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RESUMEN EJECUTIVO

“ESTUDIO DE LA INCIDENCIA DEL USO DE GEOMARKETING EN LA
EMPRESA COFICA EXPORT S. A, EN LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO
EN LA CIUDAD DE LATACUNGA EN EL PERIODO 2015~

En el Ecuador y en la mayoria de PYMES que comercializan bienes y servicios en la
ciudad de Quito, han formulado sus estrategias en la utilizacion de varios
mecanismos o herramientas para definir sus politicas de marketing y mercadeo, sin
embargo, no todas han logrado estar en correlacion con la digitalizacion del uso de
los Sistemas de Informacion Geografica (SIG), que les permita desarrollar nuevas
estrategias empresariales enfocadas con el apalancamiento que esta tecnologia
permite. COFICA EXPORT S.A, es una empresa Quitefia constituida en 1988 en el
Ecuador y que se encarga de la Produccion y Comercializacion de Snack, cuenta con
una diversidad de clientes especialmente en zonas aledafias a la ciudad de Quito y sus
mejores clientes en la ciudad de Latacunga. Actualmente la empresa se ha enfocado
en estudios de mercado y ha visto la necesidad de incluir el componente geografico
en estos procesos para la mejor toma de decisiones y contar con un mejor
conocimiento de como y donde estd su competencia e implementar estrategias
adecuadas a su situacion actual que vive en la ciudad de Latacunga. De esta manera
surge la iniciativa de poder utilizar el sistema de informacion geogréafica (SIG) y su

herramienta Geomarketing para poder evidenciar de una manera amigable y facil
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como esta evolucionando los micros mercado de la ciudad de Latacunga y también
observar la concentracion de estos comercios en un mapa espacial y poder realizar

mejores estrategias de mercadeo en la zona de estudio.
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ABSTRACT

“STUDY OF THE IMPACT OF USE OF GEOMARKETING IN THE COMPANY
COFICA EXPORT S. A, IN MARKETING STRATEGIES IN THE CITY IN THE
PERIOD 2015 LATACUNGA”

In the Ecuador and in it most of PYMES that marketed goods and services in the city
of Quito, have formulated their strategies in the use of several mechanisms or tools
for define their political of marketing and marketing, however, not all have attained
be in correlation with the digitization of the use of them systems of information
geographical (GIS), that les allow develop new strategies business focused with the
leverage that this technology allows. COFICA EXPORT S.A is a Quitefia company
formed in 1988 in the Ecuador and that is responsible for the production and
marketing of Snack, boasts a diversity of clients especially in areas surrounding the
city of Quito and their best customers in the city of Latacunga. Currently the
company is has focused in studies of market and has seen the need of include the
component geographical in these processes for it best takes of decisions and count
with a best knowledge of how and where is your competition e implement strategies
appropriate to its situation current that lives in the city of Latacunga. This arises the
initiative to use geographic information system (GIS) and your tool Geomarketing

demonstrate in a way friendly and easy as it is evolving the micros market city of
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Latacunga and also observe the concentration of these businesses in a spatial map and

be able to make better strategies of marketing in the study area.
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FASE 1

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

El Geomarketing combina Marketing y Geografia para localizar en un mapa, un negocio,
clientes, puntos de venta, posicionamiento, competencia, con lo que aporta una informacién de
alto interés y caracter espacial, permitiendo crear mapas personalizados de ubicacién, con

contenidos dinamicos y para todo tipo de empresas. (Gabriela, 2016).

Con la implementacion del Geo posicionamiento (Google Earth), nos permite crear
aplicaciones y herramientas Utiles y personalizables para cada tipo de empresa con una necesidad

especifica.

La utilizacion de un SIG nos permite la manipulacién de informacion geografica mediante
el cual realizamos una variedad de funciones, como la obtencién de un mapa, el analisis espacial,
Base de Datos Cartografica-Geografica, conexion a servidores remotos los cuales contienen
informacion geogréafica, mediante la utilizacion del internet. Un SIG presenta la informacion en

forma de mapas y simbolos. Al visualizar un mapa este da las coordenadas de su ubicacion.

Un SIG también puede diseminar la informacién a través de una sesion interactiva con
mapas dentro de un computador, en esta interaccion se puede revelar la informacién que no es

evidente sobre un mapa impreso.  (Pintado, 2014).
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lustracion 1 Representacion del SIG y el Geomarketing.

Fuente: (Muelas, 2016)

De este modo, la aplicacion de Geomarketing ayudara a responder de forma rapida y
eficiente cuestiones relacionadas con la localizacion éptima de productos, competidores y
posicionamiento en sectores establecidos, aumentando sus posibilidades de éxito gracias a la
toma de decisiones basadas en datos e informacidn confiable. Algunos ejemplos de preguntas que

se pueden responder con el uso de la herramienta del Geomarketing son:

Donde se localiza mi mercado objetivo.

Posicionamiento del bien o servicio.

Qué clase de gente es mi consumidor meta.

Quien es mi competencial y cudl es su alcance.
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e DoOnde estd mi competencia.
e Cuél es mi cobertura geografica.

e Rutas de distribucion.

Con todo lo sefialado el uso de esta herramienta tecnoldgica nos aporta la integracion de

todos estos indicadores para la toma de decision final en cuanto a:

e Marketing estratégico.
e Marketing operativo.
e Accion comercial.

e Servicio punto de venta.

En el Ecuador y en la mayoria de PYMES que comercializan bienes y servicios en la
ciudad de Quito, han formulado sus estrategias en la utilizacion de varios mecanismos 0
herramientas para definir sus politicas de marketing y mercadeo, sin embargo, no todas han
logrado estar en correlacién con la digitalizacién del uso de los Sistemas de Informacion
Geogréfica (SIG), que les permita desarrollar nuevas estrategias empresariales enfocadas con

el apalancamiento que esta tecnologia permite.

COFICA EXPORT S.A, es una empresa Quitefia constituida en 1988 en el Ecuador y que
se encarga de la Fabricacion y Comercializacion de Snack, cuenta con una diversidad de clientes
especialmente en zonas aledafias a la ciudad de Quito y sus mejores clientes en la ciudad de

Latacunga.

COFICA EXPORT S.A, esta comprometida con el crecimiento y el mejoramiento
continuo debido a que la empresa quiere crecer, y con una vision a mejorar el conocimiento de

procesos de calidad en relacion a sus puntos de venta, competencia, posicionamiento y cobertura.
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Actualmente la empresa se ha enfocado en estudios de mercado y ha visto la
necesidad de incluir el componente geografico en estos procesos para la mejor toma de
decisiones y contar con un mejor conocimiento de como y dénde estd su competencia e

implementar estrategias adecuadas a su situacién actual que vive en la ciudad de Latacunga.

1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

Cual es la incidencia del uso de Geo Marketing en la Empresa COFICA EXPORT S.A, en

las estrategias de Mercadeo en la Ciudad de Latacunga en el periodo 2015?

1.2 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA.

e ;Cual seria la influencia del uso del Geomarketing en las estrategias incorporadas en el
modelo de mercadeo existente en la empresa COFICA EXPORT S.A?

e ;Se debe identificar los aspectos determinantes de la competencia con respecto al
producto elaborado por COFICA EXPORT en el mercado de Latacunga?

e ;Como el uso de las (SIG), influira en la cobertura y competencia de las estrategias de

mercadeo?

1.3 OBJETIVOS GENERALES

Analizar la implementacion de un Sistema de Informacion Geogréafico (SIG) enfocado en el
Geomarketing en la zona de mayor demanda del producto en la ciudad de Latacunga, utilizando
el Geo posicionamiento (Google Earth) para la toma de decisiones del departamento de Mercadeo

de la empresa COFICA EXPORT S.A.
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1.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar mediante un estudio espacial la concentracion de nuestra competencia y cudl es
su cobertura y a qué puntos de venta nos afecta mas.

e Utilizar la plataforma SIG de Google Earth, que nos permita visualizar la informacion de
forma amigable e interactiva.

e Determinar cual es mi cobertura a en la zona de estudio (Latacunga).

1.5 JUSTIFICACIONES

En la actualidad, Ecuador no cuenta con leyes ni modelos de negocios en funcion del uso del
Geomarketing, especialmente para las PYMES. Lo que si existe y esta presente en la actualidad
son los usos de esta herramienta para catastros, levantamientos urbanisticos y agricolas en los

organismos estatales.

La presente investigacion tiene como novedad, implementar un sistema de Informacion
Geogréafica (SIG) enfocado en Geomarketing, cuya funcionalidad es ubicar la cobertura
geografica de COFICA EXPORT S.A vs la de competencia; en un mapa digital para ayudar a
mejorar los procesos de mercadeo, cobertura y puntos de venta por parametros especificos

disefiados por la empresa a analizar.

COFICA fue creada en 1988 por Carlos Cevallos, como un negocio artesanal que producia
dulces, cuyos clientes principales eran los productores de snack, los mismos que usaban los
dulces como promocién a sus productos. No se trabajaba con una linea directa a los clientes

finales.
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Debido al impulso de sus clientes, COFICA adquiere maquinarias que ayuden a satisfacer
las demandas que se requerian y toma un impulso como una empresa familiar. Logra una buena
rentabilidad y adquiere un nuevo terreno en el sector de Calderdn, invirtiendo una gran cantidad
de su capital en una nueva y moderna infraestructura.

Después de 1999, con los problemas del feriado bancario, la dolarizacion y la
inestabilidad politica juridica, los principales clientes de COFICA quiebran y otros dejan las
promociones en sus productos, ocasionando que el nivel de ventas caiga en su totalidad.

Se intenta la creacion de nuevos productos y de una linea directa al consumidor, donde se
vendian a bodegas mayoristas y grandes distribuidores, pero no resulta la estrategia debido a la
variedad de productos importados y bajos precios.

COFICA cierra su planta por 6 meses en el afio 2000, y en ese tiempo se toma la decision
de adquirir una linea de produccion de extruidos de maiz, junto con una empacadora, creando
como producto principal Cachuss de 100 gr.

En afio 2002 empieza la produccion total de snack, se amplia la planta y se adquieren mas
maquinarias.

En 2004 se compra una nueva linea continua de fritura de papas y en 2006 la linea de
fabricacion de cueros, teniendo en la actualidad un total de 23 productos diferentes.

En el 2013 deja de ser una empresa artesanal para convertirse en COFICA EXPORT S.A.
con una nueva administracion y un nuevo directorio, que emprende una nueva etapa en la
empresa. (ANDRADE, 2014).

COFICA EXPORT S.A, es el beneficiario de este proyecto, porque con la realizacién del
mismo va a optimizar todos los procesos de mercadeo. Asimismo la derivacion de este modelo

otorgara un conocimiento mas profundo de cémo se mueve la competencia, su cobertura y
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puntos de venta; mejorando la rentabilidad gracias al conocimiento de la fluctuacion de la

demanda de productos vs ciclos de ventas.

La utilidad de este proyecto esta en la implementacion de la herramienta tecnolégica (SI1G),
para la empresa COFICA EXPORT S.A. En la actualidad esta no cuenta con un sistema de este
tipo, tenerlo le servird para adquirir una ventaja competitiva en relacion a otras empresas del
ramo. Lo que ayudara para la toma de decisiones y generacion de nuevas estrategias de

mercadeo que produzcan una mayor rentabilidad empresarial.

1.6 IDENTIFICACION Y CARACTERIZACION DE VARIABLES

e Variable Dependiente: incidencia en la estrategia de mercadeo de la empresa COFICA
EXPORT S.A.
e Variable Independiente: el estudio del uso del Geomarketing en COFICA EXPORT

S.A.

1.7 NOVEDAD E INNOVACION

El proyecto de investigacion presenta una innovacion del uso de la herramienta (SIG) con
su plataforma de Geomarketing como una novedad y la utilizacidn de este sistema para disefiar y
analizar su impacto en las estrategias de mercadeo de la empresa COFICA EXPORT S.A. En
base a esta informacion se realiza el analisis de la concentracidn en tiendas y abarrotes de la

competencia presente en el sector.
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2. EL METODO

2.1 NIVEL DE ESTUDIOS
El tipo de estudio que se llevara a cabo para esta investigacion serd de tipo explicativo,

porque pretendera responder cuales son las causas y efectos principales del porque la herramienta
del SIG y el uso del Geomarketing influyen de manera positiva o negativa en el desarrollo de las

estrategias de mercado de COFICA EXPORT S.A.

El otro método de investigacion sera el descriptivo, ya que con este modelo se describira la
cobertura y o alcance de la competencia en la zona de investigacion y la forma en que inciden en

el posicionamiento de la empresa COFICA EXPORT S.A en el modelo de negocio.

2.2 MODALIDAD DE INVESTIGACION

e Documental.

En este proyecto de investigacion el método documental serd el utilizado por parte del
investigador para consolidar la informacion de datos, cifras, documentos impresos y tecnoldgicos
que seran fundamentales para el desarrollo del andlisis del proceso de control y evaluacién del

proyecto.

e De campo.

El tipo de investigacion aplicada se basa en encuestas y entrevistas realizadas a las tiendas
que comercializan el producto de COFICA EXPORT S.A, en la ciudad de Latacunga y un

especialista en Geomarketing.
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e Proyecto de Desarrollo

La investigacion de campo aplicada con los métodos de estudio, se basa en el uso del SIG y
su influencia en las estrategias de mercadeo en la ciudad de Latacunga, lo que nos ayudara a dar
un enfoque distinto que promueve mejor las politicas y modelo de negocio de la empresa
COFICA EXPORT S. A

2.3 METODO
“Cuando los resultados de una investigacion se pueden repetir, los argumentos del

investigador adquieren fuerza.” (Saikind, 1997).

lHustracion 2 Pasos del proceso de Investigacion.
Haeer la pregunia

AN

Hacer nuevas pregunias dentificor los factores importantes

Recansiderar la lecria Formular una hipétesis

Trabajar can la hipatesis Recopilar la informacian pertinenta

~~

Probar la hipdlesis

Fuente: (Saikind, 1997)

Inductivo — Deductivo

Segun (Lorenzano, 2010), el método inductivo es visualizado como el método caracteristico

de todo conocimiento cientifico e incluso comun, acerca de cosas naturales y asuntos sociales.
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Para Popper una hipétesis solo puede contrastarse empiricamente después de que se haya
formulado. Es decir, las hipotesis deben ser previas a la observacion, por eso frente al método
inductivo propone el deductivo contrastable: las hipotesis deben ser formuladas previamente a su

contratacion. (Navalpotro, 2003).

Con este método de estudio nos permitira analizar a profundidad el proceso de como la
presencia de la competencia inciden directamente en las estrategias de mercadeo, logrando

obtener el conocimiento real desde una vision geo espacial del entorno del mercado objetivo.

Descriptiva

La investigacion descriptiva resefia las caracteristicas de un fenébmeno existente, para lo cual
se obtiene una imagen amplia de un fendbmeno que nos podria interesar explorar, mediante

entrevistas, encuestas, censos, son métodos descriptivos.

La investigacion descriptiva no solo puede ser autosuficiente, sino también servir como base
para otros tipos de investigaciones, porque a menudo es preciso describir las caracteristicas de un
grupo antes de poder abordar la significatividad de cualesquier diferencias observadas. (Saikind,

1997).

2.4 POBLACION Y MUESTRA

En este proyecto de estudio se realizara entrevistas en la ciudad de Latacunga utilizando

una muestra de una poblacién especifica, derivada por el Municipio de Latacunga.

En relacion a lo antes mencionado, el proyecto de estudio esta direccionado al estudio del

Geomarketing y su incidencia en las estrategias de mercadeo en la ciudad de Latacunga.
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La férmula para calcular la muestra que serd tomada de la poblacidn es la siguiente:

Z2xpx*q*N

nz(eZ(N—l))+ZZ*p*q

Doénde:

e n: Tamano de la muestra

e Z: Nivel de confiabilidad — Area de la curva normal — 95% = 1.96

e p: Probabilidad de éxito.
e (: Probabilidad de fracaso.
e N: Universo de estudio.

e: Error muestra.

Caculo:
Tabla 1 La Muestra.
Z Nivel de confianza 1,96
N Universo 241
p Probabilidad a favor  (SI) 0,5
q Probabilidad en contra (NO) 0,5
c Certeza 94%
e 6% 6 0,06
) ¢ Error de estimacion 0,006
n Tamario de la muestra 93

Realizado por: Santiago Anda
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2.50PERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Tabla 2 Variable Dependiente

VARIABLE DEPENDIENTE: Incidencia en la estrategia de mercadeo de la empresa COFICA EXPORT S.A

) , TECNICAS E
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS BASICOS
INSTRUMENTOS
Existe una alta demanda de productos
] baratos que son iguales a la
Costos baJOS Dar un gran valor al producto competencia
Segun Philip Kotler y su libro (Marketing Enosesta

Management) las decisiones que los
directivos de marketing y alta direccion
tendran que tomar para alinear sus estrategias
a los objetivos empresariales deben ser,
politica de costos bajos, producto de mejor
calidad, productos innovadores, disefio del
producto y experiencia de marketing.
(Kotler, 2016)

Producto de mejor
Calidad

Producto innovador

Disefio del producto

Valor agregado

Satisfacer necesidades del segmento

Que se adapte al consumidor

La creacion de un nuevo producto o
mejora del existente para repuntar en

ventas

Introduccién en el mercado de un

nuevo snack de chifles ecoldgico

Utilizacion del neuro marketing para

definir mejores presentaciones

El Geomarketing como

herramienta de consulta.

Encuesta

Elaborado por: Santiago Anda.
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Tabla 3 Variable Independiente.

VARIABLE INDEPENDIENTE: El estudio del uso del Sistema de Informacién Geografica, Geomarketing.

. ) TECNICAS E
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS BASICOS
INSTRUMENTOS
Unir informacién obtenida. Encuesta

Un SIG es un software especifico que
permite a los usuarios crear consultas
interactivas, integrar, analizar y
representar de una forma eficiente
cualquier tipo de informacién geografica
referenciada asociada a un territorio,
conectando mapas con bases de datos
(2016)

Integrar informacion

Analizar

Representar

Consultas

Resaltar informacion util

Representacion de la informacion en la

herramienta SIG.

Poder revisar toda la informacion y

representacion de datos

¢ Qué tipo de informacion es
necesaria recopilar para el

proyecto?

Andlisis de los datos en bruto para

sacar conclusiones

Con el SIG representaremos toda la

informacion obtenida

Con esta plataforma podemos ver
en un mapa espacial toda la

informacion recopilada.

Ubicacién a través de toma
de coordenadas mediante la

utilizacion de GPS.

Encuesta

Elaborado por: Santiago Anda.
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2.6SELECCION DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

El instrumento que utilizaremos como modelo de investigacion sera:

e Entrevista.

“Es una técnica directa e interactiva de recoleccion de datos, con una intencionalidad y un
objetivo implicito dado por la investigacion, orientada a obtener informacién de forma oral y
personalizada sobre acontecimientos vividos y aspectos subjetivos de los informantes en relacion

a la situacion que se esta estudiando.” (arango, 2012).

e Prueba piloto.

“Es una actividad que forma parte del disefio de un cuestionario de investigacion. Una vez
que el instrumento ha sido consolidado, suele elegirse una pequefia muestra que puede estar entre
el 2 y el 10% de los casos, dependiendo del tipo de estudio. Con este método se utilizar para
calcular la confiabilidad inicial y de ser posible la validez del instrumento de medicion.”

(Guerrero, 2016).

El objetivo de esta prueba es probar si el instrumento que hemos elegido para la recoleccién

de datos cumple con su funcidn bésica.

e GPS.

El dispositivo de GPS esta disefiado para ayuda a gestionar y determinar el geo
posicionamiento de las tiendas que venden productos (snack) de COFICA EXPORT S.A en la

cuidad de Latacunga.
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e Encuesta.

Seran aplicadas a los propietarios 0 empleados de micro mercados Y tiendas de la ciudad de
Latacunga para asi analizar la situacion econdmica del negocio, asi como gustos y preferencias

del consumidor.

2.7VALIDEZ Y CONFIABILIDAD DE LOS INSTRUMENTOS

Los instrumentos de investigacion que se han seleccionado, son la entrevista y prueba
piloto. Para realizar este estudio es necesarios medir y obtener informacion relevante para el
desarrollo de la investigaciéon, debido a que, a través de la entrevista podremos tener la

indagacion que corresponda para el desarrollo del presenta trabajo.

Ademas es importante realizar una prueba piloto que permita ratificar la necesidad de
utilizar estas herramientas, a la vez que se prueba su adecuado funcionamiento en el campo de

estudio.

3. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

3.1 RECUROS HUMANOS
Para el desarrollo del proyecto de investigacion es necesario contar con el siguiente recurso

humano:

v" Director / Tutor asignado por la universidad.
v"Autor del proyecto de investigacion.

v" Personal encargado de realizar las encuestas y entrevista.
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Tabla 4 Recursos Humanos

REQUERIMEINTOS

NUMERO DE PERSONAS

Investigador principal 1
Entrevistador 1
TOTAL 2

~Elaborado por: Santiago Anda

3.2 RECURSOS TECNICOS Y MATERIALES

Tabla5 Recursos Técnicos y Materiales.

DETALLE

APLICACION

Paquete Microsoft Office.

Procesamiento de informacion recopilada.

GPS

Levantamiento de informacion.

Computador portétil

Elaboracion del trabajo de investigacion.

Material para encuestas

Recopilacion de informacion.

Grabadora de mano

Herramienta para entrevistas.

Utiles de oficina

Material para impresion de documentos y encuestas.

‘Elaborado por: Santiago Anda

16



“ESTUDIO DE LA INCIDENCIA DEL USO DE GEOMARKETING EN LA EMPRESA COFICA EXPORT S. A,

EN LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO EN LA CIUDAD DE LATACUNGA EN EL PERIODO 2015”

3.3 RECURSOS FINANIEROS

Tabla 6 Recursos Financieros

Elaborado por: Santiago Anda

RECURSO COSTO
Computadora portatil $1.000
Sistema de GPS Prestado
Materiales para cuestionario $ 100
Soffware de Geo Marketing Gratuito
Automocidn propia $150
TOTAL : $1.250
“Elaborado por: Santiago Anda
3.4 CRONOGRAMA DE TRABAJO
Tabla 7 Cronograma de trabajo
ABRIL MAYO JUNIO JULIo AGOSTO
ACTIVIDADES
11234 213 213 11213 213
Elaboracion
Fase |
Fase
Fase |l
Tramites Universidad
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FASE 2.

FUNDAMENTACION TEORICA Y DIAGNOSTICO.

1. FUNDAMENTACION TEORICA.

1.1 MARCO CONSEPTUAL

Como parte del marco conceptual se cita las siguientes palabras claves relacionadas

directamente con el proyecto de investigacién; asi tenemos:

v Que es el Marketing.

Romero (2015), citado por (Bort Mufioz, 2004, pag. 19), sostiene La definicion de Marketing
acufiada por Kotler menciona que: ‘“Marketing es un proceso social mediante el que grupos e
individuos logran lo que necesitan y desean mediante la creacion, oferta y libre intercambio de

productos y servicios que otros valoran”.

Desde el punto de vista de Dvoskin, el marketing ha contado tradicionalmente con cuatro
herramientas operativas como instrumentos basicos. Estas cuatro herramientas, segun el esquema
planteado en la década de 1950 por Jereme McCarthy, son conocidas como “Las cuatro P”:

Producto, Precio, Promocién y Plaza (Dvoskin, 2004).

Segln (amago, 2000, pag. 21) Se concibio el marketing como el conjunto de actividades que
implicaban la organizacion de la comunicacion y del intercambio entre la produccion y el

consumao.
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v" Geo Posicionamiento (SIG).

Segun Romero (2015), el Geo Posicionamiento es trasladar una base de datos o un fichero
a un entorno espacial, generalmente mapas digitalizados, mediante un vinculo geografico

comdun entre la informacion alfanumérica y la espacial.

Romero (2015), citado por (Jauregui, 2015)  posicionamiento se entiende la
determinacion en el espacio de objetos moviles o estacionarios. Estos objetos pueden ser

determinados de las formas siguientes

e Enrelacion a un sistema de coordenadas, generalmente tridimensional.
e En relacién a otro punto, tomando uno como origen de un sistema de coordenadas

locales.

La aplicacion de un (SIG) permite a una empresa estar a la altura del uso de la tecnologia, en
areas de actualizar la informacion que interviene en la toma de decisiones, y de plantear
estrategias para una sociedad que exige cada vez mayor competitividad. La aplicacion de
mapeo tiene la cualidad de permitir a una empresa descubrir comportamientos y tendencias
no vistos anteriormente en la corporacion que pasan practicamente desapercibidos sin la

ayuda de una herramienta como esta. (amago, 2000, pag. 17).

v Geo Marketing.

Geomarketing puede definirse como un conjunto de técnicas que permiten analizar la realidad
econodmica social desde el punto de vista geogréfico, a través de instrumentos cartograficos y

herramientas de estadistica espacial. Abarca puntos estratégicos como operativos relacionados
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con la toma de decisiones que se caracterizan por tener un referente geografico. (ALCAIDE et.

al, 2012, pag. 40).

La aplicacion de marketing geogréafico les puede ayudar de maltiples y diversas maneras en
su negocio, una de ellas es la optimizacion del territorio: seleccién de las mejores ubicaciones de
unidades productivas, control de los costes publicitarios de promociones concretas, mejora de los
beneficios de las ventas, asi como el refuerzo del impulso de ventas, disefiando nuevas zonas o

reorganizando los territorios existentes. (amago, 2000).

Otro objetivo fundamental de este volumen es mostrar que los sistemas de Geomarketing
mejoran la posibilidad de trabajar y entender datos. Visualizar los datos de mercado mediante
diagramas, gréaficos, dibujos y ahora también mapas, es una manera de simplificar la
representacion y la gestion de los datos que proliferan de una manera desproporcionada. (amago,

2000).

v El Mercado.

Muchos economistas (Vega, 1991) comparten el criterio de que el mercado crea tiempo,
plaza y satisfaccion de necesidades, esto significa colocar el producto en el tiempo preciso, en
el lugar indicado y con la calidad adecuada, para lograr la satisfaccion de la necesidad del

consumidor.

Tomando en cuenta lo antes mencionado podemos definir como al mercado la oferta y
demanda que participan dentro de una industria y la poblacién o segmento de mercado, que

en general tiene la capacidad de consumir un producto o el poder adquisitivo para comprarlo.
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v Investigacion de Mercados.

Segln “Es la identificacion, recopilacion, analisis, difusion y uso sistemético y objetivo de la
informacion con el proposito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion
y solucién de problemas y oportunidades de marketing. (Malhorta, Investigacion de Mercados,

2008).

v' Empresa.

Una empresa es una combinacion organizada de dinero y de personas que trabajan juntas,
que producen un valor material (un benéfico) tanto para las personas que han aportado ese
dinero (los propietarios), como para las personas que trabajan con ese dinero en esa empresa
(los empleados), a través de la produccién de determinados productos o servicios que venden

a personas o entidades interesadas en ellos (los clientes). (Lopez F. , 2009).

1.2 MARCO TEORICO

Inicio o Historia del Geo posicionamiento:

En la actualidad los contenidos alrededor de Internet se generan de forma
multidireccional, gracias a la existencia de numerosas herramientas gratuitas con las que
interactuar. El siguiente paso, la web 3.0, seméntica 0 como recientemente rebautizo Tim O
Reilly, sensible, ya se estd desarrollando de una forma intuitiva gracias al espectacular

desarrollo de los dispositivos moviles.

El desarrollo y popularizacién de Internet en el mundo ha supuesto una revolucion en la
comunicacion a escala global. Ahora méas que nunca el mundo esta interconectado y vivimos

en una aldea global de la informacion pero con un fuerte componente local.
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Con la generalizacion de los dispositivos moviles hemos dado un paso mas vy el
componente individua cobra si cabe mas fuerza, ya que las personas se convierten en si
mismo en “nodos” de informacion que establecen comunicaciones e interacttan con todo el

mundo.

Este hecho hace que las fronteras fisicas desaparezcan y se generen nuevos mapas
geograficos y sociales, rompiendo las dimensiones tradicionales espaciales y temporales.
Internet supera estas limitaciones gracias al concepto de ubicuidad, la capacidad de estar en

diversos espacios al mismo tiempo.

En este entorno cambiante los individuos, las empresas y los territorios tienen la
necesidad de adaptar sus formas de comunicacion, y que la demanda se ha configurado como
un elemento activo con capacidad de ser proactiva. La innovacién en las nuevas formas de
comunicacion se configura como un elemento estratégico para la supervivencia en este

entorno global interconectado.

Basados en el uso de la tecnologia “GPS” que facilitan los satélites que orbitan alrededor
de la Tierra, la geolocalizacion (SIG) nos habla de situar a una persona, empresa u

organizacion en un punto concreto del espacio.

Con la generalizacion del término y de los medios sociales se ha generado una nueva
corriente denominada ‘“geolocalizacion social ”, que hace referencia a la utilizacién de
herramientas de geolocalizacién para generar redes sociales en torno al lugar donde se

encuentran personas o negocios. (Lopez G. B., 2012).
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Probablemente, el gran hito para el desarrollo del uso de la geo demografia al marketing,
ocurrio en la década de los 70 en el sector publico del Reino Unido para la identificar grupos

sociales con necesidades asistenciales homogéneas.

La primera experiencia de clasificacion geo demogréafica fue “acorn” (anacronismo de a
Classification Of Residential Neighbourhoods), desarrollado en Reino Unido, en los afios
70 por el profesor Richard Webber, cuya finalidad era identificar zonas marginales en las
ciudades inglesas. Aqui es donde por primera vez en Europa, se toma informacién procedente

del censo.

Con informacion geo demografica, informacion interna (tipo distancia al centro, nivel
asistencial o asistencia recibida por los residentes de esa zona), informacion cartografica de
los distintos cddigos postales se realiza un cluster para agrupar unidades vecinales y

posteriormente disefiar prioridades de actuacion gubernamental.

En los afios 80, empieza a extenderse la necesidad en el sector privado de “identificar y
analizar los perfiles de grupos de consumidores que puedan necesitar diferentes productos o
diferentes estrategias de Marketing” (Philip Kotler, Marketing Management and Stategy.

1987).

En esta época el profesor Webber desarrolla en la compafiia Experian las tipologias
Mosaic del Reino Unido, y posteriormente en otros paises. Actualmente las tipologias Mosaic
estan presentes en mas de 25 paises y tienen clasificada geo demograficamente a mas del 20%

de la poblacion mundial.
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Un sistema geo demografico que muestra donde vive la poblacion: en que micro zona y
agrupando una serie de variables de muy diferente naturaleza permite hacer segmentaciones

por tipologias, las cuales si tienen carécter explicativo. (Juan Carlos alcaide, 2012).

Avances y objetivos del Geo posicionamiento (SIG):

Los avances en cuanto al uso que los sistemas de informacion geogréafica pueden ofrecer a

todo el espectro global son muchas pero dice Ana Crespo Solana lo siguiente:

“Las potencialidades de los sistemas de informacion geogréafica a la hora de llevar a cabo
una historia geograficamente integrada se han reflejado en algunos proyectos interesados en
analizar la globalidad de los procesos, y no solo desde el lado puramente econémico, sino
también con una especial atencion a la interseccion en la economia dela politica, las

instituciones o la dinamica social.

Un ejemplo podria ser el analisis de las dimensiones geograficas y temporales de la
pobreza en sectores y poblaciones con objeto de conocer la implicacion a largo plazo de

problemas sociales en el devenir de ciertas regiones”. (Solana, 2013, pag. 13).

La historia geograficamente integrada permite, ademas, ir mas alla de las teorias
conceptuales de André Gunder Frank o de Immanuel Walle reste al poder tener las
herramientas necesarias para comprender la importancia de las conectividades y la influencia

entre diferentes localizaciones en la historia mundial. (Solana, 2013, pag. 14).
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Los snack y el consumo en el Ecuador:

lustracion 3 Representacion del consumo de snack en la poblacion.
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Fuente (ENSANUT, 2011 / 2013).

El sector de snack ecuatorianos, usa como insumos una gran variedad de productos, entre
ellos platano, papas andinas, yucas, camote, malanga hasta mezclas de varias hortalizas
(zanahoria, remolacha) que cada vez van ganando mayor reconocimiento y posicionamiento a

nivel internacional.

La materia prima utilizada en esta industria son productos de alta calidad dada que la
ubicacién estratégica y condiciones climatolégicas de pais. Paralelamente esta industria ha
venido trabajando en atender las demandas del mercado internacional por lo que hay varias
empresas locales que han desarrollado una linea de snack gourmet con presentaciones
diferentes y llamativas; y uso de ingredientes naturales en la preparacion de sus productos (sal

marina y especies naturales) promoviendo asi productos mas saludables.
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Los chifles de platano sin duda alguna son los mas producidos para consumo local y para
exportacion. Dado que el platano es un producto emblemético de la cultura ecuatoriana

(especialmente en la region costa) por lo que es apetecido.

Las exportaciones de chifles de platano representan aproximadamente el 96% del total de

exportaciones de snack de acuerdo al periodo 2008-2014* (julio 2014).

Las empresas ecuatorianas también manejan altos estandares de calidad, manteniendo
estrictas normas de aseo y seguridad. Estos procesos vienen sustentando de manera directa
por las certificaciones internacionales con las que muchas de las empresas respaldan su
producto. La elaboracion de snack genera un impacto inclusivo puesto que se logra beneficiar
a pequefios productores que proveen de la materia prima, creando fuentes de trabajo y

desarrollando pequefios cantones en los que se asientan. (PROECUADOR, 2014).

llustracién 4 Productos Ecuatorianos

Fuente (PROECUADOR, 2014)
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Caracteristicas del producto COFICA EXPORT

llustracién 5 Atributos y Productos de COFICA

Rix marca que identificaa  Cachuss la marca de los

. . Comanchitos es la marca  Buster’s es la marca que

bocaditos de maiz

las papas . o .
para los bocaditos de identifica las palomitas

maiz pequefiitos de maiz de dulce

3P Cueritos y Chifles, Caseritos es la marca que  Kueritos es la marca que

Ducks es la marca para las

. . marca para identificar el  identifica a los chifles identifica a los cueritos
bolitas de maiz de dulce y
mix de chifles y cueritos de chancho
de colores
ENVASE

Los snacks tienen envase de fundas de polipropileno, que es un plastico de
baja densidad, suave, flexible, que no tiene olor que pueda afectar al

producto.
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DISENO, FORMA, TAMANO

Coficaexport tiene algunos disefios que sirven para identificar cada una
de sus marcas. Los tamarios de los envases de los productos dependen de
la cantidad de producto colocado en el mismo, asi pues tenemos fundas
de 10g, 159, 20g,40g, 70 g, 200 g,

ETIQUETADO

El Etiquetado de los alimentos se rige bajo el Reglamento Sanitario de
Etiquetado de alimentos procesados para consumo humano, en el cual se
ordena la colocacion de alertas sobre las concentraciones de azUcar, sal o
grasas de los alimentos y bebidas. Desde Noviembre 15 del 2013 se
aprobo esta ley, que las empresas grandes deberan cumplir después de

seis meses Yy las pequefias tienen un afio para su cumplimiento.

Estas alertas consisten en colocar en las
Compaente 1 . . ,
- etiquetas de los alimentos circulos de colores
MEDD . .
rojo para los productos de altos contenidos de
-~
sal y grasa; amarillo para los alimentos con
una cantidad media y verde cuando se trata de
productos bajos en calorias.
MEDIA LEaramlos alimentos que contienen grasas, se
Menor o igual Mayora3grny Igual o
a 3 gramos (gr) | menor a 20 gr mamdehrarra detallar en la etiqueta basados en los
El cilcwsle se hard en relacidoe a 100 gramos en silidos,
100 g del producto.
Menor o MayoralSy Igual o
lgualalSgr. | menorailgr. mayoraldgr
El cdlciele se hard en relocidn a TOD midiliteos en liguidos.

Fuente (Andrade, 2014).
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e Organico USDA Cualquier empresa que desee vender productos organicos en el
mercado estadunidense, necesita un certificado NOP (National Organic Product)
el cual certifica que siguen con las normas internacionales para productos
organicos, emitidos por USDA (United States Deparment of Agriculture).

e Kosher “Kosher” es la palabra hebrea referida a las leyes dictéticas religiosas
judias que determinan los alimentos que se pueden comer 0 no, y como estos
alimentos deben ser preparados para considerarse aptos para el consumo. -Non
GMO.

e HACCP EI sistema Hazard Analysis Critical Control Points (HACCP) es un
método reconocido y aceptado internacionalmente que ayuda a las organizaciones
a evaluar y controlar sistematicamente todos los peligros que pueden afectar la
seguridad e higiene de los alimentos. Establece e implanta mecanismos para
control de limites criticos asociados a cada uno de los puntos de control
establecidos a lo largo de todo el proceso de produccion de alimentos.

e Non-GMO EI Proyecto Non-GMO es un esfuerzo de colaboraciéon entre los
consumidores, los distribuidores y la industria. El sello de verificacion Non-GMO
indica que el producto ha sido producido de acuerdo con las mejores practicas
basadas en el consenso para evitar los OGM en las materias primas. OGM u
"organismos genéticamente modificados", son plantas o animales creados a través
de las técnicas de biotecnologia o la ingenieria genética.

e CSA-Gluten free El sello de reconocimiento CSA demuestra el compromiso de la
compafiia con un producto de calidad libre de gluten para celiacos y personas

sensibles al gluten. Un producto libre de gluten no contiene las secuencias de
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amino&cidos que se encuentran en el trigo, cebada, centeno y avena comunes. Los
productos con el sello de reconocimiento CSA son testeados previamente.
Fairtrade Internacional (Comercio Justo) El comercio justo se basa en la
cooperacién entre productores y consumidores, Fairtrade ofrece a los productores
un trato mas justo y condiciones comerciales mas provechosas. Para los
consumidores, Fairtrade es una manera eficaz de reducir la pobreza a través de sus
compras diarias.

BPM Es una herramienta basica para la obtencion de productos seguros para el
consumo humano, que se centralizan en la higiene y forma de manipulacion.
Utiles para el disefio y funcionamiento de los establecimientos, y para el desarrollo
de procesos y productos relacionados con la alimentacién. Se asocian con el
control a través de inspecciones del establecimiento.

IFS Es un estandar tanto alimentario como de calidad. Fue desarrollado para
disponer de una herramienta con la que inspeccionar la competencia de los
fabricantes de alimentos en cuanto a la seguridad y la calidad alimentarias.

(PROECUADOR, 2014, pags. 8,9,10).

Datos de interés (Snack).

Dada la bondad del clima en el Ecuador, los snack de platano ecuatoriano se elaboran

con materia prima seleccionada de las mejores plantaciones del pais, siendo productos de alta

calidad que se diferencian por su sabor.
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La ubicacién geogréfica del pais sobre la linea del ecuador, permite que el clima sea ideal
para el cultivo de platano, manteniendo el mismo volumen de produccion durante todo el afio,

la humedad y el riego son favorables también.

El clima y la cautelosa seleccion de la materia prima en la elaboracion de estos productos

aseguran la calidad de los mismos.

Los snack de platano cuentan con un alto valor nutricional por su contenido de potasio,

adicionalmente cada vez tienden a contener menos sodio y grasas.

La industria ecuatoriana ha desarrollado un gran conocimiento de "know how" en la
fabricacién de estos productos. Este conocimiento se encuentra acompafiado de tecnologia de
punta con la que cuentan las principales compafias exportadoras para fabricar multiples
variedades de snack de platano. Paralelamente, también vienen trabajando en la mejora de
presentaciones y sabores (sabores diferentes a los tradicionales como queso chedar, ajo,

jalapefio, etc.) a fin de satisfacer las nuevas tendencias de mercados internacionales.

Es importante mencionar que estas ventajas competitivas, muchas empresas ecuatorianas
exportadoras fabrican este producto bajo la modalidad de marcas blancas. Es decir, fabrican
el producto y lo empacan para alguna empresa privada en el extranjero con dicha marca

extranjera. (PROECUADOR, 2014, pags. 10,11).

Informacion estadistica del sector.

El negocio de snack en Ecuador represento en el afio 2012 un mercado total de USD$ 90 a
USDS$ 95.7 millones de ddlares, teniendo el canal tradicional USD$ 74 millones de dolares de

participacion, mientras que el canal Comercio Organizado se estima tiene un share del 20% al
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25% del total (informacion extraoficial muy cercana a la realidad), con un monto entre 16 y

21.7 millones de dolares. (BRITO, 2014).

llustracién 6 Evolucion del mercado en volumen y valor.

[BvoumErons S| MaSAGRN

Lo 7,0% [+9,0% ]
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| +1,6% ; [+2% .
BESTE B.204,6 BISES
2011 2012 2013 o 2012 2013

Fuente (BRITO, 2014).

En el Ecuador existen 5 empresas que se dedican a la fabricacion y comercializacion de
snack siendo la empresa Frito Lay (Snack América Latina) la compafiia lider del mercado con
el 71% de participacion ya que fue la pionera en este tipo de negocios, en segundo lugar se
coloca la compafiia Inalecsa con el 12% y la empresa en estudio actualmente ocupa el tercer
lugar con el 5,7% de participacion del mercado. Con menor participacion estdn compafias
regionales como Carly snack, Banchys y Otras que son consideradas pequefias industrias.

(BRITO, 2014).
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llustracion 7 Participacion de competidores a nivel nacional

Carly Otros; 3,9%
Snacks; _— o i

3,1%

Food; 3,9%

Disnac;
5,7%

Fuente (BRITO, 2014).

En el pais las preferencias de los consumidores se puede apreciar que es por la categoria
“papas” que representa el 28%, “tortillas” con el 24% seguido por dos categorias que son
“extruidos y platanos” con el 21% de participacion, con Universidad de Cuenca 19 Ing. Christian
Velecela el 3% se encuentra la categoria “Pellets” seguido de “Mixtos” que es la categoria en la

que la empresa Disnac tiene su producto estrella que es “El Golpe. (BRITO, 2014).
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llustracion 8 Consumo por categorias a nivel nacional

Mixtos; 2% Otros; 1%
Pellets; 3% -\ f

Fuente (BRITO, 2014).

La preferencia de los consumidores es por las presentaciones personales hasta 40gr.
Siendo esta aproximadamente el 50% del consumo por este tamario, las presentaciones familiares
o denominadas “Fiesta” su participacion es muy baja ya que no llega al 1% del consumo o

participacion. (BRITO, 2014).
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llustracion 9 Preferencia de tamafios y presentaciones a nivel nacional y principales
ciudades.

MNACIONAL QuITD GUAYAQUIL CUENCA

mo-40Gr. W4l-60Gr. mW61-100Gr. @300 - 500 Gr.

Fuente (BRITO, 2014).

1.3 MARCO REFERENCIAL

En el marco referencial se tomara al conjunto de aportes tedricos existentes acerca del

problema objeto de estudio, es decir las fuentes documentales:

v’ Articulo 1: “Estudio de la presencia de cadenas de supermercados y su incidencia

en el desarrollo de micro mercados en el sector de la Kennedy, afio 2015”.

El proyecto de investigacién presenta una innovacion la cual se relaciona con la
recoleccion de informacion de campo (Geo posicionamiento), considerado para ello

coordenadas exactas de locales comerciales ubicados en el sector de la Kennedy, mediante la
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utilizacion de un GPS. En base a esta informacion se realiza el andlisis de la concentracion y
la afectacion que ha tenido el micro mercado, tiendas y abarrotes, por la presencia de una

cadena de supermercados presente en el sector.

En el Ecuador como alrededor del mundo, el crecimiento del sector de supermercados ha
generado que estas empresas se ubiquen geograficamente de manera estratégica, lo que les
permite tener todo el poder del mercado, la oferta y los consumidores. Esto ha determinado que el
micro mercado 0 comercios menos, que estan ubicados a los alrededores de la cadena, se vean
afectados por estos grandes oferentes, que cuentan con una gran variedad y cantidad de productos

para el consumo.

En este sentido, se realizara un estudio que nos ayude a determinar la influencia de las
cadenas de supermercados en el desarrollo de los micro mercados del sector objeto de estudio,
mediante el geo posicionamiento; con la finalidad de aportar con la informacion necesaria para
una adecuada y correcta toma de decision por parte de los duefios y futuros emprendedores sobre
si los micro mercados pueden alcanzar el desarrollo econémico esperado y necesario para

mantenerse y abastecer el mercado que se les presenta. (Romero, 2015).

v Articulo 2: Implementacién de un Sistema Geomarketing caso piloto Armetales

S. A Manizales.

El proyecto tiene como novedad, implementar un sistema de informacién geografica
enfocado en Geomarketing que tiene como funcionalidad ubicar los clientes en un mapa digital
para ayudar a mejorar los procesos de mercadeo, concentracion y clasificacion de clientes por

parametros especificos de la empresa: ya que en la region cafetera solo se ha implementado un
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sistema similar que apoya el area de logistica cuya funcionalidad principal es el analisis y

generacion de rutas optimas.

El principal beneficiado con este proyecto es la empresa Armetales S. Ay sus clientes: la
empresa porqué va optimizar los procesos de mercado y con este conoceran mas a fondo la
clasificacion de clientes y productos de acuerdo con las ventas, preferencias de los clientes hacia
los productos y a partir de ello ofrecer promociones focalizadas, obteniendo la concentracion de
clientes en la zona piloto, y al mejorar los procesos de mercadeo mejorara la rentabilidad: y los
clientes porque la empresa les brindara un mejor servicio a la hora de ofrecerles los productos

apropiados al conocer las preferencias de cada cliente.

La utilidad de este proyecto esta en la implementacion de un Sistema de Informacion
Geogréafica enfocado en Geomarketing a la empresa Armetales S. A ya que actualmente esta no
cuenta con un sistema de este tipo y les servira de ayuda para la toma de decisiones y generar
nuevas estrategias para adquirir mas clientes, realizar promociones mas especificas, utilizando
eficientemente de los recursos, perfil de los compradores, conocimiento de clientes. (Mary Luz

Cevallos Montoya, 2011).

v Articulo 3: ADAMA ASSESSMENT.

ADAMA ASESSMENT nace el afio 2005 bajo el nombre de GeoManagement Cia

Ltda., como una empresa pionera en el Ecuador, que rompe esquemas en el area tradicional de
las geo ciencias, ya que se concibi6 como una empresa orientada al desarrollo
del Geomarketing, dirigida a identificar el potencial de mercado existente en
determinadas zonas geogréaficas. Esto se logré a traves del empleo de estudios estadisticos y/o

econometricos de poblacion, integrandolos con caracteristicas de poblacion, compafiias,
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estructura urbana y rural de la zona, entre otros, que pueden ser visualizados, analizados y

gestionados mediante el uso de Sistemas de Informacidn Geogréafica.

En el afio 2009, se crea Adama Assessment Cia. Ltda., frente al avance tecnolégico de las

geo ciencias y en respuesta a la necesidad de ampliar nuestros servicios.

ADAMA se fundamenta en Geomanagement, y su sinergia nos ha permitido brindar
soluciones tecnicas y tecnoldgicas de alto nivel, procurando estar siempre a la vanguardia de las
geo ciencias, brindando servicios que abarcan desde la geografia tradicional hasta el desarrollo
soluciones geoespaciales de consultoria , no tradicionales como el Geomarketing, analisis
demogréficos, estudios sociales, entre otros, que nos distinguen de la competencia. (ADAMA,

2013).

1.4 MARCO LEGAL.

Como parte del marco legal sera considerada la siguiente normativa aplicable al proyecto de

investigacion;

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR

Art. 3.- Son deberes primordiales del Estado:

Numeral 5. Planificar el desarrollo nacional, erradicar la pobreza, promover el desarrollo

sustentable y la redistribucidn equitativa de los recursos y la riqueza, para acceder al buen vivir.

Seccidon novena — Personas usuarias y consumidoras
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Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de éptima calidad y a
elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre su contenido y

caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de defensa de
las consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracién de estos derechos, la
reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios o mala calidad de bienes y servicios, y por la

interrupcion de los servicios publicos que no fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Art. 53.- Las empresas, instituciones y organismos que presten servicios publicos deberan
incorporar sistemas de medicion de satisfaccion de las personas usuarias y consumidoras, y poner

en préactica sistemas de atencion y reparacion.

El Estado responderad civilmente por los dafios y perjuicios causados a las personas por
negligencia y descuido en la atencion de los servicios pablicos que estén a su cargo, y por la

carencia de servicios que hayan sido pagados.

Art. 54.- Las personas o0 entidades que presten servicios publicos o que produzcan o
comercialicen bienes de consumo, serdn responsables civil y penalmente por la deficiente
prestacion del servicio, por la calidad defectuosa del producto, o cuando sus condiciones no estén

de acuerdo con la publicidad efectuada o con la descripcion que incorpore.

Las personas seran responsables por la mala practica en el ejercicio de su profesion, arte u

oficio, en especial aquella que ponga en riesgo la integridad o la vida de las personas.

TITULO VI - REGIMEN DE DESARROLLO

Capitulo XI — Trabajo y produccion
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Seccion quinta — Intercambios econémicos y comercio justo

Art. 336.- El Estado impulsara y velara por el comercio justo como medio de acceso a bienes
y servicios de calidad, que minimice las distorsiones de la intermediacion y promueva la

sustentabilidad.

El Estado asegurara la transparencia y eficiencia en los mercados y fomentara la competencia
en igualdad de condiciones y oportunidades, lo que se definira mediante ley. (Asamblea

Constituyente, 2008).

a. CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION

Titulo Preliminar - DEL OBJETIVO Y AMBITO DE APLICACION

Art. 4.- Fines.- La presente legislacion tiene, como principales, los siguientes fines:

F) Garantizar el ejercicio de los derechos de la poblacion a acceder, usar y disfrutar de bienes

y servicios en condiciones de equidad, optima calidad y en armonia con la naturaleza;

J) Fortalecer el control estatal para asegurar que las actividades productivas no sean afectadas
por précticas de abuso del poder del mercado, como précticas monopdlicas, oligopdlicas y en

general, las que afecten el funcionamiento de los mercados;

I) Impulsar el desarrollo productivo en zonas de menor desarrollo econémico;

Q) Promover las actividades de la economia popular, solidaria y comunitaria, asi como la
insercién y promocion de su oferta productiva estratégicamente en el mundo, de conformidad con

la Constitucion y la ley. (Asamble Nacional, 2010).

RESOLUCION ARCSA-DE-067-2015-GGG
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LA DIRECCION EJECUTIVA DE LA AGENCIA NACIONAL DE REGULACION,

CONTROL Y VIGILANCIA SANITARIA.

la Ley Orgénica de Salud en su Articulo 129, dispone que: “El cumplimiento de las
normas de vigilancia y control sanitario es obligatorio para todas las instituciones, organismos y
establecimientos publicos y privados que realicen actividades de produccion, importacion,
exportacién, almacenamiento, transporte, distribucion, comercializacion y expendio de productos

de uso y consumo humano”.

La Ley Organica de Salud en su Articulo 137, determina que: “Estan sujetos a la
obtencion de notificacion sanitaria previamente a su comercializacion, los alimentos procesados,

aditivos alimentarios (...) fabricados en el territorio nacional o en el exterior (...)”.

La Ley Organica de Salud en su Articulo 138, estipula que: “La Autoridad Sanitaria
Nacional, a través de su entidad competente otorgara, suspenderd, cancelara o reinscribira, la
notificacion sanitaria o el registro sanitario correspondiente, previo el cumplimiento de los

tramites requisitos y plazos sefialados en esta Ley y sus reglamentos (...)”.

La norma Ibidem en su Articulo 139, dispone que: “Las notificaciones y registros
sanitarios tendrdn una vigencia minima de cinco afios, contados a partir de la fecha de su
concesion, de acuerdo a lo previsto en la norma que dicte la autoridad sanitaria nacional. Todo
cambio de la condicidn del producto que fue aprobado en la notificacion o registro sanitario debe
ser reportado obligatoriamente a la entidad competente de la autoridad sanitaria nacional”.

(Agencia Nacional de Regulacion, 2015).

EXPEDIR LA NORMATIVA TECNICA SANITARIA PARA ALIMENTOS

PROCESADQS, PLANTAS PROCESADORAS DE ALIMENTOQOS,
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ESTABLECIMIENTOS DE DISTRIBUCION, COMERCIALIZACION, TRANSPORTE

Y ESTABLECIMIENTOS DE ALIMENTACION COLECTIVA.

OBJETO Y AMBITO DE APLICACION

Art. 1.- Objeto.- la presente normativa técnica sanitaria establece las condiciones
higiénico sanitarias y requisitos que deberan cumplir los procesos de fabricacion, produccion,
elaboracion, preparacion, envasado, empacado transporte y comercializacion de alimentos para
consumo humano, al igual que los requisitos para la obtencion de la notificacion sanitaria de
alimentos procesados nacionales y extranjeros segun el perfilador de riesgos, con el objeto de

proteger la salud de la poblacién, garantizar el suministro de productos sanos € inocuos.

Art. 3.- Para la aplicacion de la presente normativa técnica sanitaria aplicaran las

definiciones que se establece a continuacion:

Acta de inspeccion.- Formulario Unico que se expide con el fin de testificar el
cumplimiento o no de los requisitos técnicos, sanitarios y legales en los establecimientos en
donde se procesan, envasan, almacenan, distribuyen y comercializan alimentos destinados al

consumo humanao.

Adicién, enriquecimiento o fortificacion.- Es el efecto de afiadir o agregar uno o varios
nutrientes a un producto alimenticio para fines nutricionales de la poblacién, segin la regulacion

vigente.

Alimento adicionado, enriquecido o fortificado.- Comprende al alimento natural,

procesado o artificial al que se le ha agregado aminoécidos considerados esenciales, vitaminas,
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sales minerales, &cidos grasos indispensables u otras sustancias nutritivas, en forma pura o como

componentes de algun otro ingrediente con el proposito de:
a) Aumentar la proporcion de los componentes propios, ya existentes en el alimento; o,
b) Agregar nuevos valores ausentes en el alimento en su forma natural.

Alimento a granel.- Es aquel alimento proceso que se comercializa en grandes

cantidades.

Alimento artificial.- Es aquel alimento procesado en el cual los ingredientes que lo

caracterizan son generados a través de procesos no naturales.

Alimento organico.- Son los alimentos de origen agricola o agropecuario, que han sido
producidos desde el cultivo hasta el procesamiento sin utilizar ningun tipo de elementos quimicos
(agroquimicos, aditivos, pesticidas), y que en su 3 produccion integral tengan especial cuidado

por el medio ambiente y la utilizacion de productos biodegradables.

Alimento procesado.- Es toda materia alimenticia natural o artificial que para el consumo
humano ha sido sometida a operaciones tecnoldgicas necesarias para su transformacion,
modificacion y conservacion, que se distribuye y comercializa en envases rotulados bajo una

marca de fabrica determinada.

Area critica.- Son las areas donde se realizan operaciones de produccion, envasado o
empaque en las que el alimento esté expuesto y susceptible de contaminacién a niveles

inaceptables.

Area.- Espacio fisico con caracteristicas especificas de acuerdo a la etapa del proceso al
cual se destina.
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Buenas Practicas de Manufactura (BPM).- Conjunto de medidas preventivas y
practicas generales de higiene en la manipulacion, preparacion, elaboracién, envasado y
almacenamiento de alimentos para consumo humano, con el objeto de garantizar que los
alimentos se fabriquen en condiciones sanitarias adecuadas y se disminuyan asi los riesgos

potenciales o peligros para su inocuidad.

Certificado de Buenas Préacticas de Manufactura.- Documento expedido por los
Organismos de Inspeccion acreditados, al establecimiento que cumple con todas las disposiciones

establecidas en la presente normativa técnica sanitaria.

Cadigo de lote.- Modo alfanumeérico, alfabético o numérico establecido por el fabricante

para identificar el lote.

Embalaje.- Es la proteccion al envase y al producto alimenticio mediante un material
adecuado con el objeto de protegerlos de dafios fisicos y agentes exteriores, facilitando de este
modo su manipulacion durante el transporte y almacenamiento. (Agencia Nacional de

Regulacion, 2015).

REQUISITOS PARA LA NOTIFICACION SANITARIA DE ALIMENTOS

PROCESADOS

Art. 25.- Formulario de solicitud.- En el formulario se declarara la férmula cuantitativa

del producto final, expresada en porcentaje y en forma decreciente.

ALIMENTOS PROCESADOS NACIONALES

Art. 26.- Requisitos.- En el formulario de solicitud se debera adjuntar los siguientes

documentos con la respectiva firma del responsable técnico: Requisitos generales:
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a. Declaracién de la norma técnica nacional bajo la cual se elabor6 el producto y en caso
de no existir la misma se debera presentar la declaracion basada en normativa internacional y si
no existiria una norma técnica especifica y aplicable para el producto, se aceptaran las
especificaciones del fabricante, y debera adjuntar la respectiva justificacién sea técnica o

cientifica;

b. Descripcion e interpretacion del cddigo de lote;

- Reglamento de Empaques y Etiquetas. El Ministerio de Salud Pablica, expidi6 el 15
de Noviembre del presente afo, el reglamento para los empaques y etiquetas de los productos

alimenticios, que tiene como objetivo poner alertas con los colores Rojo, Amarillo y Verde, a

manera de semaforo, en los empaques de los productos alimenticios, las cuales se deberan
colocar en la parte delantera del producto, un circulo con la alerta, de acuerdo a la cantidad de
grasas que contengan los alimentos que procesa o comercializa la empresa.

Ademéas en el reverso deberd tener un cuadro estadistico, en forma de cilindros,

especificando los nutrientes del producto.

Este reglamento también aplicara restricciones para publicidad y promocién de alimentos
procesados, que tengan un alto contenido de grasas saturadas, azlcares, sodio y grasas
totales.

Las etiquetas no calificaran si el alimento es bueno o malo, su finalidad es informar a los
consumidores, para que tomen su decision de consumo, de acuerdo a sus necesidades y

gustos individuales.
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c. Disefio de etiqueta o rotulo del o los productos, ajustado a los requisitos que exige el
Reglamento Técnico Ecuatoriano vigente relativo al rotulado de productos alimenticios para el

consumo humano y las normativas relacionadas;

d. Especificaciones fisicas y quimicas del material de envase, bajo cualquier formato

emitido por el fabricante o distribuidor;

e. Descripcion general del proceso de elaboracion del producto. (Agencia Nacional de

Regulacion, 2015).

DE LOS ALIMENTOS PROCESADOS ELABORADOS EN LINEAS DE

PRODUCCION CERTIFICADAS CON BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA

Art. 39.- Certificado de Buenas Practicas de Manufactura segun linea de
produccion.- Los alimentos procesados elaborados en lineas de produccion certificadas con

Buenas Préacticas de Manufactura no requieren obtener la notificacion sanitaria.

Art. 40.- Inscripcion de nuevos Alimentos Procesados.- El usuario que elabore un
nuevo producto dentro de la linea certificada de BPM, debera inscribir su producto a través del
sistema informatico que la ARCSA implemente para el efecto, por medio de una solicitud digital
en la cual se debera consignar los datos y documentos correspondientes, en caso que el producto
no se encuentre dentro de la linea certificada no se aceptara la inscripcion del producto en la

Agencia.

Se realizara una revision en el termino de 5 (CINCO) dias de los ingredientes y aditivos

utilizados, se verificara que sean permitidos y que no sobrepasen los limites establecidos de
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acuerdo al articulo 12 de la presente normativa técnica sanitaria caso contrario no se aceptara la

inscripcion del producto, y si no existen observaciones se aceptard la inscripcion del producto.

Art. 41.- Formulario de inscripcién.- En el formulario se declarard la formula

cuantitativa del producto final, expresada en porcentaje y en forma decreciente.

Art. 42.- Alimentos Procesados Nacionales que cuenten con Certificado de Buenas
Practicas de Manufactura.- En el formulario se deberd adjuntar los siguientes documentos:

Requisitos generales

a. Declaracion de la norma técnica nacional bajo la cual se elabor6 el producto y en caso
de no existir la misma se deberé presentar la declaracion basada en normativa internacional y si
no existiria una norma técnica especifica y aplicable para el producto, se aceptaran las

especificaciones del fabricante, y debera adjuntar la respectiva justificacion.

b. Descripcidn e interpretacion del codigo de lote;

c. Disefio de etiqueta o rotulo del o los productos, ajustado a los requisitos que exige el
Reglamento Técnico Ecuatoriano vigente relativo al rotulado de productos alimenticios para el

consumo humano y las normativas relacionadas;

Requisitos especificos.

d. En caso de maquila, declaracion del titular de la notificacion sanitaria conteniendo la
siguiente informacion: el nombre o razén social del fabricante del producto y su nimero de
identificacion (cédula de identidad, cédula de identidad y ciudadania, carné de refugiado,

pasaporte 0 RUC), cuando aplique.
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e. Para productos organicos se presentara la Certificacion otorgada por la Autoridad

competente. (Agencia Nacional de Regulacion, 2015).
TITULO |

DE LOS ALIMENTOS PROCESADOS

CAPITULO |

DE LAS GENERALIDADES

Art. 4.- Las disposiciones del presente capitulo son aplicables a los alimentos procesados
que se comercialicen a nivel nacional, en envases definidos y bajo nombres y marcas comerciales

determinadas.

Art. 7.- Pack de Alimentos procesados.- En caso que se vaya a comercializar un producto
conformado por dos 0 mas productos terminados de diferente naturaleza y envasados en su
respectivo material de envase, cada uno de estos subproductos procesados deberd tener su
respectiva notificacion o inscripcion y el etiquetado estara de acuerdo a las Normas Técnicas

vigentes.

Para la comercializacion de estos productos el titular de la notificacion sanitaria o el
responsable de la planta procesadora o establecimiento procesador certificada con Buenas
Practicas de Manufactura deberd comunicar a la Agencia este cambio en la presentacion segun lo

establecido en los articulos 51 y 52. (Agencia Nacional de Regulacion, 2015).

Art. 11.- Especificaciones del producto.- Los alimentos procesados conservaran las
especificaciones notificadas o inscritas en la Agencia; cualquier cambio respecto a dichas
especificaciones debera ser comunicado a la ARCSA.
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Art. 12.- Responsable del alimento procesado nacional o extranjero.- Es responsabilidad
de los titulares de la notificacion sanitaria o del titular del Certificado de Buenas Practicas de
Manufactura del producto cumplir con las especificaciones fisico-quimicas, bromatolégicas y
microbioldgicas establecidas en las disposiciones de las normas técnicas nacionales y en caso de

no existir norma técnica nacional debera cumplir con lo establecido en normas internacionales.

Si no existiera normativa técnica para un alimento procesado, el fabricante del producto
establecera los criterios de inocuidad y calidad para las especificaciones del mismo, basado en los

analisis de validacion correspondientes.

Para el caso de aditivos alimentarios en primera instancia se regira a lo establecido en las
normativas del Codex Alimentarias vigente, posterior las normas de la Union Europea y después
el Cdodigo de Regulaciones de la Administracion de Drogas y Alimentos de los Estados Unidos

(FDA). (Agencia Nacional de Regulacion, 2015).

- Obtencion electronica del Registro sanitario. El Registro Sanitario, consiste en el
registro ante la autoridad sanitaria de productos, a los que previamente se les han hecho analisis
técnicos, para ver si cumplen con los requerimientos legales para el consumo humano, animal y/o
vegetal.

El Registro Sanitario, autoriza a su titular a comercializar productos, al haberse comprobado

su seguridad y eficacia, garantizando la seguridad de las mercaderias comercializadas en el pais.

La Agencia de Regulacion y Control Sanitario (ARCSA), es el organismo técnico que se
encarga de la regulacién, control técnico y vigilancia sanitaria de los alimentos procesados,

medicamentos, productos bioldgicos, naturales procesados de uso medicinal, medicamentos
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homeopéticos, dispositivos médicos, productos higiénicos, plaguicidas, entre otros, fabricados en
el territorio nacional o en exterior, para su comercializacion, asi como de los establecimientos
sujetos a vigilancia y control sanitario establecidos en la Ley Orgénica de Saglud. (Ministerio de
Salud Publica, 2013)

Segln el Registro Oficial No. 896 , del Jueves 21 de febrero del 2013,Capitulo VIII:
Procedimiento para la obtencion de Registro Sanitario: Art 22 .- Para la obtencion de Registro
Sanitario por productos alimenticios nacionales y extranjeros, con Certificado de Operacién
sobre la base de Buenas Practicas de Manufactura, el usuario deberd realizar el siguiente
procedimiento: Acceder al sistema automatizado de ARCSA, previa obtencion de claves de
acceso, debiendo ingresar la informacién que solicita el formulario, que contiene:

e Nombre o razon social del fabricante, cédula de identidad, RUC, direccién

Nombre o razén social del solicitante, cédula de identidad, RUC, direccion

Nombre completo del producto, incluyendo la marca comercial.

e Lista de ingredientes del producto expresado en forma decreciente con valores
cuantitativos.

e Tiempo maximo de consumo

e Formas de presentacion del producto, con la indicacion de la forma, contenido en

unidades del sistema internacional de medidas

Condiciones de conservacion
La obtencion electronica del Registro Sanitario, puede ser el medio de facilitar a los
productores e importadores de productos alimenticios ahorrar tiempo y dinero para realizar este
tramite. Después de enviar la informacion solicitada en el formulario electrénico, a los cinco dias

de recepcidn de los datos se emite un informe técnico, en el cual se notifican las objeciones de la
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ARCSA, y si no existen objeciones se emitird el nuevo Certificado de Registro Sanitario, el cual

tiene vigencia de cinco afos.

2. DIAGNOSTICO.

2.1 AMBIENTE EXTERNO

2.1.1 Macro Entorno

Es importante realizar un analisis del macro entorno, con la finalidad de que las
estrategias a sugerir, y la metodologia que se utilizara para realizar la revision del entorno

general es el analisis PEST.

En el andlisis PEST definiremos cuatro factores claves que pueden tener una influencia
directa sobre el problema a investigar; asi tenemos los siguientes: (Malhorta, Investigacion de

Mercados, 2008, pag. 34).
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Tabla 8 Analisis PEST

Elaborado por: Santiago Anda

Cabe mencionar que este proyecto de investigacion el factor tecnoldgico es determinante
en los objetivos especificos; ya que toma como herramientas de trabajo fundamentales a los

dispositivos de ubicacion GPS asi como a los Sistemas de Informacion Geografica SIG.
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llustracion 10 Geo estadisticas aplicada al uso del SIG.
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Fuente (http://www.neogeoweb.com/, 2015).

2.1.2 Micro Entorno

En el Ecuador actualmente existe un pequefio grupo de empresas encargadas del uso de
sistemas de posicionamiento referencial (SIG) y del uso de Geomarketing que realizan
consultorias en funcion a las necesidades de cada sector, y a la toma de decisiones en los
negocios, por tal motivo se puede destacadas las siguientes empresas que tienen su sede en

Ecuador, esta son:
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e www.adama.ec

e www.location-world.com

Actualmente, en Ecuador, obtener de manera visual y geografica la densidad de los
comercios por cada una de las zonas censales de las ciudades, ya no es una limitante.
Location World, a través de sus servicios y herramientas de Geo-Marketing, permite
determinar cuéles son las zonas “calientes”, es decir, las que concentran la mayor cantidad de
comercios, asi como el nimero de potenciales consumidores que le corresponderia a cada

negocio. (Financiero, 2013).

De esta manera el uso de los sistemas (SIG) en funcién a la industria de snack
Ecuatoriana, es muy interesante poder visualizar la informacion recabada para medir el
comportamiento social y econémico del consumo en la ciudad de Latacunga en funcién a los

objetivos especificos de este proyecto.

La industria ecuatoriana ha desarrollado un gran conocimiento de "know how" en la
fabricacion de estos productos. Este conocimiento se encuentra acompafiado de tecnologia de
punta con la que cuentan las principales compafiias exportadoras para fabricar maltiples
variedades de snack de platano. Paralelamente, también vienen trabajando en la mejora de
presentaciones y sabores (sabores diferentes a los tradicionales como queso chédar, ajo,
jalapefio, etc.) a fin de satisfacer las nuevas tendencias de mercados internacionales.

(PROECUADOR, 2014).

En el pais las preferencias de los consumidores se puede apreciar que es por la categoria
“papas” que representa el 28%, “tortillas” con el 24% seguido por dos categorias que son
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“extruidos y platanos” con el 21% de participacion, con Universidad de Cuenca 19 Ing.
Christian Velecela el 3% se encuentra la categoria “Pellets” seguido de “Mixtos” que es la
categoria en la que la empresa Disnac tiene su producto estrella que es “El Golpe”. (BRITO,

2014).
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Tabla9 Analisis DAFO

OPORTUNIDADES AMENAZAS
4+  Mayor demanda de snacks de excelente calidad 4+  Mala gestion de cobranza
FO DA 4 Producir nuevos productos 4 Disminucion de los ingresos de la empresa
4 Incentivo a la poblacién de consumir produtos nacionales 4 Disminucién de la demanda de snacks de Coficaexport
4+ El uso de la herramienta SIG para una mejor gestion de | %  Mayor nimero de empresas competidoras
Logistica y canales de distribucion 4+  Mala gestion de los distribuidores
4 Nueva ubicacién de COFICA ( El Quinche)
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
4+ Productos de excelente calidad 4+ Promocionar los productos por su calidad y bajo precio 4 Incentivar la venta de snacks otorgando a los distribuidores,
4+ Variedad de presentaciones 4+ Atraer la atencion de los nifios con paquetes de bajo promociones y descuentos.
4+ Produccion en linea gramaje, incorporando a todos los productos 4+ Dar a conocer el producto, mediante la entrega de muestras de
4+  Capacidad de instalacion ( Lay Out) 4+  El aprovechamiento de la herramienta SIG para una mejor mercaderia en los principales puntos de venta
+  Terreno propio captacion de clientes y mejorar los canales de distribucion 4  Buscar fuentes de financiamiento para posicionar la marca en la ciudad
4+ Materia prima certificada 4+ Ofrecer promociones para los consumidores de Quito y otras ciudades
+  Implementacion de la herramienta SIG 4 Al contar con la herramienta SIG puedo gestionar de mejor manera a
mis competidores locales
DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
La empresa tiene pocos clientes o 4+  Buscar fuentes de financiamiento, con el fin de promocionar %  Determinar cual es el segmento de mercado en el cual debe
distribuidores los productos y lograr aumentar los puntos de ventas en la desarrollarse Coficaexport
No se hace publicidad de los productos de Coficaexport, ciudad de Quito y otras cuidades 4+ Crear alianzas con empresas distribuidoras de otros productos, para
por no contar con presupuesto para esto 4 Al estar ubicados en el Quinche y el uso de la herramienta poder introducir los snacks de Coficaexport
Los productos de Coficaexport no han sido introducidos SIG se puede potencializar al departamento de ventas 4+  Buscar distribuidores, para introducir la marca de mejor manera

en todas las zonas de la ciudad de Quito
Los productos son desconocidos para la mayoria de los

clientes finales de la ciudad de Quito.
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Elaborado por: Santiago Anda.

PROCESO DE PRODUCCION

e Recepcion y almacenamiento de la materia prima

Los gris de maiz, oleina y aditivos ingresan a la planta cada vez que se realizan el pedido de
parte del responsable de produccion. Este pedido no tiene un cronograma establecido por parte de

la empresa, sino est4 en funcién al stock de fébrica.

Los ingredientes son receptados y almacenados en la bodega previa a la inspeccion de parte

del responsable de produccion.

e Mezclado

El gris de maiz, el agua, el aceite y el colorante se ponen en una mezcladora de tornillo y el
tiempo de homogenizado es de unos 10 a 15 minutos dependiendo de la calidad de la materia
prima y el aceite utilizado, luego la mezcla pasa a los transportadores y llega a la tolva de

alimentacion del extrusor.

e Extrusion

En esta etapa se coloca el respectivo dado de acuerdo al producto a elaborar, en este caso

es la misma linea de produccion por ser continua.

Se precalienta el barril del extrusor por un tiempo de unos 5 minutos y se regula la
velocidad del corte de las cuchillas, se coloca la mezcla en la tolva para su expansion por un

proceso de calor y presion y luego sale por el sistema.

e Horneado
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El extruido para directamente hasta el horno que se encuentra a una temperatura de 195 a

200 grados para la eliminacion de los residuos de agua que estuvieren en el mismo.

e Saborizacion

Luego del horneado el extruido horneado pasa hasta un tambor rotatorio para su
saborizacidn, en esta etapa el producto se somete a un rociado de aceite que facilita la fijacion
posterior de los saborizantes y luego va hasta la zona del tambor donde se esparce la sal y o

picante u otros aditivos que determine el departamento de produccién.

e Etiquetado, empaque y almacenamiento

Luego de todo este proceso los extruidos salen del tambor y van directamente a la zona de
etiqueta que es un proceso estandarizado y el cambio de ética va en funcién a los tipos de
presentacion de extruidos, luego se colocan directamente en sus respectivos empagues en

funcién de la produccion.

Las pacas van por unidades dependiendo del tipo de extruido que se fabrique y se ubica

en pales para su almacenamiento final por un tiempo de un mes.

e FLUJOGRAMA DE PROCESO DE PRODUCCION

llustracion 11 flujograma de procesos de extruidos

Recepciény
almacenamiento de la
materia prima e insumos

Determinacion de la
humedad
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A continuacion indicamos el modelo de maquinaria que la empresa COFICA EXPORT
S.A, adquirio6 para su nueva planta en la ciudad del Quinche, distrito metropolitano de Quito,

con la cual procede a trabajar en un proceso de linea continua.

llustracion 12 Maquinaria utilizada para la produccion de snack.

Fuente: (http://www.incalfer.com/nueva2015/linea/papas-fritas-cont.html, 2016).

La linea de produccién de bolitas fritas, snack fritos extruidos incluyen las maquinarias que

se enumeran a continuacion:

1. Mezclador de materia prima
2. Transportador de tornillo

3. Extrusora de un solo tornillo
4. Cortadora de tiro

5. Maquina de enfriamiento

6. Secador de aire caliente
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7. Freidora

8. Linea saborizante de un solo rodillo. (http://www.incalfer.com/nueva2015/linea/papas-fritas-

cont.html, 2016).

e ORGANIGRAMA ADMINISTRATIVO

llustracion 13 Organigrama Cofica

GERENTE
SECRETARIA
GENERAL
GERENTE DE GERENTE DE
PRODUCCION VENTAS

Elaborado por: Santiago Anda.
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e ORGANIGRAMA DE FUNCIONES ADMINISTRATIVAS.

llustracion 14 Organigrama Funcional Cofica

GERENTE GENERAL

Fernando Cevallos

Representante Legal.
Coordinar presupuestos de vertas vs bancos
Coordinar las labores de las gerencias

SECRET:QRIA GEMERAL

Marcela Sarango

* Pagoproveedores

Emerson Medina

Manejo de proveedores
Revisar facturas

Control de produccion
Control y coordinacion de
marntenimiento

+  Cortrol de invertarios

+ Comprasde materiaprima

GERENTE DE PRODUCCION

GERENTE DE VENTAS

Alvaro Medina

Manejode distribuidores
MNuevos pedidos
Cobranzas

Manejo de bancos

Elaborado por: Santiago Anda
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¢ ORGANIGRAMA DE FUNCIONES DE PRODUCCION.

lustracion 15 Organigrama Funcional Cofica

GERENTE DE PRODUCCICM

L |

EMPACADORA 1
Jesica Cuero

Control de pessje
Emipagee

Inspecoion de s=lado
Calidzd del bot=

EMPACADDORA 2
Sonia Covage

Man=jo de lnea de papas

Emerson hMedina

EMPACADORA 3
Veranica Carrera

Controd de cidad en
linea de fritwras

OPFERADORA 1
Verdnica Tigac

Limes de freidoms de papas

TECHNOLOGED DE

MAMNTEMIBIEMNTO

Sebastian Yong

Mantenimiento de
mMaguinaria

Elaborado por: Santiago Anda
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llustracién 16 Esquema Layout de nueva planta

e LAYOUT COFICA EXPORT S. A

4 2040 DE MAOUTNAS
NETRA IR IS ¢
PACK KEFRESC e

J T RAOTEUVRIZADO

U ' ¥ OTECINA

D8 : J % O W PR TR
ANNA AMLAR S CAMARA ; LR - AT pansy g OFICIN A
71 " \ =
MEA LA ZONA | ’LgJ KA =

e M L | "'_t—“ S TS e PROM

e ] RALAREA ot
y.
BOMEAT RECERCION

v —
PP I FANG U SANICHS GERERCLA
B

EMPRESA COFICA EXPORT S.A

pe— —_— (ECI A
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Elaborado por: COFICA EXPORT S.A
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e FLUJOGRAMA DEL USO DEL GEOMARKETIG
lustracion 17 Esquema del uso del Geomarketing

INICIO

Consultar Geomarketing

INGRESA AL
SISTEMA

Desplegar criterios

SELECCION DE
CRITERIOS

NO EXISTEN

DATOS REALIZAR

CONSULTA

d ]
[ Fsa;if:;o J
&=
(=)

A

Datos encontrados

NO
Sl

VISUALIZAR
DATOS EN MAPA

l

FIN

Elaborado por: Santiago Anda 65
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2.2 Ambiente Interno

COFICA, es una empresa ecuatoriana, dedicada a la produccion de alimentos de consumo
masivo en la linea de snack. La empresa se encuentra conformada por profesionales en ventas,
especializados en la creacion, administracion y desarrollo de sistemas de distribucion horizontal y
vertical, con més de 15 afios de experiencia en el negocio de snack y mas de 35 afios en la

comercializacién de productos de consumo masivo. (ANDRADE, 2014).

MISION
COFICA es una empresa innovadora y rentable, que
se especializa en la elaboracion de productos

alimenticios saludables.

VISION
COFICA en 5 afios seréa la opcion favorita para los
consumidores de snack saludables dentro

del mercado nacional con proyeccidn internacional

Politica de la Calidad de COFICA

COFICA proveera de productos alimenticios (snack) a sus clientes, cumpliendo los
estandares de calidad y buenas practicas de manufactura, nacionales e internacionales, con el
soporte de personal competente, la optimizacion de recursos y la mejora continua de sus
procesos.
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Nuestros valores
Por parte de la direccion se establecio, desarrollar una empresa con un compromiso con el
medio ambiente, por lo que se debe desarrollar una empresa con una mentalidad con un
compromiso para el futuro. Por lo que Actuar de Manera Sostenible, se establece como valor de
la empresa:
Valores Corporativos de COFICA EXPORT S.A
a. Servicio.
Nuestro compromiso profesional es superar las expectativas de nuestros clientes,
b. Integridad.
Somos gente leal, honrada, autentica, justa y sincera.
c. Innovacion.
Nos exigimos crecer siempre como personas y como organizacion dedicando los recursos
necesarios para superarnos constantemente.
d. Cultura de aprendizaje.
Somos una organizacion que aprende continuamente para crear un mejor futuro.
e. Trabajo en equipo.
Los méritos del equipo son mas importantes que los méritos individuales.
f. Actuamos de manera sostenible.
Para nuestra organizacion y sociedad. Nuestras decisiones toman en cuenta a futuras

generaciones. (ANDRADE, 2014).
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El diamante de Porter resalta la existencia de factores intrinsecos a un pais 0 a una industria,

que explican que algunos paises o industrias sean mas competitivos que otras.

Las ventajas competitivas de una sociedad a escala global vendran determinadas, entre otros
factores, por las condiciones del pais donde esta ubicada la sociedad. El pais de origen tiene unos
factores basicos en los que se fundamentan las organizaciones para crecer y lograr dicha ventaja
competitiva. (Daniel Martinez Pedros a. M., La elaboracion del plan estrategico y su

implantacion a travez del cuadro del mando integral, 2005, pag. 39).

2.2.1 Fuerzas competitivas

Tabla 10 Fuerzas de PORTER

BARRERA DE ENTRADA J

Lo que =e pretende es determinar los condicionantes
que afectan a una empresa que quisra enfrar en el
sector donde opera la sociedad vla posibilidad de
que los beneficios de las empresas establecidas en

1 sector puedan descender.

|- EIVALIDAD ENTEE LO5 COMPETIDMORES J

EL FODEER DE NEGOCIACION DE LOS ‘

‘ EL PODER DE REGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES

CLIENTES

La rivalidad entre competidores

Los clientes amenazan a un sector forzando

Leos provesdores pueden gjercer una notable
influencia en un sector presionando en una
subida del precio, en el iempe de entrega o en
la calidad de los productos, v de esta manera

exprimir 1a rentabilidad del sector.

actuales se detecta por la existencia
de maniobras competitivas para
hacerse con una posicion.

Las empresas usan ticticas comeo la
guerra de precies, guerras
publicitarias, etc.

FPRODUCTOS SUSTITUTOS

la sustimcion de los mizmos por otros de
caracteristicas mas o menos parecidas producidas en
otros sectores puede cambiar el devenir del mismo
sector en un plazo muy corto de tiempo.

a la baja los precies, negociando por
mayores niveles de calidad v mds servicios,
fomentando de este mode la rivalidad entre

competidores.

Fuente (Daniel Martinez Pedros a. M., 2005)
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v" Barrera de entradas.

En lo que tiene que ver con el micro mercado y/o tiendas la rivalidad es muy marcada,
por la gran concentracion que existen en algunos sectores como lo mencionamos
anteriormente. Este tipo de negocios muy rara vez tienen segmentacion y estrategias de
negocio establecidas, eso hace que comercialicen los mismos productos, a los mismos

precios. (Mera, 2015).

En el Ecuador existen 5 empresas que se dedican a la fabricacion y comercializacion
de snack siendo la empresa Frito Lay (snack América Latina) la compafiia lider del
mercado con el 71% de participacién ya que fue la pionera en este tipo de negocios, en
segundo lugar se coloca la compafiia Inalecsa con el 12% y la empresa en estudio

actualmente ocupa el tercer lugar con el 5,7% de participacion del mercado.

Con menor participacion estdn compariias regionales como Carly Snack, Banchys y

Otras que son consideradas pequefias industrias. (BRITO, 2014).

Por lo observamos el ingreso de un nuevo competidor al mercado existente,
definitivamente no afectaria de forma significativa a los beneficios de las cadenas antes

citadas.

v El poder de negociacién de los Proveedores.

Segun (Agencia Nacional de Regulacion, 2015), el manual de Buena Practicas de
Manufacturas (BPM), para los alimentos procesados en lineas de produccion, no

requieren obtener la notificacidn sanitaria.
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Esto permite la competencia desleal de ciertos micros productores del sector de
snack que al no poseer esta normativa que tiene un costo econémico, genera que el
usuario no sepa el grado de inocuidad que existe en los productos lo que a su vez puede

generar desconfianza en el consumidor final.

De esta manera el poder de negociacion de ciertos proveedores que tienen el
mismo segmento de mercado (Latacunga) hace mas dificil el poder competir en precio y
calidad, ya que contar con el certificado (BPM) inciden en estandares més altos de calidad

VS Otros que no poseen y generar esa ventaja competitiva.

v Rivalidad entre los competidores.

En el mercado actual existe un gran nimero de competidores grandes y de tamafio
similar a (COFICA), que compiten utilizando fundamentalmente el precio, calidad del

servicio e imagen como mecanismo para incrementar su cuota de mercado.

Las empresas mas importantes del sector son las siguientes:

Tabla 11 Empresas competidoras de snack en el Ecuador

FRITO Perteneciente al grupo PepsiCo Inc. En el afio 2010 vendieron
LAY alrededor de 34 millones de dolares, informacion obtenida de la revista
Vistazo.

INALECSA | Fundada en el afio 1972, sus lineas principales de snack estan
elaboradas principalmente con platano y maiz. Se encuentra en los
primeros lugares de participacion en el mercado nacional, lo cual le ha
permitido expandir el mercado consumidor a nivel internacional,
exportando los productos a Norteamérica y Europa. Registraron en el
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CARLI
SNACKS

DISNAC
S.A

GENERAL
SNACKS

KUCKER

KIKOS

BANCHIS

afio 2010 ventas por alrededor de 24.74 millones de délares (expreso
18-12- 2012). En el 2012 la empresa es adquirida por Arca de México,
embotelladora de Coca Cola en ese pais.

Inicia sus actividades el 2 de agosto de 1999, inician su produccion con
5000 pacas de extruido de maiz. La empresa con mas penetracion en el
mercado horizontal, se puede encontrar sus productos en todo el pais
con una cobertura que llega a la gran mayoria de tiendas del Ecuador,
gracias a una agresiva estrategia de precios se le puede considerar
posiblemente el competidor més fuerte de distribucion y estrategia de
precios, posiblemente sus ventas estén alrededor de los 18 millones al
afno

Empresa que inicia sus operaciones en 2006, como importadora de
productos YUPI de Colombia, en el 2008 es adquirida por su YUPI y
2011, compra una planta de produccién en Guayaquil para evitar los
problemas de importacidn desde el pais vecino. Sus ventas
extraoficialmente son de alrededor de 10 millones de dolares al afio
Con su marca Cronquis tienen gran cobertura en la sierra con sus
productos, empresa creada dentro del grupo Yuris, fue luego adquirida
con el grupo KFC, son lideres en la fabricacion y venta de cueros,
ahora han ingresado a la venta de camote en autoservicios

Elaboran snack a base de platano de distintos sabores, naturales, ricos
en potasio y naturales. Sus productos van a Inglaterra, Espafia,
Alemania, Francia, Chile, Venezuela y EUA. Chifles de sal y de dulce
con sabor a canela, vainilla, aji. Kucker es una empresa quitefia que
tiene 20 afios en el mercado y que en el 2009 facturo aproximadamente
USD 1,3 millones

Es una empresa local con participacion mas en la sierra, sus ventas son
pequefias pero han ingresado a autoservicios y tienen una venta que les
mantiene en el mercado

Son los lideres en la comercializacion de chifles a nivel nacional con su

chifle cervecero, han introducido otros productos en el mercado con la

71



“ESTUDIO DE LA INCIDENCIA DEL USO DE GEOMARKETING EN LA EMPRESA COFICA EXPORT S. A,
EN LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO EN LA CIUDAD DE LATACUNGA EN EL PERIODO 2015”

intencion de ingresar en las escuelas donde est& ahora prohibido de
comercializar snack

Fuente: Lcdo. Fernando Cevallos — Gerente General de Cofica Export.

De esta forma la utilizacién del Geomarketing puede solucionar ciertas rivalidades entre

competidores al definir micro zonas y preferencias especificas de los consumidores.

v' El poder de negociacion de los clientes.

El 81.5% de los adolescentes encuestados de 10 a 19 afios refieren haber consumido bebidas
azucaradas (gaseosas 0 bebidas energizantes o jugos procesados) en el periodo de 7 dias

anteriores a la encuesta, siendo aun mayor el consumo en el grupo de 15 a 19 afios (84%).

La mitad (50.5%) de los adolescentes encuestados refiere el consumo de comida rapida
como papas fritas, hamburguesa, salchipapas, hot dogs, pizza, etc., en los 7 dias anteriores a la
encuesta; mientras el consumo de snack salados y dulces en dicho periodo llega a un 64% de la

poblacion adolescente encuestada. (ENSANUT, 2011/ 2013).

El comercio de alimentos procesados el cliente y su micro zona cuenta con una
participacion fundamental, ya que de el depende donde realiza la compra de los productos que
necesita, esta decision depende principalmente de su poder adquisitivo asi como de la necesidad

que tenga de satisfacer sus gustos y preferencias.

v" Productos sustitutos.

Claramente en algin momento existiran productos sustitutos al snack que hoy en dia se
consume, pero los altos costes de conseguir materias primas ecoldgicas y de fuentes

sustentables hace que sea muy poca la oferta de snack sanos y responsables con el medio
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ambiente, pero en un futuro a mediano plano existiran snack ecolégicos, sin preservantes

ni saborizantes que compitan con la oferta actual.

llustracion 18 Tipos de denominacion de tiendas.

* Precios Bajos

* Variedad y ADO
Limitada
*Bajos precios
eMayor Cantidad de
R Productos

eMayor Variedad

Realizado por: Santiago Anda

3. INVESTIGACION DE CAMPO
3.1 Elaboracién de los instrumentos de investigacion.

Prueba piloto de la encuesta

El proyecto de estudio esta direccionado al analisis de los objetivos especificos de esta
investigacion, para el cual se establecié una entrevista que se realizara a una persona experta en el
tema del Geomarketing, PHD Gabriel Alberto Rosero Morejon quien es Docente de la
Universidad Internacional SEK sede Quito y también se realizara una encuesta la cual fue
aplicada en la ciudad de Latacunga donde se encuentra la mayor demanda de los productos de

COFICA EXPORT S.A.
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Para la determinacion de la muestra se utilizo a todas las tiendas donde la empresa COFICA

EXPORT S.A tiene su presencia.

Tabla 12 Tamafo de la muestra.

Z Nivel de confianza 1,96
N Universo 241
Probabilidad a favor 05

P (SI) '
Probabilidad en contra 05

i (NO) ’
Certeza 94%

6% 0 0,06
, Error de estimacion 0,0036

n Tamario de la muestra 93

Realizado por: Santiago Anda

Con base al calculo anterior se determina una muestra de 93 establecimientos en base a esto

se procede a efectuar las encuestas a este nimero de establecimientos a los cuales actualmente la

compafiia comercializa sus productos.

74



“ESTUDIO DE LA INCIDENCIA DEL USO DE GEOMARKETING EN LA EMPRESA COFICA EXPORT S. A,
EN LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO EN LA CIUDAD DE LATACUNGA EN EL PERIODO 2015”

FORMULACION DE LA ENCUESTA

1. ¢Conoce usted a la empresa COFICA y el negocio que realiza?

. S ]
e NO ]

2. ¢Cuéndo fue la ultima vez que un distribuidor de COFICA lo visito?
e (Cada semana D
e Hace 15 dias

e Unmes D

e Mas de un mes

e Nunca |:|

3. ¢Qué le parece el producto de COFICA?

e Excelente D
e Bueno D

e Malo D
e Regular D

4. ¢Ha recibido apoyo de COFICA o de su distribuidor para mantener una buena

rotacion de sus productos?
e SI

e NO D

5. ¢Qué tipo de apoyo le gustaria recibir de COFICA?

e Exhibidores. |:|

e Promocion para tenderos. I:I

e Promocion para el consumidor final. I:I
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6. ¢Cual producto de COFICA tiene mayor rotacion?

e Fritos I:I

e Extruidos

e Mixtos D

7. ¢Cual es la base de clientes que consumen frecuentemente los productos de
COFICA?

e Nifios

e Adolescentes

U

e Adulto joven

e Adulto mayor

8. ¢Qué factor considera que motiva al consumidor a realizar la compra de los
productos de COFICA?

e Precio
e Imagen
e Calidad

e Promocién

e Recomendacién

HN|N|NE

9. ¢Qué producto (snack) se vende mas en comparacion a los productos de COFICA?

e Fritos I:I
e Extruidos D
e Mixtos
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10. ¢ Qué empresa vende mas los snack?
e Carli snack
e Frito ley

e Comsaju

e FEcua maiz

e Cofica

Qooooao

e Yupi

Realizado por: Santiago Anda

3.2 Recoleccion de datos

La aplicacion de encuestas a la muestra calculada para las tiendas de la ciudad de Latacunga,
permite realizar una recoleccion adecuada y competente de datos, para con ellos poder elaborar

los referentes tedricos y de andlisis para este proyecto de investigacion.

Mientras que la aplicacion de la entrevista nos brindara informacion complementaria para esta

investigacion.

A través de ella el investigador puede explicar el propdsito del estudio y especificar
claramente la informacién que necesite; si hay interpretacion erronea de las preguntas permite

aclararla, asegurando una mejor respuesta.

Se podra definir que la entrevista consiste en obtencion de informacién oral de parte de una
persona (entrevistado) lograda por el entrevistador directamente, en una situacién de cara a cara,
a veces la informacion no se transmite en un solo sentido, sino en ambos, por lo tanto una

entrevista es una conversacion entre el investigador y una persona que responde a preguntas
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orientadas a obtener informacidn exigida por los objetivos especificos de un estudio. (Amador,

2009).

Los beneficios de la aplicacion de estas técnicas permitieron describir a breves rasgos como
se encuentran la oferta — demanda vs competencia y mercado asi como si existe 0 no influencia

negativa o positiva de la competencia en el sector objeto de estudio.

3.3 Procesamiento, analisis e interpretacion.

Para el procesamiento, analisis e interpretacion de los datos recolectados se siguié ciertos

pasos los cuales se describen a continuacion:

» Luego de aplicadas las encuestas respectivas se procedi6 a tabular los datos obtenidos de
las mismas por cada una de las preguntas formuladas. Con esto se podra identificar ciertos datos
estadisticos, variables, participaciones y tendencias.

» Los datos tabulados se los ordeno por pregunta, con la finalidad de contar con
informacion mas amigable para la elaboracion de graficos y tablas necesarias para la
interpretacion de los datos.

» La encuesta se ordend por preguntas relevantes y en funcion a las necesidades del

proyecto de investigacion.

Cada gréfico obtenido y su respectivo analisis se encuentran detallados a continuacion:
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RESULTADOS DE LA ENCUENTA A LAS TIENDAS EN EL SECTOR DE

LATACUNGA:

Pregunta No. 1

llustracion 19 Encuesta tiendas del sector - conoce usted a la empresa Cofica y el negocio
que realiza.

Conoce usted a la empresa COFICA Yy el
negocio que realiza

2%

m Sl
ENO

Elaborador por: Santiago Anda

En la pregunta 1 es importante ya que nos demuestra si los puntos de venta conocen a la
empresa COFICA EXPORT y su modelo de negocio, lo cual nos indica que un 98% de los
encuestados no sabe 0 no a escuchado nada sobre dicha empresa y solo un 2% dice conocerle

porque ha leido en sus empaques.

Esto a pesar de que en cada producto el nombre de la empresa ocupa una parte muy
grande para que sea visualizado si comparamos con la competencia, esto no ha generado la

percepcion de Marca.
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Pregunta No. 2

llustracion 20 Encuesta tiendas del sector - cuando fue la Gltima vez que un distribuidor de
Cofica lo visito

Cuéando fue la tltima vez que un
distribuidor de COFICA lo visito

2% 14%

W Cada semana
B Hace 15 dias

Mas de un mes

B Nunca

Elaborador por: Santiago Anda

En esta pregunta se puede evidenciar la poca o mala gestion del distribuidor, con un 75%
de los encuestados que mencionan que nunca viene un distribuidor por sus negocios, un 14% que
indican que viene cada 15 dias, seguido de un 9% que dicen que pasa sobre un mesy solo un 2%

que viene un distribuidor por su zona.

El 75% de los encuestados manifiestan que ellos mismos tienen que gastar de sus recursos
economicos para ir al distribuidor de Latacunga o Pujili a comprar el producto de COFICA

EXPORT.
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Lo que evidencia claramente una mala gestion o politica de los distribuidores en
gestionar los puntos de venta de una mejor manera para tener una mayor exposicion y rotacién de

los productos de COFICA EXPORT.

Pregunta No. 3

llustracién 21 Encuesta tiendas del sector- que le parece el producto de Cofica.

Queé le parece el producto de COFICA

0% 6%

B Excelente
B Bueno

Malo

H Regular

Elaborador por: Santiago Anda

Aqui podemos evidenciar que un 94% de los tenderos del sector a pesar de no consumir el
producto piensan que el producto de COFICA EXPORT es términos generales es bueno porque
eso es lo que la gente ha expresado del mismo, por lo que se puede decir que tenemos una
fortaleza del producto que se la puede utilizar para mejorar el Merchandising empresarial y solo

un 6% lo considera excelente.
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Pregunta No. 4

llustracion 22 Encuesta tiendas del sector- ha recibido apoyo de Cofica o de su distribuidor
para mantener una buena rotacion de sus productos.

Ha recibido apoyo de COFICA o de su
distribuidor para mantener una buena
rotacion de sus productos

2%

m S|
mNO

Elaborador por: Santiago Anda

En la pregunta cuatro un 98% de los encuestados indicaron que no han recibido ninguna

ayuda de las partes en estudio y solo un 2% dicen que si han recibido algin apoyo.

Queda en evidencia que una mala gestion de rotacion de los productos genera una poca
penetracion del mismo y esto evidencia un problema sistematico o una mala politica del manejo y
gestion de los procesos administrativos con el fin de satisfacer tanto las necesidades de los

consumidores como las necesidades econdmicas de la empresa COFICA EXPORT.
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Pregunta No. 5

llustracion 23 Encuesta tiendas del sector- que apoyo le gustaria recibir de Cofica

Queé tipo de apoyo le gustaria recibir de
COFICA

B Exhibidores

B Promociones para
tenderos

Promocion para el
consumidor final

Elaborador por: Santiago Anda

Un 42% de los encuestados dijeron que les gustaria tener una promocion para ellos
mismos y un 33% dicen que prefieren promociones para el consumidor final, al mismo tiempo

que solo un 25% piensan que les gustaria tener exhibidores.

Esta pregunta es interesante ya que responsables de la empresa COFICA EXPORT
piensan que la mayoria de los tenderos quisieran exhibidores y esto seria un costo muy alto para
la empresa, pero con esta pregunta queda en evidencia que los tenderos quieren mas promociones
que les ayuden a mejorar sus ingresos y que los consumidores finales también sean los
beneficiarios. Lo cual costo beneficio seria bajo en funcion de que solo se tiene que ver una

manera de reducir precio de distribuidor para generar una cultura organizacional.
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Pregunta No. 6

llustracion 24 Encuesta tiendas del sector- cual producto de Cofica tiene mayor rotacion.

Cual producto de COFICA tiene mayor
rotacion

M Fritos
B Extruidos

Mixtos

Elaborador por: Santiago Anda

Segun los datos obtenidos un 53% de los encuestados indican que los extruidos tienen
mayor rotacion y los fritos con un 31% tienen una menor aceptacién, finalmente los productos

mixtos tienen una aceptacion del 16% del total.

Con estos datos se puede formular la estrategia de marketing y de mercadeo para dar
mayor visibilidad a los productos extruidos y posesionarlos de una mejor manera, adecuandolos a

las necesidades del consumidor final.
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Pregunta No. 7

llustracion 25 Encuesta tiendas del sector- cual es la base de clientes que consumen
frecuentemente los productos de Cofica.

Cual es la base de clientes que consumen
frecuentemente los productos de
COFICA

10% 2%

!

® Ninos

B Adolescentes

Adulto joven

B Adulto mayor

Elaborador por: Santiago Anda

En la figura 20 claramente se puede evidenciar que los nifios con un 64% son los
consumidores frecuentes de snack seguido por los adolescentes con un 24% de consumo de los

productos de COFICA EXPORT.

Claramente con estos datos podemos gestionar nuevos y novedosos productos para los
nifos y jovenes en la medida que sepamos ver que producto puede ser llamativo para este
segmento de mercado y a su vez segmentar por nichos de mercados como una estrategia de

mercado, para incrementar ventas.
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Pregunta No. 8

llustracion 26 Encuesta tiendas del sector- que factor considera que motiva al consumidor a
realizar la compra de los productos de Cofica.

Que factor considera que motiva al
consumidor a realizar la compra de los
productos de COFICA

M Precio

M Imagen
Calidad

B Promocion

= Recomendacion

Elaborador por: Santiago Anda

El factor diferenciador en esta pregunta nos muestra que un 54% de los encuestados
piensan que es el precio el motivo de compra de productos de COFICA EXPORT, mientras que
un 20% dice que es la calidad y solo un 10% de los encuestados valoran las promocione, al igual
que un 9% ve en la imagen del producto como un factor diferenciador y solo un 7% que es

recomendado por alguien.

En funcidn al precio se puede establecer politicas de ventas que ayuden al mismo tiempo
con la imagen y calidad del producto y en el corto tiempo una mejor penetracion del mismo con

el uso de la herramienta SIG.
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Pregunta No. 9

llustracion 27 Encuesta tiendas del sector- que producto se vende méas en comparacion a
los productos de Cofica.

Queé producto (snacks) se vende mas en
comparacion a los productos de
COFICA

M Fritos
M Extrudios

Mixtos

Elaborador por: Santiago Anda

En esta pregunta podemos ver que los fritos con un 58% son los méas vendidos en

comparacion a los extruidos que tiene un 29% de ventas y el 13% los productos mixtos.

Es interesante ver como los snack de fritos son los méas vendidos mientras que los datos
de la empresa COFICA EXPORT nos dicen que son los extruidos son los productos que tienen
mayor rotacion, aqui vale revisar que se estan haciendo diferente para tener unos datos que
difieren el uno del otro, esto con el fin de poder ser mas eficientes y eficaces a la hora de

comercializar los productos.
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Pregunta No. 10

llustracion 28 Encuesta tiendas del sector- que empresa vende mas snack

Qué empresa vende mas snacks

3% 2%

M Carli snacks
B Comsaju

M Frito Ley

W Yupi

H Cofica

M Ecua maiz

Elaborador por: Santiago Anda

En un 42% frito ley sigue siendo la empresa lider en el mercado de snack mientras que
con un 37% yupi esta por detras, en un 12% la empresa carli snack seguido por comsaju con el
4%, mientras que la empresa COFICA EXPORT con una participacion del 3% y por ultimo ecua

maiz con el 2% del total.

Podemos evidenciar la poca participacion de los productos de COFICA EXPORT, en la
ciudad de Latacunga y el potencial de crecimiento del mercado que se puede tener con un plan de

mercado y marketing estratégico para posicionar de mejor manera los productos.

88



“ESTUDIO DE LA INCIDENCIA DEL USO DE GEOMARKETING EN LA EMPRESA COFICA EXPORT S. A,
EN LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO EN LA CIUDAD DE LATACUNGA EN EL PERIODO 2015”

FASE 3. VALDACION DEL PROYECTO DE INVESTIGACION Y
DESARROLLO

1. RESUMEN DE LA OBSERVACION

En la actualidad Ecuador vivi un cambio generacional, econémico, politico y social, lo
que ha contribuido a cambios en los estandares en oferta y demanda de bienes y servicios en
favor de los consumidores. Esto ha generado un mapa distinto de cdmo se debe comercializar y
mercadear productos de consumo masivo (shack), técnicas de marketing y el uso de herramientas
de geo posicionamiento han llevado a ciertas empresas a poder gestionar de mejor manera sus
politicas de mercadeo en funcion a las necesidades de los nuevos consumidores y de esta forma
contribuir a maximizar sus recursos en negativa a empresas que no han optado por la utilizacién

de esta herramienta (SIG).

Por otro parte la estructura de mercado actual es el “micro mercado” o denominados
comunmente tiendas de barrio, los mismos que son considerados como emprendimientos de
caracter familiar o personal. Su principal objetivo es abastecer de productos necesarios y
requeridos por los consumidores de un determinado sector o barrio “micro zonas”, sin embargo,
muchos de estos comercios no cuentan con una infraestructura minima necesaria para poder
gestionar de mejor manera sus productos lo cual le resta participacion en el mercado al cual

pertenecen en relacion a otros que cuentan con una imagen e infraestructura distinta.

De esta manera surge la iniciativa de poder utilizar el sistema de informacion geografica
(SIG) y su herramienta Geomarketing para poder evidenciar de una manera amigable y facil

como estéd evolucionando los micros mercado de la ciudad de Latacunga y también observar la
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concentracion de estos comercios en un mapa espacial y poder realizar mejores estrategias de

mercadeo en la zona de estudio.

Posteriormente se realizd un levantamiento geo posicional de todos los micros mercados o
tiendas de barrio existentes en la ciudad de Latacunga, mediante la identificacion de las
coordenadas exactas de los mismos. Una vez obtenida esta informacion, se cargd las coordenadas
obtenidas en el programa (Google Earth), con el fin de ubicar cada negocio en un mapa virtual y

espacial.

lustracion 29 Geo posicionamiento Micro mercados en la ciudad Latacunga.

Realizado por: Santiago Anda
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Partiendo de esta informacion, se clasificd en colores rojos y amarillos en funcion a los

comercios en donde la empresa COFICA EXPORT S.A, tiene sus puntos de venta.

e Amarillos: COFICA

¢ Rojos: COMPETENCIA

Se logré localizar un total de 150 Micro mercados que reunian las condiciones para la
investigacion de campo, para luego proceder a generar encuestas a los propietarios; esto con la
finalidad de medir niveles de satisfaccion del producto, canales de distribucién, demanda y

niveles de competencia.

lHustracion 30 de la concentracion de los micro mercados de productos COFICA vs Competencia en
Latacunga.

Realizado por: Santiago Anda
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En la ciudad de Latacunga los negocios como podemos observar en el mapa geo espacial
estdn muy concentrados unos de otros lo cual en algunos de ellos la competencia es muy dura y
demandan promociones especificas segun montos de venta para los tenderos, lo cual es
interesante desde el punto de vista estratégico el poder focalizar los productos en funcion a
niveles de venta, y es por eso lo util de Geomarketing porque nos ayuda de una forma amigable y

facil poder visualizar dicha alternativa.

Una de las caracteristicas generales en los encuestados es que la mayoria piensa que el
producto de COFICA es de buena calidad, lo cual se puede gestionar para darle un mejor enfoque
en la gestién de merchandising en funcién a rentabilidad, ya que los productos de extruidos son
los que mejor se comercializan en la ciudad vs los fritos que son los productos que en mayor
volumen se comercializan por parte de la competencia, lo cual nos da una ventaja competitiva en

este apartado.

Un factor a destacar en las estrategias FO y derivadas también de las encuestas es en
relacion al precio vs quien consume snack de COFICA ya que la empresa actualmente cuenta con
productos con regalo el cual no estan bien posicionados en los nifios que son los consumidores
por excelencia con un 64% de las encuestas y que utilizando una mejor estrategia de cobertura
con el uso del Geomarketing podemos visualizar que sitios especificamente venden mas este tipo

de productos.
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lustracion 31 de las principales ciudades de comercio de snack donde COFICA tiene presencia.

Laguna de Putzal

Gb

Realizado por: Santiago Anda

El uso de sistema de informacion geografica (SIG), tiene una gran influencia en las
estrategias del FODA ya que esta herramienta permitira visualizar donde estan nuestra demanda
potencial y mejorar los canales de distribucion, ofreciendo promociones especificas para cada

segmento de mercado y gestionar de mejor manera a la competencia local.

Un problema clave en la investigacion de campo realizada fue la poca o escaza
participacion del distribuidor de los productos de COFICA, lo cual genera un problema de baja
participacion del producto en la ciudad de Latacunga, con su respectiva consecuencia en una baja

en la rentabilidad de la empresa.
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Un mejor entendimiento sobre las ventajas que se podra tener con la implementacion del
Geomarketing, ( segiin nuestro entrevistado), es que al tener un producto que no tiene una gran
diferenciacion en comparacién a la competencia esta herramienta nos ayuda en entender
exactamente que numero de competencia tenemos vs a que nos podemos enfrentar, vamos a
poder sacar densidades de negocios, densidades de personas que van a pasar por nuestros puntos

de venta y calcular volimenes de mercados donde nosotros podemos llegar.

Ahora Geomarketing no solamente es para poder entender en donde deberiamos
ubicarnos, sino también para entender que tan lejos estamos de nuestros clientes para poder
generar un excelente mix de marketing en cuanto a la conveniencia, que canales de
distribucion deberia mantener, con que frecuencias puedo asistir, que problemas puedo tener
en transito, que problemas puedo tener en habilidades para poder acceder a donde estdn mis

clientes, etc.

2. INDUCCION

La estructura de mercado actual en el Ecuador es el “micro mercado” o denominados
comunmente tiendas de barrio, los mismos que son considerados como emprendimientos de

caracter familiar o personal.

Su principal objetivo es abastecer de productos necesarios y requeridos por los
consumidores de un determinado sector o barrio “micro zonas”, sin embargo, muchos de estos
comercios no cuentan con una infraestructura minima necesaria, ni con el apoyo de los
productores de snack para que exista un apalancamiento que genere una mejor sinergia entre
vendedores, distribuidores y productores para poder gestionar de mejor manera sus productos lo

cual le resta participacion en el mercado.
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Un mejor entendimiento sobre las ventajas que se podra tener con la implementacion del
Geomarketing, es que al tener un producto que no tiene una gran diferenciacién en comparacion a
la competencia esta herramienta nos ayuda en entender exactamente que numero de competencia

tenemos vs a que nos podemos enfrentar.

En la ciudad de Latacunga los negocios como podemos observar en el mapa geo espacial
estan muy concentrados unos de otros lo cual en algunos de ellos la competencia es muy dura y a
su vez demandan promociones especificas segin montos de venta para los tenderos, lo cual es
interesante desde el punto de vista estratégico el poder focalizar los productos en funcion a

niveles de venta.

Se logro localizar un total de 153 micros mercados que reunian las condiciones para la
investigacién de campo; esto con la finalidad de medir niveles de satisfaccion del producto,

canales de distribucion, demanda, niveles de competencia y cobertura de la empresa.

3. HIPOTESIS

¢La aplicacion del Geomarketing incide positivamente en las estrategias de mercado de la

empresa COFICA EXPORT S.A?

4. PROBAR LA HIPOTESIS POR EXPERIMENTACION

Para comprobar si la hipétesis es factible o no a la implementacion del Geomarketing en la
ciudad de Latacunga, se procede a realizar un analisis tanto financiero como de mercado en

funcién a las necesidades de la empresa.

5. EVALUACION FINANCIERA
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e Financiero: propone un modelo proyectado para 3 afios, que muestra que tan rentable

es la implementacion del Geomarketing en este mercado, analizando: costo beneficio,

valor actual neto, tasa interna de retorno.

e Mercado: concentra las variables internas y externas que afectan directa o

indirectamente al implementar esta herramienta tecnolégica (SIG).

Andlisis de la implementacion del Geomarketing.

El primer punto fue realizar visitas a distintos Micro mercados en la ciudad de estudio con el

fin de verificar el nivel de concentracién que tiene la competencia vs la empresa COFICA

EXPORT S.A, la cobertura que se tienen desde una vision geo espacial y demas temas que se

muestran en las entrevistas.

Proyeccién de productos:

Se determind una lista de productos que se ofertan o son de mayor rotacion en los micros

mercados en la ciudad de Latacunga, al mismo tiempo se consideré los precios de cada producto

que manejan el distribuidor al por mayor.

Tabla 13 Lista de productos y precios con IVA a distribuidor

2015
PRECIOS POR UNID PRECIOS POR UNID .
PRODUCTOS SIN IVA CON IVA Unidades
Cachu natural con chupete 0,13 0,14 40
Cachu picante con chupete 0,13 0,14 40
Duck 0,11 0,13 40
Mini duck 0,03 0,04 144
Papa natural 0,19 0,21 72
Papa mayonesa 0,19 0,21 72
Papa limon 0,19 0,21 72
Papa cebolla 0,19 0,21 72
Caserito mixto 0,31 0,35 36

Realizado por: Santiago Anda
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Tabla 14 detalle de ingresos y costos del distribuidor 2015

onpeoes | TOPE VAR | g UNDAgES | OVA- | PRECIS % osto
vENSUALES | MOADES| MENSUALSIN | ot Ensuaes| COADES | MENSUAL CON TOTAL ANUAL ot
PRODUCTOS ANUALES| VA ANUALES IVA

Cachu natural con chupete 3500 42000 438 5250 10% 3500 4000 490 5880 11%
Cachu picante con chupete 3500 nw |6 5250 10% 3500 4000 490 5880 11%
Duck 1000 12000 ' 1 1338 3% 1000 12000 125 1500 3
Mini duck 2500 wo [ @ 1082 2% 2500 30000 9 1167 2%
Papanatural 2500 0 583 12% 2500 30000 51 6254 12%
Papamayonesa 2500 0 S 5583 12% 2500 30000 51 6254 12%
Papa limon 2500 W0 [ 4 583 12% 2500 30000 51 6254 12%
Papa cebolla 2500 W0 [ 4 5583 12% 2500 30000 51 6254 12%
Caserito mixto 3000 wo [ 9 11170 1% 3000 36000 1083 12510 1%

20500 | 246000 | § 3.865,25 | $ 46.383,00| 100% | ToAL | 20500 | 246000 | 432944 | $51.953,33| 100%

Realizado por: Santiago Anda

6. DEMOSRACION O REFUTACION

Con la finalidad de poder aceptar o refutar la hipdtesis planteada, el planteamiento fue

realizar dos estudios que detallamos a continuacion:

El estudio costo beneficio, en el cual se detalla (ANEXO 4 y 5), nos demuestra la rentabilidad

del proyecto de inversion vs la implementacion del sistema de informacion geografica (SIG).

El otro estudio es la rentabilidad del proyecto (ANEXO 4 y 5), en lo que podemos observar

en el flujo neto que nos muestra valores positivos y sanos lo que indica la viabilidad del mismo.
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Tabla 15 Flujo neto periodo 2015.

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS § 55500 5 685861 5 823648 S 1043136 & 12.059,26
15% PARTICIPACION EMPLEADOS S BB S 10879 S 12H47 5 15470 S 180899
22%IMPUESTO A LA RENTA O 10369 S 12825 5 154022 § 195066 & 2.255,08
UTILIDADNETA S 367634 5 454726 5 546079 S 69159 § 799529
'=Depreciaciones S %0008 90000 5 900005 90000 S 90000
FLUJO 580| S 457634 S 544726 S 636079 S 781599 5 88959

Realizado por: Santiago Anda

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
7.1 CONCLUSIONES

v" Mediante el uso del sistema de Geo localizacion (GPS) se llegé a establecer las
coordenadas de ubicacion geogréfica de los micros mercados que comercializan los productos de
COFICA EXPORT S.A y como esta concentrada la competencia, objetivo de este proyecto de
investigacion en la ciudad de Latacunga. El resultado obtenido de la Geo localizacion son: 93
micro mercados que venden los productos de COFICA EXPORT S.A, a los cuales se procedié a
entrevistar de un total de 153 micros mercados que se encuentran en la ciudad.

v" Mediante el uso de la herramienta del Geomarketing se pudo evidenciar la poca
penetracion en el mercado de los productos que comercializa la empresa COFICA EXPORT S.A
en la ciudad de Latacunga, esto si comparamos con el nimero de micro mercados que venden
productos de snack, lo que nos demuestra que COFICA tiene un 59% de participacion en la
ciudad de estudio.

v" Mediante el estudio de campo (entrevistas) se logr6 determinar que no existen ninguna

politica clara en funcién a la distribucién y canales de comercializacion de los productos de
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COFICA EXPORT, vy que su distribuidor exclusivo “el dulce perfecto” no contribuye de ninguna
manera en satisfacer las necesidades de los puntos de ventas.

v En el estudio de campo, también se logré evidenciar que no solamente “el dulce perfecto”
es el comercializador exclusivo en la ciudad de Latacunga, sino también se logré observar que
son algunas otras personas que venden el producto de COFICA EXPORT, tales como: la Ruflex,

Chimbo Taco Esteban Santiago, en el mercado central de Saquisili y uno més gue no se pudo

identificar.

v" Se pudo evidenciar un problema sistematico en cuanto a la forma de comercializacién de
los productos por parte de la empresa COFICA EXPORT S.A, ya que en el estudio de campo
fueron reiteradas las muestras de falta de producto y promociones para los tenderos y
consumidores finales.

v" En el mapa Geo espacial se puede evidenciar la poca cobertura geogréafica que tiene la
empresa COFICA EXPORT en la ciudad de Latacunga y también en las ciudades de Saquisili y
Pujili (anexo 3), lo que evidencia una mala gestion de las politicas de mercadeo y marketing
estratégico.

v" En el aspecto financiero podemos destacar la viabilidad de la implementacion del
Geomarketing, con un TIR del 89% de rentabilidad y un VAN del $ 13.314 que es mayor a cero,
razon por la cual este exceso de fondos aporta mayor valor al proyecto y muestra que la inversion
generara ganancias por encima de la rentabilidad exigida, es decir que el proyecto es viable de
ejecucion, lo que nos indica que por cada dolar invertido se recupera 13 dolares, lo cual
determina la rentabilidad de la inversion para la implementacion de un sistema de informacion

geografica (SIG).
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7.2 RECOMENDACIONES

v' Se deberian fijar unas estrategias claras tanto de marketing estratégico y marketing
operativo, con la finalidad de tener un mejor posicionamiento en el mercado objetivo y una
ventaja competitiva con nuestros competidores.

v La innovacion es sinbnimo de cambio y crecimiento, por lo cual la empresa COFICA
EXPORT S.A no estaria al margen de esta ideologia filoséfica si desea incorporar a su politica
empresarial la herramienta del sistema de informacion geogréafica (SIG) y su aplicacion el
Geomarketing como un sistema operativo que le permitira gestionar de una manera eficiente y
eficaz sus recursos economicos, logisticos, humanos y productivos en funcion a la demanda y
necesidades de sus consumidores en la ciudad de Latacunga.

v' Con la implementacién del Geomarketing y su plataforma Google Earth podremos
visualizar de una manera amigable y facil cual sera la cobertura geografica de COFICA EXPORT
en Latacunga, como mido el rendimiento de cada establecimiento ( ventas actuales vs ventas
futuras), tenemos el namero correcto de puntos de venta en la ciudad de Latacunga, donde
podremos abrir un nuevo punto de venta, donde estd mi competencia y cual es su cobertura, etc.,
son solo algunas de las ventajas competitivas que me puede generar la implementacion de esta
herramienta tecnolégica vs mi competencia.

v' La creacion de un departamento de marketing integrado o conectado al departamento de
ventas, con el fin de cumplir con las metas y politicas empresariales establecidas, de esta manera
se podré garantizar un mejor control de los diferentes puntos de venta, y zonas de mercado.

v' Mantener un contacto continuo con los puntos de venta mediante el uso del

Geomarketing, ya que la versatilidad de esta herramienta y su implementacion nos dard mayores

100



“ESTUDIO DE LA INCIDENCIA DEL USO DE GEOMARKETING EN LA EMPRESA COFICA EXPORT S. A,
EN LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO EN LA CIUDAD DE LATACUNGA EN EL PERIODO 2015”

oportunidades de gestionar las necesidades de los micros tiendas, con una vision espacial del
micro y macro entorno del mercado.

v Se recomiendo visto los datos financieros la inversion en la implementacion de la
herramienta de Geomarketing, con el fin de poder solucionar los problemas derivados de la mala
distribucidén, comercializacion y gestion de los productos en la ciudad de Latacunga.

v' Se recomienda la apertura de un centro de almacenamiento de los productos que
comercializa COFICA EXPORT en la ciudad de estudio con el fin de poder tener mayor
penetracion de mercado, eliminar al distribuidor que tanto dafio ha causado a la imagen de la

empresa Yy sobre todo para tener siempre en stock nuestros productos.
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9. ANEXOS

Anexo 1 Entrevista sobre Geomarketing

Detalle de la entrevista realizada a un experto en la materia sobre Geomarketing,

anexamos a continuacion:
1. (Qué esy para qué sirve el Geomarketing?

Seguro, vamos el Geomarketing es la union de dos materias basicas en ciencias sociales, la
una gue es geografia: descripcidn de areas geograficas desde luego y la otra que es marketing
que como entendemos es el estudio de mercados con la finalidad de poder comprender como
a todas las instituciones y personas involucradas pueden satisfacer de la mejor manera a

nuestros clientes, desde luego que si.

De esta manera lo que nosotros entendemos por Geomarketing, es la descripcion de areas
geograficas para poder permitir mejorar la satisfaccion de necesidades de nuestra sociedad,
desde luego procurando ver como hacer mas eficiente el uso de nuestros recursos que son mas

ilimitados permitiendo mantener sociedades sostenibles.
2. ¢De qué manera puede un negocio o empresa usar el Geomarketing?

¢De acuerdo, tenemos diferentes tipos de negocios: Geomarketing no es para todos,
empecemos por que? Existen negocios en especial los que no tienen gran diferenciacion que
normalmente buscan los principales canales o medios donde las personas circulan, es decir las
calles, principales avenidas, etc., por eso podemos ver que en las avenidas de mayor

confluencia se concentran el mayor nimero de negocios, porque no estamos diferenciados,
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asi que nosotros esperamos que las personas pasen vean nuestros productos se interesen mas

menos e ingresen.

Aqui el Geomarketing nos ayuda mucho porque podemos entender exactamente que
numero de competencia tenemos vs a que nos vamos a enfrentar, vamos a poder sacar
densidades de negocios, densidades de personas que van a pasar por aqui, calcular volimenes

de mercados donde nosotros podemos llegar.

Hay otros tipos de negocios en cambio que no requieren el Geomarketing por este motivo,
es decir estan altamente diferenciados pueden estar lejos de los sitios donde hay circulacién
de personas pero por su posicionamiento las personas o su publico o audiencia los van a ir a

buscar. Un ejemplo rapido:

Los pollos Rico pico tienen que de ley estar en una avenida caso contrario las personas no
van a entrar, pero en cambio tenemos un restaurante Mudis de estilo aleman que esta metido
literalmente hablando en el Tingo hacia arriba, es muy dificil de encontrarlo pero como ellos
ya tienen su publico de audiencia posicionado el publico va donde ellos, haciendo una

comparacion rapida entre restaurantes me refiero.

Lo mismo podemos encontrar en diferentes tipos de segmento me refiero, vamos, una
imprenta que no tenga nada diferenciado esta a lado del SRI y tenemos 50 o 60 imprentas,
siempre tienen que estar a la avenida porque como no tienen nada diferenciado si es que no

encuentro en la una entro a la otra etc. etc.

Pero muy por lo contrario si yo tuviera una imprenta con disefios exclusivos, atencién
Unica, no necesitaria estar ni cerca del SRI ni necesariamente en una avenida, las personas me
van a buscar y van a ir a donde yo estoy.
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Ahora Geomarketing no solamente es para poder entender en donde deberiamos
ubicarnos, sino también para entender que tan lejos estamos de nuestros clientes para poder
generar un excelente mix de marketing en cuanto a la conveniencia, que canales de
distribucién deberia mantener, con que frecuencias puedo asistir, que problemas puedo tener
en transito, que problemas puedo tener en habilidades para poder acceder a donde estan mis

clientes.

También me va a permitir generar diferentes canales de comunicacion, voy a poder

entender si es que tengo que poner publicidad en calle, poner publicidad digital, etc.

Desde luego todo esto nos ayudado mucho por los propios estudios que tenemos dentro
de la informatica, también podemos sacar densidades de poblacién, podemos calcular los
volimenes de mercados que nosotros vamos acceder y eso es algo muy importante si no
tenemos un célculo adecuado de mercados potenciales, objetivos y metas, posiblemente mis

calculos financieros también van a fallar.

3. ¢De qué manera ayuda la herramienta SIG en los canales de distribucion?

De acuerdo, empecemos porque un canal de distribucion es el grupo de personas, empresas,
etc., que nos permiten llevar nuestros productos o servicios desde luego hacia donde esta nuestro

publico audiencia.

Si estamos reconociendo que vamos a tener un trasferencia de productos o servicios quitando
desde luego los canales virtuales, que vamos a omitir, canales virtuales se pueden entregar en
cualquier parte del planeta siempre que haya acceso a internet, vamos a tener un espacio fisico en
donde tenemos que circular, ese espacio fisico actualmente nosotros comprendemos que puede
estar congestionado, puede tener horas pico, puede tener bloqueos, etc.
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El Geomarketing en este instante la herramienta SIG nos permite entender a través de que
canal podemos ir més rapido, mas eficiente e inclusive si lo relacionamos con cargas, hablando
exclusivamente de productos que tan cargados estdn nuestros propios camiones, podemos ir
midiendo que camion es el perfecto o el mas adecuado para hacer acercarse a qué punto y
entregar o distribuir el producto, haciendo mucho mas eficiente el consumo de gasolina, tempo y

desde luego la satisfaccién del usuario.

4. ¢Para una empresa que produce y comercializa snack el SIG puede tener alguna

influencia? ¢ En qué aspectos?

Si vamos, el sistema de posicionamiento, primero le va ayudar a usted a comprender que
ruta es la que tienen que llevar, va a poder optimizar esa ruta para poder conocer exactamente
qué tipo de pedidos tienen que hacer primero, disminuir el tamafio en este caso especifico
hablando de camiones, evitar el desgaste de su propio camion desde luego y a mas de esto
usted puede integrar el SIG a lo que viene a ser programas de seguimiento CRM, que

significa eso.

Las personas en la tienda simplemente hacen una fotografia o pasan a través del QR lo
que ellos necesitan y automaticamente se cargan en el sistema que pedido es el que tiene que
ir a dejar a quien y a qué hora, entonces se puede integrar inclusive sistemas y se vuelve

mucho mas eficiente.
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Anexo 2: Resumen de la poblacion de micro mercados en Latacunga

Tabla 16 RESUMEN DE LA POBLACION DE MICRO MERCADOS EN LATACUNGA

POBLACION DE TIENDAS DE LATACUNGA 2015 CENSO MUNICIPAL
NOMBRE DIRECCION COMERCIO CIUDAD
ALARCON CHILLAGANA | NAPO'Y TIENDA DE LA MATRIZ
MARTHA CECILIA GUAYAQUIL ABARROTES
ALBAN ZAMBRANO JAVIER ESPINOZA | TIENDA DE LA MATRIZ
MONICA LUCIA 3-35 AV. AMAZO ABARROTES Y

COMISION
ALDANA PEREZ JAVIER ESPINOZA | TIENDA DE LA MATRIZ
JOHANA ELIZABETH 3-74Y AV. AMA ABARROTES -

VENTA AR
ALMEIDA CHACON AV. ATAHUALPAY | TIENDA DE LA MATRIZ
DARWIN BROILAN ROOSEVELTH ABARROTES
ALVAREZ SALAZAR ENRIQUE VACAS TIENDA DE LA MATRIZ
ROSARIO EUGENIA GALINDO 63-19 Y ABARROTES
AMORES MOLINA FELIX VALENCIA TIENDA DE LA MATRIZ
GUSTAVO ALONSO Y BELISARIO QUE | ABARROTES
AMORES TRAVEZ ELVA | ANTONIA VELA 79- | TIENDA DE LA MATRIZ
LICENA 30Y CALIXTOP ABARROTES -

SERVICIO
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Anexo 3: Ingresos y Gasto de en un periodo de 5 afios

PERIODOS
PROYECCION TOTAL
INGRESOS

Natural Chupe

Picante Chupe
Duck

Mini Duck

Papa Natural
Papa mayonesa
Papalimon
Papa cebolla
Caseritos

TOTAL DE INGRESOS

COSTOS
Costo de venta

Natural Chupe
Picante Chupe
Duck

Mini Duck
Papa Natural
Papa mayonesa
Papa limon
Papa cebolla
Caseritos

TOTAL COSTO DE VENTA

UTILIDAD OPERATIVA

GASTOS

Sueldos gerente de ventas
Combustible
Mantenimiento de vehiculos
Viaticos ventas
Depreciacion vehiculos

TOTAL DE GASTOS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
15% PARTICIPACION EMPLEADOS
22% IMPUESTO A LA RENTA
UTILIDAD NETA

‘= Depreciaciones

FLUJO

-5860

| 2005 | 20106 | 2027 | 2018 | 2019
$ 551250]$ 600749 S 642223|% 733220 $  7.990,60
$ 551250 |$ 600749 |$ 642223 |$  7.33220|$  7.990,60
$ 14049 |$ 1531,05|$% 163675|$ 186866 |S 203646
$ 1093,75|$ 119196 |$ 1.27425|$% 145480 |$ 158544
$ 58250 |$ 638892|% 683000|$ 7.797,74|$ 849794
$ 58250 |$ 638892|% 683000 7.797,74|$ 849794
$ 58250 |$ 638892|% 683000 7.797,74|$ 849794
$ 58250 |$ 638892|$% 6830005 7.797,74|$ 849794
S 11.72850 [ $ 12.781,66 [ S 13.664,07 | S 15.600,13 [ S 17.000,94
S 48.702,15|$ 53.07536 | S 56.739,52 | S 64.778,95 | S 70.595,77
$ 4851,00]$ 527335|$ 543155 6201,15|S 675798
$ 4851,00|$ 5.00355|$ 524636 |$ 598971|$ 652756
$  630,00|$  70903|$  757,99|S$  83378|S 87547
S 630,00 | S 661,50 | S 681,35 | $ 749,48 | S 786,95
S 392326 (S 4.269,85 | $ 4,552,883 | S 5.178,60 | S 5.616,49
$ 4577,14|$ 498814 |$ 533251 |$ 608807 |$ 663475
$ 4577,14|$ 498814 |$ 533251 |$ 608807 |$ 663475
$ 4577,14|$ 498814 |$ 533251 |$ 608807 |$ 663475
$ 7.84652|$ 855,10 |$ 914145 |$ 1043670 |$ 11373386
$ 3646320 $ 3952281 $ 4180910 $ 47.653,64 S 5184257
12.238,95 13.552,55 14.930,43 1712530  18.753,20
$ 375394 $ 389621 $ 40438 $ 419714 § 435622
$ 84000 $ 840,00 $ 840,00 $ 84000 $ 840,00
$ 60000 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
$ 60000 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
$ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00
$ 669394 $ 669394 S 669394 S 669394 S 669394
S 5.545,00 $ 6.858,61 S 8.236,48 S 10.431,36 S 12.059,26
$ 831,75 $ 102879 $ 123547 $ 156470 $  1.808,89
$ 103692 $ 12825 $ 154022 $ 195066 $  2.25508
$ 367634 $ 454726 § 546079 $ 691599 $  7.99529
$ 90000 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $§ 900,00
$ 457634 S 544726 S 636079 $  7.81599 $  8.89529
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Anexo 4: Gastos Administrativos, depreciacion TIR y VAN,

GASTOS 2017
GASTOS VENTAS
SUELDOS 3754
COMBUSTIBLE 70
MANTENIMIENTO 50
ALIMENTACION 50
TOTAL 3.924

DEPRECIACION VEHICULO

COSTO HISTORICO 8000
VALOR RESIDUAL 3500
VALOR A DEPRECIAR 4500
DEPRECIACION ANUAL VEHICULO 900
VAN S 13.314,78
TIR 89%

Anexo 5: Proyeccion de precios y cantidades vendidas afio 2015

UNIDADES ur\Tuc|)3TAA[|)_ES " E\N’QL'J-AOLRSIN TOTAL % costo
PRODUCTOS MENSUALES ANUALES VA ANUAL total
Cachu natural con chupete 3500 42000 438 5250 11%
Cachu picante con chupete 3500 42000 438 5250 11%
Duck 1000 12000 112 1338 3%
Mini duck 2500 30000 87 1042 2%
Papa natural 2500 30000 465 5583 12%
Papa mayonesa 2500 30000 465 5583 12%
Papa limon 2500 30000 465 5583 12%
Papa cebolla 2500 30000 465 5583 12%
Caserito mixto 3000 36000 931 11170 24%
20500 246000 | $ 3.865,25 | $ 46.383,00 100%
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Anexo 6: Geo posicionamiento de la ciudad de Saquisili
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Anexo 7: Geo posicionamiento de la ciudad de Pujili
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Anexo 8: Variables de las encuestas

100
50
0

Conoce usted a la empresa
COFICA y el negocio que realiza

E— .

62 63

|I Seriesl

85

Cuando fue la ultima vez que
un distribuidor de COFICA lo

visito
80
60
40
20
0 [ —
secri:ia Hace 15 dias Marsn‘tjai un Nunca
W Series1 2 13 8 70

Qué le parece el producto de

COFICA
100
80
60
40
20
0 | me—
Excelente Bueno Malo Regular
M Seriesl 6 87 0 0
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Ha recibido apoyo de COFICA o

de su distribuidor para

mantener una buena rotacion...

100
50
0
S| NO
|- Series1 2 91

Qué tipo de apoyo le gustaria

recibir de COFICA
50
40
30
20
10
0
. Promocion para
-~ Promociones .
Exhibidores el consumidor
para tenderos .
final
|l Seriesl 23 39 31

Cual producto de COFICA tiene

60
50
40
30
20
10

0

mayor rotacion

-

Fritos

Extruidos

Mixtos

M Seriesl

29

49

15
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Cual es la base de clientes que consumen
frecuentemente los productos de COFICA

70
60
50
40
30
: _
10
0 ]
Nifos Adolescentes Adulto joven Adulto mayor
| Series1 60 22 9 2

Qué factor considera que motiva al
consumidor a realizar la compra de

los productos de COFICA
60
50
40
30
20
: -
0 [ | N
Precio Imagen Calidad Promocion Recoinc;sndac
| Series] 50 8 19 9 7

Qué producto (snacks) se vende mas
en comparacion a los productos de
COFICA

40
30
20
10

0

Fritos

Extrudios

Mixtos

M Seriesl

36

17
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45
40
35
30
25
20
15
10

Qué empresa vende mas snacks

i

.

Carli
snacks

Comsaju

Frito Ley

Yupi

Cofica

Ecua maiz

|l Seriesl

11

4

39

34

3

2
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