inflacion general anual, equivalente al 26.4%.

Conclusion:

Es una amenaza de alto impacto porque si el pi@ajee de inflacidn sigue
aumentando y se incrementan todos los costos & leis proveedores buscaran la mejor
oferta para entregar la fruta ya que disminuyeaglepadquisitivo por el alza de los precios.
2.2.1.3. Canasta bésica

La canasta familiar es la cantidad de alimentgsogluctos basicos que necesita una
familia de N nimeros de personas para vivir de éosaludable o al menos, con la calidad

minima.
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Tabla 2.7: Productos de mayor y menor contribucion a la infla@nual

Indicador Valor Unidad Fuente
Canasta Vital
Familiar 411,24 US$ INEC

(noviembre 2011
Canasta Basica
Familiar 572,35 UsS$ INEC
(noviembre 2011

Elaborado por: INEC
Fuente: Francisco Gonzalez

La canasta béasica cerro el afio 2011 en USD 578gun aumento de USD 29,41
con relacion a la canasta de enero de ese afoS@e548,63, es decir un 5,3% mas. El
promedio anual de la canasta 2011 fue de USD 561,17

Los precios del aceite de palma, el maiz y ebtnarcan el comportamiento de los
productos que utilizan estos insumos, por ejengioel sector avicola, en la elaboracion de
fideos y pan, etc.

Conclusion:

Fortaleza de alto impacto debido al incrementacalesumo de aceites vegetales y
derivados dentro de la canasta vital familiar adaésn las familias ecuatorianas.
2.2.2.FACTORES SOCIALES
2.2.2.1. Desempleo

La tasa de desempleo mide la proporcion de persquoasbuscan trabajo sin
encontrarlo con respecto al total de personasaueah la fuerza laboral. Por lo tanto, la tasa
de desempleo puede definirse como la razén enmmareéro de personas desempleadas y la
fuerza laboral. La siguiente tabla muestra comaerievolucionando el desempleo desde el

mes de Octubre del 2007 a Junio del 2011.
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Figura 2.8: Tasas de Desempleo
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Conclusion:

Es una Oportunidad de mediano impacto ya que smesgjue a mayor desempleo
existiran mayores oportunidades de que la emprasaeatre personal competente para
trabajar en la extractora y propiedades.
2.2.3Factores Geogréficos y Demogréficos
2.2.3.1. Macro localizacion

La macro localizacidén consiste en la ubicacionpielecto, en este caso la empresa
Palmex S.A. Para definir su ubicacion es importantesiderar algunos aspectos como:

* Existencia y costos de mano de obra.

* Distancia de los principales clientes.

* La existencia de vialidad y medios de transporte.
* Distancia de los principales proveedores.

* Condiciones climaticas adecuadas segun seaetbat® la empresa.
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La provincia de Santo domingo de los Tsachilas

Su capital es Santo Domingo con una poblacionxapexda de 500.000 habitantes.
Santo Domingo es la cuarta ciudad con mas pola®spuées de Guayaquil, Quito y Cuenca
su poblacion va creciendo rapidamente ya que cusmiaun rico comercio y el mayor

mercado agricola y ganadero del pais.

La provincia tiene de superficie 3.857 km2 35R.20 una altitud de 625 msnm.
Limita al norte y al este con Pichincha, al noreegin Esmeraldas, al oeste con Manabi, al
sur con Los Rios y al sureste con Cotopaxi. Su éeatpra habitual es de unos 21° a 33 °C en
verano. En invierno normalmente hace mas calor3dea234° grados y a veces llega a los

38 °C. Su temperatura media es de 25,5 °C.

Figura 2.9: Mapa de Santo Domingo de los Tsé&chilas

CANTOH SAN MIGUEL
DE LOE BAMEOS

Fuente: http://commons.wikimedia.org/wiki/Image:Mapacomsse.jpg

Palma africana en la Provincia de Santo domingo des Tsachilas

El cultivo de la palma africana es sector quiiyef en la economia local y provincial

de Santo Domingo. Segun datos de la Asociacion oNatide Cultivadores de Palma
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(ANCUPA), en Santo Domingo y sus zonas de influmrgg tiene plantado 16364 ha de

palma africana que representan el 6,60 % de laupoo@h Nacional.

Tabla 2.8: Estadisticas Agropecuarias del Ecuador (ESPAC)

Afo: 2010 Producto: Palma africana
CARACTERISTICA: Superficie Provincia: Santo Domingo de los Tséchilas
Caracteristica | Plantada En edad Cosechada | Produccion Ventas
productiva
Solo 16145,00| 14927,00 14536,00 224246,00 220392,00
Asociado 219,00 172,00 172,00 1746,00 1746,00
Total 16364,00f 15099,00 14708,00 225992,00 222138,00

Fuente: INEC - ESPAC
Elaborado por: Francisco Gonzalez

2.2.3.2. Micro localizacion

La micro localizacién describe la ubicacion exapta tendra el proyecto de tesis en
este caso, haciendas cercanas a la extractorajcta calizacion tiene como principal
objetivo el seleccionar el emplazamiento optimadgroyecto y describir las caracteristicas

de este: costos de la plantacion, infraestrucegaarida y otras leyes y reglamentos que sean

importantes a la ubicacion del proyecto.

San Jacinto del Bua

Figura 2.10: Mapa de San Jacinto del Bua
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Fuente http://commons.wikimedia.org/wiki/Image:Mapacorased.jpg

UBICACION: Se ubica a 25 km. entrando por el Km. 9 de la

via a Chone, margen derecho.
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CLIMA: calido - humedo.
TEMPERATURA: 21° a 35° grados centigrados.
ACTIVIDAD ECONOMICA: La zona se caracteriza por la produccion agricola
y ganadera.
Recintos:

» San Jacinto del Bua

* Flecha

* Guabal

» San Francisco de Chila
 San Vicente del Bua

* Mocache |

* Mocache Il

* Mocache Il

* Mocache IV

* Mocache V

* Mocache VI

En la zona de San Jacinto del Bua, existe Unicemama extractora en el sector, la
cual es Palmex S.A, por lo que los productoresuta fle la zona normalmente entregan su
produccion a esta extractora, ya que al entregauta otras extractoras tuviesen que elevar

sus costos por el transporte de la fruta.
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Conclusiones:

Fortaleza de alto impacto porque Palmex S.A. émiea extractora de aceite rojo en
el sector por lo tanto los hacendados de la zoefiepen entregar la fruta en la empresa

reduciendo costos de transporte de la fruta.

2.2.3.3. Factores Climaticos
2.2.3.3.1. Calentamiento global

El calentamiento global ha ocasionado un aumemtia éemperatura promedio de la
superficie de la tierra. La magnitud y frecuen@das lluvias también ha aumentado debido a
un incremento en la evaporacion de los cuerposgd@ auperficiales ocasionado por el
aumento en temperatura. Los cientificos estimanajtemperatura promedio de la superficie
terrestre puede llegar a aumentar hasta 4.5°F teanskurso de los proximos 50 afios (2001-
2050), y hastalO°F durante este siglo. Esto caugsgala humedad del suelo se reduzca
debido al alto indice de evaporacion.
2.2.3.3.2. Efectos en la agricultura

Debido a la evaporacion de agua de la superfieletetreno y al aumento en la
magnitud y frecuencia de lluvias e inundaciones sleelos se tornaran mas secos y perderan
nutrientes con mayor facilidad. Esto cambiara &@aderisticas del suelo, haciendo necesario
que los agricultores se ajusten a las nuevas dond& La necesidad de recurrir a la
irrigacion sera esencial durante las épocas deiaeque debido a la evaporacion seran mas
comunes que al presente. Las temperaturas maslatetaanbién propiciaran la reproduccion
de algunos insectos como la mosca blanca y laoostagy que causan enfermedades de
plantas y afectan la produccion de cultivos.

Las condiciones adecuadas para el desarrollodupoon de la palma africana son:
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Tabla 2.9: Condiciones climéaticas de la Palma Africana

Brillo solar | Aproximadamente 1400 horas/ ano, 115 horas/ mes
Temperatura | Media diaria anual entre 24 a 26 grados centigrados
Humedad Promedio diario mensual 75% de humedad relativa

Ambiental
Altitud No mayor de 500 msnm

Fuente: FEDAPAL
Elaborado por: Francisco Gonzéalez

En el sector existen las condiciones climaticapieedas para un cultivo de palma

africana, lo que queda demostrado en la cantidalded&reas de palma que se encuentran

sembradas alrededor de San Jacinto del Bua. Estmagegion tropical calurosa, con

temperaturas maximas de 35°C y minimas de 20°Gnasi@ormalmente en la mayor parte

del afilo se producen lluvias y tiene altos indices l@minosidad, siendo con estas

caracteristicas un lugar apropiado para estabéstertipo de cultivo.

Tabla 2.10: Estadisticas Agropecuarias del Ecuador (ESPAC)

Afo: 2010

Producto: Palma africana

CARACTERISTICA: Superficie

Provincia: Santo Domingo de los

Plantada por practica de cultivo Tsachilas
Caracteristica| Plantada| Enedad | Cosechada| Produccion Ventas
productiva
Sin Riego | 15239,00 14167,00 13775,00 217321,00 217321,00
Riego 1125,00 933,00 933,00 8671,00 4817,0(
Sin 3266,00 | 3230,00 2954,00 17662,00 17662,00
Fertilizantes
Con 13098,00 11869,00 11753,00 208330,00 204476,(
Fertilizantes

0

Conclusiones:

a)

Fuente: INEC-ESPAC

Elaborado: Francisco Gonzalez

Existe una debilidad de mediano impacto debidoea tas plantaciones del sector

no cuentan con un sistema de riego y la palmaaai@icequiere de 120 a 150 mm /

mes, por lo que de nexistir esta cantidad de agua, la planta no mantveles

Optimos de produccién todo &fio.
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b) Fortaleza de mediano impacto ya que el clima tedpiel Ecuador y la situacion
geografica del mismo para la siembra y cosecha galma africana permite que
se obtenga materia prima de primera calidad.

2.2.3.4. Problemas Ambientales

Los problemas detras de la palma africana soa:dalbosques, envenenamiento de
suelos, agua y aire por medio de venenos agricBlagrocesamiento del aceite de palma
produce grandes cantidades de desperdicios sOktolg forma de hojas, racimos vacios,
fibras, cascaras y residuos de la extraccion. lamsmos contienen muchos alimentos
recuperables, y Palmex S.A ha superado el probtE@ntaminacion ambiental mejorando
sus procesos y optimizando al maximo sus recunsa/echando dichos desperdicios como

combustibles o0 abonos naturales para la palmaafic

Conclusiones:

a) Se presenta una amenaza de bajo impacto debide agjplantaciones de palma
también afectan a la tierra provocando una sequdese&a y en un futuro no se
podra desarrollar planes de resiembra.

b) Fortaleza de alto impacto porque la extractorataueon un sistema de control de
desperdicios eficiente y optimiza al maximo susireass

2.2.3.5. Factores Culturales

Los pobladores del Sector de San Jacinto del Baacampesinos con caracteristicas
culturales especificas que obedecen a un procesosgquha desarrollado en la Costa
ecuatoriana (Montubio). EI montubio es un mestige tiene una cuota de negro, de cholo y
de blanco, que posee una fuerte relacion conelsatiy sus formas de produccion. El

caracter de esta etnia es de ser desconfiado aesebnocido, especialmente con el hombre
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de la ciudad, pero una vez que lo llega a conacé&aaco, sencillo y abierto. La agricultura

es su actividad principal, monocultivos para exqoén: arroz, cacao, palma, café y banano.

(http://www.codepmoc.gov.ec).

En las poblaciones de San Jacinto del Bua y Saentéque se encuentran cerca de la
extractora, la gran mayoria de personas se dedi@bajos relacionados con la agricultura,
por lo que tienen pleno conocimiento sobre lasriedde campo relacionadas a un cultivo de
palma. Ademas es necesario recalcar que para tatmgos no se requiere de personal
calificado, por lo que se torna sencillo que apaenths labores que deben ejecutar en la

plantacion.

Conclusiones:

a) Debilidad de bajo impacto por la falta de educacjorconocimiento de las
personas del sector no permite manejar estandarealidad de la palma africana
receptada por la extractora.

b) Amenaza de mediano impacto por la dificultad gloogar y retener proveedores

2.2.4Factores Tecnoldgicos
2.2.4.1. Transporte y Comunicaciones

La provincia de Santo Domingo de los Tsachilasrheertido en las carreteras del
sector mejorando su acceso tanto para la extracbona para los proveedores.

Se termino el proyecto de vialidad para abrir amino que comunique al sector de
San Vicente con La Independencia, con lo que elstgpcion en que se incorporen otras
extractoras al mercado de la zona. En lo refer@iids comunicaciones, la sefial del celular es
clara, por lo que estar en contacto con el persdedia extractora es muy sencillo pero

costoso debido a la falta de lineas convenciomees el sector.
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Conclusiones:
a) Es una Amenaza de alto impacto debido a la habdimade nuevas vias en el
sector de San Jacinto del Bua permite ingreso dentgetencia.
b) Se genera una debilidad de mediano impacto palios costos de comunicacion
que se presentan en la extractora.

2.2.4.2. Maquinaria y Equipos

La Planta extractora de Palmex S.A. fue instatadd983, y lleva mas de 29 afios en
funcionamiento, durante todo este tiempo la extracha ido mejorando sus procesos e
implementando nuevas herramientas debido a quéeftaale fruta de palma africana no
requiere una inversion tecnoldgica nueva. PalmeX. 8uenta con equipos de marca
Tecnintegral S.A. una compaiiia de ingenieria dddicd disefio, construccion, montaje y
optimizacién de plantas industriales con espedaadlidn las destinadas al procesamiento de

aceite de palma.

Tecnintegral S.A disefia y construye sus plantagupos siguiendo cuatro principios

fundamentales:

a. Construccion solida y de gran fiabilidad.
b. Alta eficiencia.
c. Optima calidad.

d. Mantenimiento sencillo.

Motores Eléctricos Siemens:
SIEMENS desea generar valor creciente y sostenihlgovando en el entorno
tecnologico, empresarial y social, contribuyendontenera esencial al éxito de nuestros

clientes y a la mejora de nuestra sociedad.
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Conclusion:
a) Al utilizar maquinaria de alta calidad y facil manimiento Palmex S.A cuenta
con una fortaleza de alto impacto
b) No existe inversion tecnoldgica en los ultimos B0saque mejoren sus procesos,
ahorren tiempo y reduzca costos de produccionndeeaina debilidad de alto
impacto
c) Peérdida de calidad debido a que la extractora lieuaho tiempo en el mercado
haciendo que su maquinarias generen acides bajendmlidad del aceite
generando una amenaza de mediano impacto.
2.2.5Factores Politicos y Legales
2.2.5.1. Politicas econdémicas
Existen algunas politicas que afecten al preclcadeite crudo de palma, esto se ve
reflejado en politicas, donde se fijo el preciolake aceites vegetales, lo que por supuesto
puede provocar la disminucién en el precio deltacefudo y obviamente esto se vera
reflejado en la fruta.

Aprueban ley contra el monopolio en Ecuador

Segun el diario Telégrafo publicado el 10 de Owtute 2011: el presidente Rafael
Correa menciono que aprobo una ley antimonopolie,&ps objetada por los empresarios que
aducen que entrega excesivos poderes de los arganide control creados bajo la nueva

normativa.

El gobierno ha sefialado que la nueva ley de Reigulay Control del Poder del
Mercado, conocida como “antimonopolio”, estd destan a evitar practicas monopolicas y
abusos de poder en todos los ambitos de la prazugatomercializacion, e incluye al sector

de los medios de comunicacion.
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La Constitucion establece que hay que eliminarnhmsopolios y los oligopolios,

especialmente en temas relacionados a la produagidcola agrego Rafael Correa.

Afadié que esa ley permitira un “cambio en lauestira del poder en el pais y en la

estructura de la propiedad”.

Plan de reactivacion agricola 2007-2011
La palma africana es uno de los cultivos con mayecimiento en el Ecuador en el
2010, con 28%, reveld la Encuesta de Superficlrgduccion Agropecuaria (ESPAC)

realizada por el Instituto Nacional de Estadistig&€ensos (INEC).

En el Ecuador hay sembradas 2,7 millones de tdaglenétricas de palma africana.
En la costera provincia de Esmeraldas se concehi8amillones, seguida de Santo Domingo

de los Tsachilas.

En el Ecuador, en vista de esta alza de los metds agricultores en términos
generales han decidido sembrar mas hectareasrda p&icana que las previstas. Este hecho
queda demostrado en el plan de reactivacion agrie®l07 — 2011 que comprende
aproximadamente 580 mil ha de siembra y mejoraalgienos cultivos, entre estos se ha
incluido a la palma africana.

Conclusioén:

Contamos con una estabilidad politica que apoydesérrollo y crecimiento de la
agricultura lo que nos permitira aumentar y mejtaarplantaciones de palma africana y por

ende la extraccion de aceite rojo generando undwpdad de alto impacto.



2.2.6Precio del aceite de palma

Tabla 2.11:Precios del Aceite de Palma Africana

Fuente: ANCUPA

Elaborado: ANCUPA

PRECIOS INTERNACIOMNALES DEL ACEITE DE PALMA
PRECIO ACEITE | PRECIO ACEITE

FECHA N.W. Europa (CIF}| Indonesia (FOEB) FECHA MN.W. Europa (CIF) |Indonesia (FOB

{uss) {uss) (uss) {uss)
nov-11 1,053.0 974.0 ago-09 723.0 684,0
oct-11 294.0 9220 Jul-02 640.0 596.0
sep-11 1,065.0 1,032.0 jun-09 726.0 594.0
ago-11 1,083.0 1,057.0 may-09 201.0 785.0
jul-11 1,089.0 1,047.0 abr-09 702.0 6840
jun-11 1,133.0 1,087.0 miar-09 598.0 5449,0
miay-11 1,159.0 1,135.0 feb-09 572.0 520.0
abr-11 1,149.0 1,124.0 ana-09 562.0 516.0
mar-11 1,180.0 1,148.0 dic-08 503.0 A444.0
feb-11 1,292.0 1,243.0 noy-08 4880 423.0
ene-11 1,281.0 1,238.0 oct-08 545.0 A483.0
dic-10 1,228.0 1,172.0 sep-08 771.0 672.0
now-10 1,109.0 1,057.0 ago-08 BE5.0 220.0
oct-10 987.0 939.0 jul-08 1,128.0 1,073.0
sep-10 912.0 8E1.0 jun-08 1,212.0 1,153.0
ago-10 905.0 BEE6.0 may-08 1,208.0 1,163.0
jul-10 B07.0 766.0 abr-08 1,174.0 1,153.0
jun-10 798.0 FE0.0 mar-08 1,249.0 1,216.0
miay-10 811.0 781.0 feb-08 1,160.0 1,112.0
abr-10 530.0 FET.0 ena-08 1,059.0 1,005.0
mar-10 232.0 T85.0 dic-07 9z0.0 296.0
feb-10 F98.0 7560 nov-07 952.0 90,0
ene-10 793.0 742.0 oct-07 BE81.0 B29.0
dic-09 792.00 723.0 sep-07 835.0 778.0
now-09 725.0 671.0 ago-07 821.0 FE6.0
oct-09 GE0.0 540.0 jul-07 811.0 769.0

674.0 645.0

39



Figura 2.11: Precios internacionales del Aceite de Palma
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Tabla 2.12:Precios referenciales nacionales promedios

2.000 349,49 59,41 57,67
2.001 392,50 66,73 64,76
2.002 433,08 73,62 71,46
2.003 496,36 84,38 81,90
2.004 510,67 86,81 84,26
2.005 459,67 78,14 75,85
2.006 470,33 79,96 77,61
2.007 706,42 120,09 116,56
2.008 947,92 161,15 156,41
2.009 663,00 113,90 110,55

Fuente: FEDAPAL
Elaborado: ANCUPA
» Formacion del precio local del aceite de palma.
El precio local esta atado al precio internacioe#drido por Malasia. Este es el factor
mas importante en la formacion del precio local.

Tabla 2.13:Precios Actuales

PRECIOS DE ACEITE DE PALMA
PRECIOS INTERNACIONALES $ TM
Agosto del 2011

Aceite Crudo de Palma Aceite Crudo de Palmiste
CIF - Rottherdam: 1075 US$/
™ 3 CIF - Rottherdam: 1360 US$/
™

FOB - Indonesia: 1050 US$/ TM
Fuente: ANCUPA
Elaborado Por: Francisco Gonzalez

* Precio PALMEX S.A.
1050 x 17% = 178,50 por Tonelada
A pesar de la disminucién del precio que ha softafruta de la palma durante los
altimos meses, parece muy dificil que este pueddéragr con esta tendencia a la baja, por
motivos como él elevado precio que mantiene elilbde petréleo y aceites de otras

oleaginosas, precios que no permiten que el poatiaceite de palma disminuya.
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Conclusiones:
Falta de control de los precios de la TM de fdggralma africana crea una guerra de

precios lo que significa una amenaza de alto ingpaata Palmex S. A.
2.3. MICROAMBIENTE

Elementos del ambiente que tienen influencia threan las actividades es de la
organizacion. Comprender las fuerzas competitighc@mo sus causas subyacentes, revela
los origenes de la rentabilidad actual de una tnidual tiempo que ofrece un marco para
anticipar e influenciar la competencia y la rerltdad. (Porter, 2009).

El analisis del microambiente permitira identifickas variables que pueden ser
controladas por la empresa, determinando si remi@sena oportunidad o una amenaza para

la misma.

2.3.1.Competidores
En el pais existen alrededor de 40 extractoradite crudo, las cuales se encuentran
ubicadas principalmente en las vias Santo DominQuoifrinde y Santo Domingo — Quevedo

entre las principales tenemos:
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Tabla 2.14:Extractoras

1 Atahualpa Quinindé Sector Monterey | Ing. Ramiro Armijos

2 Danayma Quinindé Km. 54 Ing. Alfredo Davila

3 La Joya Quinindekm. 2 %2 Ing. Mario Alzamora

4 La Sexta Quinindé Km. 28 Ing. Roberto Alzamora
5 Palcien S.A. Quinindé Km. 82 Sefior Fausto Orosco
6 Pexa Quinindé Km. 46 Sefor Patricio Egas
7 Roblama Quinindé Sefior Mariano Cedefio
8 Sopalin Quinindé La Independencia Km.4.9ng. Patricio Granja

9 Sozoranga Quinindé sector Monterey Ing. ArmangloeZ

10 | Chemarapalm S.A Quinindé Km. 29 Sefior Pierre Hitti

Fuente: ANCUPA
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Uno de los principales competidores directos den®a S.A. es la extractora de
“La Joya”, que se encuentra ubicada a aproximadr¥nkm. cuyo acceso se encuentra en
buenas condiciones.
Conclusiones
Esta es una amenaza de alto impacto, ya que erstixttoras nuevas y con mejores precios,

amplio mercado y nueva maquinaria en el Ecuader lpagxtraccion del aceite rojo.
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2.3.2Clientes

DANEC S.A. fue creada en 1971 en Ecuador, paradatelas necesidades del
mercado nacional en los sectores de grasas, aceitesstibles y jabones en barra. Es la
primera empresa en el pais que fracciondé palmaaafu para producir aceites, mantecas,
margarinas y jabones. Desde entonces se encuehteaas primeras empresas fabricantes y
proveedoras de productos derivados de grasas tesa@n Ecuador. La principal materia
prima utilizada por DANEC es el aceite de palmaajmiste. Los excedentes de aceite rojo

producidos son exportados a diferentes paiseslestoeiales tenemos:

Figura 2.12: Destinos de las exportaciones de aceite de palmat&ano en el 2011

OTROS
COSTA RICA 9,6%

CHILE 3,1%

VENEZUELA
2011 MEXICO - —
TOTAL o "
NACIONAL
hasta
Septiembre

Fuente: FEDAPAL / Empresa de Manifiestos

Fuente: FEDAPAL
Elaborado por: FEDAPAL

Otro cliente importante para Palmex S.A. es Aglostrias Extractoras de Aceites
Vegetales Aexav Cia., esta se dedica al procestorderia nuez de palmiste, un subproducto
que se deriva de la palma africana, de la cuabB8enz el Aceite de Palmiste como producto

principal y como subproducto la harina de palmystascarilla.

Por su tecnologia de punta la planta “Aexav”’ aaatrsus procesos con la mayor

estrictez y produce el aceite de palmiste de ntascalidad en el Pais al igual que la harina
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de palmiste que oferta a grandes Empresas prodsctie balanceados como a pequefios
ganaderos, lo que nos permite comercializar nuegroductos en los mercados mas

rigurosos nacionales e internacionales.

Conclusiones

a) Oportunidad de alto impacto por el aumento de taat&la del aceite rojo debido a
la produccion de diferentes derivados para el acoosen el Ecuador y de
exportacion.

b) Fortaleza de mediano impacto debido a que la couhgdraceite rojo es ilimitada
debido a que las procesadoras de fruta de palrebpais no tienen cupo, es decir,
pueden comercializar todo el aceite crudo de palmeaproduzcan.

2.3.3Proveedores
Los proveedores de Palmex S.A. son las hacieretaar@s al sector de San Jacinto y

San Vicente del Bua. Los principales proveedorda dena son:
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Tabla 2.15:Proveedores Palmex S.A.

1 | Andrade Alicia 326290,00 326,29 40,79
2 | Burbano Isabel 226015,00 226,015 28,25
3 | Yépez Fanny 287140,00 287,14 35,89
4 | Vicente Mifio 298415,00 298,415 37,30
5 | Lavoyer Richelieu 214715,00 214,715 26,84
6 | Salas Pedro 247420,00 247,42 30,93
7 | Tuarez Walther 275550,00 275,55 34,44

Fuente: Palmex S.A
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Figura 2.13: Proveedores

Tuarez Walther
SAlas Pedro
LavoyerRichelieu
Vicente Mino
Yepez Fanny
BUrbano Isabel

Andrade Alicia
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® TONELADAS MENSUAL

Fuente: Palmex S.A
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Ademas de estos siete proveedores de fruta, PaBnex posee alrededor de 29
proveedores mas, pero que en nivel de produca@dsel gerente de Palmex S.A. significan
alrededor del 40% de la fruta comprada mensuatdsiel otro 60% la produccién de los

siete proveedores antes detallada.
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Tabla 2.16: Oferta historico de los proveedores de fruta depalel sector

5 2008 2009 2010 2011
MES/ ANO
KILO. TNLD. KILO. TNLD. KILO. TNLD. KILO. TNLD.
ENERO 792970.00 792.97 575295.0( 575.3D 46377%.00 463]78 537480.00 537.48
FEBRERO 695570.00 695.57] 483223.00  483.2p 347025.00 347]03 474135.00 474.14
MARZO 647040.00 647.04 673434.00  673.4B 46752%.00 467]53 489140.00 489.14
ABRIL 851175.00 851.18 827525.00  827.5B 51374%.00 513{75 447870.00 447.87
1066880.0
MAYO 0 1066.88] 817415.00 817.42 523700.90 523.7 506275.00 5068
JUNIO 967445.00 967.49 739800.00  739.8P 558160.00 558]16 563435.00 563.44
JULIO 908425.00 908.43 756015.00  756.0p 59388%.00 593{89 475090.00 475.09
AGOSTO 690805.00 690.81] 533420.00  533.4p 45258%.00 452]59 434890.00 434.89
SEPTIEMBRE| 603661.00 603.649 588570.00  588.57 540085%.00 540J09
OCTUBRE 612440.00 612.44 408340.00  408.3¢% 45539(.00 455139
NOVIEMBRE 482190.00 482.19 423370.00  423.3) 584230.00 584]23
DICIEMBRE | 552035.00 552.04 428110.0( 428.11L 65866().00 65866
7254.5
TOTAL 8870636.00 8870.64| 7254517.00 2 6158765.00 6158.77] 3928315.00 3928.32

Fuente: Palmex S.A
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Conclusion:

Es una debilidad de alto impacto pues al conttm&aS.A con pocos proveedores de
fruta, no genera mayor produccion y no aprovechm&limo la capacidad de produccién de
la extractora
2.3.4Productos Sustitutos

“Son bienes y/o servicios que satisfacen necesidaduilares, por esta razon se
pueden reemplazar unos por otros”. A mas de laalfricana existen otras plantas de las
cuales también puede extraerse aceite con los midmes y se los puede considerar
productos sustitutos. En la siguiente tabla podewitmservar los rendimientos de aceite

vegetal por hectarea de algunas plantas.



Tabla 2.17:Produccién Sustitutos

It de aceite vegetal
Planta / ha
Soya 420
Arroz 770
Tung 880
Girasol 890
Mani 990
Colza 1100
Ricino / tartago 1320
Jatropha / tempate / piflon 1590
Aguacate, palta 2460
Coco 2510
Cocotero 4200
Palma africana 5550

Fuente: OIL-WORLD
Elaborado por: FEDAPAL

Figura 2.14: Exportaciones mundiales de los 17 principales AsgitGrasas
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Fuente: OIL-WORLD
Elaborado por: FEDAPAL
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El consumo del aceite comestible en Ecuador edirentes usos segun el Ing.

Valdemar Andrade gerente de DINAREN es:
» 73.6% de aceite de palma
» 24% aceite de soya

* 2,4% otros aceites (algodén y pescado)
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Conclusiones:

a) La palma africana tiene mayor volumen de aceitetedy derivados por lo tanto
genera mayor produccion y demanda siendo esta oraleza de mediano
impacto.

b) Siempre la existencia de sustitutos es una ametealo impacto, ya que existen

empresas que manejan una buena comercializacigusdaoductos.
2.4. ANALISIS INTERNO

Los procesos internos de una empresa dependeagl humano, mas aun cuando
el giro del negocio de la empresa es la extract&®palma africana donde se realizan muchas
gestiones y su poder se centra en el conocimiexitoagital humano, autores como Kaplan y
Norton plantean diferentes andlisis con respeis procesos internos, de entre los cuales se
han tomado los mas representativos para el andisiss procesos de la empresa Palmex

S.A.
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Figura 2.15: Organigrama Palmex S.A.

Junta General de Accionistas

Directorio

-__-

Presidente Gerente

Asistente Gerencia

Secretaria

Fuente: Palmex S.A
Elaborado por: Francisco Gonzalez

2.4.1 Gestion Administrativa

No realiza un acompafiamiento y/o apoyo en el dafagr seguimiento al proceso de

venta, negociacion y cierre.

» Brindar asesoria a los clientes y proveedores sslpeducto y servicio que brinda la
empresa.

» Las compras de provisiones las autoriza el gemgereral, quien se encarga también
de tener presente las cosas que hacen falta erpl@ga y abastecerse de ellas.

e La administracion de los documentos es compariiapcontador y el gerente de la
empresa, dependiendo del tipo de documentos.

* La administracion del presupuesto es realizadaepgerente general de la empresa,

asignando los recursos para solventar las accioassirgentes de pagos o inversion.
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* No existe una planificacion de tipo financiero.
* Los procesos contables los realiza el contadormxtge la empresa, quien se encarga
de ejecutar las declaraciones, balances, entrg. otro
» Las decisiones financieras las toma el gerente adeerhpresa en base a la
documentacién emitida por el contable.
Conclusion:

La empresa no cuenta con manuales de procedimigpéma sus principales
actividades lo que dificulta las funciones admmaitstas y reduce tiempos de accion lo que es
una debilidad de alto impacto.

2.4.2 Gestion Financiera
* Ventas

Palmex S.A. ha tenido un crecimiento continuo as gentas de acuerdo a los
balances de resultados de la empresa en sus asgesidos de operacion (Tabla 2.18). A
partir del periodo 2009-2010 las ventas han idmigisyendo en casi el 27%. Para el afio

2011 al 2012 se espera cerrar con una cifra sueteodel 2010.

Tabla 2.18:Oferta historica de los proveedores de fruta dmaalel sector

Afio Ofert_lfillv,lb\nual Oferta promedio
mensual TM
2004 7628.27 635.69
2005 9842.47 820.21
2006 9197.55 766.46
2007 7966.33 663.86
2008 8870.64 739.22
2009 7254.52 604.54
2010 6158.77 513.23
*2011 3928.32 392.83

Fuente: Palmex S.A
Elaborado por: Francisco Gonzalez
*Recepcion de fruta hasta agosto 2011
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Conclusion:
El prondstico de ventas para la empresa Palmex t&Ade a subir. Esto es una
oportunidad de alto impacto ya que demuestra winsiento en su produccion y venta.
» Capital Neto de Trabajo
Palmex S.A. tiene capital para operar de manaraalpcon recursos que le brindan a
la empresa el respaldo para continuar con susdanties.
Capital Neto de Trabajo = Activos Corrientes —iRas Corrientes
CNT2010= 216165,49 - 110092,62
CNT2010= 106072,87
CNT2011= 308249,33 — 164830,89
CNT2011= 143418,44
* Liquidez
Las compras promedio por mes son alrededor deTod@ladas de fruta de palma
africana. Palmex S.A. esta comprando $124950 psreme| 2011:
Compras promedio por mesl78,50 x 700
Compras promedio por me$124950
Las ventas promedio por mes son alrededor de 15@lddas de aceite rojo de palma
africana. Palmex S.A. esta vendiendo $157500 psrenes| 2011:
Ventas promedio por mes$1050 x 150 + Venta Palmiste
Ventas promedio por me$157500 + 7044
Ventas promedio por mes=$164544
Actividades:
» Coordinar la ejecucion de los procesos de conitatasignados al grupo de compras

en base a la aplicacion de criterios financieros.
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» Realizar las evaluaciones financieras a las ofgitasentadas en los procesos de
operacion.
e Llevar el manejo continuo contable de las operasale la empresa
* Realizacion del PAC (Plan Anual de Compras)

Conclusioén:

Los anteriores indicadores generados proporci@vadencia de que Palmex S.A. es
una empresa rentable, y que tiene la posibilidaskdeir creciendo. Esto se constituye en una
fortaleza de alto impacto.
2.4.3Gestion RRHH

« No implementan sistemas, modelos o mecanismos deifiphcion de Talento

Humano, que permita contar con el personal comieefgara el cumplimiento de los

objetivos institucionales.

* Los procesos del personal como reclutamiento, @élecinduccion y contratacion no
» estan definidos.
e Administrar los distributivos de puestos, pago ukddos, capacitaciones y salarios.

* No existe planes de control de desempefio

Formacion y capacitacion
Conclusion:

La falta de control de procedimientos de seletgitnedicion del personal no permite
tener indicadores que reflejen la eficacia y eficia de los procesos convirtiéndose en una
debilidad de de mediano impacto.
2.4.4Gestion de Marketing

* No existen procesos para las investigaciones deates.

* No hay una correcta segmentacion de mercados.
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Los esfuerzos en marketing son débiles por la stemncia de planes que orienten la
ejecucion, evaluacion y control de logros y objetiv
No definen perfiles de distintos grupos de comprasique podrian requerir producto
No se identifica y define estrategias diferenciadan el portafolio de servicios de la
extractora.
No coordinan relaciones publicas con los segmeidasteres.
No existen procesos de promocioén tanto para ghrageedores y clientes.
Se ha descuidado la imagen corporativa, no hagglanactividades para cumplir con
esta necesidad empresarial.
No se ha desarrollado en la empresa una mezclaadeetimg eficaz que integre la
gestion del producto, el precio, los canales diilligion y la promocion para clientes

actuales y potenciales.

Conclusioén:

Palmex S.A. no cuenta con un departamento de mvagkeque promueva

eficientemente la compra y venta del aceite rojma&gen de la empresa lo cual representa

una amenaza de alto impacto.

2.5. ANALISIS FODA

Dentro de este andlisis se presenta el resumemageortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas identificadas y descdéhsentorno de la empresa. Estas se

ponderan y califican para llegar al matriz resufR@mDA.



2.5.1ldentificacion de FODA

2.5.1.1. Identificacion de Fortalezas

Tabla 2.19: Fortalezas

PALMEX S.A.

FORTALEZAS

Incremento de consumo de aceites vegetales

Ubicacion de la Extractora

Adecuadas condiciones Climaticas

Sistema de control de desperdicios eficiente ynapticion de
recursos.

Magquinaria de alta calidad y facil mantenimiento

Compra de aceite rojo ilimitada

Mayor volumen de aceite vegetal y variedad de usos.

Rentabilidad Financiera

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez

2.5.1.2. Identificacion de Oportunidades

Tabla 2.20:Oportunidades

PALMEX S.A.

OPORTUNIDADES

o1

Sector con proyecciones positivas de crecimiento

02

Economia en actividades de produccion de bieneswc®s en
constante incremento y desarrollo

O3

Facilidad para encontrar Recurso Humano Competente

04

Estabilidad politica que apoya el desarrollo y ienéento de la
agricultura

05

Alta demanda de aceite rojo para el consumo ecwdor y de
exportacion.

06

Crecimiento en ventas

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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2.5.1.3. Identificacion de Debilidades

Tabla 2.21:Debilidades

PALMEX S.A.
DEBILIDADES
Falta de Sistemas de Riego

A} %4

La poca educaciéon y conocimiento de las personsedtor no permité
manejar estdndares de calidad de la palma africana

Altos costos de comunicacion

Falta de inversién tecnoldgica

Pocos proveedores de fruta de palma africana,

Falta de manuales de procedimientos para sus paiesi actividades lo
gue dificulta las funciones administrativas y rezltiempos de accion

La falta de control de procedimientos de seleccdomedicion del
personal

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez

2.5.1.4. Identificacién de Amenazas

Tabla 2.21: Amenazas

PALMEX S.A.
AMENAZAS
Altos porcentajes de inflacién

El calentamiento global

Dificultad al negociar y retener proveedores

Sequia excesiva de la tierra para una futura réseem

Habilitacion de nuevas carreteras permite ingrese ld
competencia.

Pérdida de Calidad debido a la antigiiedad de |lagiimarias

Falta de control de los precios

Los competidores manejan una buena comercializad&rsus
productos.

Falta de gestion de Marketing

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez




2.5.2 Matrices de Impacto

Tabla 2.22:Matriz de Impacto Palmex S.A (Fortalezas)
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PALMEX S.A. IMPACTO

FORTALEZAS ALTO | MEDIO | BAJO
Incremento de consumo de aceites vegetales X
Ubicacion de la Extractora X
Adecuadas condiciones Climéaticas X
Sistema de control de desperdicios eficienty X
optimizacion de recursos.
Maquinaria de alta calidad y facil mantenimiento, X
Compra de aceite rojo ilimitada X
La Palma Africana contiene un mayor volumen| de X
aceite vegetal y variedad de usos.
Rentabilidad Financiera X

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez
Tabla 2.23:Matriz de Impacto Palmex S.A. (Oportunidades)
PALMEX S.A. IMPACTO
OPORTUNIDADES ALTO | MEDIO | BAJO

Sector con proyecciones positivas de crecimiento X
Economia en actividades de produccion de bier] X
servicios en constante incremento y desarrollo
Facilidad para encontrar Recurso Humano X
Competente
Estabilidad politica que apoya el desarrollg X
crecimiento de la agricultura |
Alta demanda de aceite rojo para el consumo en eX
Ecuador y de exportacion.
Crecimiento en ventas X

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzal

ez



Tabla 2.24:Matriz de Impacto Palmex S.A. (Debilidades)
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PALMEX S.A. IMPACTO
DEBILIDADES ALTO MEDIO | BAJO
Falta de Sistemas de Riego X
La poca educacion y conocimiento de las pers X
del sector no permite manejar estandares de c3
de la palma africana
Altos costos de comunicacion X
Falta de inversion tecnoldgica X
Pocos proveedores de fruta de palma africana, X
Falta de manuales de procedimientos para X
principales actividades lo que dificulta las fumze
administrativas y reduce tiempos de accion
La falta de control de procedimientos de seleccion X
y medicion del personal

Fuente: Palmex S.A.

Elaborado por: Francisco Gonzalez



Tabla 2.25:Matriz de Impacto Palmex S.A. (Amenazas)
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PALMEX S.A. IMPACTO
AMENAZAS ALTO | MEDIO | BAJO
Altos porcentajes de inflacion X
El calentamiento global X
Dificultad al negociar y retener proveedores X
Sequia excesiva de la tierra para una fu X
resiembra
Habilitacion de nuevas carreteras permite ingresoX
de la competencia.
Pérdida de Calidad debido a la antigiedad dé X
madquinarias
Falta de control de los precios X
Los competidores manejan una bu¢ X
comercializacion de sus productos.
Falta de gestion de Marketing X

Fuente: Palmex S.A.

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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2.5.3Matrices de Accion
2.5.3.1. Matriz de areas ofensivas de iniciativa estratégicdO”"

Tabla 2.26:Matriz de areas ofensivas de iniciativa estratetiex’
()
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< >0 £ 2 G 9 Q E‘ s E L guwso S
a) 95| §3ED o E 8o 2 ! ©
INCIDENCIA = S 0 c2 ek T O 2 L35 S c g &
- ) S o T ot o S o g 2.2 g © g T
_ = o wn c © 8 Q@ 5 < QL > 5 T o 2 =
5=ALTO % =S| E5B° g s 7o SES £
3= MEDIO o 22| 58§ o § S 9 £ 3 8
1=BAJO o ol 5S¢ ST S 8 3 5 O
PR gES 3 S g g S
= & W =
FORTALEZAS o1 02 03 04 05 06
Incremento de consumo de aceites vegetales F1 5 5 3 5 5 5
Ubicacion de la Extractora F2 5 5 3 3 5 5 26
Adecuadas condiciones Climéticas F3 3 3 1 3 3 3 16
Sistema de control de desperdicios eficiente ynupéticion de F4 3 1 3 3 3 3 16
recursos.
Maquinaria de alta calidad y facil mantenimiento F5 5 5 3 3 1 5 22
Compra de aceite rojo ilimitada F6 3 5 1 3 3 5 20
Mayor volumen de aceite vegetal y variedad de usos. F7 3 5 3 3 5 5 24
Rentabilidad Financiera F8 5 3 1 1 5 3 18
TOTAL 32 32 18 24 30 34 170

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Analisis

170 170
Sxdxe 240

Porcentaje % = = 71%

El resultado obtenido nos indica que el 71% dddaslezas ayudaran a aprovechar

las oportunidades que se presentan en el mercado.



2.5.3.2. Matriz de areas defensivas de iniciativa estratégac‘DA”

Tabla 2.27:Matriz de areas defensivas de iniciativa estrabé‘ggA’
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DEBILIDADES Al |A2| A3 | A4 A5 A6 | A7 | A8 | A9
Falta de Sistemas de Riego D1| 1 5 1 3 1 1 1 1 1 15
La poca educacion y conocimiento de las persoraed®r no permite manejar estandares de calidda palma african{ D2 | 1 1 5 1 3 3 1 3 3 21
Altos costos de comunicacion D3| 3 1 3 1 3 1 1 3 3 19
Falta de inversion tecnolégica D4| 5 1 3 1 3 5 1 3 1 23
Pocos proveedores de fruta de palma africana, D5| 1 1 5 1 5 1 3 5 5 27
Falta de manuales de procedimientos para sus peiesi actividades lo que dificulta las funcionemiadstrativas y
. - D6| 1 1 3 1 1 1 1 3 3
reduce tiempos de accién 15
La falta de control de procedimientos de selecgigredicion del personal D7| 1 1 1 1 3 1 1 3 5 17
TOTAL
_ 13 |11 ]21 19 13 9 |21 21 |137

Fuente: Palmex S.A.

Elaborado por: Francisco Gonzalez



Analisis

. _ 137 137
Porcentaj "° ~ 5.7.9 ~ 318

= 43%

El resultado obtenido nos indica que el 43% delédlidades la hacen mas

vulnerable a las amenazas del entorno.
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2.5.3.3. Matriz de areas de respuesta estratégica “FA”

Tabla 2.28:Matriz de areas de respuesta estratégica “FA”
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5=ALTO o 3| ®| 3 So| SE° | =8| £ 3 9

3 = MEDIO ol ol 3 g5 fa |23 g| 88 P

1=BAJO £ 2 = 3 SE| | g% ks

< a 3 & o © L Sa L

FORTALEZAS Al | A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9
Incremento de consumo de aceites vegetales F1| 5 | 1 3 1 3 3 5 5 5 31
Ubicacién de la Extractora F2 | 1 3 5 3 5 5 3 5 5 35
Adecuadas condiciones Climéticas F3 1 5 1 3 3 1 1 1 1 17
Sistema de control de desperdicios eficiente ymip#cion de recursos. Fq | 1 3 1 3 1 1 1 1 1 13
Maquinaria de alta calidad y facil mantenimiento F5 | © 1 3 1 3 3 1 3 1 21
Compra de aceite rojo ilimitada F6 | 3 1 3 3 5 3 3 5 5 31
Mayor volumen de aceite vegetal y variedad de usos. F7 | 1 1 1 1 1 1 3 5 3 17
Rentabilidad Financiera F8 3 1 1 1 1 3 3 5 3 21

TOTAL ‘ 20 | 16 18 16| 22| 20 20 30 24 186

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Analisis

186 186 f
0 = = =520%
Porcentaje =~ 5x8x9 360

|2 —

El resultado obtenido nos indica que el 52% defdatlezas pueden superar las
amenazas del mercado, y para ello es necesaridepataestrategias que no la hagan

susceptible a estos factores.



2.5.3.4. Matriz de areas de mejoramiento estratégica “DO”

Tabla 2.29:Matriz de areas de mejoramiento estratégica “DO”
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o 8o5 |85|585(258]| &
5} wo o LT WS g |ow]| O
DEBILIDADES o1 02 03| 04 | 05 |06
Falta de Sistemas de Riego D1| 3 1 1 3 1 3 12
La poca educacion y conocimiento de las persoraged®r no permite manejar estandares de caliddal palma african| D2 | 3 3 3 3 5 3 20
Altos costos de comunicacion D3| 1 3 1 1 1 1 §
Falta de inversion tecnolégica D4| 3 1 1 3 5 3 16
Pocos proveedores de fruta de palma africana, D5| 5 5 3 3 5 3 24
Falta de manuales de procedimientos para sus jpalesi actividades lo que dificulta las funcionemiadstrativas
. g D6| 3 1 5 1 3 5 18
reduce tiempos de accion
La falta de control de procedimientos de selecgiaredicién del personal D7| 3 1 3 1 1 3 12
VOTAL 21 |15 17 15 21 21 sl

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Analisis

110 110 f
Q= = =5204
Porcentaje =~ 5x7x6 210
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El resultado obtenido nos indica que el 52% dedslidades de la empresa pueden
ser cambiadas por el desarrollo de estrategiagpeumeitan aprovechar las oportunidades en
beneficio de la empresa.



2.5.4Matriz resumen FODA
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Tabla 2.30: Matriz de resumen FODA

# FORTALEZAS # OPORTUNIDADES

F1 | Incremento de consumo de aceites vegetales O1 | Sector con proyecciones positivas de crecimiento

F2 | Ubicacion de la Extractora 02 | Economia en actividades de produccion de bieneswcgos en
constante incremento y desarrollo

F3 | Mayor volumen de aceite vegetal y variedad de usos. 03 | Crecimiento en ventas

F4 | Compra de aceite rojo ilimitada 04 | Alta demanda de aceite rojo para el consumo ecuwador y de
exportacion.

# DEBILIDADES # AMENAZAS

D1 | La poca educacion y conocimiento de las persoriasedtor | Al | Dificultad al negociar y retener proveedores

no permite manejar estandares de calidad de |aapadiicana

D2 | Falta de inversion tecnolégica A2 | Los competidores manejan una buena comercializad@énsus
productos.

D3 | Pocos proveedores de fruta de palma africana, A3 | Falta de gestién de Marketing

D4 | Falta de manuales de procedimientos para sus eiesi A4 | Habilitacibn de nuevas carreteras permite ingrese Id

actividades lo que dificulta las funciones admrmaistas y
reduce tiempos de accion

competencia.

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez



2.5.5Matriz Sintesis

Tabla 2.31:Matriz de Sintesis FODA
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FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

# OPORTUNIDADES # AMENAZAS

01 | Sector con proyecciones positivas de crecimientdl | Dificultad al negociar y retener proveedores

02 Economia en actividades de produccion de biem(fn\sz Los competidores manejan una bugena
y servicios en constante incremento y desarrollo comercializacion de sus productos.

03 | Crecimiento en ventas A3 | Falta de gestién de Marketing

04 Alta demanda de aceite rojo para el consumo eng Habilitaci6n de nuevas carreteras permite
Ecuador y de exportacion. ingreso de la competencia.

y

=

# FORTALEZA ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA FA
F1 | Incremento de consumo de aceites vegetales F1, F2, Al, A2, A3 Ganar Posicionamiento de la
o empresa en el sector diferenciando los servicios
F2 | Ubicacion de la Extractora F1, F2, F3, F4, O1, 01,03, O4 Crecimiento de las | beneficios que esta entrega a sus clientes y
ventas, a través del desarrollo de mercado proveedores
F3 | Mayor volumen de aceite vegetal y variedad de usos. actual y la cadena de valor F2, F4, F3, Al, A3 ,A4 Generar una oferta de vald
F4 | Compra de aceite rojo ilimitada atractiva para los proveedores
# DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
., . D1, D3, 01, 02, Implementar campanas de
D1 La poca educacion y conocimiento de as persoriasedtor comunicacion y de promocion enfocadas al segment
no permite manejar estandares de calidad de laapafincana actual y P g %1, D2, Al, A2, A4 Establecer estrategias de
fidealizacion e introduccion de proveedores
. ., L. D2, D4, 03, O4 Mejoramiento continuo de procesos
D2 | Falta de inversion tecnoldgica . .
productivos y reduccion de costos.
D3 | Pocos proveedores de fruta de palma africana, D3, D4, O1, 03, 04 Desarrollar competencias del
Falta de manuales de procedimientos para sus elesi recurso humano y disefio de manual de procesoden3, D4, A2, A3, A4 Implementar Gestion de
D4 | actividades lo que dificulta las funciones admiaistas y de la empresa, para fortalecer y mejorar la cadena | Marketing y Comercializacion

reduce tiempos de accién

valor

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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2.5.6 Matriz Boston Consulting Group

Tabla 2.32:Matriz Boston Consulting Group

CUOTA DEL CUOTA CUOTA TASA
NEGOCIO FACTURACION MAYOR DEL RELATIVA CRECIMIENTO
MILES COMPETIDOR MERCADO

Opawexsa | 114376,0725 20,00%

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Figura 2.16: Matriz BCG
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Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Anélisis

El resultado obtenido en la matriz BOSTON CONSULGIEROUP, nos indica que
Palmex S.A. esta ubicado en el cuadrante de iiteggmor lo cual podemos sacar las

siguientes conclusiones:

« Palmex S.A. tiene una baja participacion relatighrdercado, a pesar de que compite

en una industria de alto crecimiento.

» La empresa debe realizar una inversion que le peronecer en el mercado para
lograr incrementar sus ingresos, para esto delsrdéar su mercado y fortalecerse

con estrategias intensivas.
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CAPITULO l1lI

3. INVESTIGACION DE MERCADOS

El estudio de mercado tiene como fin determinamegidades y caracteristicas
relacionadas a los proveedores potenciales ylastuReconocer los gustos y preferencias de
los proveedores que permitira disefiar la mejortafde valor de la empresa y como resultado

el incremento de las ventas y la satisfaccion delientes.
3.1. DEFINICION DEL PROBLEMA

3.1.1Desde el punto de vista gerencial

Identificar cuales son los atributos del servicite dos proveedores potenciales y
actuales de la empresa consideran importantes|aunjetivo de plantear acciones correctas
que permitan el incremento de las ventas a tragda dntrega de una oferta de valor acorde
con las necesidades de dichos proveedores.
3.1.2Desde el punto de vista del investigador de mercaslo

Poner a disposicion de la empresa una investigatiéhitativa y cuantitativa, con la
finalidad de que los resultados obtenidos sirvanabase para una mejor toma de decisiones
gue permita el incremento de la produccion de acejo.
3.1.3Problema de investigaciéon

En los ultimos afios con el incremento de la conmoéey falta de valor agregado
Palmex S.A. ha reducido su capacidad de produdgdaceite rojo y por ende sus ventas, es
por esto que se decide realizar una investigac&mmdrcados que permita a la empresa
conocer de manera exacta la oferta y demanda ¢altaa africana para poder plantear

estrategias que orienten a satisfacer las necesidkdlos proveedores como de los clientes.
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3.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION CUANTITATIVA

3.2.1.0bjetivo general
Determinar la oferta del mercado y los atributodorelos de la extractora
Palmex S.A., como también las caracteristicas y&sgpivas de los proveedores potenciales
para definir propuestas de valor que aumenten ddugcion y abastecimiento de palma
africana para satisfacer la demanda.
3.2.2.0bjetivos especificos
 Determinar las caracteristicas generales de losvepdwores potenciales de
Palmex S.A.
* Reconocer los atributos que el proveedor considgpartantes para proveer de materia
prima a la extractora.
» Determinar la disposicion del proveedor para eairéaqy palma africana en la extractora
Palmex S.A.
* Determinar la aceptacion de la oferta de valor desea entregar Palmex S.A. a sus
proveedores.

3.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION CUALITATIVA

3.3.1.0bjetivo general
Conocer las caracteristicas de la demanda actisal gercepcion con respecto al
servicio y producto ofrecidos por la extractoraadeite rojo Palmex S.A.
3.3.20bjetivos especificos
» Determinar las caracteristicas que influyen enolmpra de aceite rojo en la Empresa

Palmex S.A.
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* Reconocer cuales son los atributos que el cliensed para comprar el aceite rojo de

una extractora.
3.4. TIPOS DE INVESTIGACION

El presente proyecto ve la necesidad primero tleaapa investigacion exploratoria
ya que su objetivo es explorar o examinar un proal® situacion, para proporcionar el
conocimiento y entendimiento de la problemética omsyor precision. La investigacion
exploratoria se realiza como un paso previo a hestigacion mas compleja. Las
herramientas y técnicas utilizadas son flexiblesuyendo entrevistas y observacion, entre
otros. De este analisis previo se obtiene infordmaque permitird una mejor estructura de la
herramienta para la investigacion de mercados. i@ estudio Unicamente se aplicaron
entrevistas en la investigacion exploratoria abgtr de la empresa el Tnte. Vicente Mifio y a
DANEC S.A que es cliente principal.

Cabe recalcar que la investigacion concluyentta gwincipal dentro del estudio ya
que permite el establecimiento claro del probleryalas necesidades detalladas de
informacion. La herramienta utilizada en este aetpdra la investigacion concluyente es la
encuesta. El elemento muestral fueron los poteexiploveedores de Palmex S.A., y la
unidad muestral, la persona que respondio a laesteclwomo representante autorizado para
entregar informacién real al encuestador. En lastigacion se presentan dos tipos de
poblaciones, la de los proveedores actuales, quegam la materia prima en la extractora, y
la poblacion de los proveedores potenciales, qadasohaciendas del sector de San Jacinto y

San Vicente del Bua que no entregan la palma exttactora.
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3.5. ENTREVISTA AL CLIENTE ACTUAL Y GERENTE DE PALMEX

S.A.

3.5.1Disefio de |

as entrevistas

Tabla 3.1: Disefio de la entrevista a la Empresa

DISENO DE LA ENTREVISTA
NECESIDAD
DE VARIABLE /
INFORMACION | INDICADORES FUENTE PREGUNTA
Nombre de la Empresa:
Datos Generales Tiempo de Ubicacion de la empresa:
: ) Palmex S.A. ; .
funcionamiento Nombre de la peana entrevistada:
Cargo:
Er?;[srbé!gad dela Tiempo de Palmex S.A ¢Cuanto tiempo de operacion tiene la
funcionamiento " | extractora?
Precios de compria Rangos de precios ¢ Cual es el precio de compra de la frutala
de fruta de palma| Explicacion de | Palmex S.A.|sus proveedores?
precio A que se deben estos precios?
q
R e 0 pimex s | £CUl €5 ol precio e verta el seie?
precio ¢A que se deben estos precios?
¢ Qué cantidad de fruta se procesa por
mes?
Volumen de ¢Hasta qué cantidad de fruta se pudies€
compras Capacidad de procesar por m(.ES? .
de fruta produccion Palmex S.A. Durapte el fgnmonamle_nto de la empres R,
¢ Qué cambios en los niveles de producgion
ha tenido la planta procesadora?
A qué porcentaje de su capacidad totdl
trabaja la extractora?
Volumen de o %Cél;gntas toneladas de aceite rojo vendg por
ventas de fruta Comercializacion | Palmex S'A'(;A quienes vende Palmex S.A. su aceité
rojo?
Como se realizan
Forma de pago a| los pagos a los = ¢En cuanto tiempo realizan los pagos pgr
almex S.A. .
proveedores proveedores Palmex la fruta comprada a los palmicultores?
S.A.
Requisitos que
deben_ Caracteristicas de la ¢ Cuales son las caracteristicas principa’es
cumplir los L Palmex S.A.| que debe tener la palma para ser aceptgda
palma recibida
proveedores en la extractora?
Estrategias Retencion de Palmex S.A. ¢Palme>_< S.A. maneja algun tipo de
Proveedores estrategia para retener a sus proveedorgs?
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Elaborado por: Francisco Gonzalez
Tabla 3.2: Disefo de la entrevista al cliente

DISENO DE LA ENTREVISTA

Djo

NECESIDA DE VARIABLE /
INFORMACION INDICADORES FUENTE PREGUNTA
Nombre de la Empresa:
Datos Generales Tiempo de Externa Ubicacion de la empresa:
funcionamiento Nombre de la psona entrevistada:
Cargo:
¢Cual es el precio de compra por
_ . tonelada del aceite rojo de palma
Precios de compra Rangos d(_e,precms africana?
de fruta de palmaj Expllisgil(c))n de Externa | A quese deben estos precios?
P ¢ Cada qué tiempo compra el aceite
rojo su empresa?
l/grlrl]”?zg de ¢, Qué cantidad de fruta de aceite 1
pra . Capacidad de compra Externa |requiere su empresa?
de aceite rojo
Forma de pago a _ ¢En cuanto tiempo realizan los
proveedores Como se realizan Externa |pagos a los proveedores de aceitg
los pagos a los rojo?
proveedores
¢, Qué caracteristicas debe tener e
Requisitos que aceite rojo para la compra?
deben Caracteristicas del ¢, Quién paga el transporte del ace
cumplir los aceite recibido Externa | rojo a su empresa? ¢Como se
proveedores maneja?
_ ¢, Qué hace su empresa para reten
o Estrategias de proveedores de aceite rojo de paln
Fidealizacion retencion y Externa | s¢ricana?
aceptacion ¢ Qué le gustaria recibir de sus

er
na

proveedores?

Elaborado por: Francisco Gonzalez

3.5.2 Perfil de los entrevistados

El primer entrevistado sera el Gerente de la EsgpRalmex S.A. el Tnte. Vicente

Mifio quien conoce a profundidad el manejo admiaisto y operacional de la empresa.

Luego en un analisis previo con los directivos dimiéx S.A. sobre la importancia de saber la
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opinion de sus clientes frente al producto y sevigue entrega la empresa, se logro
determinar el perfil del entrevistado.

Al ser DANEC S.A. el cliente a quien se vende eti® rojo en su totalidad se
realizara la entrevista a una persona del areanggtnativa en el cargo de Gerente de
Adquisiciones quien conoce a la empresa y el madegrto de la misma en el tema de
compra de aceite rojo. En la Tabla 3.1 y 3.2 sesgmi@a el formulario de preguntas
relacionadas al objetivo a cumplir con esta ingestion exploratoria.
3.5.3Resultados de las entrevistas

3.5.3.1. Resultados de la entrevista a la Empresa
Entrevista

Nombre de la Empresa:PALMEX S.A.
Ubicacion de la empresa:
» Oficinas Santo Domingo: Av. Rio Toachi y Quito. Edlutualista Pichincha cuarto
piso.
* Planta: Via a San Vicente del Bua KM. 35 S/N y épgal.
Nombre de la persona entrevistadaTnte. Vicente Mifio
Cargo: Gerente General
1. ¢Cuéanto tiempo de operacion tiene la extractora?
RespuestaiPalmex S.A. tiene 29 afios de operacion desdeo dlenl 983.
2. Durante el funcionamiento de la empresa, ¢Qué cands en los niveles de
produccion ha tenido la planta procesadora?
Respuesta:Existe poca inversion tecnologica dentro de laaexbra debido a que la

cantidad de fruta y aceite extraido no compensdiodicgastos, se realiza
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mantenimientos y control de las maquinarias e @straictura continuamente lo que
Palmex S.A. ha hecho tras varios afios de funciaramies ganar experiencia en el
mejoramiento de procesos reduciendo gastos, tieragociendo la acidez del aceite y
aumentando las ganancias.

. ¢, Qué cantidad de fruta se procesa por mes?

Respuesta: Actualmente Palmex S.A procesa un promedio de widteladas
mensuales.

. ¢ Hasta qué cantidad de fruta se pudiese procesarpmes?

Respuesta:Palmex S.A ha llegado como maximo a procesar i&0éladas pero su
capacidad total llega a 3000 Toneladas mensuales.

. ¢A qué porcentaje de su capacidad total trabaja laxtractora?

Respuesta:Palmex S.A. trabaja un 23,33% de su capacidadl detaxtraccion de
aceite rojo.

. ¢, Cuadles son las caracteristicas principales que dekener la palma para ser
aceptada en la extractora?

Respuesta:Son tres las caracteristicas que Palmex S.A.zanadira recibir o no la
palma africana, las cuales son:

Madurez de la fruta (Verde o Sobre Madura)

Por Tamafno (Pequefia o Grande)

Por forma de cosecha (Revision de tallos y si ttan#os)

. ¢ Cual es el precio de compra de la fruta a sus preedores?
Respuesta:Actualmente Palmex S.A. compra la fruta a sus prdeses en $177 mas

un bono de calidad de $13 que da un total de $190.
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10.

11.
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¢ A que se deben estos precios?

Respuesta: ElI precio es establecido parametros internacisngige ANCUPA vy
FEDAPAL regulan en el Ecuador pero debido a lagdegte libre comercio cada
extractora rige sus precios dependiendo de sulkguen base al precio ya establecido
en el mercado.

¢ En cuanto tiempo realizan los pagos por la frutaamprada a los palmicultores?
Respuesta:Palmex S.A. ha creado una cultura de pago en snseguores y los
realiza cada viernes de 8 AM a 12 PM. Salvo exoeed donde el cliente solicita el
pago inmediato.

¢, Cual es el precio de venta del aceite?

Respuesta: Palmex S.A. vende su aceite rojo a DANEC en basepratio
internacional establecido y a paramentaros de amhligue maneja que maneja la
misma.

El precio en que se vende actualmente el aceiteesofle $ 989

¢ A que se deben estos precios?

Respuesta: El precio es establecido por la industria, en basks tres precios
internacionales que existe en el mundo de aceitpalima africana y estos son
regulados por ANCUPA y FEDAPAL de eso depende B pague la industria.

Precios a Nivel Internacional:

CIF - Rottherdam: $1005
FOB - Indonesia: $993
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12. ¢, Cuantas toneladas de aceite rojo vende por mes?

Respuesta:Palmex S.A. vende en promedio de 120 a 150 Toagldd Aceite rojo

por mes.

13. ¢ A quienes vende Palmex S.A. su aceite rojo?

Respuesta:Su cliente potencial es DANEC S.A. debido a lafiemza de varios afos,

fidelidad y seriedad que manejan las dos empresas.

14.;Palmex S.A. maneja algun tipo de estrategia paratener a sus proveedores?

Respuesta:Palmex S.A. no cuenta con estrategias de retewi@drientes pero si les

ayuda con sus declaraciones de impuestos y pagostaiRbién se les puede entregar

un anticipo de la fruta que van a entregar comdéipalmaximo el promedio mensual
de lo que entregan.
Conclusiones:

La empresa tiene muchos afios en funcionamiento yieme cambios, ni nueva
tecnoldgica en su maquinaria pero existen varig®rag en los procesos que hacen ganar
eficiencia y reducir tiempos. Se puede observardglgdo a la falta de proveedores de palma
africana Palmex S.A. no aprovecha al maximo la@dpd de extraccion de la planta. Existe
control del ingreso de la materia prima, ofrecieadbaceite de alta calidad y baja acidez. El
precio que paga Palmex S.A. a sus proveedores stanba bueno ya que se rige a los
parametros establecidos a nivel internacional adedeaotras compensaciones y crea una
cultura de pago que permite a la empresa contaekoapital liquido para efectuar pagos y
anticipos. Palmex S.A. entrega un tanquero senaabBANEC, la confianza y seguridad entre
las dos empresas es un punto favorable para laesmpdebido a la alta competencia que

existe dentro del sector.
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Palmex S.A. deberia establecer mejor las estesteaty retencion de proveedores que

le permitan mantener una Optima capacidad de poi@iug ventas.

3.5.3.2. Resultados de la entrevista al cliente externo (DARC S.A.)

Entrevista

Nombre de la Empresa.DANEC S.A.

Ubicacion de la empresaKm 1 1/2 via Sangolqui - Tambillo

Nombre de la persona entrevistadatngeniero Ivan Guardéras

Cargo: Jefe de Adquisiciones

1.

¢,Cual es el precio de compra por tonelada del aceitojo de palma africana?
Respuesta:El precio de compra del aceite rojo de palma afidces de $989 por

tonelada, esto varia segun las condiciones deladeriaternacional.

. ¢A gque se deben estos precios?

Respuesta:DANEC se basa en los precios internacionales guenanejan en el
mercado dependiendo donde se vaya a exportarcd pkel aceite rojo puede variar.
¢, Cada qué tiempo compra el aceite rojo su empresa?

Respuesta:Todos los dias miércoles adquiere un tanquero.

¢, Qué cantidad de fruta de aceite rojo requiere sungpresa?

Respuesta:La cantidad de aceite que requiere DANEC es #idattodo depende de
la demanda nacional e internacional.

¢, Qué caracteristicas debe tener el aceite rojo pata compra?

Respuesta:Son tres las caracteristicas que DANEC S.A. amaglara recibir el aceite

rojo de palma africana:

» Acidez (Tabla de acidez FEDAPAL)
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* Humedad (Margen de agua que hay en el aceite)
* Impurezas (Fibras, cascaras y residuos de la palma)

6. ¢Quién paga el transporte del aceite rojo a su emgsa? y ¢ CoOmo se maneja?
Respuesta:El transporte es pagado por DANEC S.A. debidordrotes internos de
seguridad y calidad de los tanques que llevanesleaojo de palma africana.

7. ¢En cuanto tiempo realizan los pagos a los proveeds de aceite rojo?

Respuesta:El pago a las empresas proveedoras del aceitedeomalma africana se

efectua cada 30 dias.

8. ¢Qué hace su empresa para retener proveedores deeie rojo de palma
africana?

Respuesta:DANEC no realiza ninguna estrategia para retenergedores ya que es

autosuficiente, pero también trabaja varios afiosabgunas extractoras con las cuales

ha ganado confianza y seguridad.
Conclusiones:

DANEC es una empresa con gran participacion deaderque lleva muchos afos en
el Ecuador, para la compra del aceite rojo se basados precios internacionales dependiendo
del uso sea este nacional o de exportacion. Ladeahtle aceite que requieren es ilimitada ya
que pueden procesar todo el aceite que se puedpoota el mismo a diferentes paises.
DANEC maneja unos estrictos controles del acedibido de cada proveedor esto para medir
la calidad del aceite que van a comprar y defosrdagos. El transporte del aceite es cubierto
por DANEC que maneja su propia linea de tanqueradas debidos controles y estandares

de calidad dandole asi seguridad y calidad deteapegibido.
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3.6. PERFIL DE LOS ENCUESTADOS

El perfil de los elementos a encuestar (proveedpaenciales), son las personas
duefias de las propiedades que entregan la frupalde africana ubicadas a la extractora.
Esta segmentacion de la muestra se la evalué bejitezio de los directivos de Palmex S.A.
y las caracteristicas del perfil de mercado quendg la empresa. Para validar la
segmentacion de la muestra, se recabo informadgidrica de los proveedores antiguos,
actuales y potenciales de la extractora.

* Definicion del Universo

El universo es “la poblacién de la cual se obtiena muestra”. De acuerdo a este
concepto el universo de este estudio son los 4éepdwres de fruta de palma africana que
entregan o entregaban la materia prima en la égteacsegun datos informativos de
Palmex S.A. en el 2011. Estos cuarenta y seis pdores, se ubican a lo largo de San Jacinto
del Bla en los diferentes recintos. Por este mativoniverso del presente proyecto en lo
relacionado a la oferta de fruta en el sector, amante queda reducido a los actuales
proveedores de Palmex S.A.

* Seleccion de la muestra

El universo lo constituyen todos los proveedoresP@lmex S.A, por motivos ya
explicados, al ser un universo pequefio y totalmémtalizado no justifica por ningun
procedimiento establecer una muestra para la det@cian de la oferta, ya que se pueda
analizar los actuales proveedores y con esta ifcion poder establecer un censo de la

oferta de fruta de palma y levantar proyecciongsiséa estrategia que se desea realizar.
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3.6.1Disefio de la encuesta
Para disefar algunas de las preguntas de la igaegth de mercados, se considero
varios factores que inciden directamente en la pafricana.
La Tabla 3.3 vincula el disefio de las preguntasladencuesta a los objetivos de la

investigacion.



Tabla 3.3: Disefio de la entrevista al cliente
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DISENO DE LA INVESTIGACION

Objetivo General

Determinar la oferta del mercado y los atributotoresmios de la extractora PALMEX S.A., como tambléas caracteristicas

expectativas de los proveedores potenciales pdisirderopuestas de valor que aumenten la producgi@bastecimiento de palr

africana para satisfacer la demanda.

y

No | Objetivo Especifico gzgaétr)ilfa Descripcion Escala Pregunta Opciones de respuesta
# _ Hectareas que posee su Abierta
propiedad
Nombre de la Propiedad Abierta
Ubicacion Abierta

Nominal Nombre del Duefio Abie_rta
Palma Africana
Pimienta
Determinar las ) ) Palmito
caracteristicas o ¢ Qué productos tiene sembrado dentre Abaca
enerales do los Caracteristicas de su propiedad? aca
1 9 Caracteristicas | generales de los Cacao
proveedores q Banano
tenciales de proveedores
po Otros
PALMEX S.A. ¢,Cuantas Hectareas de Palma Africana .
; . Abierta
tiene sembrada en su Propiedad?
Intervalo —— -
¢,Cuantas toneladas de Palma Africana .
. Abierta
produce mensualmente su propiedad/?
¢, Qué Clase o tipo de Palma Africana INIAP
tiene sembrada en su propiedad? IRHO
Nominal

COSTA RICA
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Valore del 1 al 5 los siguientes atributos de ksaestora, siendo 1 el mas
importante y 5 el menos importante.
Peso 123,45
Ubicacion 1,2,3,4,5
Promocién 1,2,3,4,5
R | B Precio 1,2,3,4,5
t‘?gotnocer °S| atsf_s y del Servicio 1,2,3,45
atributos que € . expectativas de ¢, Qué le gustaria recibir de la extractora cuanttegamla fruta de Palma
proveedor considera Atributos de la | proveedor que . . -
: . Ordinal Africana? (Elija 3)
importantes para extractora determinan la —
. Fertilizantes, Abono 1,2
proveer de materia entrega de la Neior Precio 12
prima a la extractora. fruta JoT !
Premios 1,2
Capacitaciones 1,2
Herramientas de Trabajo 1,2
Plantas de PA Certificadas 1,2
Servicio Personalizado 1,2
Otro 1,2
Determinar la ¢ En cudl extractora entrega la fruta de .
; o . Abierta
disposicion del palma africana?
proveedor para . . Entrega de la ¢, Conoce la extractora de Palma .
entregar la palma Dlsgﬂfr'gm: de Palma Africana| Nominal |Africana Palmex S.A.? Si, No
africana en la ) en la extractora ; Qué le sugiere cambiar a la extractqra?
extractora PALMEX ¢ = Sug . o Abierta
SA (Solo si responde si a la pregunta #13)
Determinar la
aceptacion de la . ¢,Le gustaria conseguir un micro-crédito
i Interés de los -
oferta de valor que| Aceptacion de la . con facilidad para el desarrollo de su .
hacendados en| Nominal : s - Abierta
desea entregar oferta de valor relacion al crédito propiedad en relacion a la produccion
PALMEX S.A. a sug de palma africana?
proveedores.

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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3.6.2 Encuesta

Fecha:

ENCUESTA Codigo:

Buen dia, soy alumno de la ESPE y me encuentro reando un estudio para el desarrollo de tesis, palo
cual solicito su amable colaboracion.

Objetivo: Determinar la oferta del mercado y los atributos viorados de la extractora PALMEX S.A.,
como también las caracteristicas y expectativas des proveedores potenciales para definir propuestade
valor que aumenten la produccion y abastecimientoedpalma africana para satisfacer la demanda.

Instrucciones.
Lea claramente las preguntas
Marque con un "X" segln corresponda

Datos de Identificacion.

1. # Hectareas que posee su propiedad

2. Nombre de la Propiedad:

3. Ubicacion:

4. Nombre del Duefio

Informacion de la oferta del producto

5. ¢ Qué productos tiene sembrado dentro de su propieda

Palma Africana D Abaca D Otros D

Pimienta D Cacao D ¢ Cuales?

Palmito D Banano D

6. ¢Cuantas Hectareas de Palma Africana tiene sembradan su Propiedad?

# Hectareas

7. ¢Qué Clase o tipo de Palma Africana tiene sembradan su propiedad?

Nnap [ ] rRo [ ] COSTARICA [ |




10.

11.

12.

13.

14.
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¢, Cuéntas toneladas de Palma Africana producen memalmente su propiedad?
# Toneladas

¢ En cudl extractora entrega la fruta de palma afriana?

¢, Qué factores consideramportante para entregar la palma en la extractora?
(Valore del 1 al 5 los siguientes atributos de laxgactora, siendo 1 el mas importante y 5 el
menos importante.)

Peso Precio D
Ubicacion D Servicio D
Promocion D

¢, Qué le gustaria recibir de la extractora cuando drega la fruta de Palma Africana? (Elija
3)
Fertilizantes, Abono Herramientas de Traba

Mejor Precio Plantas de PA Certificad:

Premios Servicio Personalizad

HEpEIE
00 O

Capacitaciones Otro

;Cual?

¢Le gustaria conseguir un micro-crédito con facilidd para el desarrollo de su propiedad en
relacion a la produccion de palma africana?

s [ o[
¢ Conoce la extractora de Palma Africana Palmex S.A.
s [ o [

¢Qué le sugiere cambiar a la extractora? (Solo sesponde si a la pregunta #13)
Servicio al Cliente D Comercializacion D

Imagen D Mejores Precios D

iGRACIAS POR SU COLABORACION!

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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3.7. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS.

Tabla 3.4: Resultados generales de las encuestas

CUADRO GENERAL DE RESULTADOS
No Pregunta Parametros i % ‘

1 - 39 Hectéareas 19 41,30
1 # Hectareas que 40 - 79 Hectareas 18 39,13
posee su propiedad | g0 - Mas de 100 Hectareas 9 19,57
TOTALES 46 100
Mocache 1 5 10,87
Mocache 2 1 2,17
Mocache 4 8 17,39
San Francisco De Chila 8 17,39
3 Ubicacion San Vicente del Bla 10 21,74
San Jacinto del Bla 5 10,87
Guabal 7 15,22
La flecha 2 4,35
TOTALES 46 100,00
Palma Africana 46 53,00
Pimienta 6 6,89
¢ Qué productos tiene Palmito 2 2,29
5 sembrado dentro de su Abaca 7 8,04
propiedad? Cacao 18 20,68
Banano 3 3,45
Otro 5 5,75
1 -15 Hectéareas 16 34,78
¢ Cuantas Hectareas de 16 - 30 Hectareas 9 19,57
6 Palma Africana tiene 31- 45 Hectéreas 12 26,09
sembrada en su Propiedad? Mas de 46 Hectareas 9 19,57
TOTALES 46 100,00
. Cl o de Pal INIAP 29 63,04
;| et otoge Rl o 8
su propiedad? COSTA RICA 9 19,57
TOTALES 46 100,00
p%?nzjgr::?r?c?::f%?jsug: 1-10 Toneladas 22 47,83
mensualmente su 11 - 20 Toneladas 7 15,22
propiedad? 21- 30 Toneladas 9 19,57
8 Mas de 31 Toneladas 8 17,39
TOTALES 46 100,00
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. Palmex S.A. 36 78,26
9 ¢En qué extractora entrega
la fruta de palma africana La Joya 10 21,74
TOTALES 46 100,00
Suma | Importancia
Valore del 1 al 5 los 112|3|4]|5 de
siguientes atributos valores
. g Peso 0|12|15|16| 3 | 148,00 3
¢, Qué factores considera -
10 | importante para entregar la Ub|cacpn 295 4|5 3] 8600 1
pa|ma en la extractora? Promocion 0 5/ 1713|111 168,00 4
Precio 1721 4| 4| 0| 87,00 2
Servicio 0| 3| 6| 8 29 201,00 5
TOTALES 46| 46| 46| 46| 46| 690,00 46
Fertilizantes 25 18,12
Mejor precio 31 22,46
¢ Qué le gustaria recibir d Premios 37 26,81
la extractora cuando entrega Capacitaciones 8 5,80
1114 fruta de Palma Africanap
afruta FEI"a rgf‘ rcanal” Herramientas de trabajo 20 14,49
ija
: Plantas Certificadas PA 7 5,07
Servicio Personalizado 10 7,25
TOTALES 46 100,00
¢Le gustaria conseguir un Si 35 76.09
micro-crédito con facilidad ’
12 para el desarrollo de su
propiedad en relacién a la No 11 2391
produccion de palma ’
africana?
TOTALES 46 100,00
¢ Conoce la extractora de Si 46 100,00
13 Palma Africana Palmex No 0 0,00
S.A?
TOTALES 46 100,00
Servicio al Cliente 7 15,22
¢, Qué le sugiere cambiar 4 la Imagen 1 2,17
extractora? (Solo si .
14 responde si a la pregunt: Comercializacion 26 56,52
#13) Mejores Precios 12 26,09
TOTALES 46 100,00

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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3.8. ANALISIS DE DATOS

3.8.1Univariado

Pregunta # 1:NUmero de Hectareas que posee su propiedad

Figura 3.1: Total Hectéreas

Total Hectareas

B 1-39 Hectareas W 40- 79 Hectareas  80- Mas de 100 Hectareas

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

De los Proveedores encuestados, 41% poseen padpe@ntre 1 y 39 hectareas de
terreno, seguido con un 39% propiedades entre 49 lgectareas y apenas un 20% de las
propiedades son de mas de 80 hectareas. Se pliededoe de los proveedores de Palmex
S.A poseen grandes cantidades de terreno paradaqmion de Palma Africana existiendo

entonces una oportunidad de potencializar ehaulte palma africana dentro del sector.
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Pregunta # 2: Ubicacion

Figura 3.2: Ubicacion

UBICACION
La flecha

4%\

Mocache 2
2%

P
-

San Jacinto del Mocache 4
Bua 18%
11%

San Francisco De
Chila
17%

San Vicente del
Bua
22%

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

El 22% de los proveedores de Palmex S.A. se emeughicado en el sector de San
Jacinto del Bua, seguido de Mocache 4 y San Framaie Chila con un 18% y 17%
respectivamente, cuyos sectores son cercanos lanta gxtractora. Con lo cual se puede

decir que mas del 50% de las haciendas de los guloves se encuentra cerca a la extractora

lo cual reduce costos de transporte.



Pregunta # 5:¢ Qué productos tiene sembrado dentro de su pexjited

Figura 3.3: Productos sembrados

Productos
Banano
39 Otro

6%
Palma
Africana
53%
Abaca
8%
Palmito

Pimienta

0,
2% 2%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Del total de hectareas de las haciendas encues&ddd3% lo ocupa la Palma

Africana, seguido por el Cacao con un 21% y elor@dtos productos, lo que indica que

dentro de todas las haciendas hay produccion aeapafricana en menor o mayor cantidad

teniendo la oportunidad de la produccion totalademisma.
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Pregunta # 6:¢ Cuantas Hectareas de Palma Africana tiene semémnaslaPropiedad?

Figura 3.4: Hectareas con Palma Africana

Hectareas con Palma Africana

M 1-15 Hectareas
W 16- 30 Hectareas
31-45 Hectareas

B Mas de 46 Hectareas

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

El 35% de todas las propiedades del sector tietre &ra 15 hectareas de produccion
de palma africana, seguida de 26% que tiene 8htyed5 hectareas de producciéon de palma
africana y apenas un 20% de las propiedades podsalen46 hectareas de palma. Lo que

indica que existe la oportunidad de desarrollaxtereder el cultivo de palma africana en el

sector.
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Pregunta # 7:¢ Qué Clase o tipo de Palma Africana tiene semlmada propiedad?

Figura 3.5: Tipo de Palma Africana

Tipo De Palma Africana

COSTA
RICA
20%

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

El 63% de las propiedades del sector tienen platgdgpo INIAP que es una variedad
de palma africana muy resistente a enfermedadasilyaidaptabilidad a cualquier clima por
lo cual la gran mayoria de palmicultores del septafieren esta clase a pesar de que no
produce mucha fruta, La variedad que le sigue €pokta Rica con un 20% dicha variedad
tiene un peso intermedio pero posee gran cantidaateite y por ultimo con un 17% la IRHO
que tiene un buen peso pero poca cantidad de .aPeitiemos observar que la gran mayoria
posee plantas de variedad INIAP debido a su fatdptabilidad al cambio climatico y

permite reducir costos de mantenimiento de la pléettilizantes, abono, pesticidas)
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Pregunta # 8:¢ Cuantas toneladas de Palma Africana produce rilemesute su propiedad?

Figura 3.6: Toneladas de fruta

Toneladas de fruta

B1-10Toneladas
E11-20Tonelads
bkl 21-30 Torelads

H Mas de 31 Toneladas

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

El 48% de las propiedades produce apenas entdaneladas de fruta mensuales
de fruta de palma africana este resultado se defe se observo en Figuras anteriores son
mas las personas con pocas propiedades con pahmanaf seguido con un 20% las
propiedades que entregan entre 21 a 30 toneladasuaies y apenas el 17% entrega mas de
31 toneladas mensuales a la extractora. Debido talta de inversion y pérdida de

proveedores existe una inclinacion negativa edtmsas afios
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Pregunta # 9:¢ En cual extractora entrega la fruta de palmeaaafa?

Figura 3.7: Extractora

Extractora

Palmex
78%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Palmex S.A. tiene un mayor porcentaje de recepd&fruta en el dentro del sector
ya que el 78% de los palmicultores entregan I fem la extractora y apenas el 22% entrega
en otra extractora lo que indica que es importhdédizar proveedores para no bajar la oferta

de aceite rojo.
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Pregunta # 10:¢,Qué factores considera importante para entregealr@a en la extractora?
(Valore del 1 al 5 los siguientes atributos de laxtractora, siendo 1 el mas importante y 5 el menos

importante.)

Figura 3.8: Factores de Importancia

Importancia

12% 13%

W Peso

m Ubicacion
Promocion

M Precio

M Servicio

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

El 29% de los palmicultores indican que considenas importante la Ubicacion para
entregar la fruta de palma africana en una extracttomo segundo el precio con 24%,
tercero la promocién con 21%, cuarto el peso cdh §juinto el servicio con un 12%. Estos
resultados indican los factores donde Palmex SeBe gponer énfasis para mejorar y generar

la oferta de valor.

Tabla 3.5: Importancia

Valoredel1alSlos | 4 | 5 | 3| 4 | 5 | Sumade |, o ponia | o
siguientes atributos valores
Peso 0| 12|15|16| 3 148,00 4 13
Ubicacion 299 5| 4| 5| 3 86,00 1 29
Promocion 0| 5| 1713|11| 168,00 3 21
Precio 17121 4| 4| O 87,00 2 24
Servicio 0 3 6 8/ 29 201,00 5 12
TOTALES 46 | 46 | 46 | 46 | 46 690,00 46 100%

Fuente: Investigacion de Mercados
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Pregunta # 11:¢ Qué le gustaria recibir de la extractora cuanttegmla fruta de Palma
Africana? (Elija 3)

Figura 3.9: Entrega de la Extractora

Entrega de la Extractora

5o, /%

M Fertilizantes

B Mejor precio

B Premios

| Capacitaciones

B Herraminetas de trabajo

m Plantas Certificadas PA

Servicio Personalizado

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

El 27% de los palmicultores les gustaria regibémios, seguido de mejores precios
con un 22% para aumentar sus ganancias Yy tamhiéreq recibir fertilizantes con un 18%
esto como ayuda para mejorar la produccion asi den@mientas de trabajo con un 15%
todo para complementar la produccién y cosechaadpalma africana. Estos resultados

permiten plantear estrategias cubriendo dichassicames.
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Pregunta # 12:¢ Le gustaria conseguir un micro-crédito con faailidara el desarrollo de su

propiedad en relacion a la produccién de palmaaia?

Figura 3.10: Microcrédito

Microcredito

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

El 76% de los hacendados del sector si les gastdaener un micro-crédito con
facilidad para el desarrollo de su propiedad cgpeeto a la palma africana y apenas el 23,91

% no le gustaria, por la tanto se observa una wpiddad para poder fomentar el desarrollo de

palma africana en el sector.
Pregunta # 13:¢, Conoce la extractora de Palma Africana Palmex?S.A.

Figura 3.11: Conocimiento de la extractora

Extractrora Palmex

WS mNo

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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El 100% de los palmicultores del sector conoceextaactora Palmex S.A debido a
que se encuentra en un sitio estratégico lo quieanguie la empresa ya esta posicionada
dentro del mismo convirtiéndose en una ventaja ebitina.
Pregunta # 14:¢ Qué le sugiere cambiar a la extractora? (Sokspioinde si a la pregunta
#13)

Figura 3.12: Sugerencia de cambios

Cambios dentro de la extractora

2%
m Servicioal Cliente
M Imagen

Comercializacion

m Mejores Precios

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

El 57% de los encuestados indica que la emprebaeRaS.A debe cambiar su
sistema de comercializacion con respecto a la c@mgromocion que entrega, esto indica
gue se necesitan estrategias que generen una déexalor atractiva para los proveedores.
Ademas de la comercializacion los resultados denasestas nos indican que el 26% de los
encuestados quiere que se mejore los precios &escno dependen de la empresa sino del

mercado internacional y un 15% el servicio al ¢keron respecto a la atencion.



3.8.2BIVARIADO

* Cruce entre # Hectéareas por propiedad y el sector.

Tabla 3.6: Hectareas - Sector

Suma de # Hectareas
Ubicacion Total
Guabal 85
La flecha 48
Mocache 1 420
Mocache 2 80
Mocache 4 332
San Francisco De Chila 388
San Jacinto del Bua 213
San Vicente del Bua 431
Total general 1997

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Figura 3.13: Hectéareas - Sector
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Fuente Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

102



Analisis:

103

La mayor cantidad de hectareas de terreno dertmseg@dores de Palmex S.A. se

son muy elevados.

encuentran en el sector de San Vicente del Buakah,6% y Mocache 1 con una 21% que

indica que la extractora se encuentra bien ubieadal sector y los costos de transporte no

* Cruce entre Ubicacion de la propiedad y clase de Faa africana sembrada.

Tabla 3.7: Ubicacion— Clase de PA

Suma de # Hect. Palma Clase de palma africana
Total
Ubicacion COSTARICA INIAP IRHO general
Guabal 16 28 40 84
La flecha 40 5 45
Mocache 1 89 140 229
Mocache 2 40 40
Mocache 4 76 142 50 268
San Francisco De Chila 95 160 255
San Jacinto del Bua 116 3 119
San Vicente del Bla 20 269 289
Total general 201 870 258 1329
Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez
Figura 3.14: Hectareas - Sector
100%
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2 g80% B |
S 70% B |
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10% E E HINIAP

0%

Ubicacion
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Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Analisis:

Del total de hectareas plantadas por sector priedola variedad de palma de tipo
INIAP lo cual tiene mayores beneficios para losvpemlores al ser esta mas resistente a
enfermedades y de facil adaptabilidad pero mediangerfavorable para la extractora debido
a que esta clase planta genera fruta con menosladrte aceite que la IRHO y la Costa
Rica.

* Cruce entre Ubicacion de la propiedad y # Tnl. Pala Africana

Tabla 3.8: Ubicacion de la propiedad — Tnl. PA

Ubicacion Toneladas de Palma Africana

Guabal 47

La flecha 12

Mocache 1 103

Mocache 2 19

Mocache 4 188

San Francisco De Chila 162

San Jacinto del Bua 75

San Vicente del Bua 167

Total general 773

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Figura 3.15: Ubicacion de la propiedad — Tnl. PA
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Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez



105
Analisis:
Se establecio que el 24,32% de la produccion bhegpafricana proviene del sector de

Mocache 4 junto a San Vicente del Bua con un 21¢gproduccion, seguidos de San

Francisco de Chila con un 20,96% estos son seatereanos a la extractora

* Cruce entre Ubicacion de la propiedad y la Extractma a la que entrega la fruta

Tabla 3.9: Ubicacion — Extractora

Ubicacion La Joya Palmex S.ATotal generai
Guabal 85 85
La flecha 48 48
Mocache 1 420 420
Mocache 2 80 80
Mocache 4 162 170 332
San Francisco De
Chila 40 348 388
San Jacinto del Bua 25 188 213
San Vicente del Bua 195 236 431
Total general 422 1575 1997
Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez
Figura 3.16: Ubicacion — Extractora
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Fuente: Investigacién de Mercados

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Analisis:
Palmex S.A. tiene una gran pérdida de proveedemess sectores de Mocache 4 y
San Vicente del Bua lo cual se ve afectado enddyarcion de aceite rojo lo cual indica que
debe plantear una estrategia de retencion y reaciper de proveedores para aumentar la
oferta del mismo.
* Cruce entre Ubicacion de la propiedad y la Entreggor parte de la empresa

Tabla 3.1Q Ubicacion - Entrega

Mejor Plantas
Ubicacion Fertilizantesprecio Premios CapacitacionesHerramientasCPA  Servicig
Guabal 5 4 6 2 1 3
La flecha 2 2 2
Mocache 1 2 3 5 2 2 1
Mocache 2 1 1 1
Mocache 4 4 6 6 2 3 1 2
San Francisco De
Chila 5 7 6 1 4 1
San Jacinto del Bua 4 3 3 1 4
San Vicente del Bla 3 5 8 1 5 4 4
Total general 25 31 37 8 20 7 10

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Figura 3.17: Ubicacion - Entrega
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Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Analisis:
Se observar que las mayores necesidades de loagepres por sector son
fertilizantes, mejorar el precio y recibir premioglicandonos la oportunidad de mejorar la
comercilizacién en cada sector y poder desarrefirategias en cada uno de ellos.

* Cruce entre Ubicacion de la propiedad y el microcrdito

Tabla 3.11:Ubicacion — Microcrédito

Ubicacién No Si Total general
Guabal 2 5 7

La flecha 2 2
Mocache 1 1 4 5
Mocache 2 1 1
Mocache 4 1 7 8

San Francisco De Chila 1 7 8

San Jacinto del Bla 1 4 5

San Vicente del Bla 5 5 10
Total general 11 35 46

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Figura 3.18: Ubicacion — Microcrédito
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Andlisis:

Podemos observar que en la gran mayoria de paea@edpor sector si estarian
dispuestas aceptar un microcrédito que les perd@sarrollar sus plantaciones en base a

palma africana pero en San Vicente del Bua tenamo50% que no estaria dispuesto a

recibir dicho crédito debido a la perdida de proloees del sector y el desinterés de los

mismos.

« Cruce entre Extractora y entrega por parte de la etxactora

Tabla 3.12:Extractora — Entrega Palmex S.A.

Extractora | Fertilizantes Mejor precio Premios Capacitaciones Herramienta®lantas CPA Servicio2
La Joya 3 10 6 1 6 4
Palmex 22 21 31 7 14 7 6
Total general 25 31 37 8 20 7 10

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez
Figura 3.19: Extractora — Entrega Palmex S.A.
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Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Analisis:
Se puede observar que a los proveedores les igustaibir por parte de Palmex S.A. son fertilie@ntplantas certificadas de palma
africana y premios, mientras lo que ven algunovg®dores en la otra extractora (la Joya) es el mpggxio, el servicio personalizado y
herramientas de trabajo.

« Cruce entre Extractora y los factores de entrega

Tabla 3.13:Extractora - Entrega

Peso Ubicacion Promocion Precio Servicio
Extractora Slelelg 2 2lale | o 21 o 2T ol @
S| S| ¢S €| g c| € | € 1= €| €
81 8| 8| s ol £l 8| € 8l g 8|S 8 s g8l g s
O | 5| 5| % S| 5| 5 ol 5 | £ o| E o| E| &
(o) o o o = o o () ol © o} (o) o| O (o) al O o
£ | E|e|c|8|g|E|le|lec|lElele|2|E|ElelE|Elele
s (S| E|E|E|E|=S|E|E|g|<|E|E|E|8|Z|E|s|<|E|E

= (@) - (@) i o - o (@] — (@]
= I e I = I = = ©
8_ o 8 o _2,‘ g' = 8 o 8_ o 8 o _2,‘ 8_ = 8 8_ o 8 ael
c ) o @© s = ) [e] @© = 1<} o © s c ) (@) = ) o ©
= = o |z =\l ao|lZz2l &= alz = = ol sl =|alz
La Joya 2 3 2 3 2| 5 3 5 4 1 10 3 |1 3B
Palmex 10 | 12 | 14 29| 5| 2 13| 13| 10 7 21 | 4 | 4 55|26
S.A

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Figura 3.20: Extractora — Entrega
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Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Andlisis:
Observamos que los factores que los proveedomsidavan mas importantes para la entrega de la &gun la extractora son la

ubicacion en primer lugar seguida del precio yrlanpcion en Palmex S.A. mientras que en la extradta Joya el servicio es el factor que

predomina seguido de la promocion y el precio.



3.8.3 Multivariado

* Cruce entre ubicacion, # PA, Tipo de PA, # Tnl. PAr Extractora

TIPO DE PALMA
EXTRACTORA

COSTA RICA

Palmex

Tabla 3.14:# PA-Tipo de PA- # Tnl. PA-Extractora

Palmex

Palmex

Total #
Hect.

Ubicacion

Guabal

111

Total #
Tnl. PA

La flecha

Mocache 1

Mocache 2

Mocache 4

San Francisco De Chila

San Jacinto del Bla

San Vicente del Blua

Total general

# Hect. # # # # Hect.| # Tnl. PA | # Hect. # # Hect. | #Tnl. Palma
Palma | Tnl. Hect. | Tnl. | Palma Palma | Tnl. Palma PA
PA Palma | PA PA
16 14 28 9 40 24
40 8 5 4 45 12
89 55 140 48 229 103
40 19 40 19
76 54 92 70 50 24 50 40 268 188
95 48 40 30 120 84 255 162
18 11 98 61 3 3 119 75
20 9 145 105 124 53 289 167
201 132 255 186 615 270 90 70 168 115 1329 773

Andlisis:

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Podemos ver el cruce entre varios factores parer ten mejor enfoque de resultados y estableceoresegstrategias en este cruce

tomamos en cuenta la ubicacion, el nimero de leatate palma africana el tipo de PA que esta Sembnamero de Tnl. que produce y la

extractora a la que entrega de lo que se obtuvsidogentes resultado.
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* Cruce entre ubicacion, Tipo de PA, # Tnl PA

Figura 3.21: Ubicacion-Tipo de PA - # Tnl PA.
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Analisis:
Los sectores de Mocache 4, San Vicente y Santdadel Bua tiene el mayor

porcentaje de produccion de aceite de Palma Afzicam plantas de tipo INIAP y la variedad

IRHO esta plantada en su mayoria en San Frances@hilia que contiene un gran porcentaje

de produccioén de aceite en el sector.
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* Cruce entre # Hectéareas, Tipo de Palma Africana y dneladas de fruta mensual

Tabla 3.15:# Hectareas, Tipo de PA y Toneladas de fruta ménsua

Clase PA| 7 HeCL | 1 A
Palma

COSTA
oA 201 132
INIAP 870 456
IRHO 258 185
Total 1329 773
general

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Figura 3.22:# Hectéareas, Tipo de PA y Toneladas de fruta ménsua

mSumade # Hect. Palma MW Sumade # Tnl. PA

€5,46%
58,39%

IRHO

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Andlisis:
* El resultado de este cruce nos permite determinarla variedad INIAP es la planta
de palma africana mas sembrada en el sector permenor produccién que las otras

dos variedades y que la variedad IRHO es mas fdenfzdra la empresa por su

volumen de extraccién de palma africana.
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» Cruce entre # Hectareas, Ubicacion de la propiedag productos sembrados.

Tabla 3.16:# Hectareas, Ubicacion y productos sembrados

Ubicacion Datos

Palma Banang Cacao| Abaca| Palmito| Pimienta| Otro
Guabal 7 1
La fleche 2 1
Mocache 1 5 1 3 2 1 1
Mocache 2 1 1
Mocache 4 8 2 1 1
San Francisco De Chila 8 4 1 2
San Jacinto del Bua 5 2 1 1 2
San Vicente del Bla 10 2 5 2 2 2
Total general 46 3 18 7 2 6 5

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Figura 3.23:# Hectareas, Ubicacion y productos sembrados
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Analisis:
Todos los proveedores de Palmex S.A. poseen athcana en sus propiedades pero
también otros tipos de productos, el sector conomayoduccion de palma africana de su

total de hectareas se encuentra en Guabal y Macache



115

CAPITULO IV
4. MEDICION DEL MERCADO

4.1. SEGMENTACION DEL MERCADO

Segun William Stanton es el proceso mediante &l s& toma el total del mercado,
heterogéneo para un producto, y se lo divide eilnovaegmentos, cada uno de los cuales es
homogéneo en todos sus aspectos. Es una filosmiiarientacion al consumidor. Primero
identifica las necesidades del cliente en un seggmedespués se proyecta un producto y/o un

programa de mercadotecnia para alcanzar este sagynsatisfacer estas necesidades.

A través del estudio de mercado realizado se ifdEntlas necesidades de los
proveedores para satisfacer en mejor forma sussideckes de acuerdo a sus preferencias,
para lograr posicionamiento del segmento objetivo.

Para determinar la segmentacion del mercado debprimoero entender los procesos
de la industria. El resultado de la segmentaciomédecados comienza en los proveedores de
la materia prima, en este caso la fruta palmaafeacy termina en las refinerias donde el
aceite es procesado para la elaboracion de dsfmbmluctos.

4.1.1 Seleccion de variables de segmentacion

Al ser los proveedores de Palmex S.A. del preganigecto los hacendados del sector
que producen palma africana, se considero paresedmentacion de mercados algunos
criterios que son:

* Segmentacion Geografica:

» Propiedades localizadas en el sector de San JaghRua.
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* Segmentacion Demografica:
« Plantaciones pequefas, medianas y grandes.
* Propiedades dedicadas al cultivo de Palma
4.1.2 Eleccion del Segmento
Los resultados de la Investigacion de Mercadosnippen determinar el segmento
hacia el cual Palmex S.A va a dirigir sus estraiegi
« Los Actuales Proveedores de la extractora Palm&xj&e son las plantaciones
Pequefias, Medianas y Grandes del Sector de SamoJdel Bua que cultivan Palma

Africana en proyecciones de crecimiento.
4.2. POSICIONAMIENTO

El posicionamiento comienza con un producto, uowm&cancia, un servicio, una
empresa, una institucién o incluso una persona.o pPesicionamiento no es lo que se hace
con el producto, posicionamiento es lo que se agyesten la mente del consumidor, es decir;
se posiciona el producto en la mente del mercada.r{i¢otler, Philip, 2009).

4.2.1Tipo de posicionamiento

Posicionamiento por atributa Una empresa se posiciona segun atributo como el

tamano o el tiempo que lleva de existir.

» Posicionamiento por beneficioEl producto se posiciona como lider en lo que
corresponde a cierto beneficio que las demés no dan

» Posicionamiento por uso o aplicaciGrEl producto se posiciona como el mejor en
determinados usos o aplicaciones.

» Posicionamiento por competidor:Se afirma que el producto es mejor en algun

sentido o varios en relacién al competidor.
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» Posicionamiento por categoria de producto<l producto se posiciona como lider
en cierta categoria de productos.

« Posicionamiento por calidad o precioEl producto se posiciona como el que ofrece
el mejor valor, es decir la mayor cantidad de hierosf a un precio razonable.
(Guiltinan, 2004).

4.2.2Declaracion de Posicionamiento
Una vez realizado el estudio de mercado se putlyrdimar que las empresas para
entregar la fruta de palma africana, tienen enteues siguientes factores:

» Ubicacion

* Precio

» Servicio

* Profesionalismo (Peso)

* Promocion

Figura 4.1: Declaracion de Posicionamiento
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epumPALMEX —e=ills=| A JOYA

Profesionalismo (Peso)

Servicio < hicacion

Precio Promocion

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Palmex S.A. debe plantear sus estrategias enfe@dau ubicacion que generen un
valor agregado para los proveedores logrando posicse en el mercado y marcar
diferenciacion frente a su competencia como podesbssrvar en el Figura 4.1 otro de los
valores que perciben los proveedores que nos parrdiferenciarnos y posicionarse es el
profesionalismo con el que trabaja Palmex S.A.l&uen uso de su ética profesional.

4.3. MEDICION DE MERCADO

4.3.1Potencial de Mercado Total.
El potencial del mercado total es un estimadoaddeimanda potencial maxima que

suele basarse en dos factores:

» El nimero de usuarios potenciales y,
e Latasa de compra.
Para un mercado determinado el potencial del rdertm@al indica el total en dinero o

en volumen de unidades que se podria vender.

4.3.2 Analisis de la Oferta y Demanda
Para el analisis de la oferta y la demanda eip@lde mercado industrial se verificara
cada uno de los actores, que generan la demandadie Cabe resaltar que este proyecto se
esta enfocado en los proveedores actuales de P&lrAex
* Empresa (Palmex S.A.)
» Proveedores (Plantaciones)

* Cliente (DANEC)
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4.3.2.1. Analisis de la oferta Palmex S.A.

A la oferta, se la define como; “la cantidad denbg o servicios que los productores
estan dispuestos a ofrecer a un precio dado eroarento determinado”. (Guiltinan, 2004).

En el analisis de la oferta se toma en cuentafatteres: la capacidad instalada de
extraccion de Palmex S.A. y la capacidad de losgwdores para abastecer a la extractora de
fruta de palma africana.

Actualmente Palmex S.A. Procesa un promedio @eTrd de fruta mensual que dan
como resultado 140 Tnl. de aceite rojo de palmécaha, es importante considerar que las
extractoras de fruta de palma en el pais no tidingie de cupo de extraccion, es decir,
pueden comercializar todo el aceite crudo de paoesu capacidad instalada les permita
extraer porque existe una alta demanda insatisfeshel consumo nacional e internacional
como se verificO en el andlisis situacional. Estadpccion Unicamente depende de la
cantidad de fruta de palma que reciban, por losgueapacidad de oferta se limita al fruto que
compren y puedan procesar, segun su capacidathdeta
4.3.2.1.1. Factores que afectan a la oferta

« Dafios en la Extractora

Légicamente si la planta extractora de Palmex S#éfre algun dafio en sus
instalaciones que impida la elaboracién del ackiteferta se vera afectada ya que disminuira
su produccion del aceite.

» Capacidad de produccion de los proveedores
Si los proveedores empiezan a aumentar o disnsaumivel de produccion, la oferta

se vera afectada, debido que a mas produccionréxisayor oferta, al igual que al contrario.
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* Incursion de nuevos competidores

Puede también existir en la zona nuevas extractdea palma africana, lo cual
produciria perdida de proveedores, lo cual afextdiiectamente la oferta de la extractora
Palmex S.A.

* Condiciones climaticas.

Segun demostro el analisis situacional la palmaaafa requiere de 120 a 150 mm /
mes, por lo que de no existir esta cantidad de,dgydanta no mantiene niveles optimos de
produccion todo el afio, pues depende de la cantidadjua que las lluvias provean para que
los frutos maduren mas rapidamente, de igual faueade con las horas luz.
4.3.2.1.2. Comportamiento historico de la oferta

La oferta depende directamente de la capacidadatkiqgrion de los proveedores es
decir, de la capacidad de entrega de fruta de pairntana, de la compra de la misma y de la
capacidad de extraccion.

En la tabla 4.1 se puede observar la oferta da én el sector de San Jacinto del Bua
de los ultimos ocho afios, asi como también |la aféet aceite rojo de Palma Africana que
produce Palmex S.A.

Tabla 4.1: Produccion histérica de los proveedores de frutBalma que entregan a
Palmex S.A

ARo Oferta anual de fruta TM Oferta promedio mensual TM
2004 7628.27 635.69

2005 9842.47 820.21

2006 9197.55 766.46

2007 7966.33 663.86

2008 8870.64 739.22

2009 7254.52 604.54

2010 6158.77 513.23

2011 6805,44 567,12

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Figura 4.2: Oferta histérica de los proveedores de fruta dmaglara Palmex S.A.
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Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Como se puede observar claramente la oferta de fiauido bajando debido a varios

problemas como el clima, la perdida de proveedpmdsngreso de nuevas extractoras por lo

tanto la oferta de Palmex S.A. de aceite rojo dm®africana también bajo.

Tabla 4.2: Oferta histérica de aceite de Palma Africana denBalS.A.

a0 | Oferaanual| o8 e e
Africana TM
2004 7628,27 1525,65
2005 9842,47 1968,49
2006 9197,55 1839,51
2007 7966,33 1593,27
2008 8870,64 1774,13
2009 7254,52 1450,90
2010 6158,77 1231,75
2011 6805,44 1361,09

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Figura 4.3: Oferta histérica de aceite de Palma de Palmex S.A.
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Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez

4.3.2.1.3. Proyecciones en base al crecimiento de la Industria

La industria del aceite de palma africana haltenn crecimiento considerable en los
altimos afos. Desde 2004, existe un increment®@® anual aunque su produccién no es
muy difundida en el Ecuador, la palma aceiteranesde los productos de mayor crecimiento
en el pais. Segun el Censo Agricola de 2000, ldyzon de aceite crudo de palma africana
alcanzaba las 222 mil toneladas métricas en lasriibiBectareas (ha) que estaban cultivadas
en el Ecuador. En el 2011, 240 mil hectareas taabaj con palma aceitera.
Al respecto, Fausto Orozco, gerente de la extrad®aicien, dijo: "Tenemos un crecimiento
del 20% anual y seguiremos a ese ritmo hasta 2019".

El crecimiento promedio del sector de San JaaetduUa es de 2,57% anual como se
puede observar en el Anexo # 1, segun el Ingenfemibal Pazmifio presidente de
Palmex S.A explica que se debe considerar alguagables entre ellas: las condiciones

climaticas, tipo de planta, la edad de las plaptaspérdida de proveedores.
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Tabla 4.3: Oferta proyectada de fruta y aceite en base ainsrento de la industria en el
Sector de San Jacinto del Bua

: OFERTA | OFERTA

ARNO | ANUAL DE | MENSUAL

PALMA | DE PALMA
2010 | 6158,77 513,23
2011 | 6317,05 526,42
2012 |  6479,40 539,95
2013 |  6645,92 553,83
2014 | 6816,72 568,06
2015 | 6991,91 582,66
2016 | 717,60 597,63
2017 | 7355,91 612,99
2018 |  7544,96 628,75
2019 | 7738,86 644,91

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Figura 4.4: Oferta proyectada de fruta
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Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Figura 4.5: Oferta proyectada de aceite
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Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez

4.3.2.2. Analisis de la demanda

Se considera que demanda es el “Conjunto de beesesvicios que los consumidores
estan dispuestos a adquirir a cada nivel de preatiasteniéndose constantes el resto de las
variables”. (Guiltinan, 2004).

En el analisis de la demanda se tomara en cuesttadtores, la demanda de fruta por
parte de la extractora con la capacidad instalatta demanda nacional e internacional de
aceite rojo.
4.3.2.2.1. Factores que afectan a la demanda

* Dafios en las Refinerias/Industrias

Si las refinerias de DANEC sufren algun dafio @ iestalaciones que impidan el

procesamiento del aceite, la demanda se vera déegtaque disminuira, a pesar de que la

solucion para la extractora sera vender el acaijitear otra refineria.
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» Consumo Internacional y Nacional

Si en el consumo del mercado nacional o intermatiexiste algiin cambio por la
creacion de nuevos derivados o situaciones a muedial como guerras, desastres naturales,
etc., la demanda puede subir o bajar dependientis aeecesidades.
4.3.2.2.2. Comportamiento Historico de la demanda

La demanda de aceite rojo es insatisfecha debidovariedad de usos y mercados
debido a que puede ser utilizada para el consuroioma o0 internacional. En este caso la
demanda se ve reflejada en la capacidad de laceimdel aceite rojo por parte de
Palmex S.A.
4.3.2.2.2.1.Demanda actual del aceite rojo

Como se observo en los resultados de la inveshigale mercados se determind que
las instalaciones de Palmex S.A. se encuentrarugciohamiento con una capacidad de
produccion de 3000 TM de fruta mensuales y funcimrramas de 28 afios, tiempo en el cual
se han ido realizando los cambios y arreglos sufies para que la capacidad de
procesamiento de la planta aumente y sea masraécie

La demanda actual se mantiene bajo las mismascoomes de la demanda que ha
existido en los ultimos afios, es decir, 3000 TMrd&a de palma mensual, lo que significa
36000 TM de fruta de palma al afo.
4.3.2.2.2.2.Determinacion de la demanda insatisfexkle Palmex S.A.

Al existir una amplia oportunidad para la comdiz#ion de aceite crudo de palma
africana, Palmex S.A. no tiene ningun inconvenientextraer todo el aceite que desee, y por
ende recibir toda la fruta posible hasta ocupakOéi% de la capacidad de extraccion de la

planta, por lo que considerando con este hech@xjgee una demanda insatisfecha de aceite
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de palma, en la tabla 4.4 podemos observar la déamersatisfecha de fruta y aceite que

requiere la extractora para los proximos afios ese laala proyeccion de crecimiento del

sector de San Jacinto del Bua.

Tabla 4.4: Demanda insatisfecha de fruta y aceite de Palmaakia de Palmex S.A.

Oferta

Demanda

Oferta Toneladas| Capacidad| Toneladas . . Demanda
~ mensual . .| insatisfecha de| . :
Afo | anual de de aceite | total de | de aceite insatisfecha
de ; - ; fruta de palma : ;
palma extraido | extraccion| extraido . de aceite rojo
palma africana
2010 | 6158,77] 513,23 1231,75 36000 7200 29841,23 8,856
2011 | 6805,44, 567,12 1361,09 36000 7200 29194,56 8,983
2012 | 6980,34/ 581,70 1396,07 36000 7200 29019,66 3,980
2013 | 7159,74, 596,64 1431,95 36000 7200 28840,26 8,636
2014 | 7343,74 611,98 1468,75 36000 7200 28656,26 1,833
2015 | 7532,47] 627,71 1506,49 36000 7200 28467,53 3,569
2016 | 7726,060 643,84 1545,21 36000 7200 28273,94 4,%85
2017 | 7924,62] 660,38 1584,92 36000 7200 28075,38 5,681
2018 | 8128,28 677,36 1625,66 36000 7200 2787172 4,857
2019 | 8337,18 694,76 1667,44 36000 7200 27662,82 2,563

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez

La demanda insatisfecha promedio de extraccidéaceée rojo de Palmex S.A. para

los proximos diez afios es de al menos 29077,89 &Nruda de palma y 5815,58 TM de

aceite rojo, lo que significa aproximadamente 2fiRBmensuales de fruta y un promedio de

485 TM de aceite rojo. Esto es mas del doble dgu® actualmente recibe la extractora,

donde se recibe alrededor de 700 TM mensualegytse un promedio de 140 TM de aceite

rojo.

Es importante destacar, que existe demanda suBgmeama el desarrollo de la oferta de valor

gue se desea plantear.



127

4.3.2.3. Proyeccion Nacional de Palma Africana
Con estos antecedentes se estima que la supeldigalma africana sembrada para el
2019 sea de alrededor de 391000 ha.

Tabla 4.5: La cadena de oleaginosas en proyeccion a 10 afib8)(2

LA CADENA DE OLEAGINOSAS EN PROYECCION A 10 ANOS ( 2019)
Superficie Sembrada con Palma Aceitera 391/00Ha
Produccion Agricola 2019 (Ac. Crudo) 1.173.000 T™
Consumo Nacional 315.000 T™
Excedentes (Exportacion) 858.000 T™M
Generacion Trabajo directa (Agr. e Ind. 130.3&8npleos
Generacion de Trabajo indirecta (Agr.e Ind.) 156.48mpleos

Fuente: ANCUPA
Elaborado por: FEDAPAL

Como se puede observar en la tabla 4.5 elabo@daHDAPAL, tanto la producciéon
como el consumo de aceite de palma africana prewércrecimiento constante. Los
excedentes del aceite crudo de palma se destirmparie para la exportacion y el resto se
almacena para mantenerlo como stock en caso del gpags necesite mayores cantidades de
aceite que los pronosticados. En la tabla 4.6 seestran los excedentes de aceite crudo de

palma del periodo 2009 con proyecciones al 201@atedumo nacional de aceite.
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Tabla 4.6: Produccién, consumo y excedentes en el Ecuadarade ae palma

Produccion de Consumo
aceite (TM/Af0) Nacional SERETE
2009 447667,00 210000,00 237667,0(
2010 380301,00 209840,00 170461,0(
2011 496910,37 219450,00 277460,37
2012* 551570,51 229325,25 322245,246
2013* 612243,27 239644,89 372598,38§
2014* 679590,03 250428,91 429161,17
2015* 754344,93 261698,21 492646,77
2016* 837322,87 273474,63 563848,25
2017* 929428,39 285780,98 643647,4(
2018* 1031665,51 298641,13 733024,34
2019* 1145148,72 312079,98 833068,74

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez

"Estimado

En base a los datos del consumo nacional de aseif@ocedié a calcular el consumo
por habitante de aceite y fruta, para sacar deniemos futuras proyecciones de la demanda
en el mercado nacional. En la tabla 4.7 se obsgueael consumo anual por habitante de

aceite es de 25,34 It/habitante y de fruta de paksnde 117,25 kg/habitante en el Ecuador.



Tabla 4.7: Calculo del consumo por habitante de aceite y filetpalma

» Litros de
Produccion . Kg fruta / _
Fruta _ Poblacion _ aceite /
Ao de aceite _ habitantes * _
(TM/ARO) . (# habitantes) . habitantes *
(TM/afo) afio .
ano
2009 | 2238335| 447667,00 14115652,39 79,29 17,14
2010| 1901505| 380301,00 14299155,87 66,49 14,37
2011 | 2484551,85496910,37| 14485044,90 85,76 18,54
2012 | 2757852,55551570,51| 14673350,48 93,97 20,31
2013 | 3061216,33612243,27| 14864104,04 102,97 22,26
2014 | 3397950,183679590,03| 15057337,39 112,83 24,39
2015 | 3771724,65754344,93| 15253082,78 123,64 26,72
2016 | 4186614,36837322,87| 15451372,85 135,48 29,28
2017 | 4647141,94929428,39| 15652240,70 148,45 32,09
2018 | 5158327,551031665,51 15855719,83 162,66 35,16
2019 | 5725743,581145148,72 16061844,19 178,24 38,52
TOTAL PROMEDIO 117,25 25,34

Fuente: ANCUPA - INEC
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Es importante considerar, que solo se considepolitacion del Ecuador hasta el afio
2011 y la proyeccion de crecimiento de los habémmtel Ecuador se tomo de las bases del
INEC que es de 1,3% anual. Ademas para el calalogllitros de aceite por habitante en el

Ecuador es necesario considerar la densidad dé& @espalma la cual es 0,905 g/cm3
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CAPITULO V
5. DIRECCIONAMIENTO Y PLANIFICACION

ESTRATEGICA.

“La Estrategia es la gran obra de la organizadifnsituaciones de vida o muerte es el
camino para la supervivencia o extincion. Su estydinalisis no puede ser descuidado

(Sun Tzu el arte de la guerra)

5.1. MISION @
¥

(D “Somos una empresa dedicada a la extraccion y comleracion de

Aceite rojo de Palma Africana en el sector de Saaninio del Bua,
posicionada en el mercado por contar con proceseficientes y
personal competente, gque asegura la calidad delrodycto
comprometiéndonos con nuestros clientes, provesdpraccionistas a
responder sus necesidades generando rentabilidgdrtunidad de

crecimiento y desarrollo para la comunidad.”

J

N

5.2. VISION 2019

0

CD “Ser la mejor extractora de aceite rojo de palmaicdna en funcién a su

trabajo de calidad en el Sector de San JacintoRl&h, percibida como
una empresa confiable, integra y responsable, quepeve el desarrollo
y bienestar de los Palmicultores, brindando segadlica sus socios y

empleados.”
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5.3. PRINCIPIOS CORPORATIVOS

- Trabajo de Calidad en equipo.

Suma de los esfuerzos individuales y colectivostatbos los miembros de la

organizacion para cumplir los objetivos empresesial
« Crecimiento e iniciativa de mercado.

Ayuda al desarrollo de las plantaciones de palfnaaaa del Sector y fomenta

oportunidades de ingreso de nuevas plantaciones.
« Mejora continua e Innovacion.

Comprometidos a realizar una gestion de excelgncelidad que promueve mejoras
y ofrezca soluciones a través del desarrollo yugjén de planes de accidon que permitan

demostrar el mejoramiento continuo en las operasiafaves.

« Servicio eficaz y eficiente.

El servicio sera difundido por todos los miemhdeda empresa Palmex S.A enfocado

a la satisfaccion de los proveedores y clientes.

Tabla 5.1: Principios Corporativos

x
X [ X | X | X
X [X | X |x

X
Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez.
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5.4. VALORES CORPORATIVOS

- Respeto

Se vera reflejado en el trato hacia el clienteowgedores al igual que al personal que

trabaja en la empresa Palmex S.A.

« Integridad y transparencia

Actuamos con responsabilidad, honestidad, leglemtendimiento proporcionando un

entorno ético en todas las acciones que realieenfaesa.

» Responsabilidad social y ambiental

Conciencia de ayuda social y del impacto ambieque sufre el planeta buscando

optimizar energias renovables que no causen nitigoide dafio ambiental.

Tabla 5.2: Valores Corporativos

GRUPO DE REFERENCIA  Proveedor Colaborador Empresa
VALORES
Respeto

Integridad y transparencia

Responsabilidad social y
ambiental

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez.
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5.5. ESTRATEGIA CORPORATIVA

Tabla 5.3: Estrategia Corporativa

ESTRATEGIA CORPORATIVA

Hacer de Palmex S.A. una empresa en constantenceatd y Desarrollo

del cultivo de palma africana, integrando a losvpealores a la cadena ¢

valor de Palmex S.A., para aumentar la extracciganta de aceite rojo dg:

palma africana en el Sector de San Jacinto del Bua.

Fuente: Palmex S.A.
Elaborado por: Francisco Gonzalez

5.5.10BJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos nacen del analisis FOfdAtenido en la matriz de sintesis

estratégica; estos objetivos deben ser clasificadagiatro perspectivas, éstas son:

« Perspectiva financiera:

Esta perspectiva esta particularmente centradk eneacion de valor, incluye las

prioridades de Crecimiento, Productividad y Reiiddxd. Es una perspectiva de resultados.

« Perspectiva del cliente:

En esta perspectiva se responde a las expectdtviss clientes. La satisfaccion de

clientes estara supeditada a la propuesta de gpaéola organizacion les plantee.
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« Perspectiva interna:

En esta perspectiva, se identifican los objetvasdicadores estratégicos asociados a
los procesos clave de la organizacion, de cuyoo édiépende la satisfaccion de las

expectativas de clientes y accionistas.

« Perspectiva de desarrollo humano y tecnolégico:

Esta perspectiva se refiere a los objetivos eautires que sirven como plataforma o
motor del desemperio futuro de la organizaciongeséra& en el desarrollo del talento humano
y la dotacion de herramientas adecuadas, reflgjasapacidad para adaptarse a nuevas

realidades, cambiar y mejor@iKaplan, R., Norton D. 2000)

5.5.2ESTRATEGIA CORPORATIVA

Las Estrategias Corporativas son planes de ammphgo que se disefian para
seleccionar los diferentes negocios en los querdgiaticipar una compafia. Con ellas se
identifican los mercados que se van a servir Vitesis de productos y servicios que se han de
producir, sobre la base de una evaluacion del mmtdos recursos y los objetivos de la

compaiiia. (Guiltinan, 2004)

e Estrategias de Ventaja Competitiva (De Desarrollo)Descansan en la busqueda de
una posicién competitiva favorable, provechosastesuble con la que la organizacion

competira en el mercado.

¢ Estrategias de Crecimiento:Persiguen el crecimiento constante y/o sostengdasl
ventas o de la participacién en el mercado paabitigar o reformar el beneficio de la

empresa en mercados actuales 0 nuevos.
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e Estrategias de Competitividad: La consideracion explicita de la posicion y del
comportamiento de los competidores es un dato itap@ de una estrategia que

permite mantenerse en el mercado. (Guiltinan, 2004)

Figura 5.1: Perfil Estratégico

Especialista

DE CRECIMIENTO

COMPETTIVA

. INTENSIVO
Seguidor Desarrollo de Marcados INTEGRADO DIVERSIFICADD

| CONCENTRACION |

DIFEREMCIACION |

/J LIERAZGD EN COSTOS |

Fuente: STANTON, William, ETZEL, Michael; “Fundamentos dearketing”
Elaborado por: Francisco Gonzalez

DE DESARROLLO

Tabla 5.4: Estrategias Corporativas

Tipo Aplicacion

Integrar a la cadena de valor de Palmex S.A. g los
proveedores para aumentar y desarrollar el culliro
Integrado palma africana en el sector para obtener un crenim
en las plantaciones garantizando proveer a lacateg
de materia prima.

Se enfocaran los planes y se concentraran todos los
Concentracion | esfuerzos a un solo segmento en este casqQ los
proveedores actuales de Palmex S.A. para el désarro

de nuevas oportunidades.

Uno de los principales objetivos es lograr
posicionamiento y aumentar la participacion en el
Del Seguidor | mercado, por tal razon la aplicacion de la estratdgl
Seguidor permitira alinear decisiones con respads
del lider.

Elaborado por: Francisco Gonzalez



5.6. ESTRUCTURA ESTRATEGICA INSTITUCIONAL

5.6.1Mapa Estratégico Institucional

Figura 5.2: Mapa Estratégico

In:rementlr Ia rentabilidad de la empresa en
nn!ﬂ!ﬁ anual a través del crecimiento en
ventas, durante siete afios

FINANCIERA

20%
Incrementar un 20% la produccién de Et]im llllm proveedores
aceite rojo para satisfacer la demanda a eh erlztIIIMI para
delmercado en los proximos 4 aiios aumentar 25'% uccion un

40%

Fortalecer la gestion -:le Ia empresa un 20%
atraves de la defiicion v me]nn de procesos
internos, para los proximos 2 atios

[ )

Disponery Potenciar las
capacidades del recurso
humano un 20% en 2 anos.

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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5.6.2Matriz de Alineacion Estratégica Corporativa

Tabla 5.5: Matriz Alineacion Estratégica

Indicador de
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Perspectiva Objetivo Estratégico Estrategias Tactica Gestion Afio Responsables
ili i6 . % increment
Incrementar la rentabilidad d{ Desarrollo dg la producqor Empaquetamiento de la de la ofe b de inc e”e O 5013- Gerente de
la empresa en un 20% anual| de Palma Africana a traves de produccion de .
. . 3 - : - de desarrollo para los proveedors . 2019 Produccion y
Financiera través del crecimiento en | la integraciéon de proveedor aceite de PA
. ~ — - Gerente de
ventas, durante siete afios| actuales a la cadena de val|  Creacion del departamento de| % de incremento| 2013- Marketin
de la empresa. marketing y comercializacién en ventas 2014 g
o . # de toneladas y
Incrementar un 40% la Disefiar e implementar un plan d entregas de de
- 7 Fidelizar a los proveedoreg beneficios para los proveedore 9
produccion de aceite rojo par : fruta de PA
. por medio de ofertas - — Gerente de
: satisfacer la demanda del . . % de satisfaccion 2013- .
Clientes < atractivas para aumentar ¢  Gestionar de manera oportung . Marketing y
mercado a través de la oy : . . de los clientesy | 2014 LY
o aprovisionamiento palma las relaciones con el cliente y Comercializacion
fidelizacion de proveedores ) . : proveedores
o ~ africana para su extraccion  proveedores para satisfacer su .
durante los proximos 4 afios : # de clientesy
necesidades
proveedores
% de efectividad
Fortalecer la gestién de la Definicién de una estructura |en cumplimiento 2013 Gerente General y
empresa a%ravés de la Disefio del sistema organizacional basada en proceg de RRHH
Procesos _emp . de gestién por responsabilidades
definicién y mejora de proces - - —
Internos . procesos de la Implementar un sistema de gestid % Percepcion
internos, en un 20% en los . . Gerente General y
2 o empresa de calidad interna y externa
proximos 2 afios — - —— 2013 Gerente de
Incorporacién de un sistema de | % de eficienciay -
7 - o Produccion
gestién por indicadores productividad
Mejorar las capacidades de Implementacién de Modelo
Desarrolloy | recurso humano un 20% en P - Definicién del Plan de desarrollo # Programas 2013- | Gerente General y
~ de Gestion i .
afos. formacion del personal Ejecutados 2015 RRHH

Aprendizaje

por Competencias

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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CAPITULO VI

6. PLAN DE MARKETING

6.1. COMPONENTES DEL MARKETING MIX

El Marketing mix es el conjunto de herramientastiables e interrelacionadas que
disponen los responsables de marketing para satidtes necesidades del mercado y, a la vez
conseguir los objetivos de la organizacion. El plenmarketing que se desarrollara es una
herramienta tactica y controlable que permitiréGaaeimpresa determinar las estrategias a
seguir, para mejorar su participacion de mercadalcanzar los objetivos que fueron
coordinados el direccionamiento estratégico.

6.1.1 Estrategias del Marketing Mix

El Plan de marketing y sus acciones se alineawmsaobjetivos corporativos y
estratégicos de la empresa que se desarrollaroal @apitulo cinco. Los objetivos de
marketing obedecen a la perspectiva del desamellmercado para aumentar el volumen de
produccion de los proveedores de palma africana qae estos abastezcan a la extractora y
asi generar su fidelizacion, incrementar las vemta@sgenes de ingresos y la participacion en

el mercado.

6.1.2.0bjetivos del Marketing Mix
Los objetivos del Marketing Mix estan alineados bbjetivos corporativos que se

determinaron en el capitulo 5, en la tabla 6.1 pudeobservar dicha alineacion.
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Tabla 6.1: Objetivos de Marketing MIX
OBJETIVOS CORPORATIVOS OBJETIVOS DE MARKETING TIEMPO

CORTO MEDIANO LARGO
PERSPECTIVA GENERAL CENERAL PLAZO PLAZO PLAZO

Incrementar la rentabilidad de la empresa
Financiera en un 20% anual a través del crecimiento

en ventas, durante siete afios ) .
Aumentar las Ventas de aceite rojo un 15¢

por medio de la fidelizacién de proveedoreas X
durante los préximos siete afios

(=)

Producto /
Servicio

Incrementar un 40% la produccion de
aceite rojo para satisfacer la demanda del

Cliente mercado a través de la fidelizacién de
proveedores durante los proximos 4 affios
Desarrollo y Disponer y Potenciar las capacigades del
e recurso humano un 20% en 2 afios. _ _ X
Aprendizaje Mejorar un 20% la calidad de los productos y
Plaza / servicios de la empresa implementando un

Fortalecer la gestion de la empresa un pigyripycion | sistema de gestion de desarrollo del RRHH en
20% a través de la definicidon y mejoralde

Procesos Internos . 7 corto plazo X
procesos internos, para los proximos 2
afos
Incrementar un 40% la produccion de Incrementar la participacion de mercado yn
. aceite rojo para satisfacer la demanda gelPromocion / 40% a través del posicionamiento de la
Cliente . R o : i X
mercado a través de la fidelizacion de | Comunicacion| empresa en el sector de San Jacinto del Bda en
proveedores durante los préximos 4 afos 4 afios

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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6.1.3Planes de accion
Los planes de accion describen todas las actieglgdyestiones a seguir para lograr
los objetivos y estrategias de marketing propuestos
A continuacion se presenta la descripcion de aatta de las acciones para el
desarrollo del plan de Marketing:
a) Caracteristicas del mix de marketing en produatexip, plaza y promocion.
b) Cuadro de mando con los objetivos de marketingsyestrategias
c) Desarrollo y descripcion de las tacticas y suvides.

d) Cronogramas y presupuestos.
6.2. PRODUCTO

Todo elemento tangible o intangible, que satisiatealeseo o una necesidad de los
consumidores o usuarios y que se comercializamemarcado, es decir, que es objeto del
intercambio producto por dinero.

En los mercados industriales como el que se eneuBaimex S.A., se evalla con una alta
importancia la calidad del producto, la cual dest@areampliamente posicionada y respaldada
con soporte técnico antes, durante y después oet§w de venta, esto da confianza al cliente
industrial. “Los productos industriales deben cumpina serie de exigencias que los
convierte en productos indiferenciados, todos losgedores que compitan por el suministro
de un bien industrial deben de cumplir unos retpgsminimos exigidos por el cliente, que

los colocan a todos en igual de condiciones pargetr.” (Mejia, 2010).

La diferencia en el proceso de compra del acafe de palma africana esta

establecida por: el precio, la garantia, serviei@ccesoria técnica, tiempos de respuesta.
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6.2.1.Caracteristicas de los productos y/o servicios
6.2.1.1. Cadena de Valor
Grupo 1. Actores que interviene en la extraccion explotacion de recursos
A. Empresa Extractora de aceite rojo de palma africana

Figura 6.1: Cadena de Valor

Haciendas
(Palmicultores)

\’

Extractora
[Palmex 5.4.)

N

Refineria Intermediarios

O\

Distribucion Distribucion
de consumo de consumo
Extranjero Macional

—

Mayoristas Minoristas

N~

Consumidor
Final

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Figura 6.2: Cadena de Valor Palmex S.A.

Procesos Gobernantes o Estratégicos

> . - o Gestion de Proyectos
Gestion de Planificacion estrategica o B
estrategicos

Procesos Prmmpales

n

Z

O

Gestion de
Produccion
Gestion de Compray
Aprovisionamiento GEStIDF'I
Gestion de Gestion Gestion de de Post
Marketing Comercial Investigacion
Extraccion de aceite Venta
rojo
Distribucion y Loglstlca

Procesos de Apoyo

Gestion de Gestion Gestion Gestion de
Talento Humano Legal Financiera Seguridad

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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6.2.2.Componentes del producto
6.2.2.1. Materia Prima
Fruta de Palma Africana:

El fruto de la palma africana que entregan lomalltores del sector de San Jacinto
del Bua es la materia prima utilizada por PalmeX. $ara la elaboracion del aceite rojo
crudo de palma, él cual a su vez sirve como bage giferentes productos entre ellos se
encuentran: alimentos de animales, jabones, gpasasconfiteria, margarinas, crema batidas,
lacteos, emulsificantes, entre otros. Para la @éeen la extractora la palma debe cumplir
las siguientes caracteristicas:

» Madurez (Figura 6.3)
» Tamafio (Figura 6.4)
* Forma de Cosecha (Figura 6.5)

Figura 6.3: Madurez de la Fruta (Verde o Sobre Madura)
[ ¥ % " . - | r \\ \?. . 5 .

Fuente: ANCUPA
Elaborado por: ANCUPA
Figura 6.4: Por Tamafo (Pequefia o Grande)

T = S

Fuente: ANCUPA

Elaborado por: ANCUPA
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Figura 6.5: Por forma de Cosecha (Revision de tallos y si ttarméos)

o ]
Fuente: ANCUPA
Elaborado por: ANCUPA

Aceite rojo de Palma Africana

El aceite de palma es un aceite con un conteridérigo solido alto, lo cual le da una
consistencia semi solida deseada. Se obtiene gelpa o fruta de la Palma Africana que
representa alrededor del 60 % del racimo en pramedi5 toneladas de fruta de palma
africana se extrae 1 tonelada de aceite. Es ricdt@mina E y A, tiene una relacion 1:1 entre
acidos grasos saturados e insaturados
6.2.2.2. Calidad del producto

El aceite rojo de palma africana como cualquieo ¢ippo de grasa o aceite se ve
afectado por factores externos que comprometeanlglad y estan estos relacionados con los
cuidados en todas sus etapas de procesamientoceied, 2es decir desde la cosecha, la
extraccion, almacenamiento y transporte.

El aceite es calificado por el cliente indust(@ANEC) para determinar la calidad del

aceite recibido basandose en los siguientes factpre se muestran en la Tabla 6.2.
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Tabla 6.2: Caracteristicas Optimas del aceite de Palma Afsican

Acidos Grasos Libres < 5%
Humedad <0,5%
indice de Perdxido <5
Impurezas <0,01%
Hierro <3,5 ppm
Cobre <0,2 ppm

Fuente: Quesada, 1998

Elaborado por: Francisco Gonzélez

6.2.3 Estrategias para del Producto

Tabla 6.3: Plan de Accién Productos
PLAN DE ACCION - PRODUCTO

Decisiones Estratégicas

Téactica

Acciones

Objetivo

Estrategia

1. Definicién de la propuesta de
desarrollo
Empaquetar la oferta2 > . L
de desarrollo para Id€" Gestion del mlcroc_redlto
3. Desarrollo de politicas
proveedores. ” .
4. Programa de produccion y pronésti
Integracion de de ventas.
proveedores a la 1. Analisis del historial de compras de|
Aumentar las | cadena de valor de la fruta antiguos proveedores.
Vent empresa L
e as_de P Reactivacion de . .
aceite rojo un antiguos 2. Determinar y evaluar a los mejores
9 i roveedores
15% por medid proveedores P
de la
fidelizacion de 3. Gestion comercial para reactivacior
proveedores de antiguos proveedores
durante los Asegurar y Asistencia técnica A Contratar Ingenieros Adrénomos
proximos siete potencializar la los proveedores dg ™ 9 9 '
afnos produccion de palmg palma africana para

africana en las
plantaciones de los
proveedores.

el control y
desarrollo de las
plantaciones

. Entrega de fertilizante Natural

Desarrollo de gestion]
de ventas

Implementacion del
Departamento de
marketing y
Comercializacion

1. Contratar Ingeniero en Marketing.

2. Desarrollo de las directrices de
Marketing

N

Elaborado por: Francisco Gonzalez

* Tactica 1: Empaquetamiento de la de la oferta de desarrottnlpa proveedores.

El presente proyecto desarrollara una propuestalkbe que permita el crecimiento

de mercado en produccion agricola del fruto de danp africana para su extraccion,
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aumentando un 15% las ventas un de aceite rojocpmercializacion. Entre las principales
acciones tenemos:

Accion 1: Definicion de la propuesta de desarrollo

La propuesta de desarrollo que se plantea enogkegio de tesis esta enfocada en
aumentar la produccion de aceite rojo por mediocdstimiento de las plantaciones de los
proveedores en un 25% a través de un microcrédio aptendran los mismos con la
Corporacion Financiera Nacional. La gestion de Bal8.A. sera apoyar el proceso de
siembra y brindar asistencia técnica durante lggientes afios para obtener mayores niveles
de produccion de las plantaciones. Para deternghamonto del crédito se analizara los
recursos que requiera cada proyecto de acuerddaamsiiio de crecimiento anual. Se tomara
como referencia de la investigacion de mercadokatéenda “Galicia” ubicada en el sector
de San Jacinto del Bua para la ejecucion del mmédito, quien respondio si a la pregunta 12
de la encuesta realizada en el capitulo 3 que :dgkt&agustaria conseguir un micro-crédito
con facilidad para el desarrollo de su propiedadredacion a la produccion de palma

africana?”.



Tabla 6.4: Plantilla de Desarrollo
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NOMBRE Y APELLIDO

ALICIA ANDRADE

NOMBRE DE LA PROPIEDAD

HACIENDA GALICIA

TOTAL HECTAREAS DE LA

PLANTACION 118
# HECTAREAS CON PALMA AFRICANA 63
PALMEX S.A. REFERENCIA % CRECIMIENTO
SR REFERENCIA | REFERENCIA OPCION 1 OPCION 2
PLANTACION
# HECTAREAS 1 1 55 55
# PLANTAS 147 147 8085 8085
COSTA
TIPO DE PLANTA INIAP COSTA RICA INIAP RICA
$ PLANTA 5 6 5 6
Total 735 882 40425 48510
MANO DE OBRA
# TRABAJADORES 1 1 6 6
SUELDO BASICO (MENSUAL) 292 292 292 292
Total 3504 3504 19272 19272
MATERIALES
$ HERRAMINETAS E INSUMOS (MENSUAL) 40 40 220,00 220,00
Total 160 160 880,00 880,00
FERTILIZANTE
Palma Palma Palma
TIPO DE FERTILIZANTE aceitera Palma aceitefa aceitera aceitera
CANTIDAD DE FERTILIZANTE EN
QUINTALES 2 2 110 110
$ FERTILIZANTE 34 34 34 34
Total 136 136 7480 7480
FUMIGACION
TIPO DE INSECTICIDA VITAVAX VITAVAX VITAVAX  NITAVAX
CANTIDAD DE INSECTICIDA EN LIBRAS 1 1 9 9
$ INSECTICIDA 8,5 8,5 8,5 8,5
Total 51 51 935 935
TOTAL $ 4.586 $4.733 $ 68.992 $77.077

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Notas:

« Lafertilizacion se realiza 2 veces en un afio (@ozo y salida de invierno).
« Lamarca de fertilizantes e insecticidas son lés ntilizados en el sector

e La fumigacién se la realiza cada mes y un litraada para 2 Hectareas.

e Un obrero puede trabajar y controlar 10 hectarezrssoales.

< Dentro de las herramientas de trabajo tenemos: eteghmalayos, palillas, guantes, mascarillas, besmb

de fumigacion, etc.

Accion 2: Gestion del Microcrédito

Una vez estructurada la propuesta de desarrotk gdgproveedor se determinaran las
directrices del microcrédito para el proyecto, agtevisto contratar una persona que ayude a
gestionar y tramitar todos los requisitos que smesitan para sacar el crédito quienes seran
responsables de apoyar la oferta de valor creapddumidades de negocio para la empresa,
estaran a cargo de recolectar informacion, trarpapeles para el crédito, ofertar préstamo a los
proveedores. Los duefios de las plantaciones qumtasvlel crédito se categorizan como
empresas de caracter agricola, ya que se dedigaréamente a la produccion de fruta de
palma africana en el campo y posterior comercieitizade esta hacia la extractora Palmex S.A.

Dentro de la Clasificacion Industrial Uniforme (@), establecida por el Servicio de
Rentas Internas en el Ecuador y la Corporacionn€ieea Nacional este tipo de actividad
financiable se encuentra en la clasificacion quasestra en la tabla 6.5.

Tabla 6.5: Actividades Financiables

Categoria Division | Grupo| Clase Descripcion
Cultivo de semillas, frutas y nueces
A 01 0.1.1 | 0.1.1.3 | oleaginosas: cacahuates (mani), cocotero,
girasol, higuerilla, linaza, palma africana,
soya, etc.
Fuente: CFN

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Para los proyectos agricolas de ampliacion de Pahngana la CFN tiene
establecido un crédito por un valor de $5500 patdrea segun indicé el Economista
Santiago Burneo, analista de proyectos y crédiéoa dCFN, este crédito sera directo y para
su obtencion debera cumplir los siguientes parasetr
Beneficiario y Destino

BENEFICIARIO

» Personas naturales. (Proveedores)

DESTINO
» Activo fijo: Obras civiles, maquinaria, equipo, fento agricola y ampliaciones.
Condiciones del Crédito
MONTO
» Desde US. 50000 (a partir de 9 hectéareas)
VALOR A FINANCIAR
» Hasta el 100%; para proyectos de ampliacion.
PLAZO
» Activo Fijo: hasta 10 afios.

PERIODO DE GRACIA

» El periodo de gracia para el proyecto de ampliaeignicola en palma africana tiene un
plazo de 3 afios donde se paga solo los interekesedéo.
TASAS DE INTERES

* De 9,5% a 11,15%
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GARANTIAS

Negociadas entre la CFN y el cliente; de conforehidan los dispuesto en la Ley
General de Sistema Financiero, a satisfaccion deol@oracion Financiera Nacional.
En caso de ser garantias reales no podran seroreferal 125% de la obligacion

garantizada. Para la garantia se tomara en cuEnpadpiedades de los proveedores.

Requisitos

Primero Precalificacion:

Llenar la solicitud de precalificacion ANEXO 2

Aprobar la Precalificacion (B, A, AA, AAA en la ceal de riesgos)

Segundo Recoleccion de documentacion y requisitos:

Declaracion de impuesto a la renta del dltimo &erdiscal.
Titulos de propiedad de las garantias reales qo&ressen.
Carta de pago de los impuestos.

Permisos de funcionamiento y de construccion cugnoceda.
Proformas de la maquinaria a adquirir.

Proformas de materia prima e insumos a adquirir.

Nota: La lista completa de requisitos para la solicitied crédito para la CFN se encuentra en el ANEXO

3y4.

Tiempos de Respuesta para el crédito:

» 24 horas aprobacion de la precalificacion

» 30 dias para presentacion de papeles y requisitos
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» 30 dias para la aprobacion del crédito

» 7 dias para desembolso

Nota: Los desembolsos se pueden realizar dependiendedqiedrimiento del cliente, en el caso de la oferta

de desarrollo se plantea hacer desembolsos detlédterédito en los 4 afios siguientes.

Accion 3: Desarrollo de Politicas
El desarrollo de las politicas establecera losaimientos que permitan orientar la
accion de la Palmex S.A. y el compromiso de loygedores con la finalidad de asegurar el
aprovisionamiento de la fruta para asi mantenaungeatar los niveles de produccion de la
extractora. Con la ayuda de abogados se estaldegredesarrollaron las siguientes politicas
tanto para el proveedor como para la empresa:
Desarrollo de politicas para Palmex S.A.
* Ayudar a gestionar el Microcrédito
» Todo proyecto de Desarrollo de las plantacionesa seplementado e implantado
anicamente por la Gerencia de Produccion de PaBn&x de acuerdo a los estandares,
normas y procedimientos definidos, orientados srengpcumplir los objetivos de la
empresa
» Controlar el cumplimiento de pagos del crédito lko6FN.
Desarrollo de politicas para los proveedores
« Cartas de compromiso de aprovisionamiento totdiuta de palma africana producida
en las plantaciones de los proveedores.
Accion 4: Programa de produccion y pronéstico de ventas
La produccion de fruta de palma africana en lastpciones dependera directamente

de la cantidad de hectareas que estas poseanngsengen productivas. Segun, ANCUPA
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con un adecuado manejo de las plantaciones se rpagzinzar una optima produccion por
hectarea como se observan en la Tabla 6.6.

Tabla 6.6: Ciclo de Productividad

Productividad en (TM/HA)
Afo |Afo| Ano | Afo | Afo | Afo | Afo | Ao
1 2 3 4 5 6 7 8 | Afo9

Productividad ideal
0 1,5 4 6 8 10 13 15 17
(TM/HA)

Productividad real en
el sector de San
Jacinto del Bua

(TM/HA)

Fuente: ANCUPA
Elaborado por: Francisco Gonzalez

A pesar de esto, el calentamiento global comasdtaatores han afectado estos niveles
de productividad y no permiten alcanzar los remelimos ideales que constan en la Tabla 6.6
con un correcto manejo de las plantaciones enctbrsee obtiene un 75% del rendimiento
ideal, considerando que para alcanzar estos reewlios, se dependera directamente de
algunas circunstancias entre ellas se encuentsasidoientes:
« Tipo de Planta
» Cantidad de luz / agua
* Buen manejo de la Plantacion (fertilizacion, coindie plagas)
Nota: Para sacar el prondstico de ventas de la tablse6t@mara en cuenta la tabla 6.6
mas el porcentaje de crecimiento del sector qustaan el Anexo |.
A continuacion se tomara en cuenta la hacienddci@apara ejemplificar la

proyeccion:
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NOMBRE Y APELLIDO

ALICIA ANDRADE

NOMBRE DE LA PROPIEDAD

HACIENDA GALICIA

2 TOTAL HECTAREAS PLANTACION 118
.| # HECTAREAS CON PALMA AFRICANA 63
@) # de Toneladas de PA Mensuales 60
=} % de Productividad por Hectarea 0,05
% de Crecimiento anual de la plantacién
(25%) 14
~ # d/e Produccion Produccio | Produccion Produccion
# Aho Hectare Mensual de PA | " Anual Mensqal de Anual de aceite
as de PA aceite
112012 (1ra Siembra) 77 62,86 754,29 12,57 150,86
212013 (2da Siembra) 91 65,85 790,20 13,17 158,04
312014 (3ra Siembra) 105 72,42 869,08 14,48 173,82
42015 (4ta Siembra) 118 81,35 976,15 16,27 195,23
512016 118 92,76 1113,15 18,55 222,63
6 (2017 118 106,68 1280,17 21,34 256,03
712018 118 119,53 1434,34 23,91 286,88
812019 118 132,70 1592,42 26,54 318,48
9| 2020 118 146,06 1752,72 29,21 350,54
TOTAL 880,21 10562,57 176,04 211251

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Tabla 6.8: Pronostico de Ventas

PronéStiCO de VentaS Proyeccién de Toneladas de Palma Africana por Afio

2012 2013 2014 2015
%
Crecimiento

# Hect. | # Tnl. PA 2011 | 1afiode | 2afiode| 3afiode | 4afiode | 2016 | 2017 | 2018 | 2019
# | # Hect. Ubicacion Extractora Anual Crédito

Palma | Mensual siembra | siembra | siembra siembra

proyectado en
4 afos

1 60 Mocache 1 60 30 Palmex 0 Si 36D 369 379 388 8 39| 409 419 430 441
2 80 Mocache 1 40 4 Palmex 10 Si 48 49 50 82 134 205 296 378 459
3 100 San Francisco De Chil§ 50 23 Palmex 13 Si 276 283 290 338 408 503 624 732 841
4 45 San Francisco De Chila 45 28 Palme 0 S 336 345 353 363 372 381 391 401 412
5 100 Mocache 1 50 24 Palmex 13 No 288 295 308 311 319 327 335 344 353
6 80 San Vicente del Bua 80 36 Palmex 0 Si 432 448 454 466 478 490 503 516 529
7 80 Mocache 2 40 19 Palmex 10 Si 228 234 240 278 334 411 508 595 682
8 40 Mocache 4 40 20 Palmex 0 Si 24D 246 252 259 6 26| 272 279 287 294
9 100 Mocache 4 56 37 Palmex 11 Si 444 455 467 516 584 673 785 887 989
10 40 Guabal 40 24 Palmex 0 Si 288 295 303 311 319 327 335 344 353
11 60 San Vicente del Bua 20 15 Palme 10 Ng¢ 180 5 18| 189 194 199 204 210 215 221
12 40 Mocache 1 40 16 Palmex 0 Si 19p 197 202 207 13 2 218 224 229 235
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13 10 Guabal 10 2 Palmex Si 24 25 25 26 27 a7 28 29 29
14 20 San Francisco De Chila 20 3 Palme S 3 7 3 38 39 40 41 42 43 44
15 18 Guabal 18 7 Palmex Si 84 86 88 91 93 95 98 100 103
16 10 Mocache 4 10 4 Palmex No 48 49 50 52 53 54 56 57 59
17| 60 San Francisco De Chil§ 40 27 Palmex 5 Si 324 332 341 368 402 446 500 550 600
18 40 La flecha 40 8 Palmex Si 96 98 101 104 106 109 112 115 118
16 8 San Vicente del Bla 8 2 Palmex Si 2 25| 25 6 2 27 27 28 29 29
17 20 Mocache 4 20 17 Palmex Si 20 209 215 22 26 2 232 238 244 250
18 8 La flecha 5 4 Palmex 1 Si 48 49 50 54 60 66 74 82 89
19 3 Guabal 3 6 Palmex No 72 74 76 78 80 82 84 36 88
20 3 Guabal 3 6 Palmex No 72 74 76 78 80 82 84 6 88
21 3 Guabal 3 6 Palmex Si 72 74 76 78 80 82 84 6 88
22 8 Guabal 7 10 Palmex Si 12 123 126 129 1393 6 13 140 143 147
23 10 San Francisco De Chila 10 5 Palme N g 2 6 63 65 66 68 70 72 74
24 40 San Vicente del Bla 3 1 Palmex Ng 1p 12 13 13 13 14 14 14 15
25| 140 Mocache 1 39 31 Palmex 25 Si 372 382 391 481 617 805 1043 1256 1470
26| 60 San Francisco De Chil§ 20 12 Palmex 10 Si 144 148 151 187 241 315 409 493 578
27| 53 San Francisco De Chil§ 30 40 Palmex 6 Si 480 492 505 540 582 636 702 762 823
28 20 San Vicente del Bua 20 8 Palmex Si 96 9§ 1 10 104 106 109 112 115 118
29 8 San Vicente del Bua 8 7 Palmex Si 84 86 84 1 9 93 95 98 100 103
30 20 San Vicente del Bua 5 2 Palmex Ng 24 25 25 26 27 27 28 29 29
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31| 20 San Jacinto del Bua 3 3 Palmex 4 Si 36 37 38 52 74 105 144 179 214
32| 118 San Jacinto del Bua 63 60 Palmex 14 Si 720 739 757 825 914 1031 1175 1307 1439
33 50 San Jacinto del Bua 35 20 Palmex 4 Si 240 246 252 272 298 331 372 409 446
34 15 San Jacinto del Bua 8 5 La Joya 2 Si 0 20 60 67 83 111 156 216 291
35 10 San Jacinto del Bua 10 6 La Joya 0 N D 6 24 25 25 26 27 27 28
36 12 Mocache 4 12 8 La Joya 0 Si 0 8 32 33 34 35 5 3 36 37
37 40 San Francisco De Chila 40 30 La Joya 0 S 0O 30 120 123 126 129 133 136 140
38 45 San Vicente del Bua 20 12 La Joya 6 N 12 8 4 49 50 52 53 54 56
39| 50 Mocache 4 30 22 La Joya 5 Si 0 22 88 105 148 227 353 522 735
40| 50 San Vicente del Bla 35 23 La Joya 4 Si 0 23 92 106 138 198 293 421 582
41 50 Mocache 4 50 40 La Joya 0 Si 0 40 16( 164 168 173 177 182 186
42 50 Mocache 4 50 40 La Joya 0 Si 0 40 16( 164 168 173 177 182 186
43| 100 San Vicente del Bla 90 70 La Joya 3 N D 74 280 287 295 302 310 318 326
TOTAL ANUAL DE FRUTA 7249,863 8222,22 8831,4947 9693,8289 15417,4
TOTAL MENSUAL DE FRUTA 567 604 685 736 808 905 1030 1153 1285
TOTAL ANUAL DE ACEITE 1360,8 1449,973 1644,444 1766,2989 1938,7658 24715 2767,6
TOTAL MENSUAL DE ACEITE 1134 120,831 137,037| 147,19158 161,56381 181,02 205,96| 230,63| 256,957

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Tabla 6.9: Tactica 1 Empaquetamiento de la oferta de desanpalia los proveedores de Palmex S.A.

Oferta de Desarrollo
|. INFORMACION GENERAL

EMPRESA:

Palmex S.A.

RESPONSABLE:

Gerente de General y Gerente de Marketing

II. OBJETIVOS

Objetivo Estratégico:

Aumentar las ventas de aceite rojo un 15% por ongelila fidelizacion de proveedores
durante los proximos siete afios

Estrategia: Integracion de proveedores a la cadena de valler elmpresa
Meta: 15%
Mix: Producto / Servicio

lll. PRESUPUESTO

Presupuesto de Costos Aproximado

$ 10800

IV. CURSOS DE ACCION

Tiempo

Actividad

Definicion de la propuesta de desarrollo

Gestion del Microcrédito

Desarrollo de Politicas.

Programa de produccion y prondstico de ventas

Fecha de Inicio

ANO 2013
MEs | 11213lal5l6!718l9l10]11]12 Indicadores Presupuesto
Aumento de # de $0
proveedores y mayor % $ 8000
de ventasy $ 800
aprovisionamiento
$ 2000

Enero 2013

Fecha de Finalizacion

Diciembre 2013

V. OBSERVACIONES

El desarrollo se realizar4 unae@da afio hasta cubrir el 100% de las plantaciones

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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 Tactica 2: Reactivacion de antiguos proveedores
Accion 1. Andlisis del historial de compras realizadas perdotiguos proveedores
A través de este anadlisis se identificar las pesibecesidades de los antiguos clientes
para definir una propuesta acorde a dicha necegidgtherar valor en nuestra oferta. Para el
desarrollo de una oferta de valor exitosa, es itapte tomar en cuenta informacién atil de
los proveedores tales como su ubicacion, su pra@luccaracteristicas y necesidades de su
plantacién y entrega de fruta a la competenciageitos. Para recopilar esta informacion se
utiliza el historial de compra de fruta de afioserates y fuentes de informacién externa
(contactos personales, entre otros).
Accion 2: Determinar y evaluar a los mejores proveedores
Una vez determinadas las necesidades de los astjgnoveedores, se procedera a
evaluar y tomar la decision sobre la oferta querepondra para satisfacer la necesidad de los
mismos. Se tomara en cuenta para la reactivacidosdantiguos proveedores aquellos que
Palmex S.A. considere potenciales y cuyas necessdpdedan ser resueltas. Para esto se
analizara los siguientes factores:
» Localizacion
» Cantidad de hectareas de palma africana.
» Cantidad de toneladas de fruta entregadas.

Accion 3: Gestion comercial para reactivacion de antiguosg@dores

Es importante conocer el porqué un proveedor dimdXaS.A. ha dejado de proveer
fruta a la extractora. Esta informacion permitgalizar las acciones necesarias para recuperar
y reactivar a dicho proveedor y asi orientar elioanmacia la plena satisfaccion del mismo.

La reactivacion de los antiguos proveedores de ®ali@.A. sera gestionada por el
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departamento de Marketing y Comercializacion que ragponsabilizara de entregar
eficientemente la oferta de valor al antiguo proleeey realizar un seguimiento definiendo el

mejor canal para llegar a él.

Dentro de las actividades que la gestion comedahe realizar para la reactivacion y

recuperacion de antiguos proveedores estan:

» Averiguar las razones por las que el proveedonoygende la fruta a Palmex S.A.

e Actualizar la base de datos de los antiguos prawesdestableciendo sus intereses y
necesidades.

* Reabrir la comunicacién con los antiguos proveesiate Palmex S.A. de manera
proactiva, que permita generar nuevas oportunidaddss de negocio.

» Conocer los puntos de mejora de la empresa, y @atela satisfaccion vy fidelizaciéon

de sus clientes
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Tabla 6.10: Tactica 2 Reactivacion de antiguos proveedores

Reactivacion de antiguos proveedores

|. INFORMACION GENERAL
EMPRESA: Palmex S.A.
RESPONSABLE: Gerente de Marketing
II. OBJETIVOS
. - Aumentar las Ventas de aceite rojo un 15% por enédila fidealizacién de proveedores
Objetivo Estrategico: durante los proximos siete afios ! P P
Estrategia: Integracion de proveedores a la cadena de valler elmpresa
Meta: 15%
Mix: Producto
lll. PRESUPUESTO
Presupuesto de Costos Aproximado | $ 800
IV. CURSOS DE ACCION
, Afo 2013
Tiempo MEs|1/213lal516!718l9l10]11] 12 Indicadores Presupuestp
Actividad
Analisis del historial de compras de fruta antigpos/eedores 0 L $0
. - % de Reactivacion d
Determinar y evaluar a los mejores proveedores Antiguos Proveedores $0
Gestion comercial para reactivacion de antiguosq@dores $ 800
Fecha de Inicio Marzo-13
Fecha de Finalizacion Junio-13
V. OBSERVACIONES

Elaborado por: Francisco Gonzéalez
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* Tactica 3: Asistencia técnica

Es importante asegurar la productividad de lastptiones a través de una asistencia técnica
profesional que permita maximizar los niveles dedpccion de las diferentes plantaciones de
los proveedores.
Accidn 1: Contratar Ingeniero Agronomos

Se requiere la contratacién permanente de un iegeAgronomo para el manejo y
mantenimiento de las propiedades que oriente pléadaciones a un desarrollo eficiente y
eficaz, asi también que realice actividades deaaitgrion en manejo de la calidad y
productividad del cultivo de palma africana y ottesmas. Se debe de considerar en esta
profesionalizacion temas como fertilizacion, cuy control de plagas y enfermedades,
control de malezas, riego. El ingeniero agrononadizara una inspeccion y control de todas
las propiedades de los proveedores de Palmex 8tAo pnenos 2 veces al mes.

* PERFIL DEL PROFESIONAL PARA LA CONVOCATORIA
Convocatoria a concurso de méritos y oposicion parmcupar el cargo de Ingeniero
Agrénomo

La Empresa Palmex S.A. se complace en invitar ricyar en el concurso para
ocupar dos posiciones dageniero Agronomo en la ciudad de Santo Domingo de los
Tsachilas.
MISION DEL PUESTO:

Apoyar el desarrollo de las plantaciones de pafmaana del sector de San Jacinto
del Bla para potencializar la produccion de palfrieama y alcanzar los objetivos propuestos

de la empresa.
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ACTIVIDADES ESENCIALES:

Elaboracion de proyectos de extension e invers®rpldntaciones considerando las
diferentes variables que participan en el procesodytctivo agropecuario y
agroindustrial de la palma africana.

» Participar como instructor en actividades de cadpeiéin para los diferentes actores del
sector de palma africana.

* Manejo adecuado de la comunicacion interpersomgiupal en procesos interactivos
del ejercicio profesional, con apego a las carestieas propias de los diferentes
palmicultores.

* Analizar e interpretar adecuadamente la informaaciésultante de las diferentes
evaluaciones, realimenta las actividades, divukgultados y propone alternativas e
innovaciones.

REQUERIMIENTOS:
Instruccion Formal
Titulo profesional: Ingeniero AgrénomdngenieroAgropecuario
Experiencia
Uno a dos afios en instituciones, puestos similares
Capacitacion Requerida:
Manejo de proyectos (80h).
Cultivo y Desarrollo de Palma Africana (40h).
Competencias:

* Comunicacion.

» Enfoque en los resultados.
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» Trabajo en equipo.
* Integridad.
 Orientacién de servicio.
Accioén 2: Entrega de fertilizante Natural

Palmex S.A. aprovechara los recursos naturalesadean del proceso de extraccion
del aceite rojo como es el raquis, chamba o tusa sple del desfrutador para crear
fertilizantes naturales que servirdn como abona [z plantaciones de los proveedores y asi

mejorar calidad del producto.

Figura 6.6: Residuo del desfrutador

Fuente: PALMEX S.A.
Elaborado Por: Francisco Gonzalez

Este residuo saliente del desfrutador se recogerdtregara a los proveedores de la

siguiente forma: por cada 10 TM de palma afric&amex S.A. entregara 1 TM de raquis a
sus proveedores.

Figura 6.7: Plantas de Palma Africana Abonadas

Fuente: PALMEX S.A.
Elaborado Por: Francisco Gonzalez
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Tabla 6.11: Tactica 3 Asistencia Técnica Empresa Palmex S.A.

Asistencia Técnica

|. INFORMACION GENERAL
EMPRESA: Palmex S.A.
RESPONSIBLE: Gerente de Produccion
Il. OBJETIVOS

Obieti L Aumentar las Ventas de aceite rojo un 15% por onddila fidealizacién de

jetivo Estratégico: . . ~

proveedores durante los proximos siete afios
Asegurar y Potencializar la produccion de PalmacAfra en las Plantaciones de los
Estrategia: Proveedores
Meta: 15%
Mix: Producto
lll. PRESUPUESTO
Presupuesto de Costos Aproximado | $ 12962,36
IV. CURSOS DE ACCION
. ANO 2013-2019
Tiempo Indicadores Presupuesto
— MES|1/2|3|4|5/6|7(8|9/10(11|12
Actividad
Contratar Ingenieros Agronomos % de aumento de
aprovisionamientt $11762,36
de fruta de palma
africana
Entrega de fertilizante Natural $1200
Fecha de Inicio 2013
Fecha de Finalizacion 2019
V. OBSERVACIONES El sueldo del Ingeniero Agrononsesa de $800 mensuales

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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* T4ctica 4: Creacion del Departamento de marketing y Comeézeigbn

Con el fin de incrementar las ventas, se ha Véstecesidad de crear un departamento
marketing de que se encargue de impulsar el ddlsatie la palma africana y comercializar
de forma eficiente para lograr los objetivos prapog. Este departamento se encargara de
delegar, organizar, coordinar, supervisar y ej&clatm tacticas planificadas de la oferta de
valor.
Accidn 1: Contratar Ingeniero en Marketing

Para ocupar dicho cargo se contratara a una e cumpla el siguiente perfil:
Titulo de tercer nivel o nivel superior en Ingefaezn Marketing, con conocimiento en temas
agricolas, y la industria de la palma africana paalizar la planificacién estrategia
empresarial, los canales de distribucion, produszimpetencia del mercado y que cuente con
aptitudes para el manejo de personal.
Accidn 2: Desarrollo de las directrices de Marketing

El departamento de Marketing tendrd las siguicfttesiones:

Investigacion de mercadocon la finalidad de conocer las necesidades debrsgc

situacion del mercado actual y potencial.

» Desarrollo de la oferta de valorpara generar una propuesta atractiva para el nercad
palmero.

» Definicion de estrategias de comunicacion fyjdealizacion que permita informar a los
proveedores sobre los beneficios que entrega Pehexy posicionarse en el sector de
San Jacinto del Bua.

» Desarrollar estrategias de abastecimiento y distrilicion enfocados a los proveedores

de la empresa.
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Tabla 6.12: Tactica 4 Departamento de Marketing Palmex S.A.

Creacion del Departamento de Marketing y Comercialiacion
. INFORMACION GENERAL

EMPRESA:

Palmex S.A.

RESPONSABLE:

Gerente General

II. OBJETIVOS

Objetivo Estratégico:

Aumentar las Ventas de aceite rojo un 15% por en@dila fidelizacién de proveedor
durante los proximos siete afios

Estrategia: Implementacién del Departamento de marketing y €acrializacion
Meta: 15%
Mix: Producto
lll. PRESUPUESTO
Presupuesto de Costos Aproximado | 14400

IV. CURSOS DE ACCION

. ANO 2013
Tiempo Indicadores Presupuesto
— MES|1|2|3|4|5(6(7[8]9|10|11|12
Actividad
Contratar Ingeniero en Marketing
14400
Desarrollo de las directrices de Marketing % Crecimiento en
ventas / 0
Fecha de Inicio Enero-13
Fecha de Finalizacion Diciembre-13

V. OBSERVACIONES

El sueldo del Ingeniero en Markgtsera de $1200 mensuales

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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6.3. PRECIO

El precio define el proceso de compra ya que tosgedores entregan la fruta a las
diferentes extractoras dependiendo de varios fe€tsiendo el precio uno de los factores mas

importantes para la misma.

6.3.1.Tendencias de las politicas de precios

Los precios tanto para la compra como para laaveatdependen de la empresa ni de
la industria, sino de razones ajenas a su cordelhasa a los precios establecidos en el
mercado internacional por ejemplo actualmente etiprdel aceite crudo es de $1088, siendo
el 17% igual a $184 que es el precio actual da fletpalma.

Este precio es propuesto por FEDAPAL y dependeradmnes ya explicadas
anteriormente en el capitulo 2, que se resumeragrdndiciones del comercio mundial y
nacional. De ahi depende de la extractora e industprecio de compra y venta.

Para establecer el precio local del aceite cruelgppalma, sirven de referencia los
siguientes factores:

* Precio paridad importacion del aceite de palmaEl precio local esta ligado al
precio internacional referido por Malasia, esteetsfactor mas importante en la
formacion del precio local.

* Precio paridad importacion del aceite de soyaSe analiza el precio internacional del
aceite de soya que es un sustituto en cierta prdpodel aceite de palma.

* Volumen del excedenteMientras mayor sea el excedente de producciorteiteade
palma en el mercado ecuatoriano, el precio loeaktique seguir acercandose al precio

internacional.
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* Destino del excedente exportable: Bhercado mas atractivo para la exportacion del
aceite de palma, sera el mercado regional andapecealmente Venezuela y Colombia.
Las exportaciones a México son mas costosas xpastaciones a Europa mucho mas.

Por tales razones para el caso del presente poogecse desarrollaran estrategias y
politicas de precio actualmente Palmex S.A. utileaestrategia de asignacion de precios
segun el mercado, para poder tener un precio traxtiao frente a sus proveedores.

Cada extractora del pais maneja un diferente préependiendo de su sistema de
comercializacién debido a la ley anti monopoliosdio se fijaba un solo precio para todas las
extractoras pero ahora las mismas fijan los prexiascompetencia y tratan de mejorarlo para
atraer nuevos proveedores creando una guerra degentre extractoras.

6.4. PLAZA

Por el giro de negocio de Palmex S.A. se aplicaslirategias dirigidas a la obtencion

de materia prima y brindar un servicio eficiente.
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6.4.11la empresa

Figura 6.8: Foto aérea de Palmex S.A.

Fuente: Palmex S.A.

La planta extractora se encuentra ubicada vieanaV&ente del Bua KM. 35 S/IN y
Principal. La planta extractora tiene 29 afos fomamiento donde ha existido varias mejoras
como se explico en el capitulo 2. En la Figura afemos observar el flujo grama de la

extractora.
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Figura 6.9: Estructura de la Fabrica
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Elaborado por: Francisco Gonzalez




Figura 6.10: Flujo grama extractora
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Elaborado por: Francisco Gonzalez
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6.4.2 Proveedores

Los kilometros de transportacion de la fruta denaatle africana a la extractora son
entre 3 Km hasta 20 Km y, representan una inversada el productor. Existe la oportunidad
de hacer mas eficiente y eficaz este canal formhtidento humano de Palmex S.A. para que
tenga un mayor desempefio laboral e implementan@amiton como medio de transporte de
la fruta.
6.4.3 Estrategias del canal de distribucion

Tabla 6.13:Plan de Acciéon Plaza
PLAN DE ACCION - PLAZA

Decisiones Estratégicas
Objetivo Estrategia

Tactica Acciones

1. Definicién de
Gestion de Programas
programas de
desarrollo y 2. Patrocinio
formacion del

Promover la
_ mejora continua d
Mejorar un 20% la | |55"capacidades del
calidad delos | ¢5j6nt0 humano.

D

productos y servicios talento humano| 3. Obliga}ciones del
de la empresa Trabajador
!mplementandq un 1. Integracion de
sistema de gestion de camion
desarrollo del RRHH )i fati
jora Logistica .
en corto plazo de Implementacion| ,, | ,jizacion de

de Transporte

Aprovisionamiento los proveedores

Elaborado por: Francisco Gonzalez

* Tactica 5: Gestion de programas de desarrollo y formacionadehto humano

Accién 1: Definiciéon de Programas
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OBJETIVO

» Generar una herramienta para el desarrollo técmoafesional y personal de los
trabajadores de Palmex S.A. mediante la implem@mtacdesarrollo de programas de
formacion y capacitacion, que mejoren la eficiendalidad de los servicios y la

productividad de la empresa.

TIPOS DE PROGRAMAS

Eventos de desarrollo profesional:son los eventos de corto plazo, tales como:
Cursos, seminarios, talleres, conferencias de tesrdoterno o externo, enfocados al

perfeccionamiento de los conocimientos del tralmajpdra el desempefio de sus funciones.

* Induccion al puesto de trabajo:es la actividad que bajo la responsabilidad del jef
inmediato, tiene por objeto proporcionar las instiones especificas del puesto de
trabajo y la transferencia de conocimientos propg@sas funciones que desempenia el
trabajador en Palmex S.A.

* Re induccion: es la actividad mediante la cual se hace conoceodas los
trabajadores de Palmex S.A. sobre los cambiosmualas en la estructura, procesos,
marco filos6fico, marco juridico entre otros queformen los objetivos

organizacionales.

ASPIRANTES
Podran acceder a los programas de desarrollanafién, todos aquellos trabajadores

gue mantengan una relacion laboral permanente alomeR S.A.
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Requisitos para Eventos de desarrollo profesional
» Tener un tiempo de servicio no inferior a 3 Meses
* No acreditar sanciones por faltas graves
* La especializacion del trabajador debera ser cabipaton las funciones de

desarrollo del evento.

Nota: La induccién y re induccién seran proporcionadasieinicio o cambios en los procesos. Los progsama
seran presentados en la Gerencia General quieza@aay aprobara dicho programa para su ejecuatorde a

las necesidades del trabajador.

Accion 2: Patrocinio
Todo evento de desarrollo profesional debera gmbado por la Gerencia General y
se sujetara al siguiente patrocinio:
* EI 50% del evento
* Anticipo de sueldo para el trabajador
* Licencias con sueldo de hasta una semana
Accion 3. Obligaciones del Trabajador
El trabajador beneficiario con la aprobacion deeuento de desarrollo y formacion
debera sujetarse a las siguientes obligaciones:
* Envio de Informes
* Presentacion de Certificados
* Aplicar los conocimientos adquiridos durante elrgge en el desempeiio de sus
funciones
» La aceptacion a descontar de sus remuneracionesiicgpos de sueldos o haberes

con la empresa.
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Tabla 6.14: Tactica 5Gestionar Programas de formacion de Talento Humano

Gestionar programas para la formacion y entrenamieto del talento humano
. INFORMACION GENERAL

EMPRESA: Palmex S.A.
RESPONSABLE: Recursos Humanos
Il. OBJETIVOS

Objetivo Estratégico: Mejorar un 20%_ I,a calidad de los productos y sé@gide la empresa implementando un

sistema de gestion de procesos en corto plazo
Estrategia: Promover la mejora continua de las capacidadesigelto humano.
Meta: 20%
Mix: Plaza

lll. PRESUPUESTO

Presupuesto de Costos Aproximado $ 4000

IV. CURSOS DE ACCION

‘ ANO 2013
Tiempo ves | 11213lalsl6l 71819l 10| 11] 12 Indicadores Presupuesto
Actividad

Definiciéon de Programas $0
Patrocinio % de Productividad $4000
Obligaciones del Trabajador $0
Fecha de Inicio Mayo-13
Fecha de Finalizacion Octubre -13

V. OBSERVACIONES

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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* Tactica 6: Implementacion de Transporte
Accidn 1: Incorporacion de camién
Palmex S.A. integrard un nuevo camion marca ChetviSerie F Forward con
tecnologia ISUZU 100% japonesa por un valor $ 15.60n la capacidad de carga de 12
Toneladas, este servira para transportar la fratisl propiedades de los palmicultores a la

extractora.

Figura 6.11: Transporte

Fuente: Chevrolet
Accion 2: Localizacion de los proveedores
Los proveedores de Palmex S.A. se encuentranddscan el Sector de San Jacinto
del Bua como se explico en el capitulo 2. Es ingmtét localizar las propiedades de cada uno
de ellos para el desarrollo de estrategias logsstgque permitan aumentar participacion de
mercado y brindar un servicio genere valor pargtoseedores

Tabla 6.15:Recintos

San Jacinto del Bla San Vicente del Bua | Mocache IV

Flecha Mocache | Mocache V

Guabal Mocache Il Mocache VI

San Francisco de Chila Mocache Il

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Figura 6.12: Mapa de San Jacinto del Bua
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Fuente: Gobernacion Santo Domingo de los Tséachilas

Tabla 6.16:Localizacion de Proveedores

, # DISTANCIA
UBICACION PROVEEDORES (Km)

Guabal 7 20 Km
La Flecha 2 5Km
Mocache 1 5 10 Km
Mocache 2 1 12 Km
Mocache 4 8 8 Km
San Francisco De
Chila 8 15 Km
San Jacinto del Bla 5 3 Km
San Vicente del Bla 10 2 Km

Elaborado por: Francisco Gonzalez



Tabla 6.17:Tactica 6 Implementacion de Transporte Palmex S.A.
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Implementacién de Transporte y centros de Acopio diuta

|. INFORMACION GENERAL

EMPRESA:

Palmex S.A.

RESPONSABLE:

Gerente de Operaciones

II. OBJETIVOS

Objetivo Estratégico:

gue generen valor agregado en el servicio

Fortalecer la gestién operacional y administratigda empresa a través de la definicion de prodasasos

Estrategia: Desarrollo de mercado a través decges\que generen valor para los proveedores egite
Meta: 20%
Mix: Plaza
lll. PRESUPUESTO
Presupuesto de Costos Aproximado $ 15.000
IV. CURSOS DE ACCION
_ ANO 2013
Tiempo ves | 11213lalslel7l8lel 101 12| 12 Indicadores Presupuesto
Actividad
Compra de camién . % SatiSfaCCi('?n del cliente y % $ 15000
Aumento de ingreso Fruta a la
Localizacion de los proveedores extractora $0
Fecha de Inicio Mayo - 2013

Fecha de Finalizacion

Septiembre - 2013

V. OBSERVACIONES

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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6.5. PROMOCION

La forma de promocionar los productos industrigléigeren de lo que se realiza para
productos de consumo, todo depende del tipo deuptos que se va a comercializar, es
necesario que se conozca muy bien el mercadocjieate a quien nos vamos a dirigir, con
esta informacion disefiamos la estrategia que apsifa estar en contacto permanente con

nuestro mercado objetivo.

Para el mercado industrial no se aplican Iasas iniciativas promocionales que se
usan para los mercados de consumo, la razon ebigues y servicios industriales tienen
unas caracteristicas unicas, su naturales es #&uis usos y necesidades y cantidades estan
claramente definidos, sus costos afectan directimeh precio del producto industrial,

cualquier estrategia que definamos para el merncatstrial debe de considerar lo anterior.

En conclusion los mercados industriales son umatéu de ingresos para un sin
namero de empresas especializadas en este canen, aleordarse con cuidado y sobre todo
con estrategias definidas que le permitan a lagegap proveedoras de bienes y servicios su
crecimiento a través del tiempo gestando unaslalielaciones comerciales tanto con el

proveedor, como el cliente industrial. (Mejia, 2010
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6.5.1 Estrategias de Promocion

Tabla 6.18:Plan de Accidon Promocion

PLAN DE ACCION - PROMOCION

Decisiones Estratégicas \

= ; Tactica Acciones
Objetivo Estrategia \

174

1. Desarrollo del manual de
identidad corporativa:

Componentes de la
imagen o identidad
corporativa

Fortalecer y desarrollar |
imagen corporativade la  Marca o nombre

j*¥

empresa Personaje  Logotipo
Incrementar la Slogan
participacion de | Disefiar un Plan de
mercado un 40% a Comunicacion 2. Aplicacion del logotipo
través del eficiente que en la papeleria
posicionamiento de  difunda los de corporativa y otros.
la empresa en el| beneficios para los
sector de San proveedores y
Jacinto del Bua en clientes
4 afnos.

1. Planificacion de los

, medios publicitarios.
Desarrollo de promociongs

y medios publicitarios > Definicion de

Promociones.

Elaborado por: Francisco Gonzalez

» Té&ctica 7: Fortalecer y desarrollar la imagen corporativaaderhpresa
La imagen corporativa se refiere a la percepc@rPdimex S.A. frente al mercado.
Esta imagen debe ser atractiva, de modo que laesaenere interés entre los proveedores y
los clientes, se posicione en su mente, y facliteel aprovisionamiento de fruta de palma

africana y venta del aceite. La imagen corporatighe estar alineada a las filosofias de la



181
empresa como mision, vision, principios y valoredadempresa establecidos en el Capitulo 5
para ser creible ante el mercado y crear una @hehttorporativa. La imagen de la empresa
tiene que ser manifestada en todas las interaccioome los proveedores y clientes utilizando

los medios adecuados.

Accion 1: Desarrollo del manual de identidad corporativa

El desarrollo del manual de identidad corpora@aun documento en el que se
disefian las lineas maestras de la imagen de un@esamen €l se definen las normas que se
deben seguir para crear la marca y el logotipoosndiferentes aspectos tanto internos y
externos que puedan ser visualizados por los eeyptproveedores. El manual describe los
signos Figuras escogidos por la compafia para anatrimagen asi como todas sus posibles
variaciones: forma, color, tamafio, etc. En el misseoexplica su forma, oportunidad y lugar

de utilizacion mediante la inclusion de ejemplayuiras.

CONTENIDOS

Componentes de la imagen o identidad corporativa

La imagen corporativa puede estar compuesta puwsvalementos, que de manera
conjunta o independiente cumplen una misma fund@ncual es crear identidad de la
empresa, mediante la cual, los clientes y provesdouedan identificar a Palmex S.A. Dentro
de los elementos de la imagen corporativa podemoanérar los siguientes: marca o nombre,

color, personajes, logotipo, slogan. (Chavez, 2006)
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* Marca o nombre

PALMEX S.A.

Su nombre esta compuesto de la definicion “Palsngrd&xtractoras del Bua”. El
nombre de la empresa no se puede cambiar debide kega ya varios afios en el mercado y

se encuentra ya posicionada en el mismo.
« Personaje

El personaje actual utilizado por Palmex S.A. dos plantas de palma africana como
se observa en la tabla 6.22 pero en la misma séeplal nuevo personaje que utilizara la

empresa para refrescar su imagen.

Tabla 6.19:Personaje Palmex S.A.

Actual Personaje Nuevo Personaje

k)

[
\

d

Elaborado por: Francisco Gonzalez

* Logotipo

El logotipo se modifico con el fin de refrescaiagen de la empresa, a continuacion
se muestra la diferencia entre el logotipo actual yogotipo nuevo propuesto para el

desarrollo de la imagen corporativa de Palmex S.A.
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Tabla 6.20:Logotipo Palmex S.A.

Logotipo Actual Logotipo Nuevo
] | |
il il - /k FPALMERAS Y EXTRACTORAS DEL Ml

Elaborado por: Francisco Gonzalez

El logotipo propuesto cuenta con el nuevo pergoymjpresentado anteriormente, un
novedoso estilo de letra que resalta el nombre lyalle mas Illamativo, una gota de color
tomate representando el aceite de palma africalegtyo del mismo lleva dos letras ‘EX’ que

reflejan los valores y principios de excelencixyeriencia de la empresa.

* Slogan

Palmex S.A. no cuenta con un Slogan que le parpusicionarse en la mente del
cliente y proveedor, a continuacion se propone idea basada en la imagen que quiere
demostrar Palmex S.A., en este caso la respordabisiocial. El slogan de la empresa debe

reflejar su mision y vision por lo tanto se deskwrel siguiente slogan

Creciendo juntos, un paso adelante...

Explicacion:

Al decir creciendo juntos se refiere a la integnaae los proveedores a la cadena de
valor de la empresa y un paso adelante manifiégtiare de desarrollo tanto para la extractora

como para los proveedores.
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Figura 6.13: Nuevo Logotipo Palmex S.A.

2 PALMGES s A

‘
ll CRECIENDO JUNTOS, UM PrASO ADELANIE...

PALMERAS Y EXTRACTORAS DEL RUA

Elaborado por: Francisco Gonzalez
Justificativo: es importante refrescar la imagen de Palmex Safa mostrar que la
empresa esta evolucionando y creciendo en el mneac asi llamar la atencion de nuevos
proveedores, asi como también de nuevos cliensts pfopuesta fue analizada con el gerente

de Palmex S.A. quien aprobo dicha propuesta.
Accion 2: Aplicacion del logotipo en la papeleria corporatvatros:

* Tarjetas de presentacion

Figura 6.14: Tarjetas de presentacion

S ePaLMEY S A

/l\ CEECTENDPO TUNTOS, UN FASOAPELANTE...
PALMERAS Y EXTRACTORAS DEL IRA

Tnte. Vicente Mirio

Gerente General
Av. Quito y Rio Toachi
Edif. Mutualista Pichincha 4to. Piso
Telf: 2750075 Cel. 094804440
E-mail: palmex_sa@csed.com.ec
Santo Domingo - Ecuador

A

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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* Hoja membretada

Figura 6.15: Hoja membretada

[
%é" Pﬁfh@ SA

Santo 30 de Abril de 2012
Ingeniero

Marco Almeida

Av. Quito y Rio Toachi Edificio Mutualista Pichincha 4to piso Ofe. 43

Telft 2750075 [ 084137575 Emalk: palmex(@csed.com.ec
Santo Domingo - Ecuador

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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e Facturas

Figura 6.16: Facturas

RUC:179032672001
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Elaborado por: Francisco Gonzalez

« Carpetas corporativas

Figura 6.17: Carpetas corporativas

cha gto piso
o Mutualista Pichin
Av.Quitoy Rio Toachi Edificie METHRR S0 @esed.com.ec
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Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Tabla 6.21: Tactica 7 Desarrollo de la imagen corporativa

Fortalecer y desarrollar la imagen corporativa de & empresa

|. INFORMACION GENERAL
EMPRESA: Palmex S.A.
RESPONSABLE: Gerente de Marketing
Il. OBJETIVOS

Incrementar la participacion de mercado un 40%\&8 del posicionamiento de la
Objetivo Estratégico: empresa en el sector de San Jacinto del Bla eos4 afi

Disefiar un Plan de Comunicacion eficiente que déups de beneficios para los
Estrategia: proveedores y clientes
Meta: 40%
Mix: Promocién

Ill. PRESUPUESTO
Presupuesto de Costos Aproximado | $ 6000

IV. CURSOS DE ACCION
. ANO 2013
Tiempo Indicadores Presupues
— MES|1|2|3|4(5|6|7|8]9(10(11|12 ’
Actividad
Desarrollo del manual de identidad corporativa: $ 6000
Aplicacion del logotipo en la papeleria corporatvatros % de participacion de mercado
Fecha de Inicio Febrero-13
Fecha de Finalizacion Marzo -13
V. OBSERVACIONES La cotizacién se encuentra en el Anexo 7

Elaborado por: Francisco Gonzélez
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* Tactica 8: Desarrollo de promociones y medios publicitarios
Para posicionar la empresa en el Sector de Santdatel Blua, es importante
fortalecer y desarrollar la imagen corporativa @ernpresa por medio de una comunicacion
efectiva, para lograr esto Palmex S.A. debe re@magales son los medios de comunicacién

por los cuales se debe entregar la informacios ailoveedores y a los clientes.

Accion 1: Planificacion de los medios publicitarios.

Fines de la publicidad para Palmex S.A.:

» Informar al proveedor y cliente sobre los benefidle la empresa
» Posicionarse en la mente del mercado objetivo, @lgena que la probabilidad de que de

aprovisionamiento de fruta sea mayor.

El objetivo principal del plan de medios publiciés sera crear imagen empresarial,
para promover la oferta de desarrollo, aumentapebvisionamiento de fruta y ventas del
aceite rojo, debido a que lo que no se comunicsengende. El fin de este plan es influir en la
percepcion que tienen los proveedores y clientesrespecto a Palmex S.A. La meta es
contribuir al objetivo de aprovisionamiento y venfaropuesto. La ejecucion del plan de
medios estara dirigida para los proveedores yteliede Palmex S.A.

La publicidad ayudara a posicionar a la empresal eector de San Jacinto del Baa,
aumentando el aprovisionamiento de materia prireatag de aceite rojo de palma africana.
Palmex S.A. realizara diferentes actividades qe¢epde reafirmar o cambiar la conducta de
compra de aceite rojo y aprovisionamiento de palfriaana siendo su fin llamar la atencion,

dirigir al cliente hacia el producto, facilitardacién de aprovisionamiento o compra.
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ACTIVIDADES

Impresion de catalogos comerciales, flyers, voknie banners promocionales
publicitarios, los mismos que seran distribuido$asrinteracciones con los proveedores
y clientes.

Para la comunicacion de la oferta de desarrolloh@eorganizado un encuentro
empresarial entre los proveedores actuales y PaBr&x en el encuentro se tratara la
oferta de desarrollo, sus planes y beneficios [mranismos. Dentro del programa del
encuentro empresarial se incluird un almuerzo uéjer (servicio de catering),
materiales de informacion del proyecto. El encueténdra lugar en la extractora de
Palmex S.A. en la sala de reuniones de la extmcfose alquilara proyectores de
imagen y micréfonos para la presentacion.

Para fortalecer la imagen de la empresa y publicidia la misma se implementara
material P.O.P que ayudard a posicionar a la empeesel sector y aumentar el

aprovisionamiento de fruta de palma africana oagde aceite rojo.
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Tabla 6.22: Material P.O.P. Promocional de Palmex S.A.

Termos Camisetas Balones
PALMEY CA
S
« v Y
vl i
paLES A
Jarros Gorras Fosforeras

¥

. |
1
I

-

Boligrafos

Pelotas anti-stress

Llaveros

- PALNEY <A

- —————

:(_ _a_;emu;@m_ | ;

Elaborado por: Francisco Gonzalez



191

Accion 2: Definicion de Promociones

Palmex S.A. gestionara un convenio con SupercaresSanto Domingo de los
Tsachilas para entregar una entrada al cine & 8aoneladas de fruta de palma africana.
Este convenio apoyard aumentar el aprovisionamimfouta de palma africana a la empresa
para incrementar las ventas. Esta promocion edarmélada en base al comportamiento
observado de los proveedores que los dias vielares la ciudad a realizar el cobro de la
fruta provista a la empresa y luego del cobro juaio sus familias van de paseo a cualquier

lugar con el fin de entretenerse.

Santo Domingo

* Av. Quito 1 S/N y Av. Abraham Calazacén, Edif. Raghopping Santo Domingo.
Telf: 02-2744-493.

Figura 6.18: Flyer Promocional de Palmex S.A.

B s

PO CrALDA

X

TONELADPAS DE
FRUTADE FralM A
AFEZICANA

ERATTSH (¥

LINA ENTRADA AL 3
cive *

Con el auspicio de:

SUPERCINES

mucho méas que un cine

= R P/f}l_)"f@ <. A

A s,

S

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Tabla 6.23: Tactica 8 Desarrollo de la imagen corporativa

Desarrollo de promociones y medios publicitarios

|. INFORMACION GENERAL
EMPRESA: Palmex S.A.
RESPONSABLE: Gerente de Marketing
Il. OBJETIVOS
Incrementar la participacion de mercado un 40%\&#8 del posicionamiento de la empresa en el sgetSan
Objetivo Estratégico: Jacinto del Bua en 4 afios
Estrategia: Disefar un Plan de Comunicacion efieigne difunda los de beneficios para los proveedpiclientes
Meta: 40%
Mix: Promocién
lll. PRESUPUESTO
Presupuesto de Costos Aproximado $ 2500
IV. CURSOS DE ACCION
ANO 2013
Tiempo .
ves | 11213lalslsl7lslol 10! 11| 12 Indicadores Presupuesto
Actividad
Planificacién de los medios publicitarios $ 2500
Definicion de Promociones. $0
Fecha de Inicio Marzo-13
Fecha de Finalizacion Julio-13
V. OBSERVACIONES o
La cotizacion se puede observar en el Anexo 7y 8

Elaborado por: Francisco Gonzélez
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Perspectiva| Objetivo bile d.e Ob]et'V(.) £z Estrategia Tactica Acciones Indicadores Responsables| Presupuesto—: I_Dlazo_
Marketing Marketing Inicio | Fin
1. Definicion
de la propuestg
de desarrollo
2. Gest!or) del Aumento de # de
Empaquetar la| microcrédito Gerente
proveedores y
oferta de mavor % de General y $ 10800 Mar- | Sep-
desarrollo para| 3. Desarrollo ven){as Gerente de 12 12
los proveedores de politicas >Y . Marketing
aprovisionamient
Increlr;entar 4. Programa de
. roduccion y
rentabilidad producc
de la empresh prondstico de
en un 10% Aumentar las Integracion de ventas.
Financiera | anual a través Ventas de aceite proveedores a la 1. Andlisis del
del i rojo un 15% por| cadena de valor d historial de
crecimiento | PRODUCTO medio de la la empresa compras de
en ventas fidelizacion de fruta antiguos
durante si e’te proveedores proveedores.
afios durante los
préximos 4 afios S 2. Determinar | % de
Reactivacion de S
antiguos y eyaluar alos Regctlvacmn de Gerent_e de $ 800 May- | Ago-
roveedores | Melores Antiguos Marketing 12 12
P proveedores | Proveedores
3. Gestion
comercial para
reactivacion de
antiguos
proveedores
Incrementar Asegurar y Asistencia | 1. Contratar % de aumento de|
Cliente un 20% la Potencializar la técnica a los | Ingenieros aprovisionamient( Gerente de $ 12962 Jun- | Dic-
produccion produccién de | proveedores del Agrénomos. de fruta de palma| Produccién 12 12
de aceite rojg palma africana er}] palma africana africana
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Perspectiva| Objetivo Mg/lrlll(e?i?]g ?/Ib;ralilt\e/tci)nge Estrategia Tactica Acciones Indicadores Responsables| Presupuesto Inici)lazcl):in
para las plantaciones| para el control y| 2. Entrega de
satisfacer la de los desarrollo de lag fertilizante
demanda de proveedores. plantaciones | Natural
mercado a
través de la
fidelizacion 1. Contratar
de Implementacion Ingeniero en
proveedores delp Marketing % Crecimiento en
durante los Desarrollo de Departamento dé ventas y % Gerente $ 14400 Jun- | Dic-
préxiNmos 4 gestion de ventas ma?keting y 2. Desarrollo | Aumento de General 12 12
afios Comercializacion dg Ias. Proveedores
directrices de
Marketing
Disponer y
Potenciar las . L
capacidades Gestionar 1. Definicion
del recurso Promover la programas parg de Programas
Desarrollo y hzu(;no/ano lén mejora continua de form::::ién y | 2. Patrocinio % de Recursos $ 4000 May- | Oct-
_y b en . . L
Aprendizaje iy Iiil%?\??i:ﬂﬁwd:nsodel entrenamiento o Productividad Humanos 12 12
Mejorar un 20% ' del talento 3. Obligaciones
la calidad de los humano del Trabajador
productos y
Foralecer servicios de la
gestion delg ~ PLAZA imp??n?éﬁf:ndo
e 1 negacer
de la gestion de . de camion % Satisfaccion del
definicion procesos en cortp Mejora Logistica Implementacion cliente y %
Procesos mejora dg plazo ! de 9 de Transporte y| 2. Localizacion Aument)c/) de Gerente de $ 15000 May- | Sep-
Internos procesos Aprovisionamientg Centros de | delos ingreso Fruta a la Operaciones 12 12
internos, pars Acopio de fruta | proveedores extractora
los proximos
2 afios
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Perspectiva| Objetivo b2t d_e ObJetlvc_) = Estrategia Tactica Acciones Indicadores Responsables| Presupuesto—: I_Dlazo_
Marketing Marketing Inicio | Fin
1. Desarrollo
del manual de
identidad
corporativa:
« Componenteg
de laimagen o
Incrementar identidad
un 20% la Identidac
- Fortalecery | corporativa:
produccion
. . desarrollar la | Marca o
de aceite rojad Incrementar la imagen nombre Gerente de $ 6000 Jun- | Sep-
para participacion de| Disefiar un Pl_a}n decorporativa de I4 Personaje Marketing 12 12
satisfacer la mercado un 40% Comunicacion empresa Logolino
demanda de i a través del eficiente que P Slc? aﬁ
Cliente mercado a | PROMOCION | posicionamiento| difunda los de 9
través de la de la empresa enbeneficios para los 2. Aplicacion
fidelizacion el sector de San  proveedores y - Aplica
; . ; del logotipo en
de Jacinto del Bua clientes la papeleria
roveedores| en 4 afios :
F:jurante los corporativa y
réximos 4 otros
P afios 1. Planificacion
de los medios
Desarrollo de ublicitarios
promociones y P ’ Gerente de $ 2500 Jun- | Dic-
medios > Definicion Marketing 12 12
publicitarios d.
e
Promociones.

Elaborado por: Francisco Gonzalez




196

CAPITULO VII

7. ANALISIS FINANCIERO

El andlisis financiero permitird evaluar el contporiento operativo de Palmex S.A.,
determinando la situacién actual y pronostican@s leventos futuros desarrollados en el
capitulo anterior, este analisis comprende la pi#&cion, comparacion, interpretacion y
estudio de datos sobre los movimientos y actividadenomicas que maneja la empresa.

Para realizar el analisis financiero de Palmex.Sén base a los proyectos
desarrollados, se va utilizar varios indicadores permitirdn verificar su viabilidad como
por ejemplo:

* Punto de Equilibrio

» Tasa Interna de Retorno.

» Valor Actual Neto.

» Razon Beneficio - Costo.

» Periodo Real de Recuperacion de la Inversion.

7.1. PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING

En la tabla 7.1 se detallan los valores que s@esen para cada una de las estrategias

desarrolladas en el capitulo 6.



197

Tabla 7.1: Presupuesto por Estrategia

PRESUPUESTO |
4 Tacticas Inversion del P(I;;\ de Marketing e
PRODUCTO |
Empaquetamiento de la de la oferta de
1| desarrollo para los proveedores de Palmex S 10.800 16,25%
S.A.
) Reactivacidn de antiguos proveedores S 300 1,20%
3 | Asistencia Técnica S 12.962 19,50%
4 Creaaorl c!el I?(?partamento de marketing y S 14.400 21.67%
Comercializacion
PLAZA |
5 GestlorT fje programas de desarrolloy S 4.000 6,02%
formacién del talento humano
6 | Implementacién de Transporte S 15.000 22,57%
PROMOCION |
7 Fortalecgr y desarrollar la imagen S 6.000 9,03%
corporativa de la empresa
3 Desa‘rrollc‘J de promociones y medios S 5500 3,76%
publicitarios
TOTAL S 66.462 100%

Elaborado por: Francisco Gonzalez

La inversion total para la ejecucion del plan dekating es de $66.462 la misma que
se financiara con aportes de capital de los s@Btsles de la empresa y por medio de la

reinversion de las utilidades del afio 2012.
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7.2. INGRESOS

Los ingresos de Palmex S.A. son el resultado der#a de palma africana y el palmiste. Los redakgresentados en la Tabla 7.2 son
producto de la proyeccion de la oferta de desariaqlie se muestra en el capitulo 6, que hace refarahcrecimiento esperado para Palmex

S.A. en los préximos 8 afios.

Tabla 7.2: Ingresos proyectados Palmex S.A.

CONCEPTO 2016*
INGRESOS
Ventas brutas 1.815.153,5] 2.079.189,23 2.255.591,93 2.500.593,14 2.829.802,94 3.251.751,9] 3.677.748,14 4.138.519,6¢
Aceite rojo de Palma 1.681.756,04 1.926.387,5( 2.089.826,1¢ 2.316.822,0¢ 2.621.837,84 3.012.777,3% 3.407.466,69 3.834.375,6f
Palmiste entero 133.397,48 152.801,73 165.765,74 183.771,13 207.965,1¢ 238.974,55 270.281,45 304.144,01
Otros Ingresos 13.161,50 14.477,65 15.925,47 17.517,96 19.269,75 21.196,73 23.316,4(Q 25.648,04
TOTAL INGRESOS 1.828.315,01 2.093.666,84 2.271.517,31 2.518.111,19 2.849.072,7] 3.272.948,63 3.701.064,54 4.164.167,7(

*Ventas proyectadas
Elaborado por: Francisco Gonzalez
Fuente: Estado de Resultado Palmex S.A.

Las ventas proyectadas en el 2012 incrementandossos respecto al afio 2011 en un 32% para lmegtener una tendencia promedio
de crecimiento del 15% anual, estos porcentajgonelen al crecimiento de produccion planteado ea@tulo anterior. En el 2012 el 20% de

los ingresos que se incrementaron (32%) se gemeparda incorporacion de los antiguos y nuevosgedores.
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7.3. COSTOS Y GASTOS

7.3.1Operacionales

Tabla 7.3: Egresos proyectados Palmex S.A.

CONCEPTO 2012* 2013* 2014* 2015* 2016* 2017+ 2018*
Gastos de produccién 1.566.768,0f 1.796.453,44 1.942.563,3] 2.150.602,5( 2.440.145,4]1 2.792.073,8¢ 3.146.152,6§ 3.532.777,44
Fruta de Palma Africana 1.429.492,6 1.637.429,3§ 1.776.352,2¢ 1.969.298,79 2.228.562,2( 2.560.860,79 2.896.346,69 3.259.219,3(
Mano de Obra Directa 44.340,30 50.991,34 53.540,91 58.895,0(¢ 70.674,00 77.741,4Q 85.515,54 94.067,09
Mano de Obra Indirecta 27.905,88 32.091,76 33.696,35 37.065,98 42.625,84 46.888,47 51.577,31 56.735,04
Depreciaciones 12.284,28 15.284,28 15.284,28 15.284,28 15.284,28 15.284,28 12.284,28 12.284,28
Mantenimiento y Reparacion 12.410,98 14.272,62 14.986,25 16.484,88 20.606,10 22.666,71 24.933,38 27.426,72
Servicios Generales 14.269,78 16.410,24 17.230,75 18.953,83 20.849,21 22.934,13 25.227,55 27.750,3C
Otros Gastos de Produccion 26.064,21 29.973,84 31.472,53 34.619,79 41.543,74 45.698,12 50.267,93 55.294,72

*Proyecciones
Elaborado por: Francisco Gonzalez
Fuente: Estado de Resultado Palmex S.A.

Nota:

El incremento que se da en los gastos operacenateesponde al incremento por la inflacién



7.3.2 Administrativos

Tabla 7.4: Egresos proyectados Palmex S.A.
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CONCEPTO 2012* 2013* 2014* 2015* 2016* 2017* 2018* 2019*
Gastos Administrativos 192.123,20 220.529,74 250.701,66 286.040,29 330.065,18 376.717,34 430.113,15 491.239,48
Sueldos y Beneficios Social{ 159.014,10 182.866,22 210.296,15 241.840,57 278.116,65 319.834,15 367.809,28 422.980,67
Trabajo por contrato 15.903,51 18.289,04 20.117,94 22.129,73 26.555,68 29.211,25 32.132,37 35.345,61
Servicios Publicos 6.672,43 7.673,30 8.056,96 8.862,66 10.192,06 11.211,26 12.332,39 13.565,63
Impuesto y Contribuciones 2.450,20 2.572,71 2.701,34 2.836,41 2.978,23 3.127,14 3.283,50 3.447,67
Depreciaciones 1.112,76 1.112,76 1.112,76 1.112,76 1.112,76 1.112,76 1.112,76 1.112,76
Gastos varios oficina 6.970,20 8.015,73 8.416,51 9.258,16 11.109,80 12.220,78 13.442,85 14.787,14

*Proyecciones

Elaborado por: Francisco Gonzalez
Fuente: Estado de Resultado Palmex S.A.

7.4. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

En la Tabla 7.5 se observa el estado de resultatiosal muestra la utilidad proyectada de la esgen funcion de los ingresos, costos y

gastos proyectados.
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Tabla 7.5: Estado de Resultados Proyectado Palmex S.A.

2016* \

CONCEPTO 2012* 2013* 2014~ 2015* 2017* 2018* 2019*
INGRESOS
Ventas brutas 1.815.153,5] 2.079.189,23 2.255.591,93 2.500.593,1¢ 2.829.802,99 3.251.751,9] 3.677.748,14 4.138.519,66
Aceite rojo de Palma 1.681.756,04 1.926.387,5( 2.089.826,19 2.316.822,06¢ 2.621.837,8§ 3.012.777,35 3.407.466,69 3.834.375,65
Palmiste entero 133.397,48 152.801,73 165.765,74 183.771,13 207.965,10 238.974,55 270.281,45 304.144,0]
Otros Ingresos 13.161,50 14.477,65 15.925,42 17.517,96 19.269,75 21.196,73 23.316,40 25.648,04
TOTAL INGRESOS 1.828.315,01 2.093.666,8§ 2.271.517,39 2.518.111,15 2.849.072,73 3.272.948,63 3.701.064,54 4.164.167,7(
442.640,64 264.035,74 176.402,70 245.001,26 329.209,79 421.948,93 425.996,24 460.771,52
EGRESOS 32,25%) 14,55% 8,48% 10,86% 13,17% 14,91% 13,10% 12,53%
Gastos de produccién 1.566.768,09 1.796.453,46 1.942.563,33 2.150.602,5( 2.440.145,4] 2.792.073,84 3.146.152,6§ 3.532.777,4¢€
Fruta de Palma Africana 1.429.492,63 1.637.429,3§ 1.776.352,26 1.969.298,75 2.228.562,2( 2.560.860,79 2.896.346,69 3.259.219,3(
Mano de Obra Directa 44.340,30 50.991,34 53.540,91 58.895,00 70.674,00 77.741,4Q 85.515,54 94.067,09
Mano de Obra Indirecta 27.905,84 32.091,76 33.696,3§ 37.065,94 42.625,88  46.888,47 51.577,31] 56.735,04
Depreciaciones 12.284,28 15.284,28 15.284,28 15.284,28 15.284,28 15.284,28 12.284,28 12.284,28
Mantenimiento y Reparaciones 12.410,98 14.272,62 14.986,25 16.484,88 20.606,1(Q 22.666,71 24.933,38 27.426,72
Servicios Generales 14.269,78 16.410,24 17.230,75 18.953,83 20.849,21 22.934,13 25.227,55 27.750,3(Q
Otros Gastos de Produccion 26.064,21 29.973,84 31.472,53 34.619,79 41.543,74 45.698,12 50.267,93 55.294,72
Gastos de Ventas 15.000,00 12.500,00Q 10.416,67 8.680,56 7.233,80 6.028,16 5.023,47 4.186,22
Publicidad 15.000,00  12.500,00  10.416,67 8.680,56 7.233,80 6.028,16 5.023,47 4.186,22
Gastos Administrativos 192.123,20  220.529,74 250.701,66§ 286.040,29 330.065,1§ 376.717,34 430.113,1§ 491.239,48




CONCEPTO

2012* 2013* 2014* 2015*

2016*

2017*
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2018* 2019*

Sueldos y Beneficios Sociales 159.014,10 182.866,24 210.296,14 241.840,57 278.116,65 319.834,1§ 367.809,2§ 422.980,67
Trabajo por contrato 15.903,5] 18.289,04 20.117,94 22.129,73 26.555,68 29.211,25 32.132,37 35.345,61
Servicios Publicos 6.672,43 7.673,30 8.056,96 8.862,66 10.192,06 11.211,26 12.332,39 13.565,63
Impuesto y Contribuciones 2.450,20 2.572,71 2.701,34) 2.836,41) 2.978,23 3.127,14 3.283,50 3.447,67|
Depreciaciones 1.112,76 1.112,76 1.112,76 1.112,76 1.112,76 1.112,76 1.112,76 1.112,76
Gastos varios oficina 6.970,20 8.015,73 8.416,51 9.258,16 11.109,8(Q 12.220,78 13.442,85 14.787,14
Gastos financieros 1.594,16 1.625,72, 1.657,92 1.690,75 1.724,24 1.758,39 1.793,22 1.828,73
Gastos financieros 1.594,16 1.625,72 1.657,92 1.690,75 1.724,24 1.758,39 1.793,22 1.828,73
TOTAL GASTOS 1.775.485,4( 2.031.108,94 2.205.339,5§ 2.447.014,1( 2.779.168,69 3.176.577,79 3.583.082,5] 4.030.031,89
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION TRABAJADORES 52.829,62 62.557,96 66.177,76 71.097,04 69.904,10Q 96.370,88 117.982,03 134.135,81
15% Utilidades 7.924,44 9.383,69 9.926,66 10.664,56 10.485,62 14.455,63 17.697,30 20.120,37
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS A LA RENTA 44.905,17 53.174,27 56.251,1(Q 60.432,49 59.418,49 81.915,25 100.284,774 114.015,44
Impuesto a la Renta 10.328,19 11.698,34 12.375,24 13.295,15 13.072,07 18.021,36 22.062,64 25.083,40

34.576,98 41.475,93 43.875,86 47.137,34 46.346,42 63.893,9¢ 78.222,09 88.932,04

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO

*Proyecciones

Elaborado por: Francisco Gonzalez
Fuente: Estado de Resultado Palmex S.A.
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Las utilidades generadas para Palmex S.A. senmar&n de $23036,75 a $34199,33
entre el 2011 y 2012, a partir de este afio elmieaito en las utilidades oscila entre el 15% y

20% ano tras afo.

Figura 7.1: Estado de Resultados Proyectados

CRECIMIENTO PROYECTADO DE LAS UTILIDADES NETAS DEL EJERCICIO

88.932,04

78.222,09

£3.893,90

BT %3464

g 4147503 387586
, 34,576,98 u UTILIDADNETA
DELEJERCICIO
23 036,75

2011 2012* 2013+ 2014* 2015* 2016* 2007 2018* 2019*

Elaborado por: Francisco Gonzalez

7.5. FLUJO DE CAJA
El flujo de caja presenta de manera resumida slénigresos y egresos de efectivo
dentro de un periodo. Es una herramienta que feedeterminar las necesidades reales de

capital en las distintas etapas de desarrollo rsegto. QOrtiz, 2009).



CONCEPTOS
FINANCIEROS

Tabla 7.6: Flujo neto de fondos del proyecto Palmex S.A.

FLUJO NETO DE FONDOS PROYECTO

ANOS
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INVERSION

2013

2014

2015 2016

(,\Jl'é'T’XgF;AEf%IPZOR VENTAS $2.093.666,88 $2.271.517,3% $2.518.111,15$ 2.849.072,73 $ 3.272.948,63 $ 3.701.064,54$ 4.164.167,70
&)ACT(I;ISZTOSVENTAS $234.655,46 $262.776,24  $296.411,60$  339.023,21 $  384.503,89 $ 436829, |$  497.254,43
s,zél,ﬂ'/';gDAD BRUTA EN $1.859.011,4] $2.008.741,1( $2.221.699,5$ 2.510.049,52 |$ 2.888.444,74 |$ 3.264.134,71 |$ 3.666.913,27
(-) COSTOS DE OPERACION $1.796.453,46 $1.942.563,33 $2.150.602,50% 2.440.145,41 $ 2.792.073,86 $ 3.146.152,68$% 3.532.777,46
(Ozg,légkgg?\l AL $62.557,9  $66.177,7¢ $71.097,04$  69.904,10 |$ 96.370,88 |$ 117.982,03 |[$ 134.13581
f&%’:ég;%g}'\gss DE $62.557,99 $66.177,7¢ $71.097,04$  69.904,10 |$ 96.370,88 |$ 117.982,03 |[$ 134.13581
(E?\Alpsi/g :§g;'C'PAC'ON $9.383,69 $9.926,66 $10.6645$  10.48562 |$ 14.455,63 [$ 17.697,30 |$  20.120,37
fa)gsg‘é%'g ANTES $53.174,21  $56.251,1( $60.432,49%  59.41849 |$ 81.91525 |$ 100.284,72 |$ 114.01544
(R;)E(ﬁT'XPUESTO ALA $11.698,34  $12.375,24 $13.29519$  13.072,07 |$ 18.021,36 |$ 22.062,64 |$  25.083,40
(DzéliTE"jg'fgcolop SRLL $41.47593  $43.875,84 $47.137,34$  46.346,42 |$ 63.893,90 |$ 78.22209 |$  88.932,04
SL?EEREC'AC'ON $13.397,04  $16.397,04 $16.397,04$  16.397,04 | $ 16.397,04 $ 9864 |$  13.397,04
ORI EE LA 5 6646200

(=) FLUJO DE CAJA $ (66.462,00] $41.47593 $43.875,84 $47.137,34$  46.346,42 |$ 63.893,90 |$ 7822209 |$  88.932,04
(%) FLUJO DE CAJA NETO $(24.986,07 $18.889,79 $66.027,14$  112.373,55 $  176.267,44 $ 254889, |$ 343.421,57

Elaborado por: Francisco Gonzélez
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El Flujo de Caja considera la inversion inicialequ asciende a $62462,00 doélares
correspondiente a los gastos que se tendrian gégim aplicando las estrategias de marketing, es
decir el valor de poner el proyecto en marchaciadalmente se considera las utilidades netas
obtenidas en el Balance de Resultados proyectadoogao afios, dichos valores son las entradas de
efectivo y la suma da como resultado el Flujo dg Gketo proyectado, el cual es un valor positivo y

creciente en todos los afos.

Esto significa que el proyecto tiene capacidac pabrir todas las necesidades operativas de
efectivo consideradas durante la vida util del noises posible obtener Saldos Anuales positivos y

crecientes durante la ejecucion del proyecto.

7.6. EVALUACION ECONOMICA

El VAN y el TIR son dos herramientas financierascedentes de las matematicas
financieras que nos permiten evaluar la rentalllidde un proyecto de inversion,
entendiéndose por proyecto de inversion no solcodangreacion de un nuevo negocio, sino
también como inversiones que podemos hacer en gacieeen marcha, tales como el
desarrollo de un nuevo producto, la adquisiciomaieva maquinaria, el ingreso en un nuevo

rubro de negocio, entre otros.” (MYERS Y ALLEN, &)0

7.6.1VAN

El Valor Actual Neto es la diferencia entre todos ingresos y egresos actualizados al
periodo actual, la metodologia consiste en descaht@momento actual, 0 sea mediante una
tasa todos los flujos de efectivo futuros del pobgea este valor se le resta la inversion

inicial, obteniéndose el VAN. (MYERS Y ALLEN, 2006)

La férmula para determinar el VAN es:
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VAN=Y ot — o

t=1
Doénde:

* Vt = Flujos de caja de cada periodo t.
* lo = Desembolso inicial de la inversion.
* n = NUmero de periodos considerado.
* k = Interés.
Para el célculo del VAN se considero los valofgemidos del flujo de caja.

Tabla 7.7: VAN

Concepto ‘ Inversién Afol

Flujo de Cajal $(66.462,00%41.475,93| $43.875,86| $47.137,34| $46.346,42| $63.893,90| $78.222,09| $88.932,04

VAN $ 97.455

Elaborado por: Francisco Gonzalez

Considerando que el VAN es positivo y mayor anleefsion inicial de $ 66.462 se concluye

que el proyecto es viable.

7.6.2TMAR

La TASA MEDIA DE RECUPERACION ANUAL (TMAR) parte @ hecho de que
todo inversionista deberd tener una tasa de refiereobre la cual basarse para hacer sus
inversiones. Una tasa de referencia es la baserdparacion de calculo en las evaluaciones

econdmicas que haga. (MYERS Y ALLEN, 2006)

Se toma como referencia la inflacion 5.61%, RiedgjoNegocio 5% y tasa pasiva del

4.51% segun datos del Banco Central del Ecuadéstdesuma se obtiene el TMAR.
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Tabla 7.8: TMAR

Inflacion 5,61%
Riesgo del Negocio 15,00%
Tasa Pasiva 4,51%

TMAR 25,12%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Con un TMAR de 25% arroja un VAN positivo, éstéovabtenido significa que los
beneficios de proyecto permiten recuperar las sumesrtidas, compensar el costo de
oportunidad del dinero invertido y ademas obtensa utilidad adicional igual al monto
calculado.
7.6.3TIR

La tasa interna de retorno (TIR) se define comoebgutasa de descuento
intertemporal que aplicada a los ingresos netasdaroyecto, para cada afo de la vida de la
inversion, estos apenas cubren el monto de lasrsioves realizadas y el costo de

oportunidad del dinero invertido.

Se le considera como un indicador de rentabilidé¢ativa de un proyecto, muestra el
rendimiento que hace que el inversor esté dispuestmunciar a un capital en el momento
presente a cambio de recibir una corriente de seetadeterminados momentos futuros.

(MYERS Y ALLEN, 2006)

Para el célculo del VAN se considero los valorggmidos del flujo de caja.

Tabla 7.9: TIR

Concepto ‘ Inversién Afol

Flujo de Caja] $(66.462,00%41.475,93| $43.875,86| $47.137,34| $46.346,42| $63.893,90| $78.222,09| $88.932,04
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TIR 68%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Se concluye que el proyecto es rentable ya quereéptaje del TIR es mayor a la tasa
de referencia anual que es del 25%, lo cual rept@sena rentabilidad superior si se la

compara con la que nos podria generar una ingtitirianciera.

7.6.4Relacion Costo Beneficio
La Relacion Costo — Beneficio, toma los ingres@gsesos presentes netos del estado
de resultados, para determinar cuales son losibersepor cada dolar que se sacrifica para la

implementacion del Plan Estratégico de Marketing.

La formula para el calculo de la Relacién Costaendicio es:

Ti—pFlujo de Caja Nets |

EES

B/C =

Imversion

Tabla 7.10:Relacion Costo Beneficio

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Francisco Gonzalez

El resultado obtenido del indicador financierocoéddo anteriormente nos demuestra
gue la inversion es rentable debido a que por data invertido en la empresa obtenemos

$1.47 centavos de ganancia.
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7.6.5Periodo de Recuperacion
El periodo de recuperacion mide el numero de giiesle tomaria a Palmex S.A. el

cubrir la inversion inicial y después de este tiergpnerar rentabilidad para la empresa.

Tabla 7.11:Periodo de Recuperacion

$ (66.462,00)| $ 41.47593| ANO 1
$ (24.986,07)| $ 43.875,86| ANO 2
;Eg;;?g% $  18.889,79| $ 47.137,34| ANO3
recuperacion) $ 66.027,12| $ 46.346,42| ANO 4
$ 112.373,55| $ 63.893,90| ANOS5
$ 176.267,44| $ 78.222,09| ANO 6
$ 254.489,53| $ 88.932,04| ANO 7

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Francisco Gonzalez

La tabla 7.12 permite visualizar que la inverdidnial se recuperara a partir del tercer
afio, ademas se confirma los resultados de lasi@eterherramientas de evaluacién que

muestran la factibilidad y la rentabilidad de lagrsion.

7.6.6 Punto de Equilibrio

El andlisis del punto de equilibrio permite catgula cuota inferior o minima de
unidades a producir y vender para que una empeesastable en el mercado. Para el calculo
del punto de equilibrio es necesario identifitzs ingresos generados, los costos fijos y

variables de acuerdo a los estados financierosieeR S.A.

El andlisis del Punto de Equilibrio, permite a kxdministradores de las empresas
planificar las utilidades, mediante una represedagrafica o matematica, en la cual la

empresa no pierde dinero ni obtiene utilidad. &.2007).



Formula:

Tabla 7.12:Formulas para calcular el punto de equilibrio
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Punto de Equilibrio en Délares

Punto de Equilibrio en Cantidades

GASTOS FIJO$ TOTALES
PE= -

COSTOS VARIABLES TOTALES
I- (- :

VENTAS TOTALES

)

PE

Costos Fijos Totales

Precio por Unidad - Costo Variable por Unidad

Elaborado por: Francisco Gonzalez



Tabla 7.13:Punto de equilibrio en ventas

PUNTO EQUILIBRIO TOTAL

2.014

2.015

2.016
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COSTOS FIJOS $271.116,34 $303.053,38 $3427698 $394.721,60 $446.310,99 $502.137,7 3608
VENTAS TOTALES $2.079.189,23 $2.255.591,93 5$8P.593,19 $2.829.802,98 $3.251.751,91 $3@&BI14 $4.138.519,64
COSTO VARIABLE $1.759.992,58 $1.902.286,21  1$2.915,35 $2.384.447,02 $2.730.266,[77 $3938079 $3.460.793,81
MARGEN DE CONTRIBUCION $319.196,65 $353.305,72 $395.677,83 $4450855|  $521.485,13 $596.803,35 $677.725,85
COSTO TOTAL $2.031.108,92 $2.205.339,58 $2.4172,10 $2.779.168,63 $3.176.577,75 $3.583518 $4.030.031,89

PUNTO DE EQUILIBRIO $

$1.766.002,79

$1.934.768,39

$2.161.985,66

$2.508.071,02

$2.782.998,94

$3.094.379,54

$3.476.041,22

PUNTO DE EQUILIBRIO $

$1.766.002,79

$1.934.768,39

$2.161.985,66

$2.508.071,02

$2.782.998,94

$3.094.379,54

$3.476.041,22

VENTAS TOTALES

$2.079.189,23

$2.255.591,93

$2.500.593,19

$2.829.802,98

$3.251.751,91

$3.677.748,14

$4.138.519,66

Fuente: Palmex S.A
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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Tabla 7.14:Célculo del punto de equilibrio en dolares

PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES

DATOS Ao 2013

COSTO FIJO $271.116,34
VENTAS TOTALES $ 2.079.189,2
COSTO VARIABLE $ 1.759.992,5¢

MARGEN DE CONTRIBUCION ' $  319.18,65
COSTO TOTAL $ 2.031.108,92
PUNTO DE EQUILIBRIO (Q) 1396

PUNTO DE EQUILIBRIO ($) $ 1.766.002,79

Fuente: Palmex S.A
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Tabla 7.15:Célculo del punto de equilibrio en cantidades

PUNTO DE EQUILIBRIO EN CANTIDADES
DATOS | Afio 2013

$ 271.116,34
Cfu $ 164,91
Mcu $ 194,16
CTu $ 1.235,47
P $ 1.264,71
Cvu $ 1.070,56
PUNTO DE EQUILIBRIO (Q) 1396
PUNTO DE EQUILIBRIO ($) $ 1.766.002,79

Fuente: Palmex S.A
Elaborado por: Francisco Gonzalez
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7.6.6.1. Gréfica del punto de equilibrio

Figura 7.2: Célculo del punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO ESPERADO 2013
2500000

$1.766.002.78

2000000

1500000

——COSTO FITD
=i VENTAS TOTALES
COSTOTOTAL

1000000

00000

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Francisco Gonzalez



7.7. ANALISIS DE SENSIBILIDAD
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El andlisis de sensibilidad consiste en suponeiiasianes que castiguen el

presupuesto de caja que en el caso de Palmex 8&.podrian considerar las siguientes

variables:

* Tasas de interés

* Volumen y/o el precio de ventas

* Costo de la mano de obra

* Costo de la materia prima

* El monto del capital

Este analisis permitira a Palmex S.A. mostrar digura con que contara para la

realizacion del proyecto ante eventuales cambidalde variables en el mercado.

Por lo cual en el presente proyecto permite establen cada escenario la viabilidad y

rentabilidad del proyecto para el escenario norog@atimista y pesimista. A continuacion se

detalla:

Tabla 7.16: Andalisis de Sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
ESCENARIOS

ESCENARIO OPTIMISTA

20,00%

ESCENARIO PESIMISTA

2,57%

Elaborado por: Francisco Gonzalez
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7.7.1Escenario Optimista

Tabla 7.17:Escenario Optimista

Concepto  Inversion Afiol
Flujo de
Caja $(66.462,00) $41.475,93 $49.771,11 $59.725,34 $71.670,40| $86.004,48| $103.205,38 $123.846,46

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Francisco Gonzalez

En el escenario optimista se toma en cuenta winuento del 20% en ventas y con
unos costos operacionales que se incrementan arl@gm las ventas, obteniendo unas

utilidades positivas desde el primer afio y en anesito constante.

7.7.2 Escenario Pesimista

Tabla 7.18:Escenario Pesimista

Concepto  Inversion Anol

Flujo de
Caja $(66.462,00] $41.475,93 $42.512,83| $43.575,65| $44.665,04| $45.781,66 $46.926,2] $48.099,36

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Francisco Gonzalez

En el escenario pesimista se toma en cuenta amueato del 2,57% en ventas y con
unos costos operacionales que se incrementan @edaca la inflacion 5.47%, obteniendo

unas utilidades positivas pero al ser un crecirnidrdjo en ventas cada afo representa una

utilidad menor al anterior.
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Analisis VAN
Tabla 7.19:VAN de los tres escenarios
NORMAL |OPTIMISTA |PESIMISTA
VAN $ 97.455 $113.161 $64.673
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Francisco Gonzalez
Figura 7.3: Analisis de los tres escenarios VAN
VAN
$113.161
$120.000 $97.455
$100.000
S 64.673
$80.000
$60.000
$40.000
$20.000
S0
1 2 3
mSeriesl $97.455 $113.161 $64.673

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Si un proyecto de inversion tiene un VAN positigbproyecto es rentable. Cuando se
analiza dos 0 mas proyectos, el mas rentable gasediene un VAN mas alto. Un VAN nulo
significa que la rentabilidad del proyecto es Iamma que colocar los fondos en él invertidos

en el mercado con un interés equivalente a ladaskescuento utilizada.
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Anélisis TIR

Tabla 7.20:TIR de los tres escenarios

NORMAL |OPTIMISTA | PESIMISTA

TIR 68% 76% 62%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Francisco Gonzalez

Figura 7.4: Analisis de los tres escenarios TIR

76%

80% e=2 62%
60%
40%
20%

0%

1 2 3
[ESeriesl 68% 76% 62%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Francisco Gonzalez

En los diferentes escenarios se puede observasegobtiene una rentabilidad por lo

cual:

La Tasa Interna de Retorno para el presente p@y®s muestra que es superior a la
a la TMAR siendo 25%, con un 70% de rentabilidacekeascenario normal, un 80% en el
escenario optimista y un 65% en el escenario ps&mion éstos datos podemos observar el

proyecto es rentable para los tres casos.
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CAPITULO VI

8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1. CONCLUSIONES

La industria agricola en extraccion de aceite egjta en constante crecimiento por la
gran demanda que existe en el mercado debido diflrentes derivados para los
cuales se utiliza este producto, en el Ecuador padsona consume alrededor de 25
litros de aceite rojo anuales en sus diferentesvatbys, lo cual es una gran
oportunidad para la extractora.

El andlisis de situacion inicial determino querslremento de la demanda de aceites
vegetales, debido al crecimiento anual de la paacayudaran a incentivar las
oportunidades de proyeccion de cultivo de palmiaafa en el sector de San Jacinto
del Baa, que a nivel nacional se encuentra correginsiento del 28% segun el INEC.
Dentro de la Investigacion de Mercados se pudo aanque Palmex S.A. apenas
utiliza un 24% de su capacidad de produccién, pdalta de oferta de fruta de palma
africana y la entrada de nuevos competidores epatbr, debido al mejoramiento de
las carreteras, también se identifico a través aeemhcuesta las principales
caracteristicas de los proveedores, informaciéiosal para disefiar la oferta de
desarrollo, donde se conocié que el 59% de losgedares tiene propiedades entre 40
y 100 hectéareas y el 53% en promedio de las migst@socupado con el cultivo de
palma africana, cuya produccion oscila entre 10 goBeladas mensuales. En cuanto
al insumo, se identifico que el tipo de planta dénfa africana con mayor abundancia

dentro del sector de San Jacinto del Bua es ddNilgP en 63%, variedad de planta
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gue es mas resistente a enfermedades y de faptabdalad al clima. También se
conocid que los factores que los proveedores ceraidmportantes al momento de
entregar la fruta en la extractora son: la ubigacion un 29% seguido del precio en
un 24%. El 100% de los encuestados conoce la éxtsaPalmex S.A., estando de
acuerdo un 57% en que Palmex S.A. debe cambiastema de comercializacion, es
decir mejorar su oferta de valor generando un tataccomercial para los
proveedores. Una de las interrogantes fundamerdaleso de la encuesta realizada a
los proveedores antiguos y actuales de Palmex fa\sobre si les gustaria conseguir
un microcrédito para el desarrollo de sus propiedah relacion al cultivo de palma
africana, obteniendo como resultado que el 76%odeptoveedores se encuentra
interesado, concluyendo que la propuesta de magkptesentada en este proyecto de
tesis genera una gran atractivo en medio de logepdwres, quienes demuestran en su
gran mayoria bastante interés frente a esta afertalor.

La oferta promedio de produccion de aceite rojpalena africana de Palmex S.A. es
de apenas 140 TM mensuales es decir 1680 TM anusdés no depende de la

extractora sino de la capacidad de abastecimieatsud proveedores que apenas
entregan 700 TM mensuales de fruta de palma a&igam lo cual la empresa no

utiliza al maximo su capacidad de extraccion, gamdw asi una demanda insatisfecha
de 5600 TM anuales de aceite rojo, la cual poeeraler en el mercado. Para lograr
solventar dicha demanda insatisfecha es necesarnitarccon un abastecimiento

aproximadamente de 29077,89 TM anuales de frupabhea africana.

Palmex S.A. no cuenta con un claro direccionami@stoatégico por lo cual en el

presente proyecto de tesis se definid la funciotadempresa y hacia donde desea
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llegar para determinar su perfil estratégico fraitmercado concentrando en un 40%
sus esfuerzos en los palmicultores del sector deJaainto del Bua y a quienes
pretende integrarlos en la cadena de valor de lpresa con el fin de crecer
conjuntamente en un 20% y desarrollar el cultivgdkena africana para aumentar la
produccion y venta de aceite rojo logrando unaajardompetitiva sostenible.
El cumplimiento de la propuesta del marketing manpeada en el proyecto permitira
a Palmex S.A. posicionarse en el sector de Santdaiél Bla y asi potencializar su
capacidad de extraccién en mas del 50% a travésre@imiento del abastecimiento
de fruta de palma africana por parte de los prow@sg mediante la estrategia de
producto se disefio la oferta de desarrollo a tralesa gestidon del microcrédito,
expansion de los cultivos de palma africana y exsish técnica que se brindara para
maximizar y asegurar la produccion de fruta de padfnicana, logrando asi alcanzar
los objetivos proyectados. Como parte de la egfieatde plaza se incluyo un camion
dentro de la empresa que se encargara de recdkiedtata de palma africana de los
hacendados del sector y llevarla hacia la extracasegurando que toda la produccion
sea entregada a la misma y a la vez brindar unicBeiyue generara valor para los
proveedores de Palmex S.A. Es importante refrelscamagen corporativa de la
empresa la cual fue planteada en la estrategiarateogion para lograr fidelizar y
fortalecer la relacién con los proveedores y cliste Palmex S.A como una empresa
gue busca el crecimiento y desarrollo de todadama de valor.
El analisis financiero nos permitié6 determinar labilidad del proyecto de tesis
determinando que por cada dolar invertido la enaptiene una rentabilidad de $1,47

de ganancias y el periodo de recuperacion de kxsion inicial es de apenas 3 afios
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en un escenario normal y en el caso de que lagegis de marketing no funcionaran
en un escenario pesimista, a pesar de esto edgiraegocio permitira solventar la
inversion inicial. En el caso del escenario optienise supera las expectativas

planteadas en el presente proyecto.
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RECOMENDACIONES

Mejorar continuamente los procesos de produccioradextractora y apoyar a los
proveedores al desarrollo de sus plantaciones a®mkjores practicas en cultivo de
palma africana.

Verificar el cumplimiento de los convenios reali@aacdon los proveedores, con el fin de
evitar futuros fraudes y asegurar el aprovisionainiée la fruta de palma africana.
Analizar propuestas de ampliacion de nuevas pragiesiinteresadas en la produccion
de palma africana.

Aplicar las estrategias del Marketing Mix plantea@a el proyecto, para conseguir el
éxito empresarial.

Investigar y especializarse en la aplicacion devosiaisos de la palma africana en
alguno de sus derivados logrando asi diferencidesgu competencia generando asi un

nuevo nicho de mercado.
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