Universidad del Azuay

Facultad de Ciencias Juridicas

Escuela de Estudios Internacionales
Tema:

Elaboracién de un Plan de Gestion para la competitividad de las MIPYMES del Azuay,
caso de estudio: Golosinas DIKATY

Trabajo previo a la obtencion del titulo de licenciado en Estudios Internacionales con

mencién en Comercio Exterior Mencion Bilingle

Autores:
Wendy Estefania Brigss Guillén
Jim Paul Christopher Rengifo Orellana

Director:

Ing. Antonio Torres Dévila

Cuenca — Ecuador
2020



DEDICATORIA:

Dedico este trabajo de titulacion a mi familia, que me han apoyado en cada etapa de mi
vida y siempre me han motivado a dar lo mejor de mi para conseguir mis metas,
ayudandome siempre con cada obstaculo que se ha presentado.

Wendy Brigss

Dedico esta tesis a mis padres por ser los pilares fundamentales que me han apoyado a lo
largo de mi vida, por todo el esfuerzo para poder llegar a esta etapa importante, ademas
a mis amigos cercanos que también fueron parte de este proceso.

Jim Rengifo



AGRADECIMIENTOS

Agradecemos a nuestro tutor, quien ha sabido guiarnos a lo largo del camino. También a
todos los profesores que nos han ayudado a solventar cada duda que hemos tenido.
También agradecemos a Golosinas DIKATY que nos abrieron sus puertas para poder
realizar este trabajo de titulacion.

Wendy Brigss y Jim Rengifo



INDICE DE CONTENIDOS

RESUMEN ...ttt b et e st et e e enee e viil
ABSTRACT <.ttt nne e IX
INTRODUGCCION. .....cttiiaiereiseeeeteesesesssess s ssese s sss st st essssssassssssnessasesns 10
CAPITULO 1: BASE TEORICA DEL COMERCIO EXTERIOR........ccccvvvnnee. 11
1.1. Teorias del COMErCIO EXIEITON .......ccveiiiirieieiiriee et 11
1.1.1. Teoria de la ventaja absoluta (Adam Smith) ..........ccccevveveiiniiiiiiceene, 11
1.1.2. Teoria de la ventaja comparativa (David Ricardo)..........c.cccccecvivveiverirenenne. 11
1.1.3. Teoria de HecksCher Y ONliN ........cocoieiiiiiieiie e 12
1.1.4. DIiamante de POITEN ........c.ooviiiiiiiiisieiee e 14
1.1.4.1. Condiciones de 10S faCtOres..........cccuerreiirireiiiiiiscs e 15
1.1.4.2. Condiciones de la demanda...........ccccooeririiiiniiniiniiieese s 15
1.1.4.3. Sectores CONEX0S Y A€ APOYO......ecrrereeireerreriesieeresiesseeseesseesseesseseesaeas 15
1.1.4.4. Estrategia, estructura y rivalidad de la empresa.........ccccocevcenvrinvnnnnnn, 16

1.2 Teorias de 1a internacionalizaCion ..o 16
0 I |V (oo (=] [ U] 0 L USSR 16
1.2.2 Teoria Born GIODal ... 17
1.2.3 Teoria de las dimensiones culturales de Hofstede ............ccccooeveiiineicnnen, 18

1.3 Teoriade IaS PYMES ..ot e 20
1.3.1. RetoSde laS PYMES ..o 20
1.3.2.  Competitividad de 1aS EMPresas.........ccccveivereiieeieene e e 21

1.4 CONCIUSION ...ttt sttt 23
CAPITULO 2: ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA .......ooooviieveeesieresenseeeis 24
2.1, INEFOUUCCION ... 24
2.2. Aspectos generales de 1a EMPreSa........coieeriieiiere e s 24
2,21, HISEOMTA ettt 24



2.2.2. IMISION ..ot 25

2.2.3. VISION ..ottt 25
2.2.4.  Estructura organizacional de 1a empresa .........ccceeeeeevicieveeseece e 26
2.25.  Andlisis de 1as 4reas eStratégiCas .........ccuuerurerererieiri e 27
2.2.5.1. Analisis del area ProduCLIVA...........cccveieieriereie e 27
2.2.5.2. Analisis del area fINANCIEra ..........ccooceviieiiiiinieeese e 34
2.2.5.3. Analisis del &rea adminiStratiVa...........cccceevveiveiierierenese e 35
2.2.5.4. Analisis del area de ventas y marketing ..........ccccocveveviveve e, 38

2.3. Diagnostico del Ministerio Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca

41
2.4. Diagndstico Mi Primera Certificacion INEN ............ccccoeviiiiiieiecic e 43
2.5. MOAelOo CANVAS ...ttt nneeneenns 44
2.5.1. Segmento de CHENTES .....ccviiiieiie st 46
2.5.2. Propuesta de ValIOr...........ccuiiieiieiiiie et 47
2.5.3. Canales de diStriDUCION...........coeiieiiiiiri s 47
2.5.4. Relacion con 10S CHENTES...........coiiiiiiiieic e 47
2.5.5. FUEBNLE 08 INQIESOS ....vevveviiiitieiieiieieie ettt sttt 48
2.5.6. RECUISOS CIAVE ..ottt 48
2.5.7. ACHVIAAAES CIAVE..........oviiieiiiieee e 48
2.5.8. SOCIOS CIAVE ...t 49
2.5.9. ESIrUCTUIa 0 COSLOS ......ccvviiiiiiieiieiieiet ettt 50
pZ T = o To] ¢ 0N Lo | SRS 50
2.7.  Plan estratégico para mejorar la competitividad...........c.ccccooerinnininiinnnns 52
2.7.1. ATBA PrOGUCEIVA. .......ceveeireeeeeeeeeeee ettt 52
2.7.2. Ar€a FINANCIEIA. ........voeeeeceeeeieceeeeeee et 52
2.7.3. Area administratiVa............c.cc.ovverueruereerereseseesesses s 53
2.7.4. Area de ventas Y Marketing .........cccoeveeeveeeiieseeissssesesesseseeseesssessssesseeas 53
2.8, CONCIUSION ..ottt 54



CAPITULO 3: PLAN DE MEJORAS PARA LA COMPETITIVIDAD DE LA

MIPYME GOLOSINAS DIKATY oottt 56
3.1. Estrategias para el area de ventas y marketing ..........ccccoeveveeieiicie v, 56
3.1.1. Niveles de ProdUCEO ........ccveiieiieeiie e 56
3.1.11. ProduCto DASE.........cccomiiiiiiiiieieiie e 57
3.1.1.2. ProduCLO FEAL.......cceiviuiieiiieieiisie e 58
3.1.1.3. ProducCto aUmMeNtadO ..........cccueeeierierieniesiesieses et 63
3.1.2. SEOMENTO .eeieiiiieciie ettt r e nrraa e 63
0 R T I [ ST PR UPPPPPRPPP 64
3.1.4. Declaratoria de poSICIONAMIENTO ........cceerveruirieriiiinieieie e 64
BLL5. PIAZA... it 65
BLLiB. PIECIO .ttt bbb 67
3.1.7. Branding......ccoueeiiiieiii it 70
3.1.8. Plan de Marketing ........cccvcoeiiieiieieiie e 71
3.2. Estrategias para el area adminiStratiVa...........ccccooereieinineieiseseeeseseeee s 76
3.2 L IMIISION ottt bbbt 77
3.2.2. VISION ..ottt ettt 77
T T O o] =11 Yo TP OPR PRI 78
324, MBLAS. ... 78
B.2.5. POIITICAS. ...teeeieetisee ettt 79
3.2.6. OrganiZaCiON.........ccciieiieiieiee ittt sre e e e re e 79
3.3. CONCIUSION ... 81
CONCLUSIONES DE LA TESIS ...t 82
RECOMENDACIONES ... .ot 83
BIBLIOGRAFTA ..ottt 84
ANEXOS ...ttt b e b e ne e e b e ree s 88
ANEXO 1 ENFEVISTA ..ottt 88
ANEXO 2: DiagnOstico MIPRO .......cccoiiiiiiiieiese e 93



ANEXO 3: Hoja de verificacion de cumplimiento de mi Primer Certificado INEN ..98
ANEXO 4: Modelo de negocios CANVAS ... 100

ANEXO 5: EXPOIt AUAIT .....ooveeiiiciece e 101

INDICE DE ILUSTRACIONES

lustracion 1: Diamante de POIEN .........ccocviiiiiiiieieecese e 14
llustracion 2: Organigrama de la empresa Golosinas DIKATY ......cccovevevieiecicieennnn, 26
lustracion 3 Flujograma del proceso productivo...........cccccevveieeieiieseeic e 31
[lustracion 4 Tableta de ChOCOIALE............cooiiiiiiiic s 32
lustracion 5: Cobertura de ChOCOIALE ...........cooeiiiiiiiiee e 32
HTUSEFACION B TTUTAS ..ottt nes 33
HUSEFACION 7 FIQUIAS. .. .cvieieieieiie ettt ettt e ste e e s aaeste e e e sreenteenaesneenneas 33
[USEracion 8: BOMDONES ...........oiiiiiiiie e 33
[TUSErACION 92 GIAQEAS .....veverieiiieieeieeieste ettt ettt ettt sbe e ene e 34
Hustracion 10: LieZ0 CANVAS ... 45
lHustracion 11: Niveles del producto ...........cceiveiiiieiicc e 57
lustracion 12: Logo Golosinas DIKATY ..ot sie e 70
llustracion 13: Organigrama recomendado para la emMpPresa........coccoeveerereeneneienenns 80

INDICE DE TABLAS

Tabla 1: Estado de Desarrollo del proyecto ..........cccuveueeiieiiieiie i 42
Tabla 2: NIVEl de INNOVACION .......ocviiviiiiiiiiiicee e 42
Tabla 3: SEgMENtO de CHENTES. ........oiiiiiicicicee s 46
Tabla 4: PrinCipales ProVEEUOIES ..........coi it 49
Tabla 5: Comparacién del Export Audit de diagndstico y actual ............c.ccoeeveveieennn, 51
Tabla 6: SADOreS A TrUFAS......cveviiece e 58
Tabla 7: Sabores de DOMDONES...........cooiiiiiiic s 60
Tabla 8: Presentaciones de 1as tabletas ...........coeiieiiiiiiiiiieee e 61
Tabla 9: SAhOres U8 grageas.......ccuiiuiiiiieiiie et 62
Tabla 14: Plan de Marketing ......ccueiuieiieiieeiie st 71

Vii



RESUMEN

Este trabajo forma parte del proyecto que busca lograr la internacionalizacion de las
MIPYMES del Azuay; La primera etapa del proyecto de vinculacién con la comunidad
consistio en un diagnostico de las empresas, para medir su potencial de exportacion, la
segunda fase, se basé en un benchmarking de las empresas con empresas colombianas.
Finalmente, este trabajo de titulacion consiste en la elaboracion de un plan para mejorar
la competitividad de la empresa Golosinas DIKATY. Basandose en la recopilacion de
informacion directamente de la empresa, asi como de las etapas previas del proyecto y un
analisis con el Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, se
detectd que la empresa necesita de mejoras en las areas administrativas con una
reestructuracion de la planeacion estratégica y en el area de ventas con la elaboracion de

un plan de marketing.

Palabras clave: Competitividad, Plan de marketing, Planeacion estratégica, Areas
estratégicas, MIPYMES.
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ABSTRACT

This work is part of the project that seeks to achieve the internationalization of MSMEs
in Azuay; The first stage of the community engagement project consisted of a diagnosis
of the enterprises, to measure their export potential, the second stage was based on a
benchmarking of the companies with Colombian companies. Finally, this degree work
consists of the elaboration of a plan to improve the competitiveness of the enterprise
Golosinas DIKATY. Based on the compilation of information directly from the company,
as well as the previous stages of the project and an analysis with the Ministry of
Production, Foreign Trade, Investments and Fisheries, it was detected that the company
needs improvements in the administrative areas with a restructuring of strategic planning

and in the sales area with the preparation of a marketing plan.

Key words: Competitiveness, Marketing plan, Strategic planning, Strategic areas,
MSMEs.



INTRODUCCION

En la actualidad, las MIPYMES del pais y de la region enfrentan retos muy grandes,
ya que tienen como competencia empresas internacionales que se encuentran en una
mejor situacion para satisfacer todas las necesidades del mercado. Es por esto, que las
MIPYMES deben empezar a mejorar su competitividad, con el fin de hacer frente a

las empresas internacionales y lograr posicionarse en el mercado local y nacional.

En el Azuay existen un aproximado de 2360 MIPYMES, lo que genera un ingreso para
la provinciay para el pais (El Tiempo, 2017). Adicionalmente, genera varias plazas de
empleo, ya que emplea aproximadamente al 70% de la poblacién econdmicamente

activa del pais (Ron Amores & Sacoto Castillo, 2017)

Una de las MIPYMES del Azuay con potencial de exportacion es laempresa Golosinas
DIKATY, fundada hace aproximadamente 20 afios como un emprendimiento familiar
que se dedica a la produccién y comercializacion de golosinas elaboradas a base de
chocolate con cacao fino de aroma. Es una de las empresas que necesita mejorar su
competitividad para afrontar la competencia en el mercado y también para en un futuro

lograr su internacionalizacion.

La empresa Golosinas DIKATY, se encuentra trabajando para mejorar su
competitividad. Actualmente, cuenta con una certificacion de Buenas Préacticas de
Manufactura (BPM) y con la certificacion INEN de gestion de procesos, obtenida en
el afio 2017 y con vigencia hasta diciembre de 2020. Sin embargo, la empresa ain

tiene varios aspectos a mejorar, como el area de ventas y en su planeacion estratégica.

Para el area de ventas se ha elaborado un plan de marketing, ajustandose a las
necesidades de la empresa y a las condiciones del mercado local y para la planeacion
estratégica es necesario una reestructuracion de sus fundamentos, como la misiény la
vision de la empresa. Ademas, se considero necesario el establecimiento de objetivos

y metas para guiar a la empresa.
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CAPITULO 1: BASE TEORICA DEL COMERCIO EXTERIOR
1.1. Teorias del comercio exterior
1.1.1. Teoria de la ventaja absoluta (Adam Smith)

Una de las teorias de comercio exterior mas importantes es la teoria de la ventaja
absoluta, la cual fue planteada por Adam Smith en 1776. El autor sostenia que el
comercio es un juego de suma cero, por lo que los paises debian especializarse en los
bienes que producen de manera mas eficiente e importar aquellos que otro produce de
manera eficiente. El pais que posee mayor eficiencia en producir un bien era
considerado el que tiene la ventaja absoluta. Smith con esta teoria buscaba aclarar que
los paises no debian elaborar productos que resultaban menos costosos si se
compraban en el exterior y de esta manera utilizar los recursos de manera mucho mas

eficiente.

Hill en su libro Negocios Internacionales competencia en el mercado global explica
claramente en lo que consiste la ventaja absoluta con el ejemplo de Francia e Inglaterra
en la época de Adam Smith. Proponia que Francia al tener un clima favorable para el
cultivo de uvas debia especializarse en la produccion de vinos. Mientras que Inglaterra
tenia los recursos y el conocimiento para la fabricacion de textiles por lo que debia
especializarse en ese ambito; por lo tanto, Inglaterra debia importar vino y Francia
textiles. (Hill, 2011)

1.1.2. Teoria de la ventaja comparativa (David Ricardo)

David Ricardo, fue un londinense que desde sus 14 afios ya se encontraba inmerso en
el mundo de la bolsa de valores. A pesar a su falta de estudio profesional, su
experiencia en el area econdmica lo llevd a que sus opiniones no se basen en
fundamentos reales, logré captar la atencion de la gente con su agudeza e inteligencia

natural. (Escartin Gonzélez, 2004)

La teoria de la ventaja comparativa es la contribucién mas importante para el entorno
econdmico que tiene entre sus escritos, a pesar de lo limitado de su concepto a un
acuerdo bilateral bajo circunstancias especificas. Bajo suposicion vamos a proponer

un ejemplo modernizado para explicar la teoria de David Ricardo; se debe considerar
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dos paises, Nicaragua y Honduras, por ejemplo, y dos productos, camisetas y licor; de
este modo consideremos que Nicaragua utiliza 15 personas para producir 3 docenas
de camisetas y utiliza 30 personas para producir una docena de botellas de licor. Y por
el otro lado, Honduras utiliza 30 personas para producir una docena de camisetas y 15
personas para producir una docena de botellas de licor. De este modo podemos decir
que hay una relacién bilateral en la cual al productor de camisetas de Nicaragua le
conviene vender sus productos a Honduras, y, por otro lado, al productor de licor de
Honduras le conviene vender sus productos al mercado nicaragiiense. (Rosa Polanco,
2012)

David Ricardo recomienda bajo estos términos que cada pais debe especializarse en la
produccion del bien en el cual tiene una ventaja comparativa, en la cual utiliza menos
recursos y mano de obra para producir, para que de este modo los dos paises gocen de
mas cantidad de bienes por el mismo coste. Como una ampliacion al concepto de la
teoria absoluta de Adam Smith, Ricardo propuso como eje fundamental al costo de
oportunidad que tiene un pais cuando se decanta por producir el bien en el cual tiene
un menor costo de fabricacion o tiene que sacrificar menos recursos para su obtencion.
Si bien se consideraron mas factores al momento de un intercambio entre paises,
siguen siendo bilaterales, aplicables en un trueque, mas no en un sistema de comercio
moderno y multilateral. Todo esto debido a que se sigue sin considerar que los costes
ni los rendimientos no siempre son constantes, la durabilidad, movilidad de capitales,
estructura, ni mano de obra perfecta son factores que David Ricardo no toma en cuenta.
(Escartin Gonzélez, 2004)

1.1.3. Teoria de Heckscher y Ohlin

Este modelo fue disefiado y publicado por Eli Heckscher en el afio 1919 vy seria
modificado y estudiado a profundidad en el afio 1933 por su alumno, el economista
sueco Bertil Ohlin, se denomina como el modelo de Heckscher- Ohlin, nombre con el
cual se conoce hoy en dia; este modelo tiene como antecedente fundamental a la teoria
de la ventaja comparativa de David Ricardo, trata de explicar y hallar una solucion a
la problematica que se discuti6 en el parrafo final acerca de la teoria de David Ricardo,

en cuanto a la cantidad de factores existentes, por lo que propone en su teoria los
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siguientes supuestos: Dos naciones, dos mercancias y dos factores de produccion, el

trabajo y el capital. (Quiroz, 2012)

Hecksher y Ohlin proponen un escenario muy optimista donde existen rendimientos
constantes en ambas naciones, las preferencias son iguales para los dos paises, la
competencia es perfecta en los mercados y hay una movilidad perfecta de factores
dentro de cada pais, de este modo podemos empezar con un ejemplo simple con el pais
A'y B, el modelo nos dice que el pais A exportara los productos que requieran el uso
intensivo del factor que sea abundante en ese pais, e importard los productos que
requieran el uso intensivo del factor que sea escaso, a su vez el pais B hara lo mismo,
de esta manera dejando claro que tiene que existir un factor abundante y otro escaso,
el pais A funcionara bajo el supuesto de abundante mano de obra, el pais B por su parte
funcionaré bajo el supuesto de abundante capital y escasa mano de obra. Tomando en
cuenta este supuesto llegamos a la conclusion que el pais A, el cual es rico en trabajo
exportara los productos intensivos en mano de obra e importara la mercancia intensiva
en capital que no dispone de manera abundante y viceversa en el caso del pais B.
(Quiroz, 2012)

La validez empirica de este modelo queda muy contrastada al predecir un escenario
lleno de expectativas perfectas entre los dos paises, muy dificiles de cumplir en un
escenario real de comercio internacional, tal vez si consideramos el trabajo de
Leontief, nos podemos dar cuenta que no se cumple a cabalidad estos principios de la
teoria. Leontief en su famosa paradoja investiga a fondo esta situacién en el afio 1953,
y sefiala a los Estados Unidos como el ejemplo mas importante para probar que el
modelo estaba equivocado; tomo datos del afio 1947 y con esto llegé a la conclusion
de que los Estados Unidos, por supuesto, eran un pais poderoso y abundante de grandes
capitales, nadie lo podia negar. Pero lo interesante de esta investigacion llega en el
momento que analiza que los Estados Unidos también eran una potencia en mano de
obra y trabajo. Se llega a la conclusion finalmente que con la abundancia de capital y
dinero para poder exportar productos intensivos en capital, Estados Unidos, para este
momento ya utilizaba su capital para poder intensificar la mano de obra nacional y
destruir al modelo de Hecksher y Ohlin, demostrando poder absoluto en todos los
factores que estudiaba este modelo (Cuevas, 1994). De este modo esta teoria tampoco
logro una explicacion eficiente acerca de los métodos del comercio internacional entre
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los paises, demostrando que existian muchos factores mas que no se estaban tomando

en cuenta al momento de realizar un intercambio de productos. (Cuevas, 1994)
1.1.4. Diamante de Porter

El diamante de Porter es un sistema, en el que las areas de la empresa analizadas se
relacionan entre si, sin embargo, cada una de las areas se puede entender de manera
independiente. Esta teoria fue realizada por Michael Porter y publicada por Harvard
en 1979. El diamante de Porter se relaciona directamente con la teoria de Adam Smith
sobre la ventaja absoluta, ya que busca que las empresas y los paises tengan ventaja

competitiva para obtener la ventaja absoluta. (Porter, 1986)

El sistema de Porter analiza cuatro aspectos importantes para determinar la ventaja

competitiva de las empresas, los cuales son:

llustracion 1: Diamante de Porter

los factores

Condiciones de

Y - T
Estrategia, \
estructura y Condiciones de la
rivalidad de las demanda
empresas
4
\ P /
Sectores conexos
y de apoyo

Fuente: (Porter, 1986)

Elaborado por: Los autores

Es de vital importancia analizar el diamante de Porter, ya que es una de las
herramientas que las empresas utilizan en la actualidad para mejorar su
competitividad, ser mas rentables y para elaborar estrategias basdndose en sus

realidades y capacidades.
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1.1.4.1. Condiciones de los factores

En este aspecto del diamante de Porter se analizan los insumos necesarios para la
produccion, dentro de estos incluye mano de obra, capital, infraestructura y otros.
Segun Michael Porter la condicion de los factores es fundamental para la ventaja
competitiva, ya que determina quién es el que tiene la ventaja absoluta en la
produccion de un bien o servicio. Porter considera que aquel que tiene mayor

disponibilidad de los factores es quien posee la ventaja competitiva.
1.1.4.2. Condiciones de la demanda

El segundo aspecto a considerar en el diamante de Porter para conseguir ventaja
competitiva es conocer la demanda nacional del producto. Es decir, se considera
necesario conocer las caracteristicas del mercado local para poder satisfacer las
necesidades del mismo y también hay que considerar el tamafio y la tasa de crecimiento

de la demanda.

Dentro de la composicion de la demanda hay tres caracteristicas significativas para

tener la ventaja competitiva local:
- Estructura segmentada de la demanda
- Compradores entendidos y exigentes
- Necesidades precursoras de los compradores

Adicionalmente, Porter considera importante el tamafio de la demanda, ya que puede
representar la ventaja competitiva. Mientras mayor sea el nimero de compradores se

puede crear un buen ambiente para la innovacion.
1.1.4.3. Sectores conexos y de apoyo

En este aspecto del diamante de Porter se analiza los sectores que ayudan en la
produccion o estan ligados a la empresa de alguna forma. Por ejemplo, los proveedores
o cllsteres que surgen por la interrelacion que tienen entre si las empresas. El trabajo
en conjunto de todos los sectores conexos y de apoyo llevan a obtener la ventaja

competitiva al sector.
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1.1.4.4. Estrategia, estructura y rivalidad de la empresa

Este ultimo factor del diamante de Porter analiza el ambiente en el que se manejan, se
organizan y se gestionan las empresas del mismo sector. Adicionalmente, analiza la
competencia interior del sector, asi como las metas y objetivos de cada uno. Porter
afirmaba que mientras mas competencia y rivalidad exista también hay mayor
innovacion, por lo que se desarrolla la ventaja comparativa en la empresa. (Porter,
1986)

1.2 Teorias de la internacionalizacién
1.2.1. Modelo Uppsala

El modelo Uppsala fue desarrollado por Jann Johanson y Finn Wiedersheim-Paul,
quienes realizaron una investigacion en la Universidad de Uppsala en Suecia,
analizando el proceso de internacionalizacidén de empresas locales y estadounidenses
que habian llegado a producir en otros paises. Con esta investigacion llegaron a la
conclusion que las cuatro empresas que analizaron utilizaron el mismo proceso. Para
comenzar, la empresa crece localmente y cuando tiene la capacidad econdémica y el
conocimiento suficiente empieza con exportaciones esporadicas a paises vecinos, ya
que no tenian la informacion suficiente de otros paises; luego de llegar al éxito en
algun pais vecino pasaban a la segunda etapa, que consiste en dirigir las exportaciones
por medio de un agente. Posteriormente, se realizaban las exportaciones por medio de
filiales de venta, es decir por medio de franquicias. Finalmente, las empresas podian
establecer puntos de produccién estratégicos en otros paises. (Johanson &
Wiedersheim-Paul, 1975)

Este modelo busca llevar a las empresas a internacionalizarse, pero por etapas, ya que
de esta manera la empresa va adquiriendo experienciay recursos para ir a las siguientes

etapas. En el modelo Uppsala hay cuatro etapas
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1. Actividades esporadicas o no regulares de exportacién

Esta primera etapa se realiza cuando la empresa cuenta con los recursos necesarios
para empezar su internacionalizacion. Esta etapa es la mas significativa, ya que se

empieza a incursionar en el mercado internacional
2. Exportaciones a través de representantes independientes

En esta etapa se realizan exportaciones mas regulares al exterior, este paso se realiza
cuando ya se tiene estabilidad en el mercado internacional, ademas, ya se cuentan con
los conocimientos necesarios sobre el mercado al que se va a exportar y sobre el

proceso que se debe seguir.
3. Establecimiento de una sucursal comercial en el exterior

Se debe realizar cuando la empresa ya ha adquirido experiencia suficiente y
conocimiento sobre los mercados internacionales, de esta manera se puede saber en
cudl de los mercados es mas productivo y rentable establecer una sucursal comercial.
Para esta etapa la empresa debe tener los recursos suficientes para el establecimiento

de la sucursal.
4. Establecimiento de unidades productivas en el exterior

Esta ultima etapa la empresa debe haberse desarrollado tanto en conocimiento,
experiencia y capital, ya que en esta etapa se establece parte de la produccién en el
extranjero. En esta etapa se alcanza el méaximo nivel de internacionalizacion.
(Cardozo, Chavarro , & Ramirez, 2007)

1.2.2 Teoria Born Global

Las empresas consideradas born global son aquellas que a partir de su nacimiento se
han enfocado a mercados globales, ya que desde sus factores de produccion obedecen
a un enfoque mundial. Es decir, estas empresas estan centradas en satisfacer las
necesidades que tienen los consumidores en todo el mundo. Estas empresas surgen por
tres factores importantes a nivel global: las condiciones del mercado, el desarrollo
tecnoldgico y las capacidades desarrolladas de las personas. (Cardozo, Chavarro , &

Ramirez, 2007)
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1.2.2.1 Las condiciones del mercado

Actualmente, los mercados son mas especializados, por lo que los nichos de mercado
también lo son. Es por esto que las empresas deben mantenerse especializadas en un
solo producto y enfocarse en el nicho de mercado a nivel nacional, no solamente a
nivel local. Por estas nuevas condiciones de los mercados las empresas locales no

logran satisfacer las necesidades de los nuevos nichos especializados.
1.2.2.2 El desarrollo tecnoldgico

El incremento de las tecnologias disponibles a nivel global ha favorecido al comercio,
ya que existe la facilidad de realizar negocios por medio de las redes, adicionalmente,
el acceso a la informacion ha permitido a las empresas tener datos sobre los nuevos
mercados a los que se quiere acceder, por lo que facilita las transacciones entre paises.

Es por esto que cada vez hay mas empresas born global.

1.2.2.3 Las capacidades desarrolladas de las personas

En la actualidad las personas buscan al igual que las empresas especializarse en un
campo de accidn, por lo que sus conocimientos adquiridos a nivel internacional son
requeridos en una empresa born global. Adicionalmente, la movilidad de las personas
ha ocasionado que los mercados sean mas homogéneos, tanto a nivel local como a

nivel internacional.
1.2.3 Teoria de las dimensiones culturales de Hofstede

Geert Hofstede es un socidlogo que en 2003 identifico cinco variables para comparar
las culturas de los paises entre si. Dentro del comercio exterior es una herramienta muy
atil al momento de comparar las sociedades en diferentes paises, de esta manera las
empresas pueden tomar mejores decisiones al momento de entrar en un mercado
extranjero. Adicionalmente, las variables que establece Geert Hofstede para la
comparacion de las dimensiones culturales de cada pais son cuantificables, por lo que
resulta una herramienta objetiva para la toma de decisiones de las empresas. (Hofstede,
2003)
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1.2.3.1Distancia de poder (Power Distance Index — PDI)

Esta dimension es el grado en la que una sociedad acepta las desigualdades de poder
dentro de las instituciones y organizaciones que son la base de la sociedad, como la
familia, o la comunidad. Que una sociedad tenga un alto PDI significa que las
desigualdades son aceptadas en la sociedad, mientras que sea un indice bajo es porque

la sociedad no acepta las desigualdades de poder y riqueza en las instituciones.

1.2.3.2 Aversién a la incertidumbre (Uncertainity Avoidance
Index — UAI)

Esta dimension hace referencia a las preferencias de las sociedades sobre situaciones
estructuradas o no estructuradas. Para Hofstede un UAI alto hace referencia a que las
sociedades tienen una tolerancia alta a situaciones que causan incertidumbre, es decir
les gusta tener el control sobre las cosas. Por otro lado, las sociedades que poseen un
UAI bajo estan acostumbrados a la incertidumbre y a la ambigliedad, esto se refleja en
sociedades que no acostumbra a seguir las reglas.

1.2.3.3 Individualismo — Colectivismo

La dimension del individualismo hace referencia a la preferencia de los individuos de
la sociedad a trabajar por si solos mas que en comunidad. Un alto indice de
individualismo refleja que la sociedad prefiere la autonomia y la independencia de las
personas sobre los valores grupales o comunitarios y viceversa, las sociedades con un
bajo indice de individualismo dan preferencia a los valores e intereses grupales sobre

los individuales.
1.2.3.4 Masculinidad — Feminidad

Esta dimension cultural refleja los valores de la sociedad. Una sociedad es mas
masculina si refleja valores como el asertividad, desempefio éxito y la competencia,
mientras que una sociedad femenina refleja valores como la igualdad, relaciones

personales o la calidad de vida.
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1.2.3.5 Orientacion de largo plazo

Esta dimension que propone Hofstede hace referencia al grado que tienen los
individuos de las sociedades para postergar las gratificaciones de sus necesidades. Un
indice alto refleja que la sociedad aprecia el compromiso a largo plazo. Mientras que,
una sociedad con un indice bajo considera que los compromisos a largo plazo no son

impedimento para realizar cambios. (Hofstede, 2003)
1.3 Teoria de las PYMES
1.3.1. Retos de las PYMES

El concepto PYMES hace relacion y embarca a la pequefia y mediana industria con la
que cuenta un pais, en el Ecuador las podemos hallar de todas las formas y
dimensiones, se pueden encontrar bajo el mando de un propietario, de una sociedad,
sociedad andnima, inversionistas, todas estas PYMES tienen total libertad para
desarrollar el tipo de actividad que crean conveniente, bien sea de produccion,
comercializacion, prestacion de servicios, todas estas que busquen tener un beneficio.
En el Ecuador representan alrededor del 95% de las unidades productivas existentes
(Ron Amores & Sacoto Castillo, 2017). Para hallar un significado de las PYMES nos
remitimos al Servicio de Rentas Internas del Ecuador, el cual lo describe como “Al
conjunto de pequefias y medianas empresas que, de acuerdo a su volumen de ventas,
capital social, cantidad de trabajadores y su nivel de produccién o activos presentan

caracteristicas propias de este tipo de entidades economicas”. (SRI, 2012)

De este modo también se incluye la clasificacion de las empresas segln su tamario,
aqui lo resumimos de la siguiente manera: Las microempresas tienen ingresos menores
a $100.000,00 y cuentan entre 1 a 9 trabajadores; la pequefia empresa tiene ingresos
entre $100.000 y $1.000.000,00 y cuentan entre 10 a 49 trabajadores; las medianas
empresas cuentan con ingresos entre $1.000.000 y $2.000.000,00 y cuentan entre 50 a
99 trabajadores. (Comunidad Andina, 2008) Tomando en cuenta estas indicaciones,
podemos alegar que las PYMES son un pilar fundamental en la economia ecuatoriana,
representan el 90% de las unidades productivas, proporcionan alrededor del 60% de
los empleos, participan de un 50% de la produccion ecuatoriana y proporcionan acerca

del 95% de los servicios que un nacional utiliza en su vida diaria, estan en la tienda
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del barrio, en un restaurante, farmacia, mini mercado, local de venta de cualquier tipo
de producto. (Ron Amores & Sacoto Castillo, 2017)

Ecuador es el segundo pais, seguido por Peru, que cuentan con mas microempresas,
para el afio 2011, segun el Servicio de Rentas Internas, existieron 27.646 PYMES,
dentro de las cuales el 35% fueron medianas, y el 65% pequerias empresas. Para el afio
2018, segun fuente del INEC, Directorio de empresas; aumentaron a 899.208 PYMES,
entre las cuales 816.553 son micro empresas, 64.117 son pequefias empresas, 14.278
son medianas empresas y 4.260 son grandes empresas. (INEC, 2018) De este modo
tenemos la certeza que somos unos de los paises en Latinoamérica con mas cantidad
de PYMES, lo que influyé al gobierno ecuatoriano a tomar medidas efectivas e
inmediatas para poder apoyar a este sector que sigue creciendo, (Ron Amores &
Sacoto Castillo, 2017). ElI Acuerdo Multipartes con la Union Europea es la clara
muestra de que el gobierno tomé en cuenta al sector PYMES dentro del tratado para
que puedan seguir creciendo sin tener trabas en su desarrollo por la competencia con
los productos europeos, y los re potencializo para que puedan y tengan las facilidades
de internacionalizar sus productos en el mercado europeo, para que de esta manera
puedan lograr un crecimiento significativo que desemboque en un aporte méas

significativo con el PIB ecuatoriano. (Hoyos Zavala & Lasso de la Vega, 2017)
1.3.2. Competitividad de las empresas

Conforme ha i1do pasando el tiempo, ha ido tomando fuerza la palabra “globalizacion”,
la RAE la describe como el “Proceso por el que las economias y mercados, con el
desarrollo de las tecnologias de la comunicacion, adquieren una dimension mundial,
de modo que dependen cada vez mas de los mercados externos y menos de la accion
reguladora de los gobiernos”. (RAE, s.f.). La globalizacion ha creado interconexiones
entre todo el mundo probando que extenderse a nuevos mercados ya es un suefio
alcanzable para las empresas; sin embargo, la internacionalizacion de PYMES, segin
datos de la Organizacion Mundial del Comercio las PYMES son el tipo de empresas
méas vulnerables al momento de expandir su cartera de productos al mercado
internacional, debido a factores como costos fijos de entrada para los mercados
extranjeros, asi mismo el acceso a la informacion sobre la distribucion internacional,

ademas de las normas, certificaciones y reglamentos que se deben cumplir, por eso la
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Organizaciéon Mundial del Comercio recomienda a las PYMES el comercio
electronico, al ser un modo mas accesible para esta clase de empresas, debido al menor
costo para poder acceder a mercados internacionales y sus redes de distribucion, aun
asi sigue siendo un reto para estas empresas por cuestiones de logistica y la manera en
la que se debe hacer llegar la mercancia hacia el cliente, por lo que las PYMES tienen

varias desventajas para poder internacionalizarse. (Azevedo, 2016)

Si bien el concepto nos da una idea de que el mundo es cada vez mas pequefio, las
PYMES no han corrido con la misma suerte, desafortunadamente existen pequefias y
medianas empresas que ven la internacionalizacion de sus productos como una utopia
por diferentes factores que las limitan de participar en nuevos mercados. El Ecuador
cuenta con una amplia variedad de PYMES en diferentes areas, y asi como contribuyen
en la economia, también hemos podido detectar que sufren varias dificultades para

poder progresar e internacionalizarse

Las PYMES se han visto muy afectadas por la falta de factores para competir en un
mercado determinado, muchas de estas no cuentan con el apoyo suficiente para poder
crecer y mantenerse dentro de los parametros competitivos de un mercado, muchas
veces por un gobierno que deja en un segundo plano al sector y se dedican a otras
actividades, o apoyan al sector de las grandes empresas, debido a su incidencia en el
PIB de un pais. Las PYMES se ven limitadas de igual manera en el campo social,
comercial, productivo, y el mas importante, el acceso a nuevos mercados, todos estos
sumados le restan competitividad a este sector de empresas, frente a grandes
compafiias que acaparan la mayoria del mercado tanto local como internacional. El
camino que debe seguir una PYME para expandirse internacionalmente tiene varios
desafios, entre ellos, los costos de produccion, la obligacion de contar con
certificaciones internacionales que son indispensables para entrar en el mercado
europeo, los volumenes de exportacién y la falta de un financiamiento para poder
aumentar y extender la capacidad de produccion, (Maldonado, 2017); estos son
factores que el gobierno ecuatoriano a través de Pro Ecuador, viene trabajando
conjuntamente para lograr fomentar y dar las herramientas necesarias para los
emprendimientos y llevarlos al campo internacional cuando estén preparados para ello.
Cabe recalcar que la funcién esencial de PROECUADOR con las MIPYMES es la de
encargarse de ejecutar politicas y normas de promocion de exportaciones e inversiones
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del pais para promover la oferta de productos y mercados del Ecuador para su insercion

estratégica en el comercio internacional. (PRO ECUADOR, s.f.)
1.4 Conclusion

Para lograr un amplio contexto al momento del analisis especifico del caso de estudio,
es necesario recordar las bases que fueron los pilares fundamentales en los cuales se
sentd las primeras teorias que dieron lugar al origen de las empresas tanto grandes
como medianas, de igual manera es vital entender que el comercio es un tema que se
viene practicando desde siglos atras y como ha ido evolucionando hasta tal punto de
la globalizacion que se tiene actualmente. Todas estas teorias, empezando por Adam
Smith sentaron bases que ahora son esenciales para cualquier empresa al momento de
querer lanzar su producto al mercado internacional; hasta finalizar con el Diamante de
Michael Porter, una teoria que retne y perfecciona las teorias antes mencionadas en el

capitulo.

De igual manera se debe tener un contexto de lo que supone la internacionalizacién de
una empresa con la teoria de Uppsala; este es una especie de manual que permite a las
empresas tomar las medidas necesarias para sobrevivir al mercado internacional, todo
esto detallado en pasos a cumplir por las empresas hasta lograr el éxito total mediante
unidades de produccion en diferentes paises del mundo. La teoria de las PYMES, y
mas especificamente en Ecuador es el tema final que se tratd, que se encuentra
encadenado a la teoria de las Born Global, ya que, debido a los estudios realizados por
los proyectos de investigacion anteriores a este trabajo de titulacién, se habla de las
MIPYMES, se describe y se logra identificar mediante investigaciones un grupo de
pequefias empresas que cumplen con los requisitos para poder optar a una
internacionalizacion de sus productos de manera temprana. El caso de Golosinas
DIKATY es una de estas MIPYMES que orientada de una manera eficiente puede

ofrecer sus productos al mercado internacional.
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CAPITULO 2: ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA

2.1. Introduccion

La empresa Golosinas DIKATY ha sido seleccionada para realizar la elaboracion de
un plan de mejoras para su posterior exportacion, esta empresa se encuentra ubicada
en la ciudad de Cuenca y ha participado en proyectos anteriores de diagnostico, por lo
que cuenta ya con un conocimiento del proceso que se debe tomar en cuenta para llegar
a su internacionalizacion. Para poder elaborar un plan de gestion de mejoras es
necesario realizar un analisis interno de la empresa para identificar sus fortalezas y sus

falencias para corregirlas y llegar a la internacionalizacién de la empresa.

La informacién se recolectd en visitas a la planta de produccion de la empresa
Golosinas DIKATY, donde se entrevisto al jefe de produccion Roberto Rodriguez,
quien estaba al tanto de la situacién actual de la empresa. Dentro de la empresa se
analizaron los aspectos generales, las areas estratégicas y adicionalmente se realizaron
diagnosticos con la colaboracion del Ministerio de Produccién, para analizar la

situacion de la empresa con estandares nacionales.

2.2. Aspectos generales de la empresa
2.2.1. Historia

La empresa nace como un negocio familiar que se dedicaba principalmente a la
produccion de chocolates de manera artesanal. Su propietario Pablo Pauta, quien habia
adquirido sus conocimientos trabajando con maestros chocolateros junto a su esposa

se encargaba de la administracion de la empresa y de la elaboracion de los productos.

Luego de aproximadamente cinco afios de manejarse de manera artesanal surge una
oportunidad que le permite a la empresa a expandirse. Una empresa internacional
realiza un pedido de aproximadamente 12 000 unidades. Con la ganancia de esta venta
fue posible que los propietarios adquirieron nuevo capital para invertir en maquinarias

que ayudarian a crecer significativamente la empresa.

Actualmente Golosinas DIKATY es una microempresa gque cuenta con cinco puntos

de distribucion alrededor de la ciudad para ofrecer sus productos al publico en general.
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Adicionalmente, cuenta con certificaciones que le permite posicionarse en el mercado

internacional como un producto de calidad.
2.2.2. Mision

Mas allé de la elaboracion de chocolate a base de cacao fino de aroma, con sabores
unicos en la region, hemos creado la necesidad de tener impacto en la sociedad
mediante el desarrollo de nuevas técnicas, que dan como resultado experiencias y

sensaciones que solo un buen chocolate puede ofrecer.
2.2.3. Vision

Distinguir nuestra marca y producto sobre la competencia a nivel nacional e
internacional, logrando que nuestros clientes nos reconozcan por nuestros productos

con un excelente sabor y de la mejor calidad.
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2.2.4. Estructura organizacional de la empresa

lustracion 2: Organigrama de la empresa Golosinas DIKATY

Gerente
propietario

Departamento
contable

Jefe de calidad

Laboratorio

Auxiliar contable Secretaria Comercializacion

Fuente: (Rodriguez, Diagnostico interno de la empresa, 2019)

Elaborado por: Los autores

1

Bodega Produccion
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La empresa Golosinas DIKATY cuenta con un total de 9 personas dentro de la planta.
Estas personas desempefian un papel diferente para poder llevar a cabo la actividad
productiva. Golosinas DIKATY cuenta con un gerente propietario, seguido de un jefe
de produccion, que es el encargado de supervisar y llevar a cabo el proceso productivo
de la empresa. Adicionalmente, el jefe de produccion es el encargado de organizar y
supervisar la comercializacién de los productos y de la bodega. Dentro del

departamento contable se encuentra un auxiliar de contabilidad y una secretaria.
2.2.5. Analisis de las areas estratégicas

Para facilitar el analisis interno de la empresa y detectar de una mejor manera los
problemas internos que tenga la misma se ha dividido a la empresa en cuatro areas
estratégicas, las cuales son: productiva, donde se analiza el proceso de la
transformacion de la materia prima en el producto terminado; en el area administrativa,
se analiza la forma en la que administra la empresa y si tiene un plan estratégico para
cumplir las metas y objetivos; en el area financiera, se analiza cbmo maneja sus
ingresos y egresos la empresa, adicionalmente, las facilidades de pago que ofrece la
empresa. Finalmente, en el area de ventas y marketing se analiza como la empresa
busca llegar a los clientes para comercializar sus productos y la competencia a la que

se enfrenta de manera local.
2.2.5.1.  Analisis del area productiva

Dentro del area productiva se analiza el proceso que se realiza para obtener los
principales productos de comercializacion, tales como bombones, tabletas, trufas y
alfajores. El proceso que se describe a continuacién es el que se realiza con el

chocolate, el cual es la base de todos los productos que ofrece Golosinas DIKATY.
2.2.5.1.1. Recepcion de la materia prima

En este paso se realiza la recepcion del cacao y de los demas insumos que se requieren
para la elaboracion del producto el primer paso se encuentra la recepcién del cacao y
los insumos necesarios para la produccion. La empresa exige que sus proveedores
tengan los mejores estandares de calidad y que cumplan con todos los requisitos de

salubridad y otros que son regulados por las entidades competentes del Ecuador.
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2.25.1.2. Tostado

Este es un paso importante para la conversion de los granos de cacao, ya que facilita
el triturado del mismo. Para este proceso se utiliza maquinaria importada desde Italia,
donde se realiza el tostado del cacao para potenciar su sabor a una temperatura de

135°C por un tiempo aproximado de 15 a 20 minutos.
2.2.5.1.3. Triturado

Luego del tostado se procede por el triturado de los granos de cacao, el cual se realiza
en trituradoras industriales para facilitar el proceso. Luego del triturado se obtiene una
pasta de cacao, la cual se tiene que dejar en reposo por dos dias aproximadamente para
que la misma se solidifique y obtener a su vez la manteca de cacao que también es

utilizada en el proceso de produccion del chocolate.
2.25.1.4. Conchado

El conchado se considera el paso mas importante en toda la cadena de produccion, ya
que es el proceso por el cual se elimina todas las impurezas que contiene la pasta de
cacao, ademas, se elimina el sabor acido de la mismay la refina para contribuir con la
excelente calidad del producto. En este proceso se busca armonizar el sabor del
chocolate, ya que aqui se afiaden los demés ingredientes a la pasta de cacao como el
azUcar, manteca de cacao Y lecitina; en el conchado se mezclan de la mejor manera
todos los ingredientes para obtener una mezcla homogénea asegurando la calidad del
producto. Este proceso se realiza en una maquina denominada la conchadora, la cual
es utilizada en grandes empresas chocolateras reconocidas a nivel internacional. Al
finalizar el conchado se obtiene un chocolate semiterminado, que es utilizado como

base para realizar los productos.
2.2.5.1.5. Atemperado

Este es un proceso importante para dar forma al producto terminado, ya que en este
proceso se asegura que el chocolate semiterminado se derrita a la temperatura
adecuada para conseguir el brillo caracteristico de las coberturas de los productos de
Golosinas DIKATY. Para conseguir el brillo es indispensable que se produzca la

recristalizacion de la manteca de cacao, y para conseguirlo se derrite el chocolate a
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una temperatura determinada, posteriormente se enfria, para luego dar lugar a un ligero
calentamiento. De esta manera la manteca de cacao produce cristales de una forma
pareja que resulta con un brillo Gnico superficial y una consistencia que, al partir el
chocolate, el consumidor puede darse cuenta de la calidad del producto final. Todo
esto se logra mediante la maquinaria de alta tecnologia que se maneja en Golosinas
DIKATY.

2.25.1.6. Moldeado del chocolate

Una vez atemperado el chocolate, se obtiene una mezcla liquida con el cual se procede
a moldearse en las diferentes figuras que se necesite o para dar cobertura a los demas
productos como trufas, bombones y otros. EIl personal que trabaja en la planta de
produccion es el encargado de dar forma al chocolate y adecuarlo al modelo que esté
bajo pedido, o de otra manera el modelo acorde a las promociones que vayan a cada
uno de los locales fisicos con los que cuenta DIKATY, este es el paso que distingue a
DIKATY de las demas chocolaterias en la ciudad de Cuenca, el plus que hace valer
para diferenciarse; el ofrecer un producto que satisfaga los diferentes gustos y

preferencias, asi como un producto Unico y distintivo para el cliente.
2.25.1.7. Enfriado del chocolate

Con el chocolate moldeado se procede al enfriado, segun Roberto Rodriguez, jefe de
produccion de Golosinas DIKATY en esta parte del proceso se debe ser muy
cautelosos y precavidos, ya que no hay margen de error si es que se desea que el
chocolate salga de excelente calidad y con un brillo Unico, se debe enfriar a 6 grados
durante un periodo de 3 a 5 minutos maximo para obtener un buen resultado, ademas
nos menciond que el enfriamiento del chocolate en las maquinas debe ser de manera
suave y poco duradero, porque de esta manera se logra que el proceso sea mas efectivo

y se asegura un producto final de alta calidad.
2.2.5.1.8. Empaquetado y pase a bodega

En esta etapa del proceso productivo se realiza el empaquetado de los productos en su
respectiva presentacion. Es importante imprimir la fecha de elaboracion, el tiempo

maximo de consumo y el registro sanitario del producto, ya que si no se cumplen con
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estos requisitos la empresa se arriesga a que la autoridad competente clausure la planta

de produccion.

De la misma manera, el pase a bodega de los productos empaquetados se realiza con
los estandares de calidad necesarios, para asegurar que los productos se mantengan de

la mejor manera para su posterior distribucion.
2.2.5.1.9. Almacenamiento

Una vez que se cumple con el proceso de empaquetado y etiquetado, los productos se
almacenan en una bodega, dentro de la planta de produccién. Para cumplir con el
almacenamiento es necesario que los productos se encuentren a una temperatura
adecuada, para evitar que el producto se derrita o se enfrie demasiado, haciendo que
se pierda el brillo caracteristico que tienen los productos de Golosinas DIKATY.
Dentro de la bodega los productos se encuentran de manera ordenada, ya que existe
un espacio designado para cada linea de produccion, de este modo la empresa evita
inconvenientes y ahorra tiempo de buscar los productos, se mantiene un orden

especifico para ser eficientes con el tiempo para despachar pedidos.
2.2.5.1.10.  Comercializacion

Finalmente, se procede por el despacho, donde se receptan las érdenes de pedido de
cada uno de los productos realizados o los requerimientos para completar el stock
necesario en cada uno de los puntos de venta, y la planta de produccion entrega al area
de despacho para ser posteriormente transportado a cada punto de venta o dependiendo
el caso, al lugar donde se emitio el pedido especifico.

A continuacion, se muestra un flujograma del proceso productivo de Golosinas

DIKATY donde se resume cada uno de los puntos anteriormente mencionado
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lustracion 3 Flujograma del proceso productivo

1. Recepci6n de la
materia prima

5. Atemperado

2. Tostado 3. Triturado 4. Conchado

)

=

8. Empaquetado y 7. Enfriado del 6. Moldeado del

10. Comercializacion 9. Almacenamiento
pase a bodega chocolate chocolate

Fuente: (Rodriguez, Diagnostico interno de la empresa, 2019)

Elaborado por: Los autores
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Todo este proceso anteriormente detallado se cumple a cabalidad con cada entrada de
materia prima a la empresa, cabe recalcar que se maneja un control muy estricto de
salubridad en la empresa y méas especificamente en la planta de produccion, se tiene
todos los instrumentos necesarios a la mano y organizados para poder manipular la

materia prima hasta convertirla en el producto final.

Es importante sefialar también los principales proveedores de DIKATY al momento

de recepcién de materia prima para la elaboracion del producto.

La linea de productos disponibles en DIKATY que se ofertan al publico y tienen

potencial de exportacion son:
e Tabletas de chocolate

llustracion 4 Tableta de chocolate

Fuente: (Rodriguez, Diagndstico interno de la empresa, 2019)
Elaborado por: Golosinas DIKATY

e Coberturas de chocolate

llustracion 5: Cobertura de chocolate

Fuente: (Rodriguez, Diagndstico interno de la empresa, 2019)
Elaborado por: Golosinas DIKATY
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e Trufas

llustracion 6: Trufas

Fuente: (Rodriguez, Diagnostico interno de la empresa, 2019)
Elaborado por: Golosinas DIKATY
e Figuras

llustracion 7: Figuras

Fuente: (Rodriguez, Diagndstico interno de la empresa, 2019)
Elaborado por: Golosinas DIKATY

e Bombones

llustracion 8: Bombones

Fuente: (Rodriguez, Diagnéstico interno de la empresa, 2019)
Elaborado por: Golosinas DIKATY
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e (rageas

[lustracion 9: Grageas

Fuente: (Rodriguez, Diagnéstico interno de la empresa, 2019)
Elaborado por: Golosinas DIKATY

Dentro de esta linea de productos se encuentra el producto estrella, las trufas, producto
que supero a la tableta de chocolate en ventas. El nombre de trufa proviene de un hongo
que se caracteriza del resto por su aroma y sabor particular. De aqui nace el nombre
de trufa como un dulce con un aspecto muy parecido al bombdn, con ingredientes
como: chocolate, crema, mantequilla y diferentes condimentos para poder dar un sabor
especifico a cada trufa. Sin duda uno de los bocadillos mas exclusivas dentro de una
mesa gourmet. DIKATY ha logrado darles un toque especial a estas trufas
introduciendo nuevos y exoticos sabores para distintos paladares, entre los cuales, se

encuentran trufas de almendras, avellanas, maracuya, menta, entre otros.

En cuanto al volumen de produccion que maneja Golosinas DIKATY, el jefe de
produccion se refirio a que depende de los pedidos que se realizan, en promedio se
produce 70 kg de chocolate diarios. Sin embargo, la capacidad productiva de las
maquinarias es de 200 kg diarios, es decir que la empresa tiene un gran potencial para

aumentar su nivel de produccion y acceder a mas mercados.
2.2.5.2.  Andlisis del area financiera

La gestion financiera dentro de la empresa se maneja por medio del sistema
informéatico Cadillac, en cual se ingresan todos los datos correspondientes a los
ingresos y egresos que tiene la empresa. Adicionalmente, Golosinas DIKATY se
maneja con flujos de caja diarios de lo que corresponde a los ingresos y egresos
correspondientes a cada punto de venta dentro de la ciudad y de las ventas realizadas
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a los clientes empresariales. Los ingresos promedio de la empresa van de $3.000 a

$3.500 mensuales, variando en los meses en los que existe mayor cantidad de ventas.

En cuanto al presupuesto se asigna de forma mensual, y depende mucho del nivel de
produccion que se haya solicitado. En los meses que tienen mayor flujo de ventas como
diciembre y febrero el presupuesto planificado es mayor, mientras que en los otros
meses el presupuesto se asigna dependiendo del nivel de ventas que se ha tenido en
promedio. Para constatar el flujo de caja con el presupuesto se maneja con la
facturacion, tanto de las compras como de las ventas realizadas en los puntos de venta
y a los clientes empresariales. Ademas, la empresa tiene los costos de los productos
establecidos, por lo que se facilita la elaboracion del presupuesto dependiendo del

nivel de produccién que se desea.

Para continuar, el financiamiento de la empresa se maneja principalmente con los
mismos ingresos que generan las ventas y con capital propio. Es decir, que la empresa
es autosuficiente para manejar sus gastos. Sin embargo, existen casos en los que la
empresa accede a entidades bancarias para realizar préstamos y ampliar la empresa,
con el fin de mejorar infraestructura, la produccién y la gestion de la empresa.
Actualmente, la empresa ha solicitado un préstamo para la expansion del &rea de
bodega y el préstamo se le ha sido otorgado. Esto significa, que la empresa se
encuentra en una muy buena situacién financiera, ya que la entidad bancaria ha
confiado en su capacidad para solventar sus responsabilidades, ya que los ingresos son

mayores a los egresos.

En cuanto al tema fiscal, la empresa Golosinas DIKATY siempre esta pendiente de
cumplir con sus responsabilidades fiscales y paga sus impuestos en el tiempo
correspondiente con la informacion respectiva como respaldo. Al contar con un
sistema en el que se factura todos sus ingresos y sus gastos no tienen inconvenientes

al momento de responder con sus responsabilidades.
2.2.5.3.  Anadlisis del area administrativa

La empresa Golosinas DIKATY se maneja de manera ordenada, coordinada y en
armonia con los demas departamentos, se describe como una empresa familiar, a cargo

de una persona natural que ejerce como gerente de la empresa. Entre el propietario y
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la esposa del propietario se disefid una estructura administrativa sélida y eficiente para
la empresa, ya que cada uno tiene sus responsabilidades y las cumplen de la manera
adecuada. Ademas, en el proceso administrativo se abarcan todos los ambitos
necesarios para que exista convivencia entre los empleados y fomento de la
responsabilidad al momento de ejercer sus labores, en este caso nos referiremos al
personal que se encarga de la elaboracion y proceso del chocolate. De acuerdo a las
entrevistas realizadas a Roberto Rodriguez, jefe de produccion, se aclar6 que existen
dos lineas de producto; la primera hace referencia a los productos cuyo ingrediente
principal es el chocolate como las trufas, bombones, coberturas y tabletas y otra linea
que se enfoca en productos de reposteria como tortas, helados y galletas. Asi mismo
se halla una forma independiente de administracion de estos dos tipos de productos,
considerando que se encuentran bajo la misma propiedad de la empresa. Debido a la
naturaleza de cada uno de los productos este trabajo de titulacion se enfocara en los
productos que tienen potencial de exportacion, es decir la primera linea de productos.

(Rodriguez, Diagnostico interno de la empresa, 2019)

Para Roberto Rodriguez en la administracion interna, existe un ambiente laboral de
armonia, hay una buena relacion de comunicacion entre las personas pertenecientes a
los diferentes departamentos de la empresa. Sin embargo, existen normas, las cuales
tienen que ser respetadas firmemente por todos los empleados, y en caso de
incumplimiento, se dan las sanciones pertinentes. Conforme leimos el reglamento
interno de la empresa, nos pudimos percatar de los puntos mas importantes para poder
llevar un orden entre los empleadores. Entre los incisos mas importantes de los
articulos del manual de comportamiento de la empresa, encontramos 8 pilares sobre

los cuales se presentan las reglas a cumplir:
1. Obligaciones de los trabajadores:

Respetar a todas las personas del trabajo, registrar y marcar horas de salida y entrada,
el uso del uniforme, denunciar actos de sustraccion, cumplir con los trabajos

puntual mente, entre otros.

36



2. Asistencia al trabajo:

Puntualidad para llegar al trabajo, dar aviso justificado previamente cuando se no se
pueda asistir a la empresa, no abandonar el trabajo hasta que se presente el relevo

correspondiente, entre otros.
3. Representacion del empleador:

El gerente Pablo Pauta, en su propia representacion de la empresa, es la persona Unica
encargada de suscribir o acordar contratos de trabajo segun la situacion de la empresa,
asi mismo también es el encargado de dar por finalizado los contratos cuando crea

conveniente para el bien de la empresa.
4. Admision de los trabajadores:

Ser mayor de 18 afios, un minimo de instruccion primaria, estado comprobado por la
empresa de salud mental y fisica, tener cédula de ciudadania y certificado de votacion

en regla, entre otros.
5. Prohibiciones de los trabajadores:

Abandonar el trabajo sin causa legal previamente presentada al empleador, presentarse
al trabajo en estado de embriaguez o bajo efecto de cualquier sustancia que pueda
afectar el rendimiento del empleado en el trabajo, realizar trabajos similares por fuera
de laempresa utilizando conocimientos adquiridos internamente, prohibido abandonar

el trabajo para empezar a laborar en empresas adyacentes a DIKATY, entre otros.
6. Jornadas y horarios de trabajo:

De ser necesario, el empleado debe trabajar horas extras, el patrono sefiala los horarios

y las jornadas laborales que va a tener cada empleado, entre otros.
7. Permisos, ausencias y vacaciones:

Notificacion previa acerca de permisos, ausencias y solicitar vacaciones.
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8. Conducta durante el trabajo:

Tener un trato cortes, respetuoso y comedido entre los trabajadores para fomentar un
ambiente de paz laboral en el cual todos se sientan satisfechos y puedan laborar

eficientemente para la empresa.

Para finalizar con el area administrativa, es necesario recalcar que los propietarios
buscan que su personal tenga capacitaciones constantes y permanentes. El jefe de
produccion, Roberto Rodriguez es la persona encargada de capacitarse para luego
poder instruir al personal interno de DIKATY, de esta manera la empresa se encuentra

en constante mejora.
2.2.5.4. Anadlisis del area de ventas y marketing

En el aspecto de ventas la empresa se maneja localmente con cinco puntos de ventas
estratégicos ubicados en diferentes zonas de la ciudad, para acceder a un mayor
namero de consumidores desde varios puntos geograficos. Estos puntos de venta se

encuentran ubicados en:

Multiplaza Miraflores
e Simodn Bolivar

e Milenium Plaza

e Remigio Crespo

e Gran Colombia

Cabe recalcar, que actualmente la empresa no cuenta con puntos de venta a nivel
nacional, mucho menos a nivel internacional. Sin embargo, sus productos llegan a
diferentes ciudades del pais por medio de entregas de pedidos especificos. Golosinas
DIKATY, se encuentra en el proceso de obtencion de nuevas certificaciones para
poder acceder a un mercado internacional, donde sus productos tengan un precio
competitivo y sean bien recibidos por su publico objetivo. (Rodriguez, Diagnostico
interno de la empresa, 2019)
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Golosinas DIKATY comercializa principalmente trufas, bombones, alfajores, tabletas
de chocolate y otros productos realizados a base de chocolate con cacao fino de aroma.
Ademas, ofrecen a sus clientes chocolates personalizados bajo pedido, que es lo que

la diferencia de su competencia.

Actualmente, la empresa busca posicionarse como marca a nivel local y a nivel
nacional para su posterior exportacion, por lo que estan creando una marca corporativa
en redes sociales y medios digitales para llegar a mas publico. Golosinas DIKATY
cuenta con un portal web en el que se puede apreciar los productos que ofrecen,

haciendo énfasis en la calidad del producto y de la innovacion de los mismo.

En cuanto a la promocion de los productos que ofrece la empresa se han detectado
falencias, ya que la principal forma de comunicacion del mismo es de boca en boca,
mas no cuentan con un plan de marketing adecuado para hacer conocer el producto a
nivel local y menos a nivel internacional. Ademds, no cuentan con un plan de

promociones para que mas personas puedan acceder a sus productos.
2.2.54.1. Anaélisis del mercado

El principal mercado de Golosinas DIKATY se centra en aquellos que comprar al por
mayor, como hoteles y restaurantes a nivel local y nacional, quienes hacen pedidos en
grandes cantidades para vender en estos sitios 0 como recuerdos para sus clientes. Para
lograr la fidelizacion de estos clientes se realizan convenios entre las instituciones para
mantener buenas relaciones entre ellas y acceder a diferentes beneficios, como
métodos de pago y para definir fechas de entrega. Por ahora, golosinas DIKATY
trabaja con hotel La Victoria, Oro Verde de Machala, Palace de Guayaquil, Jardines

de San Joaquin, entre otros.

Actualmente, la empresa se maneja en un ambiente nacional, por lo que para llegar al
mercado internacional es necesario realizar un estudio de mercado para determinar a
qué pais se puede exportar el chocolate. Adicionalmente, para llegar a ser una empresa
competitiva en el mercado exterior es necesario tener una predisposicion al cambio y
a la innovacién, por lo que golosinas DIKATY se encuentra innovando con productos
derivados de la manteca de cacao, ademas utilizan productos que son caracteristicos

del pais como la uvilla y el maracuya.
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Para continuar, la empresa no ha realizado un estudio de mercado adecuado para
determinar su grupo objetivo para la venta de su producto, tampoco ha realizado un
estudio de mercado para definir a qué pais seria mas conveniente exportar su producto,
tomando en cuenta los atributos de su producto y las preferencias de cada mercado.
Sin embargo, la empresa tiene los puntos de venta distribuidos en zona geogréaficas
estratégicas en la que acceden personas de diferentes edades, por lo que la empresa ha
definido el perfil de sus principales consumidores como personas que disfruten de un
buen chocolate que vayan de los 14 afios en adelante. Para llegar a esta segmentacion
Golosinas DIKATY hizo un estudio observando los principales compradores de sus
productos en cada punto de venta, llegando a la conclusion que sus principales

consumidores son adolescentes y personas adultas.
2.25.4.2. Anaélisis de la competencia

Para tener claro los distintivos de la empresa, como sobresalir y ofrecer un producto
de alta calidad a un precio acorde al nicho de mercado elegido por la empresa, es vital
tener conocimiento de las empresas que ofertan productos similares a base de
chocolate, con esto la empresa puede analizar a sus competidores, y en base a los datos
obtenidos, tener un plan estratégico adecuado para ofrecer el producto con un plus
adicional que asegure la atraccion y potencial compra de los consumidores de

chocolate.

Entre los competidores en la empresa a nivel de la ciudad de Cuenca, los mas

destacados son:

e Déjame que te cuente: Chocolateria con dos sucursales en Cuenca que ofrece
productos similares, como alfajores, trufas y chocolates elaborados de manera
artesanal. De la misma manera ofrecen sus productos en diferentes
presentaciones para que sus clientes puedan ofrecer los mismos como regalos.

e Altisimo Chocolate Coffee & Bistro: Cuenta con un punto de venta en el centro
historico de Cuenca, también ofrece chocolates, alfajores y trufas, ademas de

servicio de cafeteria.

Son los principales competidores que tiene en el mercado de la ciudad de Cuenca,

DIKATY a diferencia cuenta con 5 sucursales de venta al publico, y un canal de
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distribucion organizado y eficiente para pedidos a domicilio para empresas e
instituciones que tienen como proveedores a Golosinas DIKATY en la ciudad de
Cuenca. Adicionalmente, la empresa ofrece precios mas competitivos que su
competencia, ya que utiliza sus recursos de manera eficiente y produce en mas
volumen, por lo que es posible abaratar los costos y bajar el precio de venta al publico.
A nivel nacional, la competencia mas fuerte de Golosinas DIKATY es Pacari, ya que
la empresa ha sabido llegar a mercados internacionales desde el principio,

posicionandose como uno de los mejores chocolates a nivel mundial.

2.3. Diagnostico del Ministerio Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y

Pesca

Esta parte del proyecto para la internacionalizacion de las MIPYMES se conté con el
apoyo de del Ministerio de Produccion, Industrias y Comercio Exterior, MIPRO, el
cual realiz6 una reunion con la empresa Golosinas DIKATY, en la cual se realizé un
diagnostico que se baso principalmente en un analisis exhaustivo de la empresa para
constatar el estado de desarrollo del proyecto y el nivel de innovacién que tiene la
empresa. El diagnostico de esta entidad publica se basa en una autoevaluacion de la
empresa, asignando valores de 0 o 1 dependiendo si cumple o no con las diferentes
variables de evaluacién. Este diagndstico se realizé por medio de una entrevista de un
representante de la empresa, donde se realizaban preguntas muy objetivas acerca de la
gestion de los procesos productivos y administrativos, también se analizé el manejo
de la promocion, marketing y posicionamiento de la marca en el mercado. En base a
las respuestas que daba el representante de la empresa se asigna un porcentaje
ponderado dependiendo de cada variable. Los resultados de las preguntas fueron
registrados en una matriz elaborado por el MIPRO, la cual se encuentra detallada en

el anexo 2.

Una vez terminada la autoevaluacion se procede por totalizar los resultados, es decir
se suma los porcentajes obtenidos para ver el estado en el que se encuentra la empresa.
Dentro de los pardmetros establecidos por el MIPRO para este diagndstico del estado

de desarrollo del proyecto se encuentra
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Tabla 1: Estado de Desarrollo del proyecto

Estado de desarrollo del proyecto
Rango de valores Nivel Accion a tomar
< 35% Idea / Producto Pre — emprendimiento
35% a 73% Comercializacion Emprendimiento
> 74% Crecimiento Post — emprendimiento

Fuente: (Ministerio de Produccion, Comercio Exterior,Inversiones y Pesca, 2019)

Elaborado por: Los autores

Mientras que para medir el nivel de innovacion del proyecto se lleva a cabo la misma
autoevaluacion con los mismos pardmetros de evaluacion, pero con un diferente

criterio en cuanto a los resultados obtenidos:

Tabla 2: Nivel de innovacion

Nivel de innovacién

Rango de valores Nivel
<52 Tradicional
>52 Innovador

Fuente: (Ministerio de Produccion, Comercio Exterior,Inversiones y Pesca, 2019)

Elaborado por: Los autores

En el caso de Golosinas DIKATY es una empresa que se encuentra en el estado de

post-emprendimiento, es decir, que es un proyecto que se ha desarrollado de manera
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correcta y que se encuentra en crecimiento, por lo que es posible implementar medidas
para llegar a la exportacion de sus productos. En base a estos parametros Golosinas
DIKATY tuvo una valoracién del 84%, lo que indica que se encuentra en crecimiento.
(Anexo 2)

2.4. Diagnostico Mi Primera Certificacion INEN

Dentro del marco del proyecto para alcanzar la internacionalizacion de las MIPYMES
del Azuay se llevé a cabo un taller junto con el INEN, en donde se indicaban los
procedimientos y los parametros que deben cumplir las empresas para obtener su
primer certificado sobre gestion de los procesos. En el caso de Golosinas DIKATY no
se llevo a cabo el diagndstico, ya que la empresa cuenta con esta certificacion desde
hace dos afios. Ademas, el gerente esta pendiente de la fecha en la que se debe renovar

la misma.

En este diagndstico se analizan 10 parametros internos que toda empresa debe cumplir

para obtener la certificacidn, entre los cuales estan:

¢ Requisitos legales

e Gestion financiera

e Gestion de recursos humanos

e Servicio al cliente

e Gestion de compras

e Control de produccién

e Calidad del producto o servicio

e Conservacion y entrega del producto o servicio
e Innovacion y emprendimiento

e Saludy seguridad

A estos parametros se les otorga una valoracion de 0, 1 o 3 para los criterios de nula,

buena 0 muy buena respectivamente

A estos parametros se les otorga una valoracion de 0, 1 o 3 para los criterios de nula,
buena o muy buena respectivamente. Una vez hecha la valoracién de los parametros,

se totaliza los valores y se realiza un porcentaje; si la empresa cumple con el 80% de
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los requisitos solicitados puede adquirir la certificacion, pero siempre tiene que estar

dispuesta a mejorar para llegar a un 100%. (INEN, 2019)
Ver anexo 3, Ultima auditoria para la certificacion de Golosinas DIKATY
2.5. Modelo CANVAS

Esta herramienta sirve para establecer un modelo de negocios, basandose en el analisis
de cuatro variables fundamentales: los clientes, la oferta, la infraestructura y la
viabilidad del proyecto. Estos cuatro pilares se definen identificando 9 aspectos
importantes: el segmento de los clientes, la propuesta de valor, los canales de
distribucion, la relacion con los clientes, la fuente de ingresos, los recursos clave, las
actividades clave, los socios clave y la estructura de los costos (Osterwalder & Pigneur
, 2011). En este caso se realizo el taller de Modelo CANVAS con el apoyo del MIPRO,
para ayudar a las empresas a establecer los cuatro pilares fundamentales al momento

de establecer un emprendimiento.
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llustracion 10: Lienzo CANVAS

Socios Clave

Recursos Clave

Propuesta de
Valor

et Relacion con ol
,1' H Clientes M
Canales

Segmentos De
Clientes

Estructura De Costos

Fuente De Ingresos

Fuente: (Ministerio de Produccién, Comercio Exterior,Inversiones y Pesca, 2019)
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2.5.1. Segmento de clientes

Para identificar de una mejor manera los potenciales clientes de Golosinas DIKATY
Roberto Rodriguez, jefe de produccion de la empresa, ha clasificado los clientes por
demografia, geografia y psicografia, por recomendacion del representante del MIPRO

en el taller que se llevé a cabo para el desarrollo del lienzo CANVAS.

El segmento delimitado por la demografia incluye a hombres y mujeres; actualmente,
la segmentacion de la edad esta realizada en base a la ubicacion de sus puntos de

distribucién en la ciudad.

Tabla 3: Segmento de clientes

Punto de venta Rango de edad

Milenium Plaza 12 a 18 afios

Simon Bolivar Extranjeros y mayores de 18 afios
Gran Colombia 30 en adelante

Remigio Crespo 18 en adelante

Miraflores 18 en adelante

Fuente: (Rodriguez, Diagndstico interno de la empresa, 2019)

Elaborado por: Los autores

La siguiente segmentacion que se realizé en el taller del lienzo CANVAS fue la
geogréfica, que se clasifica en la zona urbana de Cuenca. Adicionalmente, la empresa
distribuye a empresas de servicios como hoteles, restaurantes y cafeterias en
Guayaquil, Quito y Machala. Finalmente, en la segmentacién psicografica se
consideran a personas que disfruten de un chocolate de calidad, que les aporte
felicidad, ya sea de manera de regalo o por el simple hecho de disfrutar de una

golosina.
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2.5.2. Propuesta de valor

En la propuesta de valor se resuelve la necesidad de los clientes de acuerdo a los
segmentos identificados en el punto anterior. Una de las principales necesidades de los
clientes es encontrar un chocolate de calidad elaborado artesanalmente, ademaés de un
producto personalizado que se adapta a sus necesidades sociales. Para continuar, el
producto de golosinas DIKATY, se diferencia de la competencia ya que ofrece un
producto novedoso y personalizado para cada requerimiento de su cliente. Dentro de
la propuesta de valor de golosinas DIKATY es brindar nuevas sensaciones vy
experiencias al comer chocolate, ya que es elaborado con productos naturales y no

contiene preservantes.
2.5.3. Canales de distribucion

La distribucion de los productos de Golosinas DIKATY se realiza principalmente en
sus puntos de venta propios dentro de la ciudad. Sin embargo, cuando se debe entregar
fuera de la ciudad se realizan envios por medio de cooperativas de transporte privado,

dependiendo de los requerimientos de los clientes.
2.5.4. Relacion con los clientes

Para facilitar la relacion que se tiene con los clientes se ha clasificado en dos: los
clientes mayoristas y los consumidores del producto. Con los clientes mayoristas que
corresponden a hoteles, empresas y otras instituciones de servicio se realiza el pedido
por correo electrénico y se da un catadlogo digital, ademas, se manejan con

degustaciones para dar a conocer su producto con mas empresas.

En cuanto a los consumidores del producto, la relacién se maneja Gnicamente por
medio del punto de venta. Los consumidores pueden informarse de los productos que

ofrece la empresa por medio de las paginas en redes sociales.

Para mantener una buena relacion con el cliente y asegurar la fidelidad del mismo,
siempre se le da un buen trato, ademas, la persona que se encarga de atender a los
clientes siempre muestra una actitud positiva. Siempre se ofrece una atencion
personalizada para asegurar que el cliente tenga una experiencia al comprar y al comer

chocolate.
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2.5.5. Fuente de ingresos

La principal fuente de ingresos se obtiene de la venta de los chocolates. Para los
clientes mayoristas se otorgan créditos que deben ser cumplidos después de un mes de
plazo, los pagos se realizan por medio de transferencia bancaria o cheque. Por otro
lado, para el consumidor se realiza el cobro al instante y se realiza solo en efectivo en

los diferentes puntos de venta.
2.5.6. Recursos clave

Los recursos claves se ha dividido en recursos tangibles e intangibles; dentro de los
recursos tangibles se encuentra la maquinaria para la elaboracién de chocolates, la
infraestructura que posee la empresa, los puntos de venta, los equipos, utensilios y

muebleria en general.

En cuanto a los recursos intangibles que son indispensables para que la empresa sea
competitiva se encuentra el registro de la marca en la entidad competente y el
conocimiento en cuanto al proceso que se debe seguir para la elaboracién de los

productos.
2.5.7. Actividades clave

Actividades de produccion: Comprende a todo el proceso de produccidn antes descrito,
sin embargo, el paso mas importante es el proceso de conchado de los ingredientes, ya
que asegura que se integre bien todo para tener un producto con un sabor caracteristico

y diferente.

Canales de distribucién: Se busca promocionar el producto en redes sociales para que

pueda ser vendido por via electronica y posteriormente realizar el envio.
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2.5.8. Socios clave

Los principales socios para la elaboracion del chocolate corresponden a los

proveedores y a los compradores mayoristas.
El 90% de los proveedores corresponden los siguientes:

Tabla 4: Principales proveedores

Proveedor Materia prima
Fundacion Makita Cacao

Ecuador cacao and coffee Café

Guillermo Benavidez Crema de leche
Improlac Leche condensada

La Fabril Caofal y grasa vegetal
Conroque AzUcar y otros utensilios
El Ordefio S.A Leche en polvo
Productos Cris Cia. Ltda Mani

Kellogs Arroz crocante

Fuente: (Rodriguez, Diagndstico interno de la empresa, 2019)

Elaborado por: Los autores

Mientras que dentro de los compradores mayoristas se encuentran hoteles y
restaurantes dentro y fuera de la ciudad, ya que son empresas que compran el producto
en grandes cantidades; lo que significa una mayor cantidad de ingresos para la
empresa, ademas de tener un cliente frecuente. La empresa Golosinas DIKATY ha
establecido diferentes convenios con sus clientes empresariales, para mantener al
cliente y asegurar un nivel de ventas a nivel mensual, dependiendo de los pedidos que

estas grandes empresas hagan.

49



2.5.9. Estructura de costos

El analisis de los costos se realiza en funcién a las actividades claves, es decir los
costos que tiene la empresa en el proceso productivo; lo que incluye la inversion en
magquinaria, la materia prima, y los diferentes insumos que se requieren para la
elaboracion de los chocolates. También, se incluyen los costos de venta, es decir, el
dinero que invierte la empresa para la distribucion y publicidad. Golosinas DIKATY
Ileva una buena gestién de los costos fijos y variables, por lo que se puede recuperar
al momento de vender los productos, ya que con los precios de venta cubren los costos

de produccion y ventas, y también dejan utilidades para la empresa.
2.6. Export Audit

En la primera etapa del programa de internacionalizacion de las MIPYMES del Azuay
se realiz6 un diagnostico a las MIPYMES para medir su potencial de exportacion. En
este diagnostico se establecieron diferentes pardmetros con el fin de evaluar cada una
de las areas estratégicas de la empresa para ver si tiene u perfil de exportador. Para la
valoracion de cada una de las areas se realizd una entrevista con un representante de
la MIPYME, por lo que las respuestas dependen de la percepcion de cada

representante.

A cada variable se le puede otorgar una variable de 0, 3 0 5. La calificacién de 0 es
utilizada cuando la empresa no cumple con ese criterio, de 3 si lo cumple parcialmente
y de 5 si lo cumple completamente. En el caso de que las variables solo puedan tener
como respuesta SI o NO la asignacién sera de 0 para NO y 5 para Sl. (Garzon Chica
& Jara Jiménez, 2017)

En el diagnostico realizado se analizaron todas las areas estratégicas de la empresa, es
decir, el area administrativa, financiera, productiva y de ventas, con el fin de tener un

resultado mas especifico y conocer las areas en las que se debe trabajar para mejorar.

Se volvio a aplicar el mismo diagndstico con las mismas variables actualmente, para
poder realizar una comparacion de la empresa en 2017 y la empresa en el presente. De
esta manera se puede identificar si Golosinas DIKATY ha tenido un proceso de mejora

desde la primera etapa del plan de internacionalizacion de las MIPYMES del Azuay.
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En base a este diagndstico se tiene una tabla comparativa de los resultados que tuvo la

empresa en el primer diagnostico y los resultados actuales.

Tabla 5: Comparacion del Export Audit de diagnéstico y actual

Comparacion del Export Audit

Area estratégica Diagnédstico inicial Diagndstico actual
Administrativa 84/105 80/105
Produccion 60/70 70/70
Financiero 51/55 53/55
Ventas 73/85 70/85
TOTAL 265/315 273/315

Fuente: (Rodriguez, Diagnostico interno de la empresa, 2019); (Garzon Chica & Jara
Jiménez, 2017)

Elaborado por: Los autores

Tomando en cuenta todas las variables a evaluar, el maximo que se puede obtener es
una calificacién total de 315 puntos, si la empresa cumple el 75% de los estandares, es
decir, que si la empresa obtiene 236 puntos se puede afirmar que es una empresa que

se encuentra en la capacidad de exportacion.

En base a este diagnostico se obtiene que la MIPYME Golosinas DIKATY cumple
con el 86.7% de los pardmetros establecidos, ya que actualmente obtuvo una
calificacion de 265 puntos, por lo que se puede considerar que la empresa y sus
productos tienen potencial de exportacion. (Anexo 4)
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2.7. Plan estratégico para mejorar la competitividad

Después de realizar el diagnostico interno de la empresay los diagnosticos adicionales
proporcionados por el MIPRO y por la primera etapa del programa de
internacionalizacion de las MIPYMES del Azuay, se considera que Golosinas
DIKATY tiene productos con potencial de exportacion, sin embargo, es necesario
realizar un plan de mejoras dependiendo del area. Por medio del plan de mejoras se
busca que la MIPYME mejore internamente para poder ser competitiva en mercados
internacionales. El plan estratégico también se ha divido para el area productiva,

administrativa, financiera y para el area de ventas y marketing.
2.7.1. Area productiva

De acuerdo al andlisis interno que se realizo a la empresa por medio de visitas y
entrevistas, la MIPYME Golosinas DIKATY tiene una excelente gestion del area
productiva, ya que cuentan con la certificacion BPM vy la certificacion INEN de
gestion. Adicionalmente, cuentan con tecnologia de punta y maquinarias que tienen la
capacidad de cubrir la demanda actual de sus productos y tiene la posibilidad de cubrir
un mayor nivel de produccion en el caso que se dé la internacionalizacion de la

empresa.

Para continuar, basandose en el Export Audit realizado recientemente a la empresa se
puede observar que en el area productiva la MIPYME tuvo una calificacion de 70/70,
lo que quiere decir que la empresa tiene una buena gestion del &rea productiva con

estandares internacionales de calidad.

Se considera que en el area productiva no se requieren mejoras significativas para

mejorar la competitividad de la empresa.
2.7.2. Area financiera

En cuanto al area financiera de la empresa Golosinas DIKATY también se encuentra
en un estado éptimo, ya que recientemente se dio la implementacién de un nuevo
sistema contable, lo que facilita la gestion del area financiera y contable. Para

continuar, todos los ingresos y egresos son contabilizados y respaldados con facturas.
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En cuanto al tema tributario, la empresa se encuentra actualizada en cuanto a sus

responsabilidades tributarias.

Ademas, la empresa no enfrenta problemas de liquidez, ya que sus niveles de venta
cumplen para solventar los costos de produccion y de comercializacion. De acuerdo al
Export Audit realizado a la MIPYME, en el area financiera se obtuvo una calificacion
de 53/55, lo que significa que Golosinas DIKATY se encuentra en un estado financiero
dptimo, pero aun puede mejorar un poco, especialmente en la forma en la que la

empresa buscaria financiamiento para un proyecto inicial de exportacion.
2.7.3. Area administrativa

En el area administrativa de la empresa se maneja un sistema eficiente en cuanto al
reglamento interno que tiene Golosinas DIKATY, para controlar el comportamiento y
desempefio de los trabajadores. La MIPYME tuvo una calificacion de 80/105 en el
area administrativa, lo que significa que Golosinas DIKATY tiene que mejorar su
gestion administrativa, basandose en estandares internacionales para asi llegar a la
internacionalizacion posteriormente, por lo que existe la necesidad de actuar en puntos
especificos que la empresa no estd desempefidandose adecuadamente, es fundamental
que la empresa cuente primeramente con una mision, para tener una razon clara para
la cual fue creada la empresa, su razon social y que es lo que desea hacer
concretamente; después de esto, la vision, un breve texto que describa adecuadamente
hacia donde quiere dirigirse la empresa con sus actividades y mision, que es lo que se
quiere lograr a corto y largo plazo; finalmente se debe tomar en cuenta una
modificacion a los objetivos de la empresa debido a que deben estar acorde a los
lineamientos planteados anteriormente en la misién y vision, para que de esta manera
se encuentre una armonia entre estos factores administrativos y se pueda desempefiar
la empresa con miras hacia objetivos claros y especificos que permitan poder seguir

desarrollandose y creciendo con el tiempo.
2.7.4. Area de ventas y marketing

Como resultado del Export Audit aplicado a la MIPYME se obtuvo una calificacion
de 70/85, por lo que es necesario la implementacion de mejoras dentro de esta area. El

area de ventas y marketing se encuentra con una promocién del producto, con su
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respectivo logo, y su propia pagina web para de esta manera dar a conocer su producto
y venderlo. Sin embargo es necesario una orientacion definida y estructurada para que
todos estos esfuerzos que la empresa hace para que se promocione su producto en el
mercado local rindan frutos si es que se encuentran encaminadas hacia un segmento
especifico de personas a las cuales el producto les va a atraer, de esta manera, cuando
se tiene bien definido el nicho de mercado al cual se desea atraer, se puede ir
segmentando con los estudios respectivos de mercado y creando ofertas para tener el
conocimiento de como llegar a ciertos nichos de mercado donde las promociones, la
propaganda y lo que se oferta no sea lo mismo. De esta manera, la promocién del
producto no es la adecuada para conseguir un mayor volumen de ventas y el

reconocimiento que necesita la empresa para llegar a su internacionalizacion.

Ademas, la empresa no ha realizado un estudio de mercado para identificar a sus
consumidores potenciales, lo que se considera esencial para poder realizar un plan de

marketing.
2.8. Conclusién

Para concluir este capitulo, se ha realizado un analisis interno de la MIPYME por
medio de entrevistas a representantes de la empresa y se ha aplicado otros diagndsticos
recomendados para constatar el estado actual de la misma. Dentro de los diagnosticos
aplicados se realizé un Export Audit, que también fue aplicado en la primera etapa del
programa de internacionalizacion de las MIPYMES del Azuay, y se puede decir que
la MIPYME Golosinas DIKATY ha avanzado mejorado, comparando los resultados
obtenidos anteriormente y actualmente. Para el analisis de la empresa se dividié en
cuatro areas estratégicas; area productiva, area financiera, area administrativa y area
de ventas y marketing. En base a los resultados obtenidos en las entrevistas y en los
diagndsticos realizados se llega a la conclusion que en el area productiva y financiera
la MIPYME se encuentra en un Optimo estado y cumple varios estandares

internacionales para la exportacion.

Sin embargo, la empresa no cumple con los requisitos suficientes en el area
administrativa ni tampoco en el rea de ventas y marketing. Segun el anélisis realizado,

la empresa tiene un proceso de gestion para estas areas, pero no ha logrado
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consolidarse como un modelo de gestion exitoso, ya que tiene varias falencias que son

necesarias mejorar para poder llegar a la internacionalizacion de la empresa.
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CAPITULO 3: PLAN DE MEJORAS PARA LA COMPETITIVIDAD DE LA
MIPYME GOLOSINAS DIKATY

Tomando en cuenta el analisis interno que se realiz6 a la empresa por medio de
entrevistas, se ha llegado a la conclusion que para mejorar la competitividad de la
MIPYME Golosinas DIKATY, es necesario elaborar un plan de marketing para lograr
un posicionamiento en el mercado nacional e internacional. Adicionalmente, la
empresa también necesita una reestructuraciéon en los fundamentos administrativos
como mision, visién y necesita establecer objetivos tanto nacionales como
internacionales para redireccionarse y tener claro de qué manera hacerlo para de esta

manera llegar a la internacionalizacion de la empresa.

3.1. Estrategias para el area de ventas y marketing
3.1.1. Niveles de producto

Los productos descritos a continuacion son producidos a base de cacao fino de aroma,
el mismo que es apetecido en paises como Estados Unidos, Holanda, Alemania,
Francia, entre otros paises que son potenciales importadores de productos a base de
cacao (Trademap, 2019). Para la internacionalizacion de la empresa se han
seleccionado 4 productos estrella, ya que por la naturaleza de los mismos y por su

acogida de parte del pablico tienen potencial de exportacion.

e Trufas
e Bombones
e Tableta

e (rageas

Para la correcta elaboracién del plan de marketing hay que conocer las necesidades de
los productos, por lo que se recurre al modelo de los niveles de producto para realizar
un analisis del mismo. Los niveles del producto hacen referencia al anlisis en escala
del producto, empezando por analizar el producto base, que corresponde a las
necesidades basicas elementales que satisface el producto con su consumo. Luego se

procede por el analisis del producto real, es decir, se identifican las caracteristicas que
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hacen que el producto sea distinguible entre los demas. Finalmente, se considera el
producto extendido, donde se observan los beneficios adicionales que el comprador
puede adquirir. Tal como se muestra en el grafico, es necesario establecer el producto

base para proceder a los siguientes niveles. (Belio Galindo & Sainz Andrés)

llustracion 11: Niveles del producto

Producto ampliado

Producto real

Producto
base

Fuente: (Belio Galindo & Sainz Andrés)

Elaborado por: Los autores
3.1.1.1.  Producto base

El producto base dentro de los niveles del producto hace referencia a las necesidades
basicas generales de los consumidores, de acuerdo a la piramide de Maslow, Golosinas
DIKATY, con su cartera de productos satisfacen 3 necesidades elementales en los
consumidores; primero, cubre las necesidades fisioldgicas del ser humano, ya que es
un producto que aporta con valor energético y es consumido por las personas como
golosina. Segundo, el chocolate, por sus propiedades medicinales y antioxidantes
satisface la necesidad de seguridad, ya que el chocolate tiene efectos en aumentar la
circulacién sanguinea lo que evita trombosis y otras enfermedades cardiovasculares,
también estd comprobado que el chocolate tiene efectos positivos en el cerebro, ya que
ayuda con la produccion de serotonina, lo que da una sensacion de felicidad a las

personas que lo consumen, ayuda con la depresion y la ansiedad. (Valenzuela, 2007).
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Finalmente, el chocolate satisface la necesidad social, al ser un producto que se
adquiere frecuentemente para eventos sociales 0 como obsequio en ocasiones

especiales. (Belio Galindo & Sainz Andrés)
3.1.1.2.  Producto real

Hace referencia a la descripcion de los productos que se ofrecen, tales como sus
caracteristicas fisicas y empaquetado. Como se menciond con anterioridad se va a
trabajar con los productos que tienen potencial de exportacion. (Belio Galindo & Sainz
Andrés)

Trufas:

Es un bocadillo realizado a base de cacao 100% fino de aroma, vienen en presentacion
con caja de 16 trufas o se las puede adquirir individualmente. Las trufas se pueden

encontrar de diferentes sabores como:

Tabla 6: Sabores de trufas

TRUFAS

Almendra, arroz crocante, chocolate
ALMENDRINO blanco y negro
BOLAS DE NIEVE Chocolate blanco, licor baileys
TRUFA DE ALMENDRA Chocolate blanco y almendra
TRUFA DE RON Chocolate blanco, chocolate negro, Ron
TRUFA DE LIMON Chocolate blanco, Limén
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TRUFA DE MENTA

Chocolate 55% de cacao, Licor de

menta

TRUFA DE COINTREAU

Chocolate 55% de cacao, Licor

Cointreau

TRUFA DE FRAMBUESA

Chocolate 55% de cacao, Frambuesa

TRUFA DE NARANJA

Chocolate 55% de cacao, Naranja

TRUFA DE TURRON

Chocolate 55% de cacao, Miel de abeja

TRUFA DE MORA

Chocolate 55% de cacao, Mora

TRUFA CEREZA

Chocolate 55% de cacao, Cereza

TRUFA DE MARACUYA

Chocolate Blanco, Maracuya

TRUFA DE TAXO

Chocolate Blanco, taxo

TRUFA DE NUTELLA

Chocolate 55% de cacao, Avellana,

aceite de Oliva

TRUFA BOLA DE ALMENDRA

Chocolate blanco, Almendra, aceite de

Oliva

TRUFA BOLA DE PINA

Chocolate Blanco, pifia

Fuente: (Rodriguez, Diagndstico interno de la empresa, 2019)

Elaborado por: Golosinas DIKATY
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e Bombones:

Los bombones ofrecidos por Golosinas DIKATY vienen en las siguientes

presentaciones:

Tabla 7: Sabores de bombones

Bombones

item

Presentaciones

Bombones rellenos de mousse de

chocolate

Bombones rellenos de frutos secos

Bombones rellenos de fruta

Bombones rellenos de licor

Caja de 2 bombones
Caja de 4 bombones
Caja de 8 bombones
Caja de 16 bombones
Caja de 20 bombones
Caja de 30 bombones

Caja de 40 bombones

Fuente: (Rodriguez, Diagndstico interno de la empresa, 2019)

Elaborado por: Golosinas DIKATY

60



e Tableta:

Tabla 8: Presentaciones de las tabletas

TABLETAS

ITEM PRESENTACION
TABLETA 75% de cacao 359, 100 g, 1000 g.
TABLETA 90% de cacao 359, 100 g, 1000 g.
TABLETA 55% de cacao 35¢, 100 g, 1000 g.

TABLETA 55% de cacao con ALMENDRA
y sal

359,100¢g

TABLETA 55% de cacao con MANI

350

TABLETA 55% de cacao con CAFE

350

TABLETA chocolate blanco con ARROZ
CROCANTE

359

Fuente: (Rodriguez, Diagndstico interno de la empresa, 2019)

Elaborado por: Golosinas DIKATY
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e (Grageas:

Son frutos secos recubiertos de chocolate y vienen en las siguientes presentaciones

Tabla 9: Sabores de grageas

GRAGEAS

ITEM

PRESENTACION

GRAGEA ARANDANOS

GRAGEA DE CAFE

GRAGEA DE MANI

GRAGEA DE PASA

GRAGEA DE UVILLA

GRAGEA DE CAFE

GRAGEA DE CACAO

GRAGEA DE ALMENDRA

GRAGEA ARROZ CROCANTE

GRAGEA DE COCO

350,509,100¢

Fuente: (Rodriguez, Diagndstico interno de la empresa, 2019)

Elaborado por: Golosinas DIKATY
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3.1.1.3. Producto aumentado

Los productos que ofrece Golosinas DIKATY, tienen la calidad asegurada, ya que
cuentan con certificaciones de BPM y de gestion de calidad por parte del INEN, lo que
los consumidores esperan encontrar al adquirir los productos es un chocolate de
calidad, con un sabor y brillo caracteristico, ademas de una nueva experiencia al
momento de comer chocolate. Las principales caracteristicas que poseen los productos
de DIKATY es un chocolate elaborado artesanalmente a base de cacao 100% fino de
aroma, esto le da un valor agregado muy importante al producto, adicionalmente esta
libre de preservantes y son elaborados con productos exéticos de origen natural y
ecuatoriano. Cabe recalcar que el cacao fino de aroma es un factor importante al
momento de una futura internacionalizacion, ya que es considerado uno de los mejores

cacaos para la elaboracién de chocolates. (Belio Galindo & Sainz Andrés)

El servicio adicional que pueden adquirir los compradores son las presentaciones que
tienen los productos, ya que su empaque es disefiado para que pueda ser obsequiado
sin la necesidad de tener una envoltura. Ademas, Golosinas DIKATY se caracteriza
por ofrecer chocolates personalizados con los sabores, disefios y presentaciones que

sus clientes soliciten.
3.1.2. Segmento

De acuerdo a las observaciones realizadas por el personal de Golosinas DIKATY, se
considera que el segmento de Golosinas DIKATY es bastante amplio, ya que los
usuales consumidores de golosinas realizadas principalmente a base de chocolate son
hombres y mujeres de 14 afios en adelante, es necesario conocer este segmento para
poder aplicar la promocién adecuada y por los medios correctos para llegar a este
segmento de mercado. A nivel nacional se piensa llegar a este segmento en las
ciudades mas importantes del pais; Quito y Guayaquil, ademas Machala debido a que
existen diversos convenios con hoteles en la ciudad Para el segmento internacional, de
acuerdo a Trademap, se constatd que los principales paises que importan en mayor
cantidad el chocolate y sus derivados provenientes de Ecuador son: Brasil, con 201
toneladas exportadas en el 2019, Argentina con 167 toneladas, Estados Unidos, con
409y Chile, con 257 toneladas exportadas en el afio 2019. (Trademap, 2019). A partir

de esta informacion, se lleg6 a la conclusion de que estos son los principales paises a
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los cuales se podria exportar la variedad de productos ofrecidos por la MIPYME
Golosinas DIKATY.

3.1.3. Target

El target son personas consumidoras de golosinas realizadas a base de chocolate en un

rango de edad de 14 afios en adelante, con un nivel de ingresos altos, medio altos.

Dentro del target también se ubican empresas que distribuyen chocolates como
hoteles, que ofrecen servicios de eventos en sus instalaciones, ya que en estos espacios
es donde se puede ofrecer el producto. o empresas que realizan pedidos

personalizados.
3.1.4. Declaratoria de posicionamiento

La declaratoria de posicionamiento es una herramienta interna que ayuda a la empresa
a posicionarse el mercado; consiste en establecer como la empresa quiere que sus
clientes perciban su marca. El objetivo de elaborar la declaratoria de posicionamiento
es elaborar una guia para lograr que la marca esté presente en la mente del consumidor
y estos prefieran los productos de la marca por encima de la competencia. Para elaborar
la declaratoria de posicionamiento es importante resaltar el mercado objetivo y lo que
se desea destacar de la marca. (Kotler & Armstrong, 2007)

Para realizar la declaratoria de posicionamiento, es importante sefialar la propuesta de
valor, que corresponde al punto 2 del lienzo CANVAS, ya que por el valor afiadido de

los productos se puede posicionar la marca en la mente de los consumidores.

Para lograr elaborar una estrategia de marketing adecuada para la MIPYME Golosinas
DIKATY se ha realizado 2 declaraciones de posicionamiento, una para cada target de
mercado. El primero consiste en establecer como se desea representar la marca con los
consumidores, mientras que el otro es la representacion de la marca frente a los clientes
empresariales, de esta manera saber cbmo se va a conocer la marca en la mente de los

consumidores y que ellos prefieran estos productos sobre la competencia.
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Se busca que los consumidores prefieran a Golosinas DIKATY sobre otros chocolates,
por su sabor y calidad en el producto, por lo que la declaratoria de posicionamiento

para los consumidores es la siguiente

“Para los amantes del chocolate Golosinas DIKATY ofrece un producto de calidad
elaborado de manera artesanal con ingredientes de calidad y de origen natural,
otorgando asi una nueva experiencia para los sentidos al momento de comer

chocolate, proporcionando un deleite para los sentidos .

Mientras que para los clientes empresariales la marca busca posicionarse como un
producto de calidad y Unico a un costo accesible, se ha establecido la declaratoria de

posicionamiento de la siguiente manera:

“Para los clientes empresariales Golosinas DIKATY otorga mayores beneficios, ya
que ofrece un producto de calidad, cumpliendo con las exigencias de los clientes al

mejor precio del mercado ”.
3.1.5. Plaza

Es indispensable tener en cuenta para el estudio de marketing los medios por los cuales
el cliente puede acceder a los productos de Golosinas DIKATY, es importante tener
en cuenta el segmento de consumidores a los cuales esta destinado la mayoria del
portafolio de productos, para de esta manera lograr canalizar esto al momento de hacer
llegar la propuesta de valor al publico objetivo. DIKATY se encuentra en este
momento con 5 puntos de venta fisicos localizados estratégicamente en el area urbana
de la ciudad de Cuenca; en el Milenium plaza, en la calle Simon Bolivar, en la calle
Gran Colombia, en la calle Remigio Crespo y en el sector Miraflores. De esta manera
ocupa todos los espacios de la ciudad, y se fija un nicho de mercado determinado para
cada punto de venta, al estar localizados en el centro de la ciudad se centran en la
poblacion de 30 afios en adelante y de preferencia extranjeros que frecuentan estas
calles, mientras que en los demas locales fija en la poblacion de 18 afios en adelante.
Cabe recalcar que en el Milenium Plaza podemos encontrar el publico con edad méas
corta, entre los 12 a 18 afios de edad, los cuales visitan constantemente el centro
comercial. De momento DIKATY solo dispone de locales fisicos y mediante pedido

para empresas 0 corporaciones que soliciten el producto en proporciones grandes. Se
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tiene una pagina web en la cual se describe el producto y se promociona, pero todavia
no se dispone de una linea de venta online para facilitar al cliente la adquisicion del

producto.

Lo que se desea con la empresa Golosinas DIKATY es la implementacion de ventas
online mediante la pagina web o la Fan Page localizada en Facebook; de igual manera
se busca agregar locales comerciales fisicos en ciudades como Machala, Guayaquil y
Ambato donde DIKATY mantiene contratos vigentes con empresas, hoteles y
restaurantes; para que de esta manera se logre intensificar la producciéon en mayor

medida con un segmento mas grande de potenciales consumidores.

En el ambito internacional, la empresa DIKATY ha participado en ferias en paises
como Turquia y Suiza como un representante oficial del cacao fino de aroma
ecuatoriano, el gerente de la empresa siempre ha mostrado el deseo de querer exportar
sus productos hacia el mercado internacional, mas especificamente al mercado de la
Unidn europea, se realizaron los estudios pertinentes donde se analizo el precio de
produccion en masa del chocolate, se analizo las normas de seguridad y sanitarias que
necesitan para poder comercializar internacionalmente el producto, los tramites y
requisitos que se deben cumplir para poder exportar a la Union Europea, y se constatd
que no existe la suficiente liquidez por el momento para una potencial exportacion de
los productos de Golosinas DIKATY, el gerente de la empresa advirtio que en las
ferias pudo darse cuenta que el precio final del chocolate para la venta en paises de la
Unidn Europea es sumamente superior al que ofrecen los productos locales de alla, no
hay margen para competir porque no tienen las facilidades para poder colocar su

productos y ser competitivos en precio. (Carolina, 2018)

Entre los procesos que debe cumplir DIKATY para exportar chocolate a la Unién
Europea, esta el contar con un certificado de origen del producto donde debe estar
descrito su identificacion, peso bruto, neto, su categoria y la calidad; ademas un
certificado fitosanitario otorgado por la Agencia Ecuatoriana de aseguramiento de la
calidad del Agro- Agro calidad, para el cual se deben cumplir otros requerimientos,
entre los cuales pruebas de laboratorio y de desinfecciones, ademas de planes ya
elaborados de trabajo para el pais de destino de los productos; continuando en el

proceso, se debe pasar todas las inspecciones aduaneras en el punto de entrada de la
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Unidn Europea, ademas la mercaderia debe ser distribuida por un importador con
registro oficial propio de la UE y finalmente en cada aduana de los paises miembros

debe ser debidamente controlada que tenga todos los requisitos necesarios.
3.1.6. Precio

El precio es el paso final y el mas importante, debido a que define la cantidad de dinero
adecuada que un cliente debe estar dispuesto a pagar por adquirir el producto de
DIKATY, se debe tomar en cuenta varios factores que intervienen al momento de fijar
un precio a un producto determinado, el precio es uno de los determinantes al momento
que los consumidores se decantan por un producto. Ciertamente es que el internet es
la clara muestra de que se deben intensificar los estudios y analisis en cuanto al precio
de los productos. El internet se ha vuelto indispensable en la vida de las personas, y
mas aun en el caso de las ventas, ahora un consumidor puede comparar precios entre
varios vendedores y quedarse con el que ofrezca el mismo producto a un precio mas
econdmico, puede personalizar su producto a la manera que desee, puede negociar en
linea, revisar subastas y miles de promociones diarias que existen ahora en la web. Por
lo que es necesario centrar en 3 enfoques que ayudaran a obtener una respuesta para

poder fijar el precio de un producto.
e Costos:

Los costos son descritos como el valor monetario de los insumos que intervienen al
momento de realizar el producto final, desde la obtencion de materia prima, el proceso,
la mano de obra de la planta de produccidn, gastos fijos y variables que influyen al
momento de fijar un precio. En el caso de Golosinas DIKATY la empresa obtiene un
40% de ganancia por sobre los costos que implican producir el chocolate. (Wyngaard,
2012)

Para continuar, si Golosinas DIKATY desea internacionalizarse debe calcular los
costos de logistica para llevar sus productos al exterior. En este caso se ha tomado en
cuenta los valores FOB (Free On Board), que incluye el proceso de exportacion hasta
que sus productos lleguen al buque para su exportacion; se ha considerado transporte

maritimo por la naturaleza del producto y por los costos del mismo, ya que por via
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aérea se elevarian demasiado los costos y no seria competitivo frente a otros productos

que se encuentran en el mercado.
e Consumidores:

Todo esfuerzo que se logre hacer por la empresa, debe ser para satisfacer las
necesidades de los consumidores, al momento de colocar un precio al producto,
primero es indispensable tener claro el segmento de mercado al cual esta orientado la
empresa para poder dirigir un precio ideal hacia estos mismos. Se necesita tener claro
un rango de precios de los que puede variar limitadamente dentro del cual el

consumidor esta dispuesto a pagar por una tableta o por un bombon.

Es importante tener en cuenta que, al manejar un target de clientes medio, alto; se debe
establecer productos a la altura de este nicho, con precios que demuestren que el

producto esta hecho en base a altos estandares de calidad.

e Competencia:

Identificar la competencia es un trabajo muy importante para Golosinas DIKATY,
existen diferentes empresas que se dedican a la misma actividad, se debe tomar en
cuenta los precios que utiliza la competencia, para de esta manera con esta informacion
idear una estrategia de precios que convengan a la empresa y que la mantenga entre
las mejores y con los mejores precios del mercado. Se recomienda mantener un nivel
de precios similar al de la competencia frente a los productos similares. En la
competencia local y nacional se encuentra Altisimo, Déjame que te cuente y Pacari
como los mas fuertes, mientras que a nivel internacional tiene que competir con las

chocolateras industriales como Ferrero.

Con estos parametros se pretende penetrar el mercado de una manera significativa con
precios competitivos que permitan a la empresa aumentar el volumen de ventas y

expandirse a nuevos mercados dentro del ambito nacional e internacional

Al considerar que la investigacion se centra en los productos con mas potencial
exportador, se tiene como referencia la siguiente tabla donde se detalla el producto, su
respectivo sabor y su valor final.
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Para obtener el valor FOB de los productos con potencial de exportacion de Golosinas
DIKATY se ha tomado en cuenta el costo de flete desde Cuenca a Guayaquil en la
empresa CITRAPEFCA, donde se encuentra el puerto principal, en un camion
refrigerado que puede transportar una tonelada de carga a un precio de $220.00, en el

cual se puede movilizar la cantidad de productos solicitados por los clientes.

Precio de tabletas:

Tableta con 75% de cacao: 35¢g ($1,16), 100g ($2,82), 1000g ($11,42)

e Tableta con 90% de cacao: 35 g ($1,51), 100 g ($3,42), 1000 g ($17,02).
e Tableta con 55% de cacao: 35 g ($1,16), 100 g ($2,82), 1000 g ($11,42).
e Tableta con 55% de cacao con almendra y sal: 35 g ($1,16), 100 g ($2,82)
e Tableta con 55% de cacao con café o mani: 35 g ($1,16), 100 g ($2,82)

e Tableta chocolate blanco con arroz crocante: 35 g ($1,1)
Precio de trufas
Las trufas tienen presentacion en caja de 16 trufas, o individuales

e Precio individual por trufa con cualquier sabor: $0,51

e Precio de la caja de trufas: $11,27
Precio de grageas

e Precio por empaque de grageas, de cualquier sabor: 35 g (1,16%), 50 g (1,519),
100 g (2,02%)

Precio de bombones

e Precio caja de 2 bombones: $1,26

e Precio caja de 4 bombones: $2,26

e Precio caja de 8 bombones: $3,67

e Precio caja de 16 bombones: $6,54
e Precio caja de 20 bombones: $7,55
e Precio caja de 30 bombones: $12,37
e Precio caja de 40 bombones: $15,10
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3.1.7. Branding

El branding es un tema fundamental a tratar para la empresa, al tener la intencion de
mejorar el promedio de ventas y por ende aumentar la capacidad de produccién de la
planta, es importante saber que el manejo adecuado de la marca DIKATY es un factor
clave al momento de captar mas mercado dentro de la ciudad y el pais. La marca hace
referencia a la imagen que tenemos impregnada en los consumidores y la poblacion en
general cuando ven el logo de DIKATY, se debe manejar adecuadamente para que de
esta manera la gente que mira el logo de la empresa lo asocie a un chocolate de

excelente calidad, fino de aroma, artesanal y con un servicio exclusivo.

Golosinas DIKATY maneja un logo oficial que consta de una K, ubicada dentro de un
circulo, todo esto con un color negro. Un logo simple pero elegante, facilmente
reconocible. Este logo se usa en la pégina web, en Facebook e Instagram. Para
cualquier promocién que se haga en las redes sociales, o para que la gente conozca
acerca del producto, el logo se encuentra en la imagen principal de todas estas. En los
puntos de venta autorizados y en la Fanpage oficial de Facebook de DIKATY se
encuentra el logo correspondiente y en la parte inferior las letras de la empresa en
mayusculas, para que la gente que auin no conoce el logo oficial, tenga como referencia
que es una empresa dedicada a la venta mayormente de chocolate en varias

presentaciones.
El logo oficial se presenta a continuacion con el que se maneja la marca actualmente:

llustracion 12: Logo Golosinas DIKATY

Fuente: (Rodriguez, Diagndstico interno de la empresa, 2019)
Elaborado por: Golosinas DIKATY
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Para las promociones que se hacen mediante las redes sociales, por fechas especiales,
por rotacion de inventario, entre otros motivos, se realiza con el logo correspondiente
en el parte superior acompafado del nombre de la empresa en letras negras en la parte
inferior, de igual manera las imagenes ejemplares con chocolates creados por la
empresa tienen el mismo mecanismo de publicacion para que se reconozca la autoria
de Golosinas DIKATY. Lo que se ha constatado de acuerdo a la entrevista que se tuvo
con el gerente de DIKATY es que la imagen de la empresa se encuentra en buenas
condiciones, el manejo de la marca y el logo lo hacen de una manera adecuada,
apegandose a las normas correspondientes en manejo de marca y con imagenes
exclusivas y sin engafios. Posteriormente al momento de una estrategia de Marketing
se le dard mucho mas uso al logo de la empresa y a la marca como tal, para que de
acuerdo a como vayan evolucionando en ventas y produccién, puedan desarrollar una

marca y logo que sea reconocida internacionalmente.
3.1.8. Plan de marketing

Basandose en las entrevistas realizadas a Roberto Rodriguez, se pudo identificar las
necesidades de la misma. Con la informacion obtenida se realiz6 un plan de marketing
para satisfacer las necesidades de la MIPYME Golosinas DIKATY y mejorar su area
de ventas y marketing. El plan de marketing estd enfocado tanto en estandares
nacionales como internacionales, con el objetivo de que la empresa pueda llegar a su

internacionalizacion posteriormente.

La metodologia del plan de marketing es realizar pequefias acciones que lleven a un
gran cambio a la empresa posteriormente y ser competitivos en el mercado
internacional, estas pequefias acciones a realizarse buscan completar un objetivo que
mejorara el area de marketing y ventas de la empresa a nivel local y en un futuro a

nivel internacional.

Tabla 10: Plan de marketing

o _ o Calendario de
Objetivo Estrategia Tacticas o
actividades
Presencia en redes Actividad a realizarse
sociales masivas como: constantemente
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Aumentar el
nivel de

ventas

Utilizacion de
marketing
digital

Instagram, Facebook y

Twitter

Sorteos mediante redes
sociales para promocionar

el producto

Dias previos a fechas
especiales como: San
Valentin, Dia de la

Madre y Navidad.

Establecer acuerdos de
entrega con Servientrega
en el mercado a nivel
nacional y Laarcourier
para los ganadores de
promociones fuera del

pais

Establecer los acuerdos
cuando la empresa tenga
promociones y
participaciones en
mercados

internacionales

Establecer la pagina web
en distintos idiomas de
acuerdo a potenciales
clientes de diferentes
paises, con traductores

profesionales

Establecer un método &gil

para convertir monedas de

diferentes paises para que

los clientes puedan ver el

precio real de acuerdo a su
tipo de cambio

Transcurso del mes de
julio hasta agosto,
debido a que es un

periodo del afio en que

la empresa puede tener
como principal objetivo

mejorar su sitio web.

Publicacion en Adwords
de Google, para poder
llegar a clientes
internacionales

potencialmente

compradores o0 posibles

Actividad a realizarse

constantemente
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distribuidores del

producto

Activaciones y

promociones

Ofrecer promociones
especiales por tiempo
limitado

Se ofreceran
promociones diferentes

de manera aleatoria:

- Compartir una
publicacion y ofrecer un
producto especifico con

descuento por 3 dias.

- 2x1 en sabores
especificos un diaa la

Semana.

- Entregar un carnet de
cliente, que se marca
con cada compra. Al

llegar a un objetivo de la
5ta compra se ofrece un
incentivo como un
helado o cualquier otro
producto.

Hacer degustaciones
dentro de los puntos de
venta y en otros eventos

como ferias

internacionales.

Previo a las fechas de
ventas altas: San
Valentin, Dia de la
Madre y Navidad.
También puede hacerse
de manera aleatoria para
dar a conocer productos

nUuevos
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Garantizar la
retencion de

los clientes

Fidelizar a los

clientes

Establecer politicas de
atencion al cliente, en
cuanto a la atencion y
cumplimiento de las

fechas de entrega

Actividad a realizarse en
el mes de septiembre, ya
que es temporada baja
de produccion, por lo
que la empresa puede

establecer las politicas

Cumplir con los
requerimientos de los
clientes en el tiempo

establecido en los envios a
nivel nacional. Asegurar
el embarque del producto
en la fecha acordada con

el cliente para evitar
demoras en el proceso de

exportacion.

Actividad a realizarse
constantemente,
basandose en las

politicas de atencion al

cliente

Ofertas

especiales

Establecer el producto del
mes con un descuento
especial para los clientes

mayoristas

Destacar un sabor de
chocolate durante un
mes, ofreciendo
descuentos en ese

producto en especifico

Celebrar aniversario de la

empresa con los clientes.

Cada vez que la empresa
se encuentre de

aniversario

Descuentos

periddicos

Establecer descuentos en
fechas especiales, que
sean esperadas por los

clientes

Una semana antes de
fechas especiales como:
San Valentin, Dia de la

Madre y Navidad.

Descuentos

aleatorios

Establecer descuentos de
forma aleatoria, de esta
manera se atrae a nuevos

clientes

Cuando exista una
sobreproduccién.
Posiblemente, luego de
las fechas de ventas

altas
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Buscar
alianzas
estratégicas y
nuevos
canales de

distribucion

Establecer alianzas con
otras empresas no
relacionadas a la venta de
chocolate que manejen un
target similar al de la
empresa. Por ejemplo,
floristerias, tiendas
regalos, restaurantes y
cafeteria. A nivel nacional

e internacional.

Actividad a realizarse
una vez al afio para
buscar o renovar

contratos

Cobranding | Buscar nuevos puntos de
venta a nivel nacional con
las principales cadenas de
supermercados. A nivel o _
) ) Actividad a realizarse
internacional establecer .
] una vez al afio para
alianzas con
buscar o renovar
supermercados que se
. . contratos.
desempefien en paises en
donde el chocolate
ecuatoriano sea apreciado
y consumido.
Participar en ferias y
eventos nacionales e Dependiendo de las
internacionales donde fechas en las que se
exista presencia masiva de | realicen los eventos en
las personas que se los que se pueda
Tener

presencia en

eventos

encuentran dentro del

target

participar.

Auspiciar eventos donde
se pueda promocionar el

producto

Dependiendo de las
fechas en las que se
realicen los eventos en
los que se pueda

participar.
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Fidelizar a los
clientes
Aumentar la
cartera de
clientes

empresariales

Reducir el precio del
producto cuando se
adquiere una cantidad

considerable

Promocidn a mantener
durante un tiempo
indefinido, de acuerdo al
contrato o convenio que

exista con cada empresa.

Ofrecer incentivos a los
clientes, otorgando
margenes de utilidad,
notas de crédito y
facilidades de pago.

Incentivos van en
relacion directa con el
nivel de adquisicién de
cada cliente. Mientras

mas cantidad y variedad
de productos adquiera y
con mayor frecuencia,
mayores seran los

incentivos

Ofrecer diferentes
facilidades de pago para
facilitar el proceso de
compra como: PayPal,
tarjeta de crédito y

transferencias.

Establecer las
facilidades lo mas
pronto posible por la
empresa, e ir mejorando
conforme avancen los

nuevos métodos de pago

clientes

Buscar nuevos

Realizar visitas
personalizadas a los
potenciales clientes, con
degustaciones de los

productos ofertados

Actividad a realizarse
cada afio para buscar o

renovar contratos

Elaborado por: Los autores

3.2. Estrategias para el area administrativa

La MIPYME Golosinas DIKATY necesita establecer un plan administrativo

estratégico, con el fin de mejorar su area administrativa. Con un plan administrativo

estratégico bien establecido, resulta facil para la empresa elaborar estrategias para la

internacionalizacion de la misma.
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3.2.1. Mision

Peter Drucker, que es considerado el padre de la direccion moderna, sostiene que la
mision de las empresas debe responder a la pregunta ¢cudl es nuestro negocio?, pues
la mision resume claramente lo que hace laempresa. Tener una misioén clara es la clave
para poder establecer objetivos y realizar estrategias que ayuden a la empresa a
mejorar. (David, 2003)

3.2.1.1.  Mision establecida por la empresa

Mas alla de la elaboracion de chocolate a base de cacao fino de aroma, con sabores
unicos en la region, hemos creado la necesidad de tener impacto en la sociedad
mediante el desarrollo de nuevas técnicas, que dan como resultado experiencias y

sensaciones que solo un buen chocolate puede ofrecer.
3.2.1.2.  Mision recomendada

Producir chocolates artesanales, elaborado en base de cacao fino de aroma de calidad,
extractos, rellenos, desarrollando nuevas técnicas de la elaboracion del chocolate con
el fin de satisfacer el paladar de los clientes que degustan este tipo de confiteria

exclusiva para ofrecerles una nueva experiencia al momento de comer un chocolate.
3.2.2. Vision

Por otra parte, la vision es lo que quiere ser la empresa, para definir la declaratoria de
la vision se debe responder a la pregunta ¢qué queremos llegar a ser?, es decir como

se ve la empresa en el largo plazo. (David, 2003)
3.2.2.1.  Vision establecida por la empresa

Mediante la distincion de nuestra marca y producto, buscamos que la mayor cantidad
de personas a nivel nacional e internacional, vean a nuestra empresa como sinénimo

de excelencia en sabor y calidad.
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3.2.2.2.  Vision recomendada

Ser reconocidos como una empresa chocolatera que se caracteriza por su excelencia,
calidad y sabor en la elaboracion e innovacién de chocolates a nivel nacional e

internacional.
3.2.3. Objetivos

La empresa debe plantearse objetivos a cumplirse, que sean medibles y realizables.
Los objetivos deben ir cambiando a medida que la empresa crece, para mantener el

crecimiento continuo de la misma.

Al momento de las entrevistas se pudo observar que la empresa no tenia objetivos

establecidos, por lo que se recomiendan los siguientes:
e Objetivo general:

Convertirse una empresa innovadora que promueve el consumo del chocolate

ecuatoriano, con valor agregado y de alguna manera, diferente.

e Objetivos especificos:
o Definir un plan estratégico enfocado al target de mercado a nivel
internacional.
o Mejorar los méargenes de utilidad de la empresa con planes estratégicos
en el area administrativa y de ventas y marketing.
o ldentificar el mercado internacional potencial de la chocolateria por
medio de un estudio de mercado internacional y aplicar un plan de

marketing para la chocolateria.

3.2.4. Metas

e Lograr un aumento del 10% en sus utilidades aumentando las ventas a nivel

local e implementando la venta al nivel internacional.

e Conseguir permanencia de 20 clientes empresariales fijos locales y 5 clientes

fijos internacionales.
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3.2.5. Politicas

De acuerdo a las entrevistas realizadas a Roberto Rodriguez, jefe de produccion de la
MIPYME Golosinas DIKATY, se percibid que laempresa necesita establecer politicas

claras para poder elaborar los planes estratégicos para su internacionalizacion.

Producimos nuestro chocolate no solo con conocimientos tedricos, sino
fundamentalmente con experiencia. Con ello garantiza que cada uno de nuestros
clientes quede satisfecho y obtenga chocolates de fina calidad. Contamos con un
equipo de trabajo bien adiestrado, capacitado y preparado y con excelente calidad

humana.

La compariia estd comprometida con
e Politica de calidad:

Deleitar a los consumidores y ofrecer un servicio que dé preferencia a los clientes
e Politica ambiental:

Velar por el uso racional de los recursos naturales, prevenir y controlar los aspectos
ambientales, para reducir los impactos negativos sobre el medio ambiente,
comprometidos utilizando productos 100% de origen natural, como el cacao 100%

fino de aroma, respetando las politicas de conservacion.

3.2.6. Organizacion
Adicionalmente, en base a las entrevistas realizadas a Roberto Rodriguez, se
sugiere un nuevo organigrama, con el fin de manejar de mejor manera la
administracion de la empresa. Es decir, que cada persona que labora en la empresa
desempefie una funcion definida, de esta manera se puede desenvolver mejor y
realice un mejor trabajo en su area de especializacion. También, se recomienda que
se asigne a una persona para manejar el proceso de compra y adquisicion de
materia prima e insumos para la fabricacion de chocolate, de manera que no haya
confusiones con otras areas y se pueda dedicar plenamente al proceso y la

supervision de las compras.
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llustracion 13: Organigrama recomendado para la empresa

Gerente
Secretaria

[ [ I ]
Director Director de Director de Director de
administrativo produccion calidad ventas

Auxiliar

contable Obreros
| Recursos | Agente de

humanos compras

Elaborado por: Los autores
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3.3. Conclusion

Para concluir este capitulo, se ha visto las falencias mas grandes que tiene la empresa
en los que se identifico su area de ventas y su area administrativa en cuanto a su plan
estratégico. Por lo que se ha elaborado y se recomienda un plan de marketing en
especial para los productos que tienen potencial de exportacion como son las tabletas,

trufas, bombones y grageas.

En cuanto al plan estratégico se ha recomendado una reestructuracion de la mision y
vision. Adicionalmente, se recomienda el establecimiento de metas y objetivos,
enfocandose en mejorar su administracién para llegar a la internacionalizacién, estos
objetivos también son alcanzables para la empresa, ademas de politicas que
demuestran a sus clientes el compromiso que tienen con ofrecer productos de calidad

y siempre pensando en ellos.
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CONCLUSIONES DE LA TESIS

Las MIPYMES actualmente se enfrentan a grandes retos, ya que en un mundo
globalizado los consumidores tienen mas acceso a la informacién y a una
mayor cantidad de productos. En el Ecuador y en el Azuay existen varias
MIPYMES, que en un futuro van a tener que competir con empresas europeas,
por el acuerdo comercial que se ha firmado recientemente, y en la actualidad
las MIPYMES no funcionan de una manera eficiente para hacer frente a las
otras empresas, ya que muchas veces no cuentan con las capacitaciones
necesarias lo que les ayudaria a conocer como se maneja el mercado
internacional. En muchas ocasiones, las MIPYMES tienen productos con una
excelente calidad y a un excelente precio, sin embargo, no saben cémo llegar
a un publico objetivo a nivel local, mucho menos a nivel internacional.

La falta de recursos también es uno de los principales impedimentos para la
internacionalizacion de las MIPYMES, ya que estas tienen que afrontar los
costos de exportacion y el precio final de sus productos no siempre son
competitivos con el mercado internacional.

En base a los analisis previos se eligié a Golosinas DIKATY para la
elaboracion de un plan de gestion para mejorar su competitividad. Se realizo
un analisis interno de la empresa recolectando la informacién por medio de
entrevistas y se detecto que la empresa tiene falencias en el area administrativa,
ya que no tiene un plan estratégico elaborado y en el area de ventas ya que su
producto no es promocionado de la manera adecuada. La MIPYME cuenta con
un producto de calidad que tiene potencial de ser consumido en mercados
internacionales, sin embargo, las caracteristicas internas

Para mejorar la competitividad a nivel internacional de la MIPYME Golosinas
DIKATY se ha elaborado un plan de marketing, con el fin de mejorar su
posicionamiento como marca tanto a nivel nacional como internacional.
También se ha realizado una reestructuracion del plan estratégico
administrativo, para que la MIPYME tenga un plan del funcionamiento de la

empresa y pueda elaborar estrategias basadas en su realidad.

82



RECOMENDACIONES

Para que las MIPYMES ecuatorianas logren posicionarse en el mercado global
e internacionalizarse es necesario que mejoren su competitividad, para eso
deben elaborar planes estratégicos que se adapten a sus realidades y satisfagan
sus necesidades.

Las MIPYMES del Ecuador deben basarse en el modelo Uppsala, ya que una
vez mejorada su competitividad tendran mas ingresos y a la vez mas
experiencia, por lo que pueden llegar a la exportacion de sus productos con
intermediarios o directamente a un mercado internacional.

En el caso de la MIPYME Golosinas DIKATY, quien busca
internacionalizarse en un futuro necesita mejorar su competitividad y sus
estrategias internas. Se recomienda mejorar su gestién administrativa en cuanto
a su plan estratégico como la mision, vision, establecimiento de objetivos y
politicas internas. También la MIPYME debe mejorar su promocién en el area
de ventas y marketing, ya que no tienen una estrategia clara de como llegar a
sus clientes y mucho menos posicionarse en un mercado internacional. Para
llegar a la internacionalizacién la empresa debe ponerse metas internacionales,
ya gue asi satisface el mercado nacional y el global simultaneamente.

Para que la MIPYME Golosinas DIKATY logre mejorar su competitividad y
enfrentar de esta forma al mercado global se recomienda aplicar el plan de
marketing elaborado en este proyecto, el mismo que busca que la empresa se
posicione en la mente de sus consumidores como una marca que ofrece calidad
y nuevas experiencias al paladar. Una vez que la marca esté posicionada a nivel
nacional e internacional puede aumentar su nivel de ventas e incursionar en
nuevos mercados. También se recomienda mejorar su plan estratégico en el
area administrativa, el mismo que ayudara a la MIPYME Golosinas DIKATY
a redireccionarse hacia la internacionalizacion, ademas ayudara a establecer

estrategias basadas en su realidad.
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ANEXOS

ANEXO 1: Entrevista

Entrevistado: Roberto Rodriguez

Cargo que ocupa: jefe de produccion de la empresa Golosinas DIKATY

Esta entrevista se realizo con el fin de recolectar informacion de la empresa, que serian
de utilidad para detectar la situacion en la que se encuentra y recomendar un plan de

mejoras que se adapte a sus necesidades.
1. ¢Puede comentarnos como inicio la empresa?

La empresa inicid6 como un negocio pequefio y familiar en 2001, pues Pablo, el
propietario, habia aprendido acerca de la elaboracion del chocolate con maestros
chocolateros en diferentes ciudades del pais y quiso emprender con su propio negocio.
Inicialmente, él y su esposa eran los Unicos que realizaban los productos dentro de su
casa y vendian a personas conocidas que deseaban sus productos. Posteriormente, por
la demanda que tenian sus productos decidieron crecer y empezar con su
emprendimiento. Para Pablo el afio 2016 fue el mejor afio para su empresa, ya que
Diners Club realiz6 un pedido de 16000 cajas de chocolate, lo que significd un gran
logro para la empresa; a partir de este negocio se pudo adquirir el capital para expandir
la empresa y comprar maquinaria para mejorar la produccion del chocolate y producir

en mayor volumen.

Ademas, para fomentar la produccion del chocolate en octubre de 2017 se obtuvo la
certificacion BPM, lo que nos obliga como empresa a siempre obtener un chocolate
de calidad.

2. ¢Cuentan con un plan estratégico dentro de la organizacién de la

empresa?

La empresa no cuenta con un plan estratégico por escrito, sin embargo, si se maneja
con politicas y reglamentos que las personas que trabajamos aqui debemos seguir. En
lo que es directamente la planeacion estratégica la empresa si cuenta con una misiony
una vision y un reglamento, si desean después se envia por correo electronico toda la

informacion de la planeacion estratégica.
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3. Hemos dividido la organizacién de la empresa en 4 areas estratégicas:
productiva, financiera, administrativa y el area de ventas. ¢{Nos puede

comentar codmo se maneja cada una?

Empecemos con el area productiva, como ya mencionamos antes tenemos la
certificacion BPM, por lo que todo nuestro proceso productivo esta regulado y tenemos
la obligacion de cumplir con los estandares de calidad mas altos. Para empezar,
nosotros recibimos cacao fino de aroma que hay que tostarlo, triturarlo para proceder
a sacar la pasta de cacao que es la base del chocolate, posteriormente se afiaden otros
ingredientes, dependiendo de la linea de produccidn que deseamos seguir. Después
agregamos la mezcla a la conchadora, que es la parte mas importante, ya que todos los
ingredientes se mezclan de una manera homogénea, es por este proceso que nuestro
chocolate tiene un brillo Unico. Luego de la conchadora la mezcla de chocolate pasa a
la atemperadora, donde se elabora el chocolate liquido para dar las formas o realizar
el bafiado de las trufas. Después del moldeado es importante el enfriado, debe ser a
una temperatura no tan baja para que el chocolate no adquiera ese color blanquecino y
mantenga su brillo. Cuando tenemos el producto terminado para al empaquetado y
almacenamiento para ser llevado a los diferentes puntos de comercializacion. Todo el
proceso se hace con estrictos controles de calidad, ya que buscamos tener un producto

de calidad y que nuestros consumidores nos caractericen por nuestro sabor y calidad.

En cuanto al area financiera no le podemos ayudar con mucha informacion, ya que eso
maneja con reserva directamente Pablo que es el gerente propietario. Sin embargo, en
lo que le podemos ayudar es como se gestiona financieramente la empresa.
Actualmente, estamos implementando un nuevo sistema de gestién llamado Cadillac,
esperamos que después de un tiempo podamos integrar el proceso productivo y todas
las areas en el mismo sistema; por ahora solo lo financiero se maneja en este sistema.

Todo lo que son ingresos y egresos de la empresa estan respaldados con facturas.
- ¢Como se realizan los pagos a los proveedores y como sus clientes pagan?

Bueno en el caso de los proveedores si manejamos creditos, y generalmente se paga
por medio de transferencia bancaria, mientras que nuestros clientes empresariales
también manejamos politicas de crédito dependiendo de la confiabilidad de cada

cliente, en cuanto a los métodos de pago se reciben cheques y pago por medio de
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transferencia bancaria. En cuanto a los consumidores que se acercan directamente a

los puntos de venta solo se recibe pagos en efectivo y al instante.

- ¢Enloreferente al capital se manejan con capital propio o adquieren préstamos

de terceros?

Generalmente los gastos se solventan con los mismos ingresos de venta de la empresa.
En cuanto a la inversion inicial de la empresa la mayoria fue capital propio de los

duefios.
- ¢Manejan algun crédito bancario?

Actualmente, la empresa si tiene un préstamo bancario, y es para mejorar la
infraestructura de la empresa y ampliar el area de bodega. El préstamo se otorgo sin
ningun problema, ya que la empresa siempre ha sabido responder su deuda a tiempo y

con responsabilidad.

Ademas, en el tema tributario siempre se han pagado los impuestos anualmente como
corresponden de acuerdo a la utilidad de la empresa. Adicionalmente, se realizan las

declaraciones mensuales del IVA siempre con el respaldo de las facturas.
- ¢Realizan algin presupuesto?

Si, la empresa se maneja con un presupuesto mensual, no es algo que se tenga escrito,
pero si de palabra. El presupuesto mensual depende del nivel de produccién. Por
ejemplo, en los meses que mas se venden que son febrero, mayo y diciembre el
presupuesto es un poco mas alto a diferencia que los otros meses, ya que es necesario
adquirir mas insumos para poder producir la cantidad necesaria para satisfacer la

necesidad de los clientes,
- Nos puede comentar de cdmo se maneja el area administrativa

En el &rea administrativa la empresa s6lo contamos con una mision y una vision, mas
no tenemos objetivos establecidos. En cuanto a recursos humanos, nos manejamos con
un manual para la convivencia y de normas de trabajo que se deben seguir.
Organizativamente, Pablo se encuentra a la cabeza de la empresa. Se cuenta con el jefe
de produccidn, que tiene a su cargo el proceso productivo, el area de bodega, supervisa
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el ingreso de las materias primas, y el encargado de la distribucién y entrega de los
pedidos. También se cuenta con un auxiliar contable, que es la encargada de llevar la
contabilidad de la empresa, adicionalmente es quien se encarga de realizar los pedidos

para las compras y receptar los pedidos que realizan los clientes,
- ¢Cuantas personas trabajan actualmente en la empresa?

Actualmente contamos con 9 personas trabajando dentro de la planta, sin contar con

las personas que se encargan de la venta en los diferentes puntos de distribucion.
- Nos puede comentar como realizan la venta de los productos

Actualmente contamos con 5 puntos de venta en la ciudad de Cuenca, uno se encuentra
en la Gran Colombia, en la Remigio Crespo, en la Simén Bolivar en Multiplaza
Miraflores y en el Milenium Plaza. En los puntos de venta se pueden adquirir todos
los productos como trufas, bombones, alfajores, tabletas y chocolates con figuras.
Ademas, la empresa también maneja otra linea de productos como helados, tortas y

galletas.
- ¢Como promocionan sus productos?

No existe una promocién buena de nuestros productos, tenemos un sitio web que es
manejado por una persona en el exterior, pero no es un medio en el que se publican
cosas recurrentemente. Al igual que tenemos pagina en Facebook, pero no se realizan
publicaciones frecuentes. Creemos que es uno de los campos en los que mas debemos

mejorar.
- ¢Conocen a su competencia?

Dentro de la ciudad no conocemos la competencia que tenemos, pero sabemos que a
nivel nacional si tenemos una competencia bastante fuerte entre ellos Pacari que es

una empresa gue ya se ha posicionado a nivel internacional.
4. ¢Tienen intenciones de internacionalizarse?

Fuera lo ideal para la empresa, sin embargo, conocemos que la empresa no esta lista

para la internacionalizarse, ya que no nos hemos posicionado como marca a nivel local
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ni a nivel nacional. Hubo una ocasién en la que se intent6 enviar los chocolates a un
amigo de Pablo en Francia, pero por los costos de transportes el precio final se elevaba

demasiado y no resultaba competitivo frente a los chocolates que se venden alla.

92



ANEXO 2: Diagnostico MIPRO

Autoevaluacion: Estadodedesarrollodel Autoevaluacion: Nivel
proyecto Innovacién

= ——
No Descripcion de variables Calificaci | % acuﬁula M| Descripcién de variables Calglr(]:am % acun:/LOJIado
on do ¢ Se ha probado la
factibilidad del proyecto?
1 ¢ Es decir, es posible 1.00 8 804
¢ Tiene definida su idea de negocio? 1 3 3% fabricar el producto o ’ % °
1 % prestar el servicio? Se ha
desarrollado un prototipo de
la propuesta?
El producto, proceso o
¢ Tieneclaroel perfil de susclientes 0 servicio proviene de 0
2 | ylo usuarios potenciales? 0 % 3% 2 | investigacion cientifica y 0,00 , 8%
tecnoldgica por parte del
emprendedor?
El producto, proceso o
¢Ha desarrollado el prototipo o 3 serviciopuede ser patentado g
3 | Producto minimo viable de sus 1 % 6% 3| o registrado en el IEPI en 1,00 % 17%
productos? cualquier desus
modalidades?
4 Harealizadoevidenciadeconsumoo 1 3 10% 4 El pTQdUCtQ procesoo 0.50 ,A,' 1%
pruebas de mercado %




para el mercado local?

Cuentacondisefiodemarcay/ologotipoo

El producto, proceso o

) : 3 - 0
5 | hadesarrollado laimagen corporativade su % 13% servicio representa novedad 0,00 % 21%
negocio? para el mercado nacional?
El producto, proceso o
6 | ¢ Cuenta con un modelo o lienzo de 00 13% servicio representa novedad 0,00 OO 21%
negocio? %) para el r_nercado %)
' internacional?
Esofuenecesariaalgintipo
de formacién académica,
. P P 4
7 ¢ Conoce el merc_ado de su producto 0 13% tecnlcg 0 tecnoldgica 0,50 5%
y a la competencia? % especializada para el %
desarrollo del producto,
proceso o servicio?
Para el desarrollo del
_ , . producto, proceso o servicio
8 ¢Cuenta ?On un perfil o perspectiva 0 13% es necesario de maquinaria 1,00 8 33%
de negocio? % o %
especializada o
personalizada?
_ El proyecto se puede
9 (,Conocg,aldetallesus costos de 3 16% desarrollar con maquinaria y 0,50 4 38%
produccién? % . %
recursos nacionales?
_ , : L Elproducto, procesoo
10 (,Conqcecualgselmontodemverspn 3 19% servicioresuelveuna 1,00 8 46%
requerido paraimplementar sunegocio? % . %
necesidadrealdelmercado?
11 ¢Harecibido acq,mpanaml_ento técnico 3 2306 ¢ El proyecto se 1,00 8 549
para la formulacion de su idea de % puede %
negocio? industrializar?
¢ Cuentaconinfraestructuray maquinaria 3 Elemprendedor cuentacon 4
12 26% 0,50 58%

para el proceso de produccién?

%

los conocimientos o el

%
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implementar la idea de
negocio?

Tabla de decisiones

Total:

58%

INNOVADOR

Autoevaluacion: Nivel Innovacion

Rango valores Nivel
<52 TRADICIONAL
>52 INNOVADOR

13 ¢ Conoce cudl es su capacidad de 3 29%
produccion? %
¢, Cuentaoestaenprocesode obtenerlos

14 respectivospermisosy/oautorizaciones 3 3206
paraelfuncionamientode sunegocio (RUC, %
Registro de Marca, LUAE, ¢ etc.)?
¢Haregistrado sumarca/ patenteenel 3

15 IEPI? % 35%

16 ¢ Conoce los costos y gastos que incurre 3 39%
para formalizar su emprendimiento? %

17| ¢ Cuenta con capital de trabajo propio? 0‘;’0 42%
¢,Cuentaconunalineadefinanciamiento 3

18| parael desarrollo de su actividad % 45%
productiva?

19| ¢ Hainiciadosusventasde maneraformal? (;) 48%

20 ¢ Cuentaconunacarteradeclientesque 3 5204
compran de forma recurrente? %

21 Ha realizado estudios y andlisis contables 0 5204
y/o financieros de su proyecto? %

29 ¢ Ha participado en ferias y eventos 3 5506
para probar o comercializar sus %
productos?

Harecibido apoyoy/o acompafiamiento 3
23 58%

técnico parala puestaen marchade su

%




¢,Requiere de tecnologia (laboratorios

24 técnicos, mfraestructur.a) para desarrollar 1 3 61%
nuevos productos o mejorar los procesos de %
Su empresa?

25| ¢ Seencuentraregistradocomo exportador? 1 ;) 65%
¢, Sabe como presentar su producto y/o 3

26 | servicioapotencialesclienteso 1 y 68%
inversionistas? °

27 ¢Cop§|dera que su negocio se encuentra 0 0 68%
posicionado en el mercado? %

o8 ¢ Qurcon cor}ommlent_ossobre manejo 1 3 71%
de bodegas, inventarios, layouts? %

29 g,Tle'ne'ldentlflcado el pote_nmalde 1 3 24%
crecimiento de sunegocio? %

30 g,Hart_—zahzado alguntipo d_e acercgmlento 1 3 7704
con clientes de mercados internacionales? %

31 g,HarecLbldq mentqualo 1 3 81%
acompafamiento técnico para la %
aceleracion de su proyecto?

Total: 81%
POST -

EMPRENDIMIENTO
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Tabla de decisiones
Autoevaluacion: Estadodedesarrollodel proyecto

Rango valores Acciénatomar

PRE -
< 35% Idea/Producto | ¢\ oeenpivIENTO
350 a 73% Comercializacion | EMPRENDIMIENTO
POST -
> 74% Crecimiento EMPRENDIMIENTO

Conclusién:

Conforme lainformacion suministrada por el Emprendedor, se concluye que el estado de desarrollo del emprendimiento tiene un porcentaje del 81% se
encuentraen el nivel de Crecimiento / Post Emprendimiento.

Asi mismo el nivel de innovacion alcanza un porcentaje del 58%, calificAndose como un emprendimiento innovador

Fuente: (Ministerio de Produccién, Comercio Exterior,Inversiones y Pesca, 2019).



ANEXO 3: Hoja de verificacion de cumplimiento de mi Primer Certificado

INEN
MINSTERC? (6 PRODUCCION,
C”E“ ‘ur COMERCIO EXTERION, INFERSIONES ¥ PESCA
DE VERIFICACION DE CUMPLIEMIENTO DE REQUERIMIENTOS PARA > M
"M PRIMIER CERTIFICADO" INEN o) e Recs

NULA 0 No se encuentra ninguna evidencia del requerimiento
BUENA 1 Se er didencia del reqs pero no estd impl do completamente
MUY BUENA 3 Cumple con el requerimiento y mantiene registros y i para lo en el tiempo
N/A No aplica el req en los procesos de |a empresa

RUC | ©RISE
Registro Mercantil Sl l NO
Nombramiento del Representante Legal Sl x NO

SEl

RUACION
RVACION

11 atlene contrato de t 3 3
(plataforma SUT)
i Cumple con lo establecido en la ley de Vinculacién de talento
““|lhumano con discapacidad Mo aphica
1.3 Evidencia de no contratacién de menores de 15 afios | ]

3 |Gest  Humanos )
Evidencia de capacitacion al personal enfocados al
cumplimiento de los compromisos del cliente

3.2|Mantiene registros de capacitaciones del personal 2
3

Evalta periédicamente el desempefio de sus trabajadores

1 Registra los cmpromlsos o cualqulr momcaclén o
compromisos adquiridos con los clientes

4.2|Informa al cliente sobre las propledades de los productos

4.3|Gestidn de quejas, reclamos y sugerencias

AT SRS HR AT £
! { M

re la provisién

Cuenta con un proceso de compras que aegu
oportuna de la materia prima e insumos
5.2(Lista y/u Hojas técnicas de materias primas e insumos
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Check de condiciones de recepcidn de las materias primas e 3

5.3
i os
5.4/Cuenta con mecanismos para gestionar los inventarios 3
5.5[?“ { o ios con los pri dores 3
56 Mantiene mecanismos de calificacién y seleccién de 1
rov res

- - E : o vi -

6.1|Disposicidn de infraestructura adecuada (servicios basicos)

Auiecid

3
6.2|proceso de Planificacion dela p B
Ha Identificado los requisitos legales y reglamentarios aplicables 3
3
143

6.3/al producto o servicio proporci do (normativa)

6.4|Trazabllidad de producto
| 7 |colidad del productooserviclo &
Mantiene mecanismos de verificacion de cumplimiento 3
" |normativo del producto

Mantiene mecanismos de verificacion del cumplimiento del
7.2|servicio proporcionado con las especificaciones técnicas

A RG]

)

7.3|Mantiene equipos de inspeccién y ensayo callbracién 3
7.4|Tiene laboratorio de control de calidad o proceso 3
& [Conservocian y entrega del producto o servclo_____

“l‘ iene sus prod I dos, manejo y entrega al 3
" |diente en condiciones que prevengan su deterioro o
|Preserva los documentos que evidencia la prestacién de servicio
y cumplimliento de requisitos especificados por el cliente ‘
|9 |lnovacién y empreqdimiento
Evidencia | ién y/o emprendimi al corto o mediano
plazo (al menos mejora continua documentada) 3

10 |soludysegurided |

iona a sus trabajad: quipos de proteccién personal 3

PO S NN AT L e b S LAl SIS e 1o i 1”‘ SENEY
e R SR R SRR T ey

»~

PR PR Ay ST NG

91

(G E e i O AR

)

01 (EPP) de do a las necesidades de la empresa
102 Capacita y entrena a sus trabajadores en temas de seguridad e 3
“higiene del trabajo

PUNTAJE TOTAL 3

PORCENTAIE DESEMPERO

Firma técnico responsable de la Intervencidn




ANEXO 4: Modelo de negocios CANVAS

Socios Clave *.'-"’-i-'_*'; Actividades Clave 1) Propuesta de ooy, | Relacién con ¢ )| Segmentos De &
g ! I i \ i i
oy ﬂgﬁb | Valer il Clientes . Cl.l.entt:s tl'v

2 = Mayoristas: = Geografica- B2C

= Fundacion Makita - Conchado de ingredientes - Semanejsn casilogos - Zonaurbana de Cuenca

= Ecuador cacao and coffe para un diferente sabor * Calidad ¥ se pide por comrao - BZEG'“}"FJ-[_

* Guillermo Benavidez - Canales de distribucin * Sabor aleciromic - Zoma Urbana- Quito,

. - i ilizacin = Movedoso onalizado . . Machala, Chuenca

mt R.B:!ers socisles 'I:l'tlll'Z.aﬂ.D]] ] ypes : - Degustacin para pedic . e

= La fabril * Relacidn con los clientes Generar nuevas sensaciones y producto - Hoteles

- Conorque - Buen trato experienciss con el chocolate - C idar: - R

- Elordefio 5.4 - Actitad positiva * Uso de ingredientes naturales - Acceso a la tienda y pro- - Cafiterias

» DProductes Cris Cia, Lida - Atenrion personslizada mocién en redes socisles *  Sepmentacion demnerafica:

« Eellogs Hl:lnﬂ:l.'ﬁ-jl'mlgﬂl!‘i

Recursos Clave " Canales P %. - Millenium Plaza
; PP Fty o) * 124 18 anos
. : * Canales Distribucion: L - Simén Bl
* Inmangibles - Pagina en Facebook .
- Registro de marca - Pagina Web . =
- Conocimisnto - Coreo elecironico :,:Em achiltzs mayores
- - hmhn-m" - .
* Tangibles . - Gran Colombia
- Maquinaria - Cooperativas ds tanspore * 30 afios en adelante
- Infraestractura mg I - PRemigio Crespo
tensili " Agens * 18 aiioe en adelante
- 1260 - i
; . Camo prpio de empresa demtro - Mfirafioms
- Equipos y mushleria en de [a cindad * 1B atios en adelante
general " Vens * Esmdianses
- Punios de wenta propios
Estructura De Costos : Fuente De Ingresos
= Recursos Clave = Salarios ﬁh“-’; = Para mayoristas se otorgan creditos, transferencia

- Maquinaria
- Utensilios
= Actividades Clave
= Gastos de produccion

» Mantenimiento de magquinaria
= Servicios basicos (luz, azns)
= Infraestruciura

bamcaria, cheque ¥ para el consnmidor solo efectivo.
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ANEXO 5: Export Audit

ADMINISTRATIVO Valoracion
1. Tipo de empresa 5
2. Planificacion estratégica empresarial con misién, visién y valores | 3
3. Cumplimiento de objetivos 5
4. Exportacion dentro de la planificacion estratégica 3
5. Consideracion de las necesidades del mercado local e internacional |5
6. Diferenciacion de la competencia 5
7. Eficiencia del organigrama 5
8. Manuales de procedimiento vigente 5
9. Manual de funciones vigente 5
10. Nivel de instruccién gerencial 5
11. Experiencia en la industria de gerencia 5
12. Nivel de instruccién exigido en las jefaturas 5
13. Sistema de manejo de datos y produccion 5
14. Aplicacion de procesos de mejora continua en todas las areas 5
15. Personal capacitado en Comercio Exterior 0
16. Personal que maneja inglés 3
17. Informacion sobre mercados externos potenciales 3
18. Proceso de compra 5
19. Asociaciones o0 gremios 0
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20. Fomento de las exportaciones en el gremio 0
21. Mecanismos usados para identificar mercados potenciales 3
TOTAL ADMINISTRATIVO 80/105

PRODUCCION

1. Potencial del disefio del producto para internacionalizarse 5
2. Uso de patentes y disefios industriales 5
3. Porcentaje de proveedores de materia prima nacionales 5
4. Uso de registro de calificacion a proveedores 5
5. Capacidad de la infraestructura para aumento de inventarios y |5

maquinaria
6. Capacidad de la empresa para aumentar su volumen productivo 5
7. Aplicacion eficiente de flujogramas de produccion 5
8. Uso de mecanismos para el registro de materia prima, insumos y | 5
productos terminados.
9. Conocimiento sobre procesos de embalaje para mercados externos |5
10. Impacto negativo causado al ambiente aledafio 5
11. Cumplimiento de los requerimientos sobre manejo ambiental 5
12. Uso de sistemas avalados de Produccién Limpia. 5
13. Uso de programas para reutilizar y reducir los desperdicios 5
14. Certificaciones en propiedad de la empresa 5
TOTAL PRODUCCION 70/70

FINANCIERO
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1. Planificacién de presupuesto 5

2. Andlisis y revision de informes de flujo de caja 5

3. Analisis y revision de informes financieros 5

4. Analisis y revision de costos generados en produccion y punto de | 5
equilibrio

5. Fuentes de financiamiento de la empresa 5

6. Disposicion a comprometer sus recursos en un proyecto de |5
exportacion

7. Tipo de mecanismo a utilizar para financiar un proyecto de | 3
exportacion

8. Tiempo de crédito ofrecido para los clientes extranjeros en caso de | 5
exportacion

9. Tiempo maximo por el que la empresa estd dispuesto a endeudarse | 5
para un proyecto de exportacion

10. Presupuesto asignado para la mejora en produccion tanto producto | 5
COMO en pProceso

11. Presupuesto determinado al area de marketing y ventas 5

TOTAL FINANCIERO 53/55

VENTAS

1. Plan de exportacion especifico 3

2. Valor agregado percibido del producto 5

3. Registro de la marca en el organismo competente 5

4. Uso de slogan 5

103




5. Personal de la empresa enfocada a marketing y ventas 3

6. Personal enfocado en disefio del producto y marca 5

7. Informacion sobre la demanda del producto en mercados externos |5

8. Capacidad de la logistica de la empresa 5

9. Confianza en los servicios logisticos internacionales 3

10. Informacion sobre los canales de distribucion en los paises meta 3

11. Material publicitario del producto estrella 0

12. Uso de medios publicitarios 5

13. Imagen de la empresa proyectada al cliente 5

14. Politicas definidas para la aplicacion de garantias y devoluciones 5

15. Uso de pagina web 5

16. Informacion sobre los posibles precios del producto fuera del pais | 5

17. Manejo de los términos INCOTERMS 3
TOTAL VENTAS 70/85
VALORACION TOTAL OBTENIDA 273/315

Fuente: (Garzon Chica & Jara Jiménez, 2017)
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