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INTRODUCCION DEL ESTUDIO

La creciente integracion de la economia, donde la produccion de bienes y servicios se efectla de
forma cada vez méas globalizada, ofrece oportunidades para las empresas de insertarse a
mercados crecientes y generar asi mejores ingresos, para esto es necesario que los empresarios
y productores se preocupen mas por aquellos aspectos que estan relacionados directamente con
la competitividad de sus productos.

Es un hecho que la competitividad de un producto en el mercado no depende Unicamente del
desemperio de un actor en la cadena, sino del desempefio integral de todos los actores que tienen
participacion en cada uno de los eslabones de la cadena de suministro del producto hasta llegar
al consumidor final. Es por esta razon que antes de pensar en llevar lo producido localmente hacia
los mercados, es preciso iniciar conociendo la demanda del producto, sus requerimientos,
preferencias de los consumidores relacionadas con precios, voliumenes, confiabilidad,
presentaciones, entregas oportunas, etc.

Conociendo la demanda especifica y el potencial de mercado disponible, los diferentes actores
acompafnados por instituciones de apoyo, deben coordinar sus actividades para mejorar su
capacidad competitiva en todos los eslabones de la cadena y buscar conjuntamente la forma de
acceder a nuevos mercados. La motivacion y el compromiso de los empresarios y productores
de trabajar juntos para conseguir ese objetivo es un elemento clave en el desarrollo exitoso de la
cadena de valor.

El anteproyecto esta dirigido a los agricultores el cual consiste en contribuir al problema de
improductividad y baja eficiencia de recursos por la cual atraviesan. Dichos entes poseen un fin
en comun, mejorar la cadena de valor fruticola de sus asociados y optimizar los recursoscon los
que actualmente cuentan.

Por su parte la alcaldia de San Rafael Oriente por su plan estratégico en la contribucion del
desarrollo local, sera uno de los asociados y nexo entre los agricultores, ademas la alcaldia
conoce las ventajas de tener cultivos de diversos rubros, que posee un valor agregado que no ha
tenido actividades de diversificacion.

Respecto a las ventajas competitivas: El cultivo de la jicama, es el rubro productivo de mayor
importancia después del cultivo de granos bésicos. A nivel de pais solo en Sonsonate se cultiva
mas jicama que en San Rafael Oriente. Los agricultores han acumulado una gran experiencia en
la produccién y la comercializacién de este producto, lo que constituye una ventaja competitiva
gue se puede utilizar para expandir la produccion (cultivar mas areas), promover su
industrializacién y la ampliacién del mercado; asi como puede promoverse como el municipio
productor por excelencia del mismo impulsando de manera paralela un programa agresivo de
actividades culturales que promuevan la visibilidad del municipio.

El documento contiene el marco conceptual siendo uno de los puntos de referencia que dara paso
a la realizacion de las actividades orientadas a buscar una solucion para las problematicas.

Es en torno a este marco conceptual, al que se afadiran otros instrumentos de andlisis y de
investigacion en futuras etapas procurando identificar y describir a los actores relevantes
involucrados, asi como sus principales caracteristicas, vinculos y restricciones, con el objeto de
encontrar respuestas que permitan elevar el nivel de desempefio deseado para ambas entes
productivas y provea herramientas para un andlisis mas profundo de las cadenas consideradas



con el objetivo de disefiar una propuesta de empresa que abarque el procesamiento eficaz de los
productos afiadiendo en la cadena productiva.

A partir del andlisis de la cadena productiva de las empresas agroindustriales, para el cual se
definirdn variables como tamafio, localizacion, estructura organizativa y planificacion en cuanto al
funcionamiento del mismo.

Posteriormente se realizara un costeo de todas las propuestas de disefio antes realizadas,
ademas se realizaran analisis de ingresos y egresos futuros que dan paso a los estados
financieros proforma, con los cuales se pueden calcular ratios econémicos y financieros que nos
dir&n si vale la pena llevar a cabo el disefio propuesto econémica y financieramente hablando,
ademas se evalla el impacto ambiental del proyecto en la zona de influencia.



OBJETIVO DEL ESTUDIO

OBJETIVO GENERAL

Diseflar una empresa elaboradora y comercializadora de productos derivados de la jicama para
asi contribuir al desarrollo econémico del municipio de San Rafael Oriente aprovechando la
riqgueza del tubérculo en la zona.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

ETAPA DE DIAGNOSTICO

e Realizar un pre diagnéstico para establecer cuales productos derivados de la jicama seran
sujetos de diagndstico.

e Realizar un estudio acerca de la situacion actual de los agricultores y alcaldia para conocer
las capacidades e insumos que poseen en la actualidad y que pudiesen ser de utilidad
para el proyecto.

o Realizar un estudio de diagndstico para determinar la necesidad y oportunidad a
considerar sobre el aprovechamiento del potencial que se encuentra en los productos
derivados de la jicama, para tener claridad sobre los diferentes mercados y caracteristicas
que cada uno de ellos establece sobre cada producto en estudio, como demanda y
precios.

¢ Identificar los perfiles de los segmentos del mercado consumidor y competidor para
determinar el mercado objetivo.

o Determinar el tamafio de la muestra para la recoleccion de informaciéon de campo para
identificar si existe mercado para los productos derivados de la jicama preestablecidos y
elaborar el instrumento de recoleccién de informacion para su posterior aplicacion y
andlisis.

e Conocer las fortalezas y debilidades del entorno de la competencia a través de
investigacion.

o Determinar cada uno de los abastecedores y distribuidores de materia prima que se
necesitara para especialmente aquellas que sean criticas para elaboracién de los
productos derivados de la jicama.

¢ Analizar la informacién recolectada y tabulada por los diferentes mercados.

e Establecer estrategias mercadoldgicas respecto a producto, precio, plaza, y promocion
que permitan al producto crear ventajas competitivas en el mercado para garantizar que
tenga existo proyectado.

o Describir las propuestas integrales y especificar el BRIEF Marketing para los productos
derivados de la jicama preestablecidos.

e Establecer una conceptualizacion del disefio del proyecto para tener claridad sobre la
alternativa de solucién que se adoptara en relacién al problema inicial planteado.



ETAPA DE DISENO

e Definir la conceptualizacion del disefio que tendra la empresa en estudio por medio de un
andlisis de las variables de solucion establecidas en la etapa de diagnéstico para
determinar lo que es el tipo de organizacion que tendran la empresa y las areas por la
cuela estara conformada.

o Definir los métodos y procesos para la elaboracién de los productos derivados de la
jicama, requerimientos productivos de materiales, mano de obra y maquinaria, que
garanticen la productividad y calidad del producto terminado.

o Determinar el tamafio 6ptimo de la planta proyectada a 5 afios tomando en cuenta ciertos
factores que intervienen tanto directa e indirectamente para asi poder definir los que es
una distribucién en planta optima.

o Definir la planificacién de la produccién proyectada para 5 afios en la cual se determine
los dias habiles, la produccién y las UBPP por mes.

e Determinar el balance de materiales y el requerimiento de mano de obra para poder
cumplir con lo planificado en los 5 afios.

o Definir el requerimiento de material de empaque gque se tendra por mes en los 5 afios en
base a la planificacion de la produccién.

o Establecer la localizacion de la empresa por medio de un analisis de macro y micro
localizacién, que ayude a que los costos de abastecimiento y distribucion sean Optimos
para dicha empresa.

e Determinar la distribucién de la planta en la cual se especifican las dimensiones de cada
areay el lugar de ubicacion dentro de la empresa tomando en cuenta la relacion que existe
entre cada area en el proceso producto de los productos en estudio.

o Definir la logistica de abastecimiento que tendra la empresa para obtener la materia prima
y los insumos

o Establecer los servicios auxiliares y de apoyo, para el buen funcionamiento y control de
los procesos internos en cuanto a la seguridad ocupacional, calidad, inocuidad y las
buenas practicas de manufacturas.

e Definir el tipo de organizacion de la empresa para establecer las relaciones entre los
diferentes niveles jerarquicos, departamentalizacion como también elaborar manuales
organizativos y de procedimientos administrativos a fin de definir los requerimientos de
personal y la forma de operacion de estos.



ETAPA DE EVALUACIONES

e Determinar cudl sera la inversién del proyecto.

e Determinar de forma minuciosa cual serd el capital de trabajo.

e Definir una estructura de costos que ayudaran a determinar si la inversion podra soportar
el costo del proyecto.

¢ Identificar cual sera la entidad de financiamiento del proyecto.

e Confirmar el precio de venta del producto sujeto a estudio.

o Determinar cudles seran las ingresos y egresos del proyecto en el horizonte de estudio.

e Determinar los estados financieros proforma para los 5 afios de estudio.

e Determinar mediante técnicas las evaluaciones econémicas-financieras.

e Realizar una evaluacion de impacto ambiental para determinar el efecto que tendra el
proyecto.

¢ Realizar una evaluacion social a fin de determinar los beneficios y efectos que el proyecto

generard a la sociedad.

e Disefiar un plan de implantacion integral para el disefio de empresa que incluya todoslos
lineamientos base para la exitosa operacién de la cooperativa.



ETAPA DE DIAGNOSTICO
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1.1 MARCO TEORICO

En este marco se tomaran conceptos relacionados a los mercados, como también lo general de
disefio de empresa hasta llegar a lo especifico que son las industrias agroindustriales, es
importante mencionar que se hard énfasis en las técnicas o métodos que se utilizaran dentro de
los cuatro mercados los cuales son competidor, consumidor, distribuidor y abastecedor.

1.2 MARCO CONTEXTUAL

Se hace referencia sobre sector agricola de hortalizas, Los incrementos de la productividad que
se han registrado en todos los sectores han generado una dinamica positiva para la
transformacion rural y estructural, la cual, si bien ha dado lugar a una migracién del medio rural
al urbano, también ha tenido como resultado importantes reducciones de la pobreza general. Los
desafios del siglo XXI parecen indicar que las transformaciones rurales actuales seran distintas
a las del pasado. En la tabla se puede visualizar el area de cultivo de hortalizas:

CARACTERIZACION DEL MUNICIPIO DE SAN RAFAEL ORIENTE

San Rafael Oriente se ubica en el Departamento de San Miguel de la zona oriental de la Republica
de El Salvador. Segun el Instituto Geografico Nacional tiene un area total de 45.02 kilbmetros
cuadrados y esta limitado al norte por el municipio de San Jorge, al este por el municipio de San
Miguel, al sur por los municipios de Ereguayquiny El Transito y al oeste por el municipio de Santa
Elena

Para su administraciéon y segun el Instituto Geografico Nacional, el municipio se divide en 4
cantones y 15 caserios en el area rural y 4 barrios en el area urbana. el mapa de la division
politico-administrativa, que muestra los cantones.

Rafael Oriente tiene 13,290 habitantes, de los cuales 6,124 son hombres y 7,166 (53.92%)
mujeres. Asimismo 5,598 habitan en area urbana y 7,692 (57.87%) en area rural. Segun las
proyecciones de la Digestyc para el afio 2020, la poblacién sera de 14,493. Respecto a la
poblacion que ha emigrado, de acuerdo Censo Nacional de Poblacion y Vivienda 2007 un total
de unas mil doscientas cincuenta y tres personas han emigrado de los que 775 son hombres y
397 mujeres.

LA ACTIVIDAD ECONOMICA DE SAN RAFAEL ORIENTE

Se concentra alrededor del sector agropecuario, aunque existe también un nucleo de empresas
del sector comercio, servicios e industria que realizan actividades econdmicas y se ubican en el
casco urbano del municipio. Segun el IV Censo Agropecuario 2007-2008, los granos basicos son
la principal produccion del municipio, junto a la produccién de jicama y yuca que son tubérculos
alimenticios de bastante demanda. Segun la misma fuente, por la forma de tenencia de la tierra,
de las 2,119 manzanas censadas, 1,354 equivalentes al 63.9% son propias, 695 equivalentes al



32.8% son alquiladas y el resto pertenecen a otra forma de tenencia. Lo anterior significa que un
tercio de los productores agropecuarios necesitan alquilar tierras para producir lo que se convierte
en un problema por el encarecimiento de alquiler de la tierra. A las 2,119 manzanas censadas se
les da el siguiente uso: 1,603 son utilizadas para cultivos. 125 son utilizadas para pasto
permanente. 147 como tierra en descanso.178 son utilizadas para pasto estacional.30 se utilizan
para instalaciones. 36 se tienen como no aptas para cultivos.

1.3 MARCO LEGAL

Para la creacion de una empresay la comercializacion de productos alimenticios existen diversas
leyes y requerimientos legales que se deben de cumplir, los cuales son presentados en este
apartado con el fin de determinar el soporte legal para estos tipos de actividade

TIPOS DE SOCIEDADES EN EL SALVADOR SEGUN EL CODIGO DE COMERCIO
El Cbdigo de Comercio Salvadorefio, reconoce los siguientes tipos de sociedades:

e Sociedades en nombre colectivo o sociedades Colectivas

e Sociedades en comandita simple o sociedades comanditarias simples

e Sociedades de Responsabilidad limitada

e Sociedades Andnimas

e ociedades en Comandita por Acciones 0 sociedades comanditarias por acciones

REQUISITOS LEGALES PARA ORGANIZAR UNA SOCIEDAD EN EL SALVADOR:

1) La Sociedad tendra el nombre que el inversionista escoja, seguido de las siglas de tipo de
sociedad que elijan constituir;

2) La Sociedad sera de nacionalidad salvadorenfia;

3) El domicilio de la Sociedad ser& el de la ciudad en donde se vaya a asentar las oficinas
principales, estableciéndose ademas que podra abrir sucursales en otras ciudades de El
Salvador, o en el exterior;

4) El término de existencia de la Sociedad puede ser por tiempo determinado o
indeterminado;

5) El capital minimo debera ser de ¢100,000 equivalentes a US$ 11,428.57 (al elegirse
constituir Sociedad Andnima, Sociedad en Comandita por acciones o Sociedad de
Responsabilidad Limitada).

6) De acuerdo con el Codigo de Comercio, el capital debe ser pagado al momento de firmar
la escritura publica de constitucion de la Sociedad.

7) Para la constitucion de la Sociedad seran necesarios por lo menos DOS ACCIONISTAS,
estableciéndose el porcentaje de acciones (S.A. 0 S en C. Por acciones) o participaciones
(S. Ltda, S. Comandita Simple y S. Colectiva) que cada uno de ellos tendra.



INSTITUCIONES REGULADORAS DE NORMAS EN EL SECTOR AGRICOLA EN EL
SALVADOR.

Las instituciones reguladoras son todas aquellas que busca fomentar el desarrollo de un sector
mediante la orientacién o modificacion de conductas o aspectos estructurales de un sector a
través de iniciativas gubernamentales como reglamentos o practicas los cuales tienen elobjetivo
Controlar la calidad e inocuidad de los productos que entran en el mercado nacional.

DESCRIPCION DE LAS INSTITUCIONES REGULADORES DEL SECTOR AGRICOLA

EI CONACYT, como ente nacional de acreditacion, seria la institucién responsable de estudiar y
aprobar las normativas para que el MAG pudiese certificar a productores y proveedores de frutas.
Por la falta de normas nacionales para cada tipo de fruta, los productores, proveedores y
compradores deben atenerse a las normas promulgadas por el Codex Alimentarius, bajo el
auspicio de la FAO y la OMS. De entre las cuales destacan el Codigo Internacional de Conducta
para la distribucion y utilizacién de plaguicidas (FAO); y el Codigo Internacional de Practicas
Recomendado para el Envasado y Transporte de Frutas y Hortalizas Frescas (OMS).

MARCO NORMATIVO DE LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA

El Cadigo Internacional Recomendado de Practicas “Principios Generales de Higiene de los
Alimentos” fue adoptado por la Comision del Codex Alimentarius en 1969 y revisado en 1979 y
1985.

REGLAMENTO TECNICO CENTROAMERICANO En Centroamérica, como medida para facilitar
el comercio de alimentos procesados entre paises de la regién, se armonizaron las exigencias en
materia de aseguramiento de la calidad e inocuidad de alimentos procesados, mediante algunas
regulaciones regionales como el Reglamento Técnico Centroamericano RTCA 67. 01.33:06
Alimentos Procesados: Buenas Practicas de Manufactura y el RTCA 67.01.31:06 Alimentos
Procesados: Procedimientos para Otorgar el Registro Sanitario y la Inscripcién Sanitaria.

BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA PARA ALIMENTOS PROCESADOS

Las Buenas Practicas de Manufactura tienen como objetivo establecer las disposiciones
generales sobre practicas de higiene y de operacién durante la industrializacién de los productos
alimenticios a fin de garantizar alimentos inocuos y de calidad. Estas disposiciones seran
aplicadas a toda aquella industria de alimentos que opere y distribuya sus productos en el territorio
centroamericano.

REQUISITOS A CUMPLIR SEGUN LA LEGISLACION SALVADORENA

e Procedimientos para otorgar el registro sanitario y la inscripcién sanitaria de alimentos
procesados. Al realizar esto, el Laboratorio Central Dr. Max Blonck, otorgard un ndamero,
el cual debera colocar en la etiqueta de su producto, que indica el cumplimiento de la
misma.



LEYES ADUANALES

Es importante tener en cuenta leyes aduanales si en algin momento se desea exportar los
productos a elaborar. A continuacion, se presentan algunos requerimientos para cumplir con
estas leyes.

CAPITULO II: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia del estudio sera la siguiente, la cual esta compuesta en dos macro enfoques los
cuales son:

PLANIFICACION Y EJECUCION PLANIFICACION:
La planificacion esta conformada por tres fases las cuales son:

e Problema y objetivos: en esta fase se determinan y formula el problema que se va a
investigar, ademas de determinar los objetivos que se deben seguir para la investigacion
con la respectiva justificacion de la investigacion.

¢ Marco teérico: el marco te6rico se van a establecer las hip6tesis a estudiar teniendo en
cuenta todo el entorno que rodean a las cooperativas, ademas se definiran las variables
de investigacion.

e Disefio metodoldgico. Aqui se definiran todos los aspectos para realizar la investigacion,
como definir la muestran medios de recoleccién de datos y los procedimientos de
recoleccion.

EJECUCION:

La ejecucion es de forma secuencial y se recopilaran los datos de campo como primer punto para
luego realizar su posterior tabulacion analisis y presentacion de informes finales.

2.1 FASE 1: PROBLEMA'Y OBJETIVO

La mayoria de las ideas iniciales son vagas y requieren analizarse con cuidado para que se
transformen en planteamientos mas precisos y estructurados, en particular en el proceso
cuantitativo. Cuando una persona concibe una idea de investigacion, debe familiarizarse con el
campo de conocimiento en el que se ubica la idea.

2.1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

El punto de partida de toda investigacién consiste en determinar qué es lo que se pretende
investigar. Toda investigacion parte del interés de solucionar o encontrar respuesta a un problema
o del deseo de hacer avanzar el conocimiento sobre algun tema. Por lo general, se empieza con
la eleccién de temas de interés amplio hasta determinar preguntas sobre tépicos especificos
susceptibles de investigarse. Al principio se suele tener una nocion general y vaga de la situacion
problematica, la que poco a poco se va concretando hasta lograr la identificacién del problema a
estudiar



2.1.2 FORMULACION DE OBJETIVOS

En primer lugar, es necesario establecer qué se pretende con la investigacion, es decir, cuales
son sus objetivos. Con unas investigaciones se busca, ante todo, contribuir a resolver un
problema en especial; en tal caso, debe mencionarse cudl es ese problema y de qué manera se
piensa que el estudio ayudara a resolverlo. Otras investigaciones tienen como objetivo principal
probar una teoria o aportar evidencias empiricas a favor de ella. Los objetivos debenexpresarse
con claridad y ser especificos, medibles, apropiados y realistas, es decir, susceptibles de
alcanzarse.

2.1.3 JUSTIFICACION DEL TEMA

Ademas de los objetivos y las preguntas de investigacion, es necesario justificar el estudio
mediante la exposicién de sus razones (el para qué del estudio o por qué debe efectuarse). La
mayoria de las investigaciones se ejecutan con un propoésito definido, pues no se hacen
simplemente por capricho de una persona, y ese propésito debe ser lo suficientemente
significativo para que se justifique su realizacion. Ademas, en muchos casos se tiene que explicar
por qué es conveniente llevar a cabo la investigacion y cuéles son los beneficios que se derivaran
de ella: el pasante debera exponer a un comité escolar el valor de la tesis

2.2 FASE 2: MARCO TEORICO, LEGAL Y CONCEPTUAL

Los elementos tedricos extraidos de la revision de literatura, estudios y teorias pertinentes al tema
en estudio constituyen la base para la seleccion de los fundamentos conceptuales y la formulacion
del marco tedrico del estudio. En este momento se aboca la tarea de construir un referente tedrico
para el problema, lo cual significa contar con el bagaje conceptual y de teorias ya elaboradas al
respecto, pero reelaboradas para los fines especificos del estudio propuesto. El marco teérico o
referente conceptual representa el contexto teérico dentro del cual se ubica el problema. Resulta
de una seleccién de los aspectos mas pertinentes del cuerpo teérico general referidos al tema
especifico elegido para su estudio. De esta manera el problema queda vinculado a una estructura
tedrica mas amplia y provee una explicacion general del mismo. De manera mas especifica el
marco tedrico comprende la ubicacién del problema en una determinada situacion histérico social,
sus relaciones con otros fendmenos, las relaciones de los resultados por alcanzar con otros ya
logrados, como también definiciones de nuevos conceptos, redefiniciones de otros,
clasificaciones, tipologias por usar, etc.

2.2.1 MARCO CONTEXTUAL

el marco contextual enmarca o delimita, el ambito o el ambiente fisico dentro del cual se desarrolla
el trabajo, un mismo tema de investigacion puede arrojar resultados contrastantes, dependiendo
del lugar en el que se aplica. Por ej. se podria investigar del tema de violencia familiar en varios
paises diferentes, y evidentemente los resultados podrian ser sumamente opuestos, porque en
sus resultados estara influyendo el nivel de educacion de la pareja, la cultura propia de cada
lugar, el nivel socio econémico y muchos otros factores que el investigador debe considerar al



momento de realizar la evaluacion de los resultados. El marco contextual; influye en los objetivos
tanto generales como especificos, porque brinda las caracteristicas particulares que se
consideren mas apropiadas para la obtencion del marco teérico En segundo término, el marco
contextual aporta peculiaridades y elementos cualitativos y cuantitativos de las personas,
ambiente o medio en el que se desarrolla la investigacion.

APOYO QUE RECIBEN ACTUALMENTE LOS AGRICULTORES

Las entidades que estdn apoyando actualmente a los agricultores en San Rafael Oriente y zonas
a aledafa al municipio se presentan continuacion.

e EI CENTA apoya con asistencia técnica a los agricultores e insumos veterinarios para el
ganado y aves de corral. Ademas, se brinda un soporte estudios de suelo en la innovacién
de los procesos de siembra y la generacibn de abono organico para fortalecer los
nutrientes necesarios a los cultivos. Como también en capacitar los agricultores a
implementar tecnologia en la agricultura para el control de plagas.

e Existe un convenio entre la UDAA y EL SICA para la creacion de huertos caseros que se
estan implementando en la actualidad.

POSIBLES FUENTES DE FINANCIAMIENTO
FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Las fuentes que se van a utilizar para conseguir los recursos que permitan financiar el proyecto.
Entre las fuentes de financiamiento que se pueden utilizar estan las fuentes internas y fuentes
externas. La principal fuente del financiamiento del proyecto sera la contraparte y se desglosan
de las siguientes maneras. .

¢ financiamiento sera de un 65% Inversion del Fondo Para el Desarrollo Econdmico y Social
para el desarrollo de los municipios, (FODES).

e Banco de Desarrollo de El Salvador (BANDESAL) con 20%

e Aportaciones por parte de los de los agricultores con 15% que pertenecen a la UDAA.

DESCRIPCION DE LA ZONA

El Municipio de San Rafael Oriente, de acuerdo a los antecedentes historicos, se origind en el
Paraje denominado “El Tempiscal”, debido a que ese lugar estaba lleno de arboles de tempisque.
Segun su origen, este lugar pertenecia a la jurisdiccion de Chinameca, y en el afio de 1880, se le
llamo6 San Rafael, en honor al Dr. Rafael Zaldivar, que para en ese entonces era el presidente de
la Republica. Segun la historia, el sefior Zaldivar viajaba en mula desde San Salvador y pasaba
a menudo por este lugar ya que él poseia una hacienda, al sur de este paraje.

CANALES DE COMERCIALIZACION

El uso de canales de comercializacion es un referente de la complejidad de operaciones de los
productores, la ausencia en la utilizaciébn de estos canales es una sefal de informacién
imperfecta, falta de acceso a mercados o uso de la produccién exclusivamente para
autoconsumo.



En El Salvador, la intermediacion del comercio no es una practica generalizada territorios que
tienen un alto nivel de concentracion en el uso de canales contrastan con otros que no lo utilizan.
En este ultimo grupo, existe algunos municipios que se ubican en el extremo inferior del
porcentaje de productores que utilizan los canales de comercializacion como Salcoatitan, Turin,
Ciudad Barrios, Meanguera, San Antonio; los productores que si utilizan los canales lo hacen
priorizando la modalidad minorista por sobre el canal mayorista. Estas caracteristicas son
coherentes con dos situaciones particulares, volimenes de produccion

Caracterizacion de los Productos El tubérculo de la jicama posee grande nutriente y beneficios,
a continuacion, se presenta una lista del producto derivado de jicama como principal materia
prima para la fabricacién. Jugo, Jicama deshidratada, Snack, Jarabe, Vinos, Conserva, Yogurt,
Mermelada, Galletas, Sorbete, Licor, Te y reposteria.

Sub productos: Pan, Semillas de jicama, Pasas de jicama, Almidén y Bolsa biodegradable.

CAPITULO IIl;: INFORMACION PRIMARIA

3.1 METODOLOGIA GENERAL DE DIAGNOSTICO

La metodologia general del diagnéstico se recolecta inicialmente informacion clave como la
identificacion y seleccion de los productos a analizar en la investigacion, luego de esto, se
sustenta con bases recolectadas de informacion primaria y secundaria, para el disefio de la
solucién, como procesamiento de la jicama en el pais, la aplicacién para los mercados de
consumo, abastecimiento, competidor y distribucion. Es importante mencionar que antes de
abarcar todos los puntos del diagndstico es importante una planificacion, ya que solo es posible
disefiar un estudio exitoso con este punto, tras la identificacién precisa del problema que se ha
de abordar. Una vez conocida e interpretada esa problematica, se postula el desarrollo de las
alternativas para su abordaje o solucion. Después de definir las ventajas y las desventajas de
esos posibles enfoques, se opta por la planificacibn mas conveniente y se decide su puesta en
practica. A continuacién, se presenta de manera general la estructura esquematizada a seguir,
en la cual se estableceran los aspectos relevantes en cada uno de sus elementos, esta estructura
esta establecida de la siguientes
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llustracion 2: ESQUEMA DE LA METODOLOGIA DEL DIAGNOSTICO

3.1.1 SITUACION ATUAL DE LA ALCALDIA Y LOS AGRICULTORES

El sector agropecuario necesitaba de instituciones que jugaran un papel relevante en el proceso
de transformacion econémica, social y politica del movimiento, por esta razén surge la unidad de
desarrollo agropecuaria de agricultores (UDAA). La unidad de desarrollo agropecuaria de
agricultores. Nace como iniciativa de un grupo de agricultores locales en conjunto con la alcaldia
para generar y compartir buscar tecnologia aplicada a la agricultura y asesoria para obtener
producto de mayor calidad y brindarles el medio adecuado para darles un valor agregado a
diferentes productos entre ellos en mas sobresaliente es el tubérculo de la jicama que se
producen en mayor superficie en municipio.

3.2 PRESELECCION DE LOS PRODUCTOS

En el presente estudio de la seleccion de los productos que entraran en el analisis de mercado,
esta conformado por los productores derivados de la jicama. El estudio para determinar cuales
son los resultados de los factores mas importantes para filtrar los productos. En el siguiente
esquema se muestra la funcionalidad del analisis
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3.2.1 METODOLOGIA DE LA PRESELECCION DE PRODUCTOS

Como metodologia se denomina la serie de métodos y técnicas de rigor cientifico que se aplican
sisteméticamente durante un proceso de investigacion para alcanzar un resultado teéricamente
valido. Con esto, el analisis tendra una vision objetiva y disminuir el ruido que pueda causar la
variabilidad de los datos, para poder seleccionar de mejor manera los productos a elegir.

El sondeo de mercado es una herramienta de observacion de alguna cuestién relativa al mercado
en el que se encuentra una empresa que ofrece un producto o servicio. Se utilizara para obtener
un resultado estadistico breve y rapido que te permita hacer una pequefia idea de cual es la
situacion del mercado sobre que piensan los consumidores, productores y alcaldia. Podemos
decir, que este sondeo de mercado es una busqueda generalizada de informacién que no utiliza
herramientas muy precisas.

Para realizar los procesos de fabricacion es muy importante tomar en cuenta las particularidades
del proceso que incluird la elaboracion de los diferentes productos derivados de la jicama, en este
criterio se examina la complejidad que los diferentes procesos tienen desde el punto de vista de
transformacion de algunas de las propiedades naturales ya sean estas fisicas o quimicas que son
propias del tubérculo, que para el caso de los productos derivados de la jicama son deseables que
se conserven pues se tiene como objetivo en gran medida conservar dichas propiedades en los
productos que se fabricaran en la empresa.

3.2.2 EVALUACION DEL CRITERIO

Siempre hay que contar con ese umbral probabilistico de incertidumbre por lo que la decisién
variara en funcion de factores externos no controlables, pero en la medida de lo posible si
evitables y disminuir su impacto lo mas posible para/con la decisién tomada alcanzando el objetivo
que se habia propuesto. El modelo tomado es el siguiente: Modelo de Hurwicz Este modelo toma
una logica intermedia y para el peor valor da un valor de 1-a, mientras que para el valor mas alto
otorga un valor de a, donde a es el valor de optimismo que utilizamos, este valor oscilade 0 a 1,
sin llegar a los extremos para no coincidir con las teorias anteriores, un valor razonable es 1/2,
para nuestro caso trabajamos con a=1/4.

Se conoce como tecnologia al conjunto de instrumentos, recursos técnicos o procedimientos
empleados en un determinado campo o sector. En este criterio se evaluaran los productos que
presentes procedimientos similares en su fabricacién, lo cual representa una ventaja, debido al
aprovechamiento de maquinaria y equipo en los productos que impliquen uno o mas procesos en
comun.

En el cual los productos que mas sobresalen en puntaje son los siguientes: es jugo de jicama 'y
las galletas.

La contraparte ha presentado una serie de productos que ve como potenciales y que se les da
énfasis por la pretension que la alcaldia y sus agricultores asociados tiene de producir,
comercializar y distribuir dichos productos y con ello volver mas rentable a la institucion por medio
de la venta de productos potenciales a los cuales se pretende apostar , en este criterio se les ha
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dado relevancia a los productos con mayor aseguramiento de clientes segun las opiniones de las
autoridades de la contraparte ya que ven la posibilidad de un mercado para dichos productos en
la zona oriental.

Después de realizar un analisis exhaustivo y objetivo se decide elegir los productos como el jugo,
sorbete y galletas, estos productos seran de vital importancia ya que se colocaran en estudio en
cada mercado de la etapa de diagndstico, lo podemos ver en el siguiente esquema:

3.3 MERCADO DE CONSUMO

En este caso particular de investigacion sera de forma mixta, ya que presenta tanto rasgos
caracteristicos de una investigacion exploratoria de expertos como literaria, esto se ve orientado
de esta manera debido a la coyuntura en el mundo en la actualidad.

La segmentacién, Primeramente, basandose en la macro segmentacion se hace referencia a
personas de la zona orientas y la zona central, como también personas que busquen productos
con sabores innovadores. En la micro segmentacion se toca mas a fondo y de forma mas
especifica a las personas a las cuales se desea llegar como lo son personas de 18 afios en
adelante que tengan un ingreso mayor a $200, que sean de cualquier tipo de estado civil como
también cualquier género, como también de El pais de El Salvador, haciendo referencias a los
municipios de San Miguel, Usulutan como a San Salvador.

Este perfil es muy importante ya que dependiendo del perfil del encuestador se podra realizar la
encuesta de forma adecuada se debe tomar en cuenta que las encuestas seran Online en una
gran parte, pero describiendo al encuestador como el que disefia la herramienta, realiza la
encuesta o envia la encuesta, los requisitos del encuestador en este caso son los siguientes

Cabe recalcar que estas exclusiones son basadas de la segmentacién de mercado antes
mencionada, estas exclusiones se determinaran restando las personas que no cumplan con el
filtro determinado para la exclusidon en particular de la poblacién total anteriormente determinada,
esto con el fin de llegar al segmento especifico que se desea estudiar para realizar las posteriores
proyecciones de demanda.

El universo de estudio son los departamentos de San Miguel, Usulutan y San Salvador, con ayuda
de la recoleccion de datos estadisticos obtenido a través del Censo de Poblacion y Viviendas del
afio 2007, a través de documentos en linea de la Direccion General de Estadisticas y Censos
(DIGESTYC).

Para determinacion de la Poblaciéon sujeta a estudio = 1,079,337 personas y la Muestra
poblacional 146 encuestas.

Para poder llevar a cabo las encuestas es necesario determinar el proceso con el cual se
realizaran, por tanto, a continuacion, se define los pasos a seguir para realizarlas.
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El analisis de la zona.

Para esto es necesario utilizar la zona es la que los integrantes de este trabajo de grado son
residentes como lo son San Miguel y San Salvador; para el departamento de Usulutan se utilizan
los recursos que por la coyuntura que se vive es necesario acudir, son las amistades residentes
de ese municipio mediante un enlace que los direccione a la encuesta que posteriormente sera
adjuntado.

Aqui se define como se les pedir4 a las personas que realicen la encuesta, es decir o que se
debe de enviar o postear en los medios electrénicos.

Aqui se define como se les pedira a las personas que realicen la encuesta, es decir lo que se
debe de enviar o postear en los medios electronicos.

En esta etapa se busca determinar un objetivo especifico por cada una de las preguntas antes
formuladas en la herramienta de captacién de la informacion, es importante ya que este objetivo
nos ayuda a poder realizar una conclusion objetiva luego de poder realizar la medicién de la
pregunta mediante la tabulacion. Dentro de esta etapa de hace un cuadro el cual se agrupan por
temas los tipos de preguntas que se realizaran, se plantean indicadores que es lo que se medira,
posteriormente cual es el resultado que se desea alcanzar y posteriormente se determina la
pregunta, esto sera importante para determinar los hallazgos.

Aqui se hace referencia a la forma en que se realizaran las proyecciones del afio 1y los préximos
4 afos, para asi formar un horizonte de estudio de 5 afios, esto se hace mediante la metodologia
de método de encuesta, cuota de mercado y capacidad de la empresa.

Se utilizan estos 3 enfoques importantes ya que son fundamentales para poder determinar la
demanda potencial del horizonte de estudio, a continuacion, se describe brevemente los 3
aspectos.

Método de encuesta Como su nombre lo menciona es donde se acudird a la encuesta y las
preguntas relevantes que le dan la aceptacion, frecuencia de compra y cantidad de unidades por
frecuencia de compra, es importante los porcentajes ya que son los que se utilizaran para
determinar el afio 1 junto con la poblacién que se determiné en fases previas a la tabulacion.

Cuota de mercado

Aqui se hace mencion a datos relacionados con el mercado y se utiliza el método causal para
poder realizar las proyecciones, esto quiere decir a que ya que no se cuenta con datos especificos
sobre este tipo de productos se procede a poder relacionar variables que en este caso se hara
mediante la inflacion.

Capacidad de la empresa Después de haber realizado todo lo anterior se procede a determinar
la demanda que tendra la empresa que posteriormente sera utiliza para determinar la capacidad
de la empresa.

Para la demanda se tom0 a las personas como se definieron en la segmentacion de 18 afios en
delante de los departamentos de San Salvador, Usulutan y San Miguel, es decir que es la
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poblacion meta como se muestra en la siguiente tabla, datos obtenidos como base el Censo de
Poblacion y Viviendas del afio 2007, a través de documentos en linea de la Direccién General de
Estadisticas y Censos (DIGESTYC).

Es un procedimiento de analisis numérico en la que, dados un conjunto de datos (pares
ordenados y familia de funciones), se intenta determinar la funcion continua que mejor se
aproxime a los datos (linea de regresién o la linea de mejor ajuste), proporcionando una
demostracion visual de la relacion entre los puntos de los mismos. En su forma mas simple, busca
minimizar la suma de cuadrados de las diferencias ordenadas (llamadas residuos) entre los
puntos generados por la funcidon y los correspondientes datos

Con este dato se procede a proyectar el consumo de los afios posteriores que seran los afios del
2021 al 2025, tomando en cuenta el afio actual 2020 ya que no se cuenta con ese dato. (cabe
recalcar que estas proyecciones son de consumo de bebidas y golosinas, lo cual nos servira para
colocarla en funcién de nuestra variable para proyectar nuestras ventas).

X afno proyeccion de consumo de bebidas Proyeccion de consumo de galletas
11 2020 16391636.53 5591552.58
12 2021 16234318.09 5187706.81
13 2022 16076999.65 4783861.04
14 2023 15919681.21 4380015.27
15 2024 15762362.77 3976169.5
16 2025 15605044.33 3572323.73

llustracion 3:Proyecciones de consumo

Se toma como primer valor suponiendo en el afio 2020 el valor que resulto de las encuestas para
ser la base de la proyeccion y posteriormente se proyectaran los 5 afios posteriores como se
muestra en la tabla siguiente:

Se toma como primer valor suponiendo en el afio 2020 el valor que resulto de las encuestas para
ser la base de la proyeccién y posteriormente se proyectaran los 5 afios posteriores como se
muestra en la tabla siguiente:

las demandas de la bebida y las galletas respectivamente se ven asi:

Prondstico | Prondstico

afio Proyec_ciones Proyeccion | (Y'n/Y'n-1) (Y'n/Y'n-1) de ventas de ventas
bebidas de galletas bebidas Galletas bebida galletas

(unidades) | (unidades)
2020 16391636.53 | 5591552.58 16391636.5 | 5591552.58
2021 16234318.09 | 5187706.81 | 0.990402518 | 0.927775736 | 16,234,318 | 5187706.81
2022 16076999.65 | 4783861.04 | 0.990309514 | 0.922153317 | 16,077,000 | 4783861.04
2023 15919681.21 | 4380015.27 | 0.990214689 | 0.915581626 | 15,919,681 | 4380015.27
2024 15762362.77 | 3976169.5 | 0.990117991 | 0.907798091 | 15,762,363 | 3976169.5
2025 15605044.33 | 3572323.73 | 0.990019362 | 0.898433462 | 15,605,044 | 3572323.73

llustracion 4:las demandas de la bebida y las galletas respectivamente se ven asi:
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Para las proyecciones de cada uno de estos, se tomara la proyeccion total de cada afio y se le
aplicara el porcentaje de cada presentacion para que nos arroje la proyeccion de venta por tipo
de presentacion.

Pronéstico de
afo ventas bebida 250 ml (31%) 500 ml (38%) 11t (37%)
(unidades)
2020 16391636.5 5081407.315 6228821.87 6064905.51
2021 16,234,318 5032638.58 6169040.84 6006697.66
2022 16,077,000 4983870 6109260 5948490
2023 15,919,681 4935101.11 6049478.78 5890281.97
2024 15,762,363 4886332.53 5989697.94 5832074.31
2025 15,605,044 4837563.64 5929916.72 5773866.28

llustracion 5: Pronostico de ventas segun presentacion para jugo de jicama

Pronéstico
afio de ventas | 3galletas | 4galletas | 6 galletas
galletas (28.33%) (44.33%) (27.33%)
(unidades)
2020 5591552.58 | 1584086.85 | 2478735.26 | 1528171.32
2021 5187706.81 | 1469677.34 | 2299710.43 | 1417800.27
2022 4783861.04 | 1355267.83 | 2120685.6| 1307429.22
2023 4380015.27 | 1240858.33 | 1941660.77 | 1197058.17
2024 3976169.5 | 1126448.82 | 1762635.94 | 1086687.12
2025 3572323.73 | 1012039.31 | 1583611.11 | 976316.075

llustracion 6: Proyecciones de ventas segun presentacion de galleta de jicama

Para esta esta etapa se vio a bien definir estrategias segun el marketing mix (4p), ya que nos da
una visualizacion clara de los hallazgos en este mercado y asi poder orientar nuestras estrategias
a lo que el mercado estd demandando en cuando a producto, plaza, precio y promocién. Al hacer
marketing a diferentes productos, esta estrategia funciona como una herramienta comercial. La
combinacion de marketing tiene un papel crucial en diferenciar la calidad Unica del producto de la
competencia, y a menudo es tan bueno como con las 4P; precio, producto, promocion y lugar.

Producto como estrategias de marketing se aprovechara mucho las propiedades del tubérculo de
jicama ya que es rica en vitaminas C, E, calcio, potasio, fosforo, hierro y fibra. Esto para hacer
énfasis y optar por una bebida saludable que las personas puedan consumir por su alto grado
nutricional, también apostando que los padres compren a sus hijos y personas de la tercera edad
basandose en su grado nutricional.
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Las propuestas son:

Productos innovadores nunca antes elaborados en el mercado.

Productos con un alto grado nutritivo que aportan muchisimo a la salud.

Los productos que saldran al mercado seran la bebida y galleta derivada de la jicama, se
descarta el sorbete el cual no tenia una aceptacion considerable para que se considerara
relevante en ventas.

Plaza Dentro de estas estrategias se hace mencion a los lugares donde las personas prefieren
adquirir los productos derivados de la jicama y como introduccién al mercado es necesario tomar
en cuentas para llegar a la mayor cantidad de personas,

las estrategias son:

Para la bebida derivada de la jicama es necesario apostar por las ventas en los
supermercados Super Selectos, Despensa de Don Juan y despensa familiar.

Para las galletas derivadas de jicama se utilizaran los super mercados Super Selectos,
Despensa de Don Juan y despensa familiar.

Promocién Para este tipo de estrategias se utilizaran las establecidas en la encuesta y es donde
las personas quieren recibir informacion de estos productos en este caso

la estrategia es:

Publicidad por medio de las redes sociales, paginas web y T.V.

Se podria optar por una agencia de marketing digital para captar en redes sociales
mediante filtros. Precio Para esto se realiza posteriormente en la etapa de disefio donde
se establece el precio, se buscara colocar un precio competitivo.

3.4

MERCADO COMPETIDOR

Los competidores son un conjunto de compafiias que ofrecen productos o servicios de la
misma naturaleza que los de otra compafiia. También se denomina de esta forma al conjunto
de marcas que ofrecen productos o servicios que son de distinta naturaleza pero que cubren
las mismas necesidades, por lo que pueden restarse mercado. Segun Kotler (1991) el
mercado competidor son las compafiias e individuos que se desenvuelven en el mismo ramo,
produciendo un mismo producto, u otro que lo remplace. Este mercado lo conforman
principalmente aquellos competidores directos e indirectos.

3.4.1 METODOLOGIA

Para llevar a cabo el estudio del mercado competidor se seguira una metodologia que se
detalla a continuacion:
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[SENERALIDADES DEL MERCADO COMPETIDOR

PEFICION DE OBJETIVOS
ANALISIS DE COMPETIDORES

PROYECCIONES

llustracion 7: Metodologia de la etapa

Dentro de las fuentes primarias son aquellas que contienen informacion original, que ha sido
publicada por primera vez y que no ha sido filtrada, interpretada o evaluada por nadie mas. Son
producto de una investigacion o de una actividad eminentemente creativa. Para realizar la
recoleccién de informacion para el estudio se utilizaran las siguientes técnicas de investigacion:

TECNICA HACIA QUIEN VA DIRIGIDO

Las entrevistas seran directamente con productores y/o
distribuidores de algunos productos similares y sustitutos

Encuesta de los productos analizados.
telefénic
a También, se hara una entrevista a un especialista para

comparar la competencia con nuestro producto en cuanto a
nivel de valores nutritivos.

Se haran visitas a establecimientos de venta y de ser
posible a las empresas productoras competidoras, en
MERCADO forma de clientes, para poder observar aquellas
COMPETIDO caracteristicas de estas, que pueden afectar a nuestro
producto y para determinar:

Observac
fon 1. Productos que ofrece al mercado
directa
2. Servicios que presta.
3. Precios que maneja
4. Estrategias de mercado

5. Canales y formas de distribucién
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El sondeo de mercado es una herramienta de observacion
de alguna cuestion relativa al mercado en el que se
encuentra una empresa que ofrece un producto o servicio.
Se utilizara para obtener un resultado estadistico breve y
Sondeo  rapido que te permita hacer una pequefa idea de cual es la Encuesta
situacion del mercado sobre que piensan los
consumidores, productores y alcaldia. Podemos decir, que
este sondeo de mercado es una busqueda generalizada de
informacion que no utiliza herramientas muy precisas.

llustracion 8:Tipos de fuentes primaria de la investigacion

3.4.2 GENERALIDADES DEL MERCADO COMPETIDOR

Los competidores son todos aquellas entidades o personas que de una u otra manera poseen o
comercializan productos iguales o similares los cuales cumplen las con las expectativas de los
clientes. El andlisis de la competencia es de las primeras tareas de toda organizacion que busca
diferenciarse en su sector. Para ello, es preciso identificar quienes son nuestros tipos de
competidores directos, indirectos y sustitutos antes de lanzarnos a la aventura. Un previo paso
que, en muchas ocasiones, es dificil de definir. Ademas, dependiendo de para qué objetivos
gueramos alcanzar, la competencia puede varias. Asi pues, vamos a diferencias los tipos de
competencia de productos, qué significa competidores, claves para identificar la competencia
perfecta e imperfecta, uno de los pasos claves en nuestro analisis de la competencia, y demas
elementos que nos ayudan a hacer un buen analisis de la competencia.

Investigar e identificar si existe competencia en El Salvador, especificamente en los
departamentos de San Miguel, Usuluan y San Salvador, para los productos derivados de la jicama
ya sea de forma directa o indirecta para conocer agquellas variables que se consideren
fundamentales en la visualizacién de las tendencias y comportamiento de la competencia en el
futuro.

Teniendo en cuenta cada uno de los puntos anteriores se empiezan a analizar la competencia,
este analisis debe constar de:

& Radio de & Delos puntos I & Posibles

é accion o k= fuertesy & movimientos y
< influencia Z debiles ¥ reacciones

z

q

llustracion 9:Estudio de la competencia en etapas.
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Luego de identificar la importancia del estudio de mercado consumidor, es necesario determinar
la informacién requerida para el desarrollo de dicho estudio y de esta forma establecer los medios
e instrumentos a emplear para su obtencion, esto se explica en el siguiente apartado.

3.4.3 ANALISIS DEL COMPETIDOR

SEGMENTACION Las empresas que se tomaran en cuenta para el estudio deben encajar en el
siguiente perfil general:

Peben ofreceril | Envase con
é»wm valor Contener el minimollll yolumen entre 250

:
Empmsd ofrezca

productos
paturales

,

futricional en losi posible quimicos ol a1l (para las
productos bebidas)

: ]
!E nvolturas de 27 a tEnvase de pinta a
500 gr para las galén en los

galletas sorbetes

llustracion 10:Segmentacion del analisis competidor

3.4.4 PERFIL DEL COMPETIDOR

El perfil de competidores es una herramienta de la inteligencia competitiva para presentar de una
forma adecuada y préactica la informacion relativa a un competidor de nuestra empresa. Se
presenta la informacion debe recogerse para cada area de interés en un perfil de competidor.

Después de un analisis exhaustivo en base al nivel de nutrientes, de las tres clases de productos,
gue son las bebidas, galletas y sorbete; habia una serie de posibles competidores, es
técnicamente imposible investigar a todos, es por eso pasaron una serie de filtros donde el estudio
enfocara su atencion y realizar estrategias de competencia, estos son:

P

llustracion 11: Detalle de los competidores de cada producto
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| GALLETA

DIET GRAN VITA

' QuAKER ! Bervita |l TtosH B! GuLLoN

llustracién 12:Detalle de los competidores de cada producto

SORBETE
SAN JULIAN

ACAI BEN
ROOTS JERRYS

llustracion 13: Detalle de los competidores de cada producto

HAAGEN-

'RlOSOTO ' DAZS

Es imperativo realizar una aclaracion de los productos indirectos, existen productos en el pais
gue no se han tomado en cuenta para el analisis ya que estos no fueron encontrados en los
centros comerciales al hacer el trabajo de campo.

TODOS LOS SUPER PRODUCTOS QUE

PRODUCTOS MERCADOS ENREAN EN EL

EXITENTES ANALISIS

llustracion 14: Metodologia final de seleccion de productos

3.4.5 DESCRIPCION DE LOS COMPETIDORES INDIRECTOS

4 AREA A Lol
-Analisi

GEOGRAFICA DE 5 e
interno  de

1-HISTORIA 2-PERFIL 3

GENERAL DE ESTRATEGIAS DISTRIBUCION Y
LOS OEL . DE PREDOMINANG la
CONSUMID

DIFERENCIACI
ON

A EN LA QUE S§ competenci
DISTRIBUYEN

LOS PRODUCTOS d

COMPETIDO

RES OR

llustracion 15: 3 Pasos para describir a la competencia
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El desglose de cada uno de los competidores presentado en el esquema previo se desarrolla a
continuacion:

3.4.6 ANALISIS DE COMPETENCIA INDIRECTA DE BEBIDAS

Dr juice, Houssy, V8, Del monte, Herb aloe, Aloe vera, Aloe vera, Aloe drink vera , Aloe vera
King sugar free , Aloe vera king pifia, Aloe vera kiwi, Aloe vera fresa, Aloe vera uva, Aloe vera
coco, Aloe vera chia, Savila oroginal.

3.4.7 ANALISIS COMPETENCIA INDIRECTA GALLETA

Quaker galleta de avena frutos rojos, Quaker galleta de avena mora, Quaker galleta de avena
manzana verde, Galletas de arAndano de Belvita haranja, Galletas de arAndanos Belvita, galletas
wafer multicereal de kiwi, tosh mousse de naranja, Galletas de Avena con Arandanos, Chispas
de Yoghurt Plegadizo, Digestive Avena naranja,

3.4.8 ANALISIS DE COMPETENCIA INDIRECTA DE SORBETE

Fresa, Coco, Banano, Pifia, Limoén, Naranja, Mandarina, Mora, Marafion, Mango, Vainilla Fresa
Chocolate Caramelo Ron con pasas Fantasia (chicle) Pistacho (con trocitos de mani) Fresa, Ron
con pasas, Dragon Fruit, Pintura Acai

3.4.9 DESCRIPCION DE LOS COMPETIDORES SUSTITUTOS DE BEBIDAS

POWERADE  \coram GATORADE
NECTARDE ~ PONCHE DE JUGODELVALLE  PONCHE DE
NECTARDE  MELOCOTON FRUTA .2 NARANJA FRUTA
NOMBRE = MELOCOTON,  ,NECTARDE POWERADE UVA CASCADA  JUGODELVALLE GATORADE UVA
DE NECTAR DE MANZANA  POWERADE O NARANJA  MANDARINA GATORADE
PRODUCTO MANZANA, NECTAR NECTARDE  MANDARINA JUGODELVALLE  MANDARINA
) DE PERA,NECTAR  PERA, POWERADE 0%\ COCOPINA PONCHE GATORADE
DE PINA NECTARDE  NARANJA ot JUGODELVALLE  NARANJA
PINA POWERADE  ECTAR LIMON GATORADE
FRUTAS FRUTAS
500ml $0.65 192m $020 500ml  $0.65
PRECIOY = %0 ;‘;(;"“‘I $050 | 331 milata 750 mi 200 mi wssm :?0 mi soé?oo 750 mi
TAMANO sg‘ag"l" $0.50 $0.75 $0.50 $0.25 doni 098 $0.75
* 300ml  $0.40 251 $1.25 o : 300ml  $0.40
PLASTICO
TIPODE  CAJADE CARTON LATA PLASTICOPET = CAJA PET PLASTICOPET  PLASTICO PET
BOTELLA LATA LATA
FRUTA% 30% 30% ‘ 30% 30% 30% .
b ok 2AR0S 3AROS 2A80S  2AR0S  1AROS 2AR08 3AROS
nggég : WALMART W&L}gT WALMART WALMART
WALMART . oc B oy SELECTOS  SUPER s WALMART
suPeRmER | SUPER SELECTOS 7 o s MAXI  SELECTOS Se\boros | SUPER SELECTOS
MAXI DESPENSA DESPENS MAXI MAXI DESPENSA
CADOS DESPENSA = MAXI DESPENSA MAXI DESPENSA
DESPENSADEDON | DECOENOA | " oESPENSA DE A DESPENSA  MpICDESTENSA | DESPENSA DE
JUAN DESPENS = DESPENSA DON JUAN
DE DON DON JUAN DON JUAN

ADEDON DE DON JUAN

JUAN JUAN

llustracion 16 Competencia sustituta de bebidas
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Descripcion de los procesos segun la competencia a continuacion, se describen los procesos de
obtencion de los productos derivados de la jicama, segun los diferentes competidores:

Procesos de cada tipo de producto

PROCESO DE FABRICACION
BEBIDA GALLETAS SORBETE
1. Recepcion y aimacenamiento de materiapima | 1.  Recepcion 1. Recepcion y seleccion
2. El almacenamiento no debe prolongarse més de [ 2 Almacenamiento d€|2. Dosimetria
15 dias en condiciones normales. materias primas 3. Mezclado
3. Transporte al drea de lavado 3 ;:ss:,,: 4. Pasteurizado
4. Inspeccion 5: Amasado 5. Homogenizacion
5. Lavado 6.  Amasado 6. Moldear
6. Corte 7. Reposo 7. Enfriado
7. Transporte al area de exprimido 8. Moldeado 8. Maduracion
8. Exprimido 9. Coccién 9. Congelado
9. Transporte al drea de tamizado. }‘1’ E:L’:&o 10. Desmoldado
10. Tamizado 12: Almecenamients 11. Emboisado
11, Inspeccion de contenidos y control de calidad 12. Endurecimiento
12. Transporte al drea de ajuste y envasado. 13. Helado artesanal
13. Ajuste. 14. Percepcion y seleccion
14. Envasado 15. Pelado y molido
15. Transporte a esterllizacion 16. Colado
16. Esterilizacion 17. Preparacion del cllindro congelador
17. Transporte al &rea de enfriamiento 18. Mezclado y girado
18. Enfriamiento 19. Paleteo
19. Etiquetado y empaquetado 20. Endurecimiento
20. Transporte a la bodega
21, Aimacenamiento del producto terminado

llustracién 17:Procesos de cada tipo de producto

3.4.10 ESTRATEGIAS PARA AFRONTAR LA COMPETENCIA

Con la informacion recolectada a través de la investigacion de mercado competidor, del andlisis
y hallazgos encontrados al largo del desarrollo de la misma, se presentan una serie de estrategias
para afrontar de forma Optima las cuales se presentan a continuacion:
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PRODUCTO

Agregar un disefio llamativo y confiable al envase para que jos clientes se sientan atraidos haca &l producio
y este genere confianza en su

Mostrar en los envases as cualidades y valores nutncionales del producio

Desarrollar diversos sabores para que los consumidores puedan alegir y darfes mas opciones a quienss No
gusten del sabor principal

Adicionar servicios complemeniarios de entrega a domicilio

Crear una historia que atrape @ mas mercados para Que quede en sSus manies de Que SoMos UNA empyesa
QUE S8 Preccupa por su bienestar

PRECIO

» Reducir &f precio de venta en {os dos primeros aflos con el motivo de introduccion y penetracion en &l
mercaco

Ofrecer descuentos por volumen y pago an efectivo

PROMOCION

. Crescion de una FPagina Web atrayente. dindmica v que provea informacion vy valores nutricionales. asi como
sus cualidades y beneficos
Explotar la idea de consumo de productos naturales con alto grado de nuirenies y Que Sean producidos a
nivel nacional
Publicar beneficios y notas de salud refacionados con o uso de bebidas hidratantes
Crear aplicaciones maviles que permitan a ios usuanos interactuar con la marca
Crear una cuaenta en Facabook, Twitter e InSiagram para gue [as personas CoNaZCan acerca 08 NOSOINos y
nuestros productos
Generar vinculos con oS usuanos a raves de las cuontas creadas en rades socales
Lanzar campafias de marksting digital
Convocar a eventos refacionados con dar a conocer el productio an centras comerciaies y otros lugares de
concurrencia masiva
Hacer uso de vaillas publictarias as cusies se situan an lugares estratégicos especificos de la cudad

ANuncios en buses

llustracion 18: Estrategias para afrontar la competencia

3.4.11 PROYECCIONES DEL MERCADO COMPETIDOR

Al realizar un sondeo de precios en los diferentes supermercados y lugares donde se
comercializan los diferentes productos a base de la jicama se pudo constatar que no existe una
referencia historica en la cual se lleve un registro de precios, datos que son necesarios para
realizar una proyeccion del mercado para los proximos cinco afios se buscara una alternativa
viable con la cual se pueda realizar. La alternativa viable para realizar las proyecciones con la
informacion recabada actualmente es por via de los indices de inflacion. El proceso que se
utilizaréd para obtener los precios proyectados de los productos actualmente en el mercado sera
en base a la proyeccion de la inflacion que se espera a cinco afios, que para el estudio sera hasta
el afio 2025. Para realizar esta proyeccion se utilizan los indices de inflacion que se encuentran
disponibles en la Direccion General de Estadisticas y Censos. A continuacién, se presenta la
informacion de los indices inflacionarios anuales desde el afio 2012 hasta el afio 2024.
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ANO INDICE

2012 18
2013 0S
2014 11
2015 007
2016 09
2017 08
2018 142
2019 05
2020 021
2021 012
2022 003
2023 -0.06
2024 015
2025 0.02

llustracion 19: Cuadro de tendencia de inflacién proyeccion

3.5 MERCADO ABASTECEDOR

El proceso de abastecimiento es el conjunto de actividades que permite identificar y adquirir los
bienes y servicios que la compafiia requiere para su operacion, ya sea de fuentes internas o
externas. Partiendo de esta definicion, se puede ver que el abastecimiento va mas alla de la
simple adquisicion de materia prima, ya que se encarga de todo lo que requiere la empresa ya
sea esta dedicada a fabricar un bien o prestar un servicio, asi como de facilitar los medios
necesarios para conseguirlo.

Debido a la naturaleza del tipo de proyecto agroindustrial es de suma importancia garantizar
gue la materia prima necesaria para la produccion esté disponible en todo momento, por lo
tanto, este proyecto no sera la excepcion. Habra que valorar quien o quienes seran los
proveedores de materia prima y de todos los insumos que se requeriran para emprender el
proyecto.

En esta seccion se estudiara a los agricultores y productores de jicama en las que pueda
potenciarse el cultivo de la jicama. Para luego, establecer toda una propuesta encaminada a
contar con un abastecimiento en el transcurso del tiempo de la materia prima esencial como lo
es el fruto de la jicama.

3.5.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia utilizada en el estudio del mercado abastecedor o proveedor es mixta, es decir
utiliza tanto el método cuantitativo (encuestas, datos estadisticos, datos descriptivos de los
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insumos, entre otros) como el método cualitativo (como lo es la entrevista, los datos descriptivos
de los insumos, las cualidades de los proveedores, entre otros).

Para el analisis del estado actual y proyecciones del mercado abastecedor, no es suficiente con
la informacién secundaria, por este motivo se realiza una visita a productores de jicama con el
fin de realizarles una entrevista, esta informacion primaria recolectada sera la base en que se
fundamente el analisis del mercado abastecedor.

De igual forma se establecera un analisis sobre los futuros proveedores de la empresa. El
horizonte del abastecimiento sera uno de los puntos que se traten en este apartado tanto en la
principal materia prima que es la jicama, asi como los insumos que se necesitaran para el disefio
de empresa.

Las fuentes de datos ya sea cualitativo o cuantitativo para este estudio de mercado abastecedor
son las siguientes:

3.5.1.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE MERCADO ABASTECEDOR

Tabla 1: Metodologia de la investigacién del mercado proveedor

Fuente primaria

Fuente secundaria

Entrevista a la contraparte

Revistas y paginas web del ministerio de
agricultura y ganaderia (MAG)

Entrevista a proveedores potenciales

Estadisticas proporcionadas por unidad de

desarrollo agropecuaria de San Rafael

totalidad de los productores para Oriente

levantar un inventario el cual servira
como base para determinar la oferta de
los productos

Se investigaran aquellas empresas que
ofrezcan los insumos requeridos

Cotizaciones a proveedores de
insumos (precios y variedades)

El andlisis comienza con la caracterizacion de las materias primas y suministros, en esta se
detalla todos los requerimientos y caracteristicas técnicas que cada uno de los materiales que
proporcionaran los proveedores deben poseer, para luego pasar al andlisis de la oferta actual
de estos productos y el andlisis de la probabilidad de disponibilidad a futuro de las materias
primas para la puesta en marcha de la planta.
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Vi,

Vil.

INVESTIGACION: Esta esta orientada a determinar los proveedores que tendré
disefio de la empresa, tanto en la principal materia prima que es la jicama, asi como
los insumos que se necesitaran en la elaboracion de los productos derivados de la
jicama. El horizonte del abastecimiento sera uno de los puntos que se traten en este
apartado.

TIPO DE INVESTIGACION: Investigacion de campo: Se realizara encuestas a las
productoras de jicama pertenecientes al municipio de y su alrededor de San Rafael
Oriente, y a los pueden ser futuros proveedores. También se tendra enconsideracion
la produccion

MUESTRA Debido a que en San Rafael Oriente solo existen productores de jicama la
poblacion o universo de estudio es pequefio, por lo cual no se realizaria un muestreo.
Por lo cual se encuestara a cada una de los agricultores. También en este mercado
se tendrén en cuenta los productores de otros municipios.

INSTRUMENTO DE RECOLECCION Para la recoleccién de datos se utilizara la
técnica de la encuesta, el instrumento utilizado para realizar la técnica es el
cuestionario, instrumento que servira de base para establecer condiciones del
abastecimiento tanto en la actualidad como en el horizonte del abastecimiento.

RECOLECCION DE DATOS Para el llenado de las encuestas debido a las grandes
distancias existentes entre productor y productor, se llevara a cabo la encuesta
telefénica y la encuesta personal.

TABULACION DE DATOS Se tabulara la informacion recolectada para su posterior
andlisis.

ANALISIS DE DATOS Se analizaran los datos recolectados con el instrumento, para
definir las condiciones de abastecimiento que los proveedores ofrecen, precios
establecidos y variaciones de los mismo, calidad de la materia prima, proyecciones de
produccion.

SHE

INVESTIGACION DEL MERCADO DE MATERIA PRIMA

Recopilaciéon de informacion

Para el analisis del mercado abastecedor se realizaré entrevista a pequefios, medianos y
grandes productores de jicama, el cual proveedor a la planta la materia prima principal y que
ademas son criticas debido a las caracteristicas técnicas que estas poseen, las cuales como se
vio anteriormente tienen condiciones especificas bajo las cuales deben ser producidas, desde la
fase de seleccion de la del tubérculo hasta la distribucion.
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Resultado de la entrevista

Las respuestas brindadas por el entrevistado a las preguntas son las siguientes

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

¢,Cuanto tiempo lleva produciendo jicama?
15 afios produciendo jicama

¢A quién le vende la jicama que produce actualmente?
A comerciantes mayoristas que viajan desde la tiendonay del mercado central de
san salvador.

¢ Estaria dispuesto a vender la jicama producida a otro comprador si este le paga un mejor
precio por redes?

Si, pero si mejoran las condiciones de pago del producto por que en los ultimos
afios los comerciantes los quedan con saldo pendiente de paga por nuestros
productos entregados ya que no existe un documento que los respalde.

¢, Dénde se encuentra distribuidas geograficamente las areas que actualmente a la
produccion de jicama?

Zona norte

Zona sur

Valle la jicama

¢ Qué cantidad esté produciendo actualmente en el afio de jicama?
12 manzanas de tierra con equivalente 1120 redes en condiciones normales
ademas cada afio se incrementan dicha produccion.

¢Le gustaria venderle jicama a la empresa y que cantidades minimas?

Si, las condiciones de pago deberan de méas aceptable a través un documento
legal que lo respalde el pago y los dias de pago.

Las cantidades minimas: Del 100% de produccién total que obtengo durante el
afio puede brindarle verle hasta 40%.

¢ Qué calidad de jicama esta produciendo?

La jicama que estoy produciendo cumple con las condiciones actuales del
mercado ya que no contiene grietas, manchas y que el tubérculo se encuentre
fresco.

¢ Para producir esta cantidad como se distribuyen las actividades en

¢ El afio (cantidad de cosechas, periodo de siembra y recoleccion)?

En agosto se siembra (2 semana), a inicios de enero se lleva a cabo la recoleccién
del producto y ser vendido a mayoristas.

1120 redes de jicama por total de manzanas sembrada.
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9) ¢Cuantos empleados requiere para la produccion de la cantidad mencionada?
6 por manzana, algunas actividades se realizan con més personas, siembra 10,
recolecciéon 8-9 persona dependiendo el nUmero de redes a sacar por dia, limpieza
5-7 para limpiarlo en una 2 semas y media por las limpias son manuales,
generalmente cuento con 10 empleados para todas las actividades en la
produccién de jicama.

10) ¢ Tiene la capacidad para incrementar la produccién actualmente, de ser asi podria dar
un porcentaje estimado?
Si, se tiene la capacidad de producir mas de 1120 con un incremento del 2%

11) ¢ Los medios de utilizacion en el traslado del producto al punto de venta? Trasporte
propio se realiza a través de remolque.

12) ¢ De ser necesario, ¢,cuenta con posibles fuentes de financiamiento para el incremento de
la produccion?
No, para llevar a cabo la produccién de jicama utilizo fondos propios

13) ¢Qué factores le afectan o le han afectado alguna vez para la produccion de la materia
prima (climaticos, técnicos, de distribucion)?
El efecto climatico en la Gltima década
El traslado del producto a veces sufre dafios

El mercado actual de las materias primas principales o criticas esta dada por la produccién local
de jicama la produccién de dicho tubérculo se da en estacionalidad, tomando en cuenta que los
recursos destinados para la produccién de jicama convencional a la venta de dicho producto.

A continuacion, se observa datos estadisticos del ultimo afio correspondiente a la produccién
jicama en San Rafael Oriente departamento San Miguel, El Salvador.

Abastecedores de materias prima

Para el abastecimiento de la materia prima se dara prioridad a los agricultores locales y de
cantones aledafo, ademas se busca potenciar el cultivo de jicama en las en municipios aleados
a San Rafael oriente. Para el abastecimiento de materia prima se cuenta con los siguientes
productores

Localizacion de disponibilidad de materia prima

A continuacion, se aborda la localizacién y disponibilidad de la materia prima, primero de forma
general hasta llegar a localizaciones especificas que abasteceran al proyecto de la planta 'y en
donde se realizara la aplicacion especifica del proyecto.
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Se observa datos estadisticos de los ultimos afios correspondientes a la produccién de Jicama
en San Rafael oriente. En el departamento San Miguel.
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Piedra Azul
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SanJulian
Piedra Azul
Los Lemuz

llustracion 20: Zonas productoras de jicama 2018/2019

Como puede observarse el municipio de San Rafael Oriente y su periferia tienes una buena
distribucion de produccién de jicama, entre 30000 y 35000 redes, situacion que es favorable a
los interese del proyecto para garantizar la cercania del mercado abastecedor.

Como podemos observar la produccion de jicama se encuentra practicamente distribuida en
todo el territorio de San Rafael Oriente y su periferia, esto debido a la importancia del cultivo en
la economia local y al nivel creciente de los Ultimos afios

29



miles de redes
40000
35000
30000 /
25000
20000 e
15000 N

10000
5000

—#— miles de redes

llustracion 21 : Produccion de jicama en los ultimos 5 afios

Como puede observarse en el grafico, en términos generales la Jicama en los ultimos afios
tiene una tendencia creciente en cuanto a produccion se refiere, sin embargo, hay algunos
decrementos significativos que generalmente obedecen a condiciones climaticas.

Analisis. Con respecto la disponibilidad la materia prima principal para en el siguiente afio

En el afio 2018/2019 se cultivaron de este tipo tubérculo 800 manzanas de tierra alcanzando
una produccién total 35000 redes, para el afio 2019/2020 se han cultivado 850 manzana de
terreno lo cual implica una produccion de 38000 redes como produccion general con esta
informacién se asegura tener un horizonte que para los siguiente 5 afios con se tendra la
materia prima para poder desempefiar la produccion de bebidas ecoldgica con regularidad,
permite dinamizar la economia local.

La produccién real de jicama en afio 2019/2020, 30000 redes de jicama guedando 30 manzana
de cultivo sin saca de dicho tubérculo.

3.5.3 RENDIMIENTO ANUAL DE JICAMA.

Tabla 2: La produccion real de jicama en afio 2019/2020, 30000 redes de jicama

Afio Flor morada Flor blanca Total
2011/2012 11230 3770 15000
2012/2013 13000 5500 18500
2013/2014 13750 3250 17000
2014/2015 12430 2570 15000
2015/2016 14560 9440 24000
2016/2017 16450 12550 29000
2017/2018 21340 13660 35000
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LOS PRECIOS DE COMPRA DE LA MATERIA PRIMA

A continuacion, en la siguiente tabla se clasifican para establecer los precios de compra de
dicho tubérculo que se presentan.

Tamano Descripcién Precio de compra
. Este tubérculo de jicama tiene un peso alrededor
Jicama grande de 2 Ib a3.15 Ib $20
Jicama mediana Este tubérculo con tiene un peso 1.151ba 1.78 Ib $17
Jicama mediana Este tubérculo contlecr)lﬁzl;n peso de 2 onza a8 $13 a $14

Fuente: propia

3.5.4 ESTUDIO DE MERCADO ABASTECEDOR

Proyecciones del mercado abastecedor

Actualmente los agricultores cuentan con una produccién 30,000 redes de jicama se espera
que tres cantones mas se unan para incrementar la produccién para los préximos afios.

Los agricultores cuentan con historial de produccién, pero segun sus estimaciones se puede
determinar las siguientes tasas de crecimiento anual:

e Segln la encuesta realizada agricultores de parte sur que tienen una produccion es de
10000 redes anuales y se espera que debido a la plantacion de nuevas parcelas de jicama
enano se tenga un aumento del 15% anual en la produccion.

e Segun la encuesta realizada su produccion actual es de agricultores del valle la jicama
tienen una produccién de 8,0000 redes de jicama anuales debido al mal manejo del
cultivo, pero si al cultivo se le diera un cuido adecuado se espera un incremento anualen
la produccion del 3%.

e Seguln la encuesta realizada agricultores de parte norte que tienen una produccion es de
12000 redes anuales y se espera que debido a la plantacién de nuevas parcelas de jicama
enano se tenga un aumento del 7% anual en la produccién

Con base a la informacién anterior se obtiene la siguiente tabla:

Tabla 3: Proyeccion de jicama estan dividuos en tres zonas

Afio Agricultores zona Agricultores zona Agricul_tpres valle de
sur norte jicama

2019 10000 8000 12000

2021 11500 8240 12840

2022 13225 8487.2 13738.8

2023 15208.75 8741.82 14700.5

2024 17490.06 9004.07 15729.53

2025 20113.57 9274.19 1683059
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Més la produccion de los 2 municipios que se dedican al cultivar jicama en El Salvador que
general un 47% de produccion de tubérculo los que los permite tener una margen de
disponibilidad de materia prima para cumplir en el rango aceptado de produccién.

Cantidad desperdiciada

El promedio de desperdicios de jicama se presenta a continuacion, se puede observar que
mayor cantidad de desperdicio poseen, los productores no conocian este dato con exactitud,
pero si maneja un porcentaje que consideran que es donde mas se pierde. Los motivos por los
que mas se pierden de tubérculos en general son: las plagas, falta de venta, sobre maduracion,
golpes o abolladuras.

Tabla 4: Cantidad de jicama desperdiciada

Variedad Porcentaje Cantidad despreciada
Flor morada 13% 3463.2
Flor blanca 17% 3631.2
3.5.5 HALLAZGOS

El tubérculo de jicama se cultiva alrededor de 800 manzanas entre las cuales se producen
dos tipos de variedades, dichos productos ocupan el 100% de la cantidad de tierra
disponible por parte de los agricultores.

Mas de la mitad de los agricultores 70% dijeron que tienen tierra disponible parasembrar
mas.

La limpieza, fertilizacion y control de plagas son consideradas operaciones de manejo
indispensables, por lo que el 100% de los socios las realiza mientras que los métodos de
riego solo 10% de los agricultores las realizan.

hay dos costos que representan la mayor parte de los costos totales y estos son los costos
por jornales o mano de obra, y los costos de insumos. Aungue en la mayoria de casos los
costos por insumo son superiores a los de mano de obra.

Los agricultores dicen que reciben asistencia técnica a través de la UDAA.

Puede observarse que los precios de venta de son precios de remate y que las ganancias
de Los agricultores se quedan en los intermediarios, puesto que estos venden a precios
superiores en muchos casos de mas del doble

Se puede observar que los tubérculos que mayor cantidad de desperdicio poseen son la
papaya en primer lugar, los productores no conocian este dato con exactitud, pero si
maneja un porcentaje que consideran que es donde més se pierde. Los motivos por los
gue mas se pierden el tubérculo de jicama en general son: las plagas, falta de venta, sobre
maduracion, golpes o abolladuras.
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Propuestay estrategias para mercado proveedor

En este caso, se priorizara al proveedor nacional principalmente a los agricultores en el local
gue se dediquen a la produccién de cualquiera de los diferentes materias primas o insumos, se
realizara el andlisis de los proveedores potenciales en cada uno de los rubros ya que a partir de
esta disposicion se realizara el calculo de materia prima disponible para el procesamiento.

Criterios para evaluacion y seleccion de proveedores

Productores nacionales: son aquellos productores que cultivan y tratan de desarrollarse
localmente, para ayudar a estos productores se toman en consideracion estos proveedores.

Disponibilidad de productos. Para evitar la dependencia de muchos proveedores se debe
considerar aquellos proveedores que tengan la mayor disponibilidad en el mercado.
Presentaciones: la cantidad de productos que pueden vender, mientras mas pequefia sea la
unidad de carga disponible serd mas conveniente puesto que para una empresa gue inicia
operaciones la demanda es un poco cambiante.

Precios: los precios mas bajos del mercado siempre y cuando la calidad del producto no sea
afectada.

Descuentos: Las posibilidades de descuentos que el proveedor pueda facilitar. De acuerdo a
una cantidad o volumen de compra a realizar.

Facilidades de pago: si puede haber facilidades de pago como créditos y tiempo de crédito que
puede ofrecer los proveedores.

Proceso de entrega del producto: El producto debe ser entregado en el lugar y el tiempo
requerido para la produccion no se vea afectada por la disponibilidad de materias primas.

Anticipacién de los pedidos: El tiempo de elaboracion de los pedidos se deja a disposicion de
los proveedores segun sea establecido en su politica de ventas, sin embargo, a menor
anticipacion aceptada sera un factor a tomar en cuenta.

El cumplimiento o no de estos criterios seran los que se tomaran en consideracion cuando
tengamos que hacer una evaluacién de proveedores, y en base a esto se fundamentaran las
propuestas de solucion del mercado consumidor.

3.6 MERCADO DISTRIBUIDOR

3.6.1 METODOLOGIA DEL MERCADO DISTRIBUIDOR

El método a seguir para realizar el estudio y andlisis del mercado distribuidor, abarcara los
municipios de San miguel, Usulutan y San Salvador, como se determiné en el estudio del
mercado consumidor.
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En este apartado se identifican los principales canales de DISTRIBUCION es actuales para la

competencia y los posibles canales para el disefio de empresa en estudio dentro de la zona de
interés antes mencionada, esto con el objetivo de identificar posibles opciones de distribuidores
y los requisitos que estos piden para comercializar los productos. La metodologia consta de las

siguientes etapas que se mencionan a continuacion:

' METODOLOGIA MERCADO DISTRIBUIDOR

Antecedentes del
mercado distribuidor de
la competencia y de los
posibles distribuidores

de la empresa

Identificacion de
caracteristicas y
requisitos de
distribucion

Creacion del perfil del
distribuidor

Recoleccién y analisis de
la informacion
recolectada

Disefio de instrumento
de recoleccion de datos

Identificacién de
posibles opciones de
distribucion

Propuestas yestrategias
para el mercado
distribuidor

llustracion 22: Esquema sobre la metodologia del mercado distribuidor
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3.6.1.1 DESCRIPCION DE LAS ETAPAS DE LA METODOLOGIA

Tabla 5: Descripcion de las etapas de la metodologia

ETAPA DEL ESTUDIO

Antecedentes del mercado
distribuidor de la
competenciay de los
posibles distribuidores de la
empresa

OBJETIVO DE LA ETAPA

Identificar las ventajas y
desventajas competitivas que
representa la distribucién de
los productos a través de cada
uno de los canales

TIPO DE INFORMACION

Informacion secundaria: Ya
sabiendo quienes son los que
distribuyen los productos de la
competencia, se investigan los

antecedentes por medio de

internet

Identificacion de
caracteristicas y requisitos
de distribucién

Identificar los requerimientos
técnicos que debe cumplir el
canal de distribucién para el
almacenamiento y traslado del
producto segun sus
caracteristicas

Informacion secundaria: Se
obtiene por medio de andlisis
de productos similares a los
gue estan en estudio

Creacion del perfil del
distribuidor

Determinar un perfil idoneo
con el cual tienen que cumplir
los posibles distribuidores
partiendo de las caracteristicas
identificadas en la etapa
anterior

Informacion secundaria: Se
realiza en base a la
informacion obtenida en las
etapas anteriores

Identificacion de posibles
opciones de distribucién

Identificar todos los posibles
distribuidores para cada
producto que cumpla con el
perfil antes determinado

Informacion secundaria: Se
analiza en base al perfil antes
determinado

Pre seleccién de los canales
de distribucion

Identificar los lugares que
prefieren los posibles
consumidores para la compra
de los productos en estudio.

Informacién secundaria. Se
analizan las preguntas de la
encuesta del mercado
consumidor destinadas para el
mercado distribuidor.

Descripcién de los canales
de distribucion

Identificar cual es la presencia
de cada supermercado a nivel
nacional

Informacién secundaria. Se
analiza el supermercado que
tiene mas presencia en los
diferentes lugares del pais

Recoleccion y analisis de la
informacién recolectada

Recolectar la informacion
obtenida a través del
instrumento y realizar un
analisis de ello.

Informacion primaria: Obtenida
en entrevista con el posible
distribuidor
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Propuestas y estrategias
para el mercado distribuidor

Elaborar las propuestas de
distribucién de los productos
en estudio en base al analisis

de la informacion obtenida

Informacion recolectada a
través de las diferentes etapas

3.6.1.2 ANTECEDENTES DEL MERCADO DISTRIBUIDOR ACTUAL DE LA COMPETENCIA

De la investigacion realizada en el mercado competidor y en base al estudio del mercado
consumidor, se establecen los medios de distribucion de la competencia de cada producto en
estudio, en lo cual se pudo determinar que los competidores de cada producto utilizan el canal
de productor a detallista y de este a los clientes, es decir el Nivel 1.

Los canales de distribucién utilizados por la competencia se detallan a continuacion:

I.  DISTRIBUIDORES DE LA COMPETENCIA DEL JUGO DE JiIiCAMA Y GALLETA DE
JICAMA

Tabla 6: Distribuidores de la competencia del jugo de jicama y galleta de jicama

Jugo Galleta

BELVITA
Grupo . TOSH . s
Callejas Bebida aloe vera Direccién: San Salvador
SA DE Jugos Dr. Juice | QUAKER 'supml Soyapango
IS.\/ Jugos Del Monte aSelecltos Teléfono: 2251 6816
S Agua de Coco GRANVI https://www.walmart.com.sv/
TA
DIET
LA Bebida aloe vera Mot Direccion: Centro Comercial
DESPENS Jugos Dr. Juice QUAKER Las Terrazas
A DE DON Jugos DeI' Monte Teléfono: 2226 9855
JUAN https://www.ladespensadedon;
Agua de Coco GRANVI
TA uan.com.sv
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Bebida aloe vera N Direccion: 3 Calle Ote, San
Despensa . QUAKER i n Salvador
o Jugos Dr. Juice [ ESPENSA 4 .
Familiar Jugos Del Monte SAMILIAR Teléfono: 2314 9807
Y DIET T https://esla.facebook.com/Des
Agua de Coco El lugar para chorrar .
pensaFamiliarElSalvador/
: Direccion: Carretera A
Maxi %ib'gs Slro?]l:/ii:aa QUAKER Zacatecoluca, San Salvador
Despensa Ju gos DeI. Monte san marcos
Ag S e Coeo DIET Teléfono: 2220 1227
9 www.maxidespensa.com.sv/
BELVITA
TOSH Direccion: Prolongacion Blvd
Tutunichapa, San Salvador
. UAKER . '
Price Q Teléfono: 2246 7400
Smart GRANVI https://es-
la.facebook.com/pricesmartsv/
TA
DIET

3.6.1.3 ANALISIS DEL REQUISITO PARA DISTRIBUIDORES

A continuacion, se describen los requerimientos basicos con los que debe de contar la empresa
que realizara la distribucién de los productos en estudio:

Tabla 7: Requisitos con los que debe de contar el posible distribuidor

Ubicacién y
Cobertura de
mercado

Linea de
productos.

Experiencia en el

mercado

La ubicacion del distribuidor de los productos en estudio debe de contar
con una posicién estratégica que permita que los clientes puedan
encontrar las salas de ventas de una forma accesible, también debe de
poder cubrir en su totalidad o en una mayoria los municipios de San
Salvador, San Miguel y Usulutén.

El distribuidor debe de manejar lineas similares de jugos, sorbetes,
galletas o complementarios.

Ademas, la empresa que realizara la distribucion de los productos en
estudios debe de tener la capacidad de poder realizar el manejo y
almacenamiento de estos, para que se garantice que los productos seran
entregados al consumidor en buenas condiciones.

El distribuidor debera de contar por lo menos con 5 afios de experiencia
en la distribucion de productos similares o complementarios, estodebido
a que se deberan de evaluar aspectos como: el conocimiento de las
necesidades en el sector de productos en estudio, el trato hacia el cliente
entre otros.
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Solidez
financiera

Promociony
publicidad.

Condiciones de
pago

Facilidades de
entrega

Capacidad de
almacenamiento

En el caso de que sea una nueva tienda se debera de evaluar los tipos
de productos que este comercializard, asi como el tipo de cliente que
tendra, con el fin de garantizar la rotacion de los productos.

El distribuidor debe tener la capacidad econdémica de realizar el
abastecimiento de nuevo inventario, asi como contar con los fondos
necesarios para realizar el mantenimiento tanto de bodegas como de
estanterias, asignar recursos para el mantenimiento de lainfraestructura
entre otros.

Respeto a la publicidad de la marca, previo acuerdo de disefio.

Facilidad del distribuidor de compartir regularmente y de forma fluida
informacion del comportamiento del mercado como posibles aumentos
en la demanda por temporada, eventos a realizar en el establecimiento,
acciones de la competencia, oportunidades de crecimiento, expansiéon de
negocio con nuevas sucursales y visualizacion de amenazas.

El distribuidor debe contar con canales formales para realizar los pagos
de los inventarios, asi como estructura bien definida de un sistema de

pago

El distribuidor debe de establecer politicas de reseccion de pedidos en
donde se definan fechas y horas de entrega de los productos, asi como
inspecciones de contra entrega en donde se revise que los productos
entregados por la contraparte estan en buen estado esto con el fin de
evitar reclamos por productos en mal estado y en caso de alguna
devolucién se debe de contar con politicas definidas para retirar el
producto de los estantes y devolucion al proveedor.

El distribuidor debe de contar con una bodega con el espacio suficiente y
con las condiciones adecuadas para realizar el almacenamiento de los
productos que no han sido colocados en los estantes o gondolas, este
debe de contar con las condiciones fisicas mencionadas en al apartado
anterior esto para que la vida de los productos no sea disminuida por
factores externos a ellos.
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3.6.1.4 CREACION DEL PERFIL DEL DISTRIBUIDOR

UBICACION Y COBERTURA DE MERCADO

*Poseer una posicion estratégica de facil ubicacidn la cual sea accesibley
llamativa para que los clientes realicen la compra

*Poseer una cobertura de venta que logre cubrir como minimo grandes
sectores poblacionales en los municipios de: San Salvador, San Miguel y
Usulutan

ESTRUCTURA COMERCIALY SOLIDEZ FINANCIERA

o/ Y \ *Poseer con la cantidad de empleados necesarios para realizar una atencién
s+ eficiente hacia los clientes, también los empleados deben de conocer la gama
(i de productos que se manejan en la sala de ventas

*Poseer con la solides financiera que le permita realizar el abastecimiento
continuo de los productos y mantener el inventario necesario para cubrirla
demanda de los productos

EXPERIENCIA EN EL MERCADO Y CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO

. «Contar con una experiencia sélida en el mercado que les garantice a los
~~ clientes que es un distribuidor serio y confiable tanto en la venta de este tipo
de productos como de productos similares y/o productos diversos
~eContar con las condiciones adecuadas que garanticen un correcto
almacenamiento tanto en bodega como en la sala de venta que permitan
preservan las condiciones del producto

CONDICIONES DE PAGO Y FACILIDADES DE ENTREGA

*Debe de contar con un sistema de pago ya establecido con lo cual debe de
contener politicas claras de fechas de pago por mercaderia ingresada

*Debe de contar con un sistema de registro de inventarios que le permita
determinar el producto aun existente, asi como los pedidos a realizar

LINEA DE PRODUCTO Y PROMOCION

% = "eContar con una gama de productos complementarios

‘.E *También debe de contar con un sistema de publicidad de los productos como
2 -9 ofertas

For Small Business

llustracion 23: Perfil del distribuidor
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3.6.2 PRE SELECCION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

Se realizard una pre seleccion de los canales de distribucién identificados en el apartado del
mercado consumidor, donde se utilizé el instrumento de encuesta para la recoleccién de
informacion, en el cual habia ciertas preguntas donde los entrevistados los cuales encajaban en
el perfil de consumidor, definian los gustos y preferencias de lugares donde ellos podrian
adquirir los productos en estudio si estos existieran.

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos de la encuesta de dichas preguntas:

a) ENCUESTA DE MERCADO PARA JUGO DE JiCAMA

¢En qué lugar le gustaria adquirir la bebida derivada de la jicama?

Tabla 8: Lugares en los que prefieren comprar los encuestados bebidas derivadas de la jicama

¢En qué lugar le gustaria adquirir la bebida derivada de la jicama?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Super selectos 62 46%
Despensa de Don Juan 35 26%
Despensa familiar 16 12%
Maxi despensa 9 7%
Wal-Mart 7 5%
Price Smart 5 4%
TOTAL 134 100%

¢En qué lugar le gustaria adquirir la
bebida derivada de la jicama?

PRICE SMART
WAL-MART

MAXI DESPENSA
DESPENSA FAMILIAR

DESPENSA DE DON JUAN

SUPER SELECTOS

0 10 20 30 40 50 60 70

Grafico 1: Lugares de preferencia para comprar jugos naturales envasados
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CONCLUSION: Como se observa en la gréafica las personas prefieren realizar las compras en
supermercados Super Selectos siendo este uno de los centros de distribucién en los cuales
deberiamos concentrarnos seguido por despensa de don Juan, también teniendo en cuenta a
despensa familiar y Maxi despensa que a pesar que no tienen una puntuacién elevada también
tienen mucha relevancia y por ultimo a Wal-Mart y Price Smatrt, todo esto nos sirve para poder
plantear diferentes canales de distribucion.

b) ENCUESTA DE MERCADO PARA GALLETA DE JICAMA

¢En qué lugar le gustaria adquirir dicha galleta con sabor a jicama?

Tabla 9: Resultados de la pregunta ¢ En qué lugar le gustaria adquirir dicha galleta con sabor a jicama?

Encuestas Frecuencia Porcentaje
Super selectos 57 41%
Despensa de Don Juan 42 30%
Despensa familiar 19 14%
Maxi despensa 14 10%
Price Smart 8 6%
TOTAL 140 100%

¢En qué lugar compra galletas hechas abase
de frutas?

PRICE SMART

MAXI DESPENSA

DESPENSA FAMILIAR

DESPENSA DE DON JUAN

SUPER SELECTOS

60

o
=
o
N
o
w
o
N
o
[0
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Grafico 2: Resultados de la pregunta ¢,En qué lugar le gustaria adquirir dicha galleta con sabor a jicama?
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CONCLUSION: Como podemos observar en los resultados y en la gréfica, el lugar donde los
encuestados prefieren ir a comprar galletas de sus gusto es el Super selectos, ya que es el
supermercado con mas votado con un 41%, luego le sigue la despensa de Don Juan que se
posiciona como segundo favorito con un 30% para acudir a comprar galletas de jicama si estas
existieran, luego le sigue la despensa familiar con un 14%, y en las dos ultimas posiciones se
encuentra lo que son la Maxi despensa y Price Smart

3.6.3 IDENTIFICACION DE POSIBLES OPCIONES DE DISTRIBUCION

Tomando en cuenta el estudio preliminar de los canales de distribucion utilizados por la
competencia, asi como los requerimientos fisicos con los cuales estos deben de contar se
realiza un listado de los posibles candidatos a ser los distribuidores de los productos en estudio,
se pretende que estos sean los distribuidores de los tres productos, aunque para el sorbete de
jicama, se sugerira tener un establecimiento propio para que las personas puedan acudir a ese
sitio y disfrutar del helado.

A continuacion, se presentan los posibles distribuidores:

Tabla 10: Posibles distribuidores

Nombre del Numero de Motivo
posible sucursales en el

distribuidor | lugar de interés (San
miguel y Usulutan)

SUPER 28 San Salvador Super Selectos es una entidad sélida, con una larga
SELECTOS 4 en San Miguel trayectoria en la comercializacion de productos diversos en
3 en Usulutan el mercado nacional, con un alta solides financiera y con

presencia en los municipios de San Salvador, San miguel
y Usulutan, ademas cuenta con diversos productos
complementarios

DESPENSA 9 San Salvador Despensa familiar es un supermercado para un segmento
FAMILIAR 1 en Usulutan de mercado que busca productos de calidad y de precios
3 en San Miguel bajos, es un supermercado conocido en los municipios y
presenta una solides financiera
DESPENSA 10 San Salvador Es un supermercado reconocido, con diversidades de
DE DON 1 en Usulutan productos en sus salas de ventas y con las apropiadas
JUAN 2 en San Miguel instalaciones para sus salas de ventas, a pesar que en su

trayectoria ha cambiado en varias ocasiones de duefio,
presenta una solide financiera.

MAXI 7 San Salvador Es un supermercado para servir a los clientes que desean
DESPENSA 1 en San Miguel una propuesta comercial de precios bajos en un espacio
1 en Usulutan amplio y comodo que les permita una amplia oferta de

diversos productos.
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3.6.4

INVESTIGACION DE CAMPO PARA SUPERMERCADOS

Para la investigacion de campo de los canales de distribucién en supermercados se utilizara el
método de la encuesta la cual se realizara via teléfono, debido a las condiciones que se viven
actual mente por la pandemia COVID-19. A continuacion se presentan las preguntas a realizar.

Tabla 11: Descripcion de la investigacion de campo para supermercado

OBJETIVO

INDICADOR

RESULTADO

PREGUNTAS

Determinar las
condiciones y tiempo
de pagos por parte de
los supermercados

Formas de pago

conocimiento de las
condiciones y el
tiempo de pago los
productos
comercializados en
salas de venta

¢,Cuales son las
condiciones de
distribucion del
producto en cuanto a
la forma de pago?

Determinar cémo
establecen los precios
de venta los
supermercados

Método de
evaluacién de
precio

Conocer el método de
establecimiento de
precios mas utilizados
por los
supermercados

¢ Como realizan la
determinacion del
precio del producto?

Determinar la
frecuencia de
abastecimiento de
producto en
supermercado

Frecuencia de
abastecimiento

Conocimiento de la
frecuencia de
abastecimiento de
fruta fresca

¢ Cada cuénto tiempo
realiza el
abastecimiento de
productos para sus
sala o salas de venta?

Determinar el grado
de importancia que
los supermercados le
dan a algunos
factores que deberia
de poseer los
proveedores

Caracteristicas
buscadas por los
supermercados

Conocer cudles son
los factores mas
importantes que debe
de cumplir un
proveedor

¢Marque en orden de
importancia del 1 al 3
las caracteristicas mas
importantes que debe
poseer un buen
proveedor, siendo el 1
la de mayor
importanciay 3 el de
menor?

Determinar los
requisitos que el
proveedor debe

cumplir para que el
supermercado le

Politicas internas
de
supermercados

Conocer cudles son
los factores mas
importantes que debe
de cumplir un
proveedor

¢, Cudles son los
requisitos que el
proveedor debe
cumplir para que el
supermercado le
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asigne un espacio en
la sala de venta

asigne un espacio en
la sala de venta?

Determinar cual es la
participacion del
proveedor en la
colocacion de los

productos en
gondolas

Politicas internas
de
supermercados

Conocer las funciones
del proveedor

¢ Explique cual es el rol
del proveedor en el
manejo de los
espacios en las
gondolas o anaqueles?

Determinar los tipos
de problemas que se
le presenta al
supermercado en
cuanto al
abastecimiento de
productos

Frecuencia con
gue se dan los
problemas con
los proveedores

Conocimiento de los
problemas mas
frecuentes en el

abastecimiento de la

fruta

¢, Qué tipo de
problemas se le han
presentado en cuanto
al abastecimiento de
productos en el
supermercado?

En base a la identificacion de los posibles distribuidores, esta en cuesta se realizara a cada uno
de los distribuidores identificados, es decir a Super Selectos, Despensa Familiar, Despensa de

don Juan, Maxi Despensa.

METODOLOGIA DE REALIZAR LA ENCUESTA

Luego de determinar de qué supermercados se necesitaba informacion, se empezaron a
realizar las llamada a cada supermercado con los nimeros de contacto que aparecen en sus
paginas web, en cada una de las llamadas se comentaba el motivo de dicha llamada y si ellos
nos podrian brindar un correo o un teléfono con la persona indicada para que nos pudieran
brindar tiempo para realizar dicha encuesta, y asi nos brindaron el contacto de la persona que
nos podia atender y los contactos que nos brindaron fueron los siguientes:

Super Selectos Despensa de Don Juan Despgpsa Maxi
Familiar despensa
Nombre José Rascon Silvia Monterrosa Ra.‘ﬂ' Crllos
Menjivar Cuevas
Teléfono | 2267 — 3656 ext 160 2200-0722 ext20 | 2399997 | 7g56.7885
Analista .
Cargo encarga,ldo de compras Gerente de compras de Coordinador
de super selectos compras de compras
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A continuacion, se presenta la encuesta utilizada:

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

ENTREVISTA A AGRICULTORES DE SAN RAFEL ORIENTE

Objetivo: Conocer ciertos requisitos para colocar productos en salas de
ventas de Supermercados de interés y la forma en como ellos trabajan con las marcas de sus
salas de ventas

PREGUNTAS

1. ;Cudles son las condiciones de distribucién del producto en cuanto a la formade
pago?

El 100% de los supermercados trabaja al crédito; de los cuales el 50% realiza el pago de la
mercaderia 15 dias después que esta ha sido colocada en los estantes. El 25% de los
supermercados prefiere realizar el pago de la mercaderia semanalmente y el otro 25% realiza el
pago mensualmente. Algunas razones de ello es que esto les permite poder realizar devoluciones
de productos dafiado. Estas formas de pago se dan por politica del supermercado en cuestion

2. ¢,Como realizan la determinan del precio del producto?

El 75% de los supermercados coloca el precio de los productos con base a los reportes
econdmicos, no asi el 25% restante que lo hace en base a los precios de empresas
competidoras.

3.¢Cada cuanto tiempo realiza el abastecimiento de productos para sus sala o salas de
venta?

Con base a los resultados obtenidos de la encuesta se determiné que el 75% de los de los
establecimientos encuestados prefieren realizar el abastecimiento de productos de una forma
quincenal la cual puede variar debido a la ubicacion de la sala de venta, esto permite que el
supermercado cuente con un tiempo prudente para que realice la venta de estos tipos de producto
como lo son los jugos, galletas y sorbetes sin que estos lleguen a su periodo de vencimiento. Por
el contrario, el 25% de los encuestados se abastece de una forma semanal, esto debido a la alta
demanda que puede tener los productos en una determinada sala de venta o por el grado de
perecida que pueda tener algun determinado tipo de producto.
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4.¢;Marque en orden de importancia del 1 al 3 las caracteristicas mas importantes que
debe poseer un buen proveedor, siendo el 1 la de mayor importanciay 3 el de menor?

Segun los resultados obtenidos el 100% de los entrevistados considera que la caracteristica mas
importante de los proveedores es que estos ofrezcan un buen precio de manera que ellos puedan
tener altos margenes de ganancia, La caracteristica menos importante segun el 50% de los
entrevistados es la atencion personalizada y el tiempo de distribucién, ya que para Super Selectos
y Despensa de don juan la atencion personalizada no es algo de relevancia a la hora de realizar
la entrega de los productos y con respecto al tiempo de distribucion no es de mucha importancia
ya que es algo de lo que ellos se encargan. Seguido del 25% que considera que la caracteristica
menos importante es la variedad de los productos y la calidad de ellos, la respuesta a esto fue de
parte de Maxi Despensa y Despensa Familiar.

Segun estos resultados obtenidos, se considera que, debido a la clase de productos, la
atencion personalizada no es tan necesaria, esto es debido a que no requiere de ninguna
asistencia técnica para su comercializacion, pues los consumidores son capaces de distinguir
entre un producto de calidad y uno que no lo es.

5.¢Cuales son los requisitos que el proveedor debe cumplir para que el supermercado le
asigne un espacio en la sala de venta?

Como se observa en la tabla tanto Despensa de don Juan como Maxi Despensa los requisitos
que deben de cumplir los proveedores para ellos, es la rotacion de la marca, espacios
negociados y que tengan planes de crecimiento, en la entrevista los tres mencionaron que, de
estos tres requisitos, el mas importante es la rotacién de la marca ya que si un producto que
tenga tiempo de existir y no tiene una rotacién moderada, no seria conveniente tenerla en las
salas de ventas.

Para Super Selectos, los requisitos importantes son la rotacion de la marca y los planes de
crecimiento, y para la despensa familiar son los espacios negociables y los planes de
crecimiento.

Es importante mencionar que se les hizo la pregunta ¢ Cual seria el requisito que debe cumplir
el proveedor si es de un producto nuevo y quiere poner su producto en las salas de ventas?

El 100% de los entrevistados respondieron que tenia que tener planes de crecimiento y en base
a eso se tomaba la decision, también comentaba que tenia mucha importancia si era 0 no
innovador dicho producto.
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6.¢,Explique cudl es el rol del proveedor en el manejo de los espacios en las gondolas o
anaqueles?

Los datos que se obtuvieron de la entrevista, dicen que el 75% de los supermercados considera
que el proveedor no tiene ninguna participaciéon en el manejo de los espacios, el 25% contesto
que los obtienen con el apoyo del desplaye y ninguno considera que se deba supervisar que no
haya faltantes de los productos en las géndolas, pues consideran que esa funcion les compete
mas a los encargados de compras de los supermercados

7.¢Qué tipo de problemas se le han presentado en cuanto al abastecimiento de frutas en
el supermercado?

De los resultados obtenidos, el 50% de los supermercado entrevistados mencionaron que un tipo
de problema gue se presenta con mas frecuencia es el incumplimiento de los tiempo de entrega,
y la capacidad de abastecimiento de una manera continua, ya que no estan preparado para un
rotacion alta de sus productos el cual se logra por la penetracion de los supermercados con los
consumidores, el otro problema que se da el de producto de mala calidad, esto segun la despensa
Familiar se debe a la mala manipulacion de los productos a la hora de transportarlos hasta las
salas de ventas.

3.6.5 SELECCION DEL MERCADO DISTRIBUIDOR QUE MAS SE ADAPTA AL
PERFIL

Luego de haber hecho todo el andlisis previo a los posibles distribuidores, se debe de proceder
a realizar la seleccion del distribuidor que presenta mayor ventaja competitiva para que se puede
realizar una distribucion y comercializacion eficaz del jugo de jicama y la galleta de jicama, con
una cobertura y demanda alta que logre alcanzar el segmento de mercado de interés para la
empresa

Con respecto al sorbete, como se ha mencionado en ocasiones anteriores, se pretende sugerir
el establecer un local para la venta del sorbete, ya que, segun la investigacion previa, las
personas acuden por un sorbete a un establecimiento especifico donde se venden sorbete.

Es importante mencionar que aparte de seleccionar al distribuidor que presente mayor
ventaja competitiva, se debe determinar los medios posibles de distribucibn mas
conveniente para el disefio de empresa, y entre estos medios tenemos:

e Distribucion del producto a través de medios propios
e Distribucion a través de terceros
e Distribucion mixta, es decir utilizando medios propios y de terceros

La seleccion del medio depende de los costos y de la importancia que tendra la atencién del
cliente en la estrategia competitiva de la empresa.
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La forma de distribucion que mas le conviene al disefio de empresa en estudio es utilizar la
distribucion mixta, porque este tipo de distribucion presenta ciertas ventajas, ya que puede
utilizar medios propios para cubrir cierto segmento que no es cubierto a traves de terceros.

Ya teniendo claro el tipo de distribucién que utilizara la de empresa en estudio, se puede
proceder a seleccionar al distribuidor que mayor ventaja competitiva tenga, y este es:

SUPER

electos

llustracion 24: Logo de Super Selectos

Se eligié a Super Selectos como el que mejor se adapta al perfil de distribuidor previamente
descrito, debido a que es el supermercado que cuenta con la mayor cantidad de salas de
ventas en los municipios de interés, asi como también es donde el mercado consumidor
encuestado prefiere realizar sus compras.

3.6.6 HALLAZGOS DEL MERCADO DISTRIBUIDOR

e Se determiné que los encuestados prefieren comprar en las salas de Supermercado Super
Selecto tanto jugos envasados a base de fruto como galletas a base de frutas, con un
43% y 40% de preferencia respectivamente por dicho supermercado.

e Se determind que los encuestados prefieren ir por un helado a un establecimiento de
helado, demostrando dicha preferencia con un 64%.

e Se determiné que grupo callejas es la cadena de supermercados que cuenta con mas
salas de venta a nivel nacional contando con 101 salas de venta de super selectos 10
salas de venta de selectos market.

e Todas las cadenas de supermercados trabajan bajo crédito prefiriendo con un 50% el

pago de los productos 15 dias después que estos han sido introducidos a las salas de
venta.
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o EI 75% de los supermercados coloca el precio de los productos con base a los reportes
economicos, no asi el 25% restante que lo hace en base a los precios de empresas
competidoras.

o EI75% de los de los establecimientos encuestados prefieren realizar el abastecimiento de
los productos de una forma quincenal la cual puede variar debido a la ubicacién de la sala
de venta.

e EI 100% de los entrevistados considera que la caracteristica mas importante de los
proveedores es que estos ofrezcan un buen precio de manera que ellos puedan tener
altos margenes de ganancia.

o EI 100% de los supermercados entrevistados respondieron que, para poder introducir un
producto nuevo a sus salas de venas, la empresa tenia que tener planes de crecimiento
y en base a eso se tomaba la decisién, también comentaban que tenia mucha importancia
si era 0 no innovador dicho producto

e Se determiné que el distribuidor que mejor se apega al perfil de distribuidor antes
establecido es el Supermercado Super Selectos.

Se determind que los requisitos de un producto nuevo para que esté en las salas de ventas de
Super Selectos, comprende la evaluacion de las caracteristicas del producto en donde se
evalla si es un producto diferenciador o si tiene caracteristicas innovadoras que permitan que
el producto sea vendible, también se realiza un periodo de prueba de tres meses en donde se
ve la rotacion que el producto tiene, también evalla si se cuenta con productos similares y la
rotacion que estos tienen esto se realiza para no introducir productos con rotaciones bajas y asi
poder optimizar el espacio en goéndola
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CAPITULO IV: ANALISIS Y FORMULACION DEL PROBLEMA

4 ANALISIS FODA

Tabla 12: Analisis FODA

ANALISIS FODA

ASPECTOS INTERNOS

DEBILIDADES

AMENAZAS

Productos de la competencia son
internacionales y los nuestros son
nacionales.

Materia prima en comparacion de la
competencia es de bajo nivel.

No se cuenta con un
posicionamiento como el de la
competencia.

No se cuenta con un plan de
marketing digital para competir.
Productos no cumplen con
registros y requisitos exigidos por
entidades como Ministerio de
Salud, Ministerio de Economia para
ser comercializados en el pais

e Estacionalidad de la jicama.

e La incertidumbre en el mercado ya
que los productos derivados de
jicama son nuevos e innovadores.

e El 100% de los supermercados
entrevistados respondieron que,
para poder introducir un producto
nuevo a sus salas de ventas, la
empresa tenia que tener planes de
crecimiento y en base a eso se
tomaba la decisién, también
comentaban que tenia mucha
importancia si era 0 no innovador
dicho producto.

e Los productos de consumo masivo
poseen canales de distribucion
(cadenas de tiendas ylo
supermercados) que les permiten
abarcar zonas geograficas de
mercado extensas.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

La mayoria de los agricultores
cuentas con tierra para cultivar
jicama y estan dispuestos.

El 87% de las personas si
consumen productos derivados de
frutas o verduras y el 13% no
consumen este tipo de productos.
Las personas encuestadas cuando
realizan su compra en un 34%
compra 2 unidades, un 31% una
unidad, un 12% 4 unidades, un
11% 3 unidades, un 6% 6 unidades

e Poder distribuir los productos por
una de las cadenas més grandes de
supermercados del pais.

e Todas las cadenas de
supermercados trabajan bajo crédito
prefiriendo con un 50% el pago de
los productos 15 dias después que
estos han sido introducidos a las
salas de venta.

eEl 75% de los de |los
establecimientos encuestados

SONY3LX3 SOLD3dSY
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un 4% mas de 6 unidades y un 2% prefieren realizar el abastecimiento
5 unidades. de los productos de una forma
e Un alto nivel de personas tiene un | quincenal la cual puede variar debido
buen conocimiento sobre estos| g3 |a ubicacion de la sala de venta.
productos ya que el 84% entienden | , se determiné que los requisitos de
por producto derivado de la jicama | |, producto nuevo para que este del
como un Producto totalmente | nroqycto en donde se evalda si es un
hecho ~de jicama 'y oWwos| proqucto diferenciador o si tiene

ingredientes _ caracteristicas innovadoras que
* La aceptacion de la bebida fue del | permitan que el producto sea

95% y la negacion fue del 5% | \endible
siendo este unvalor razonable para | 4 ys  97% de las personas
saber que hay unagranaceptacion. | encyestadas no han consumido un

e La aceptacion de la galleta| producto derivado de la jicamay un
derivada de lajicama fue del 99%y | 304 s

la negacion del 1%.

e Los agricultores dicen que reciben
asistencia técnica a través de la
UDAA.

4.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Es importante mencionar que se toman en cuenta los hallazgos de cada mercado ya que
partiendo de estos podemos realizar el planteamiento del problema en general, se tomaran en
cuenta los diagramas de Ishikawa de cada mercado para poder incluirlos en uno general y
poder determinar el problema principal.
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4.1.1 DIAGRAMA CAUSA EFECTO ESTADO A

Conocimiento insuficionete de producto que se Nulo emprendimiento por,
pueden obtener de la jicama. parte de los agricultores

Falta de conocimiento sobre

No existe apoyo que brinde
conocimiento tecnicos de como como emprender
obtener diversos productos de la No tienen estudios previos
jicama
No quieren salir de zona de
Solo cuentan con productos confort
realizados de forma artesanal
Miedo al fracaso
Nivel de estudio por parte de -
No existe motivacion

los agricultores es bajo

Metodos de pagos inadecuados

Solo se vende a comerciantes
Lo comerciantes proponen el

En el municipio no se ha determinado
precio

bien cual es el problema
Noseexpota

No se quiere invertir en una oz
organizacijon
No existe acuerdo entre
No existe acuerdos entre El mercado lo consume de agricultores
agricultores una sola manera

Inexistencia de una Producto enfocado a un . Comercializacion
organizacion que apoye solo mercado inadecuada de la jicama

llustraciéon 25: Estado A
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4.1.2 DIAGRAMA CAUSA EFECTO ESTADO B

Conocimiento sobre producto que se pueden
obtener de la jicama.

Apoyo que brinda conocimiento
tecnicos de como obtener
diversos productos de la jicama

Productos que se obtienen de

procesos industrializados

Buen nivel de estudio por
parte de los agricultores

Organizacién que apoye el crecimiento
de los agricultores de jicama

Organlgaglon que busque alternativas de
cormecializar la jicama

Organizacién que busque el
aumento de las ganancias
de los agricultores por
medio de la exportacion de
jicama
Organizacion que apoya
a la agricultura

Emprendimiento por
parte de los agricultores

Conocimiento sobre como
emprender
Estudios previos

Salen de su zona de confort

con ganas de triunfar

Existe motivacion

Metodos de pagos adecuados

No Solo se vende a -

comerciantes ) )
precios establecidos

previamente
Se pretende exportar

Acuerdos entre agricultores

El mercado consume la
consume en diversos tipos de
productos

Comercializacion
adecvada de la jicama

Producto enfocado a
diversos mercados

llustracién 26: Estado B
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4.1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA.

ESTADO A

Existe un bajo
aprovechamiento del recurso
en el municipio, debido a la
falta de conocimiento en la
agregacién de valor al
tubérculo, actualmente solo se
dedican ala venta directa del
tubérculo a los comerciantes,
esta situacion esta causando
aprovechamiento por parte de
los comerciantes con el
establecimiento de los precios,
los agricultores no cuentan con
un estudio técnico que les
pueda brindar estrategias para
darle otra finalidad a su
comercializacion

ESTADO B

Mejorar el aprovechamiento de
los recursos del municipio,
mediante la introduccién a
nuevos canales de distribucion
y la elaboracion de productos
que permitan mayores
margenes de ganancia para los

agricultores, a fin de obtener
una integracion de la cadena de

suministro de productos
derivados de jicama por parte de
los agricultores y que esta a su
vez mejore el desarrollo
econémico de San Rafael
Oriente.

4.1.4 ENUNCIADO DEL PROBLEMA.

¢,De qué manera los agricultores y la alcaldia municipal pueden realizar el aprovechamiento de

los cultivos de la jicama y sus derivados e integrase en nuevos eslabones de la cadena
productiva con el fin de generar ganancias y un desarrollo econémico local?
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4.1 LINEA BASE

Para esta parte se muestran algunos indicadores que se pueden establecer en esta etapa del

estudio.

Indicador Situacion actual Descripcioén

Poblacion econémica activa
del municipio

Tasa de desempleo en el
municipio

Comercializacion de jicama

Organizacion que vele por el
apoyo de los agricultores

Productos derivados de
jicama

Empresa que procesa jicama
para obtener productos de
ella

30.9%

87.5%

Solo se vende a
comerciantes

Si existe, pero no vela por
obtener un mayor
aprovechamiento del
tubérculo

No existen

No existe
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Este porcentaje se
concentran de igual forma
tanto en el area urbana como
rural.

Este porcentaje representa la
poblacién que estando en
edad, condiciones y
disposicion de trabajar tiene
puesto de trabajo.

La jicama solo se vende
comerciantes, no se vende a
empresas que industrialice la
jicama.

Si existe una organizacion
gue apoya con
capacitaciones para obtener
el abono organico por ellos
mismo, y la mejorar la forma
de sembrar y obtener el
tubérculo, pero no existe un
ente que vele por sacar un
mayor aprovechamiento de la
jicama.

No existe una venta formal
de productos derivado de
jicama, ya que, si hacen de
forma artesanal, pero no los
ponen a la venta.

No existe una empresa que
procese y comercialice
productos que se puedan
obtener de la jicama



ETAPA DE DISENO

I

56



DESCRIPCION DE LA METODOLOGIA

La metodologia del estudio sera la siguiente, la cual esta compuesta en dos grandes enfoques
los cuales son: ejecucion y la planificacion de la investigacion.

Ejecucion
La ejecucion es de forma secuencial, y busca determinar mediante técnicas de ingenieria
industrial cual sera todo el disefio organizacional, productivo, logistico, de abastecimiento y de

apoyo para el buen funcionamiento de la organizacion, todo esto envuelto por el tipo de
organizacion que se determinara para dicha empresa.

Aqui se busca visualizar la formay las técnicas que se llevaran a cabo dentro de la etapa de
disefio, para esto se puede observar el siguiente esquema.

@astecim'ent)
o

Organizacion -
g' : .,y Produccion
administracion

Sistemas de
apoyo

llustracion 27: Esquema principal de la etapa de disefio

)
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CONCEPTUALIZACION DEL DISENO

la conceptualizacion de la solucion propuesta para ser abordada en esta etapa seria la
siguiente:

AREAS DE LA CONCEPTUALIZACION DE SOLUCION

Ya que tenemos el enunciado de la solucion propuesta, se procede a desglosar las areas por
las cuales estara compuesta la conceptualizacion de la solucion. a continuacion, se presenta un
esquema:

PLANIFICACION

ABASTECIMIENTO ¥  PRODUCCION y COMERCIALIZACION

ORGANIZACION / SISTEMAS DE
ADIMINISTRACION
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ORGANIZACION, DIRECCION Y PLANIFICACION.

Como se puede observar en el esquema, la conceptualizacion de la solucion de este sera una
organizacién que tendra una estructura organizacional del tipo sociedad cooperativa, para
poder dirigir y controlar dicha empresa y asi poder planificar de forma exitosa las areas que
conformara la empresa.

AREAS DE LA CONCEPTUALIZACION DE LA SOLUCION

e ABASTECIMIENTO

Por medio de esta area se pretende establecer la logistica necesaria para el abastecimiento de
la materia prima y la identificacion de los proveedores tanto de materia prima como de insumos.

e PRODUCCION

Por medio de esta area se pretende proporcionar a la empresa todos los componentes técnicos
gue son necesarios para transformar la materia prima en productos terminados derivados de la
jicama.

e COMERCIALIZACION

Por medio de esta area se pretende establecer las estrategias de marketing que se necesiten
para comercializar y potenciar los productos, esto en base a los hallazgos de la investigacion
de mercado y también establecer la logistica adecuada para distribuir los productos terminados
a la hora de comercializarlos para poder incurrir en el menor costo posibles y llegar a todo el
mercado meta.

e SISTEMAS DE APOYO

Por medio de esta &rea se pretende establecer sistemas que sirvan de apoyo para lograr un
mejor funcionamiento en las demas areas que compone la empresa.

e ORGANIZACION

Por medio de esta area se proporcionara los lineamientos necesarios para que la estructura
administrativa que se establezca funcione de manera adecuada, definiendo las relaciones entre
los componentes y su grado de responsabilidad en cada uno de ellos para lograr el
cumplimiento de los objetivos a corto, mediano y largo plazo.

Esta propuesta de solucién es el punto de partida para el disefio detallado que a continuacion
es abordado, desde el punto de vista de la ingenieria industrial, incluyendo todos los
requerimientos técnicos y administrativos que la solucion tiene que comprender para que sea
eficaz, eficiente, econémica y factible.
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CAPITULO V: PRODUCCION

5.1 BUSQUEDA DE INFORMACION TECNICA DE PROCESOS,
PRODUCTOS Y PATENTES

PRODUCTOS
IDENTIFICACION DEL PRODUCTO
NOMBRE: BEBIDA A BASE DE JICAMA
TAMANO: 250 ML, 500 ML, 1LT
Bebida a base del tubérculo jicama, con un alto
grado de pureza, cuenta con preservarte natural qgue ayuda
DETALLE DEL PRODUCTO: a la vida de la bebida para darle mayor duracion, es una
bebida sin aditivos ni colorantes.
COMPOSICION: Pureza del 70% de zumo de jicama, azpcar, aguay
preservante sorbato de potasio.
PRESENTACION
INFORMACION NUTRICIONAL
Preservantes 0.15%
Proteina 1.97¢
Grasa 1.97¢g
Carbohidratos 68.97 g
Fibra 3.28¢
Ceniza 1979
Calorias 453 ¢
Caroteno 0.53¢g
Tiamina 0.06g
Riboflavina 0.66 g
Acido ascorbico 20.36 g
Calcio 151.11 mg
Fosforo 483 mg
Hierro 6.9 mg
TIEMPO DE VIDA 2 a3 MESES
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IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

NOMBRE:

GALLETA DERIVADA DE JICAMA

TAMANO:

ENVOLTORIOS DE 3,4 Y 6 GALLETAS

DETALLE DEL PRODUCTO:

Galleta a base de jicama con un alto grado de pureza
referente a su materia prima principal, Una galleta
innovadora en el mercado con alto grado nutricional.

COMPOSICION: Agua, azlcar, harina, zumo de jicama, preservante,
levadura, entre otros ingredientes.
L

PRESENTACION

INFORMACION NUTRICIONAL

Energia 473 kcal
Grasa Total 19,40¢g
Carbohidratos 71,1 gr
Colesterol 0 mg
Sodio 306 mg
Agua 20%
Proteina 4,309
TIEMPO DE VIDA MESES

5.2 SELECCION DEL SISTEMA DE PRODUCCION

La seleccién de los procesos para fabricar los productos es muy importante. Existen dos tipos

de sistemas de produccion.

5.2.1 DEFINICION DE FACTORES A EVALUAR

Para realizar el andlisis de toman en cuenta los siguientes factores:

CAPACIDAD DE INVERSION

VOLUMEN DE PRODUCCION

DISPONIBILIDAD Y COMPLEJIDAD DE LA TECNOLOGIA
RITMO DE PRODUCCION

COSTOS DE PRODUCCION BAJOS

RIESGOS AL PERSONAL BAJOS.

CALIDAD DE PRODUCTOS A OBTENER
SUBPRODUCTOS Y RESIDUOS

COSTOS DE MANO DE OBRA BAJOS.

COSTOS DE MANTENIMIENTO BAJOS
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5.2.2 METODO DE EVALUACION POR PUNTOS.

Se utilizara el método de evaluacién por puntos debido a que este es un método cuantitativo
gue permiten hacer una valoracion mas objetiva acerca de la seleccion del tipo de método a
emplear en cada uno del proceso de elaboracion de los diferentes productos por lo cual se
utilizara los siguientes criterios de ponderacion.

Tabla 13: Criterios de seleccion

CRITERIO DESCRIPCION.

BUENO El proceso cumple con el factor por lo cual puede ser seleccionado.

REGULAR El proceso cumple con el factor de una manera parcial, por lo cual se
sugiere hacer cambios una vez se haya seleccionado.

El proceso no cumple con el factor por lo que no se recomienda

MALO seleccionarlo.

5.2.3 CALIFICACION DE CRITERIOS.

Con los criterios que mostraron anteriormente pasamos a realizar la ponderacién de cada uno
de ellos para lo cual se le asignara un valor numérico segun el grado de importancia que estos
tengan en el proceso. Las puntuaciones son las siguientes:

Tabla 14: Criterios de seleccién 2

CRITERIO ASIGNADO PUNTAJE
Bueno Cumple 5
Regular Cumple parcialmente 3
Malo No cumple 1

5.2.4 ASIGNACION DE PESO A CADA FACTOR

A continuacién, se le asignaran los pesos concernientes a cada uno de los criterios mas
relevantes para la determinacién del tipo de proceso para las operaciones concernientes al
proceso productivo:

Tabla 15: Peso de los factores

FACTOR PESO

COMPLEJIDAD DE LA TECNOLOGIA 15%

GRADO DE DEPENDENCIA TECNOLOGICA 20%

COSTOS DE MANTENIMIENTO 15%

CALIDAD DE LOS PRODUCTOS QUE SE 20%
PUEDEN OBTENER

INVERSION REQUERIDA 15%

RENDIMIENTOS 15%

TOTAL 100%
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5.2.5 TIPO DE PROCESO A USAR

Tabla 16: Resumen del tipo de procesos

BEBIDA GALLETA
OPERACION TIPO OPERACION TIPO
Recepcion de ARTESANAL Recepcion de ARTESANAL
materia (jicama) (MANUAL) materia (jicama) (MANUAL)
Seleccion ARTESANAL Selecciodn ARTESANAL
(MANUAL) (MANUAL)
Lavado y Lavado y
desinfeccion INDUSTRIAL desinfeccion INDUSTRIAL
Pelado INDUSTRIAL Pelado INDUSTRIAL
Inspeccion del ARTESANAL Inspeccion del ARTESANAL
pelado (MANUAL) pelado (MANUAL)
Extraccion del INDUSTRIAL Extraccion del INDUSTRIAL
Zumo Zumo
ARTESANAL L,
Agregar y mezclar (MANUAL) Preparacion de ARTESANAL
Filtrado del zumo INDUSTRIAL ingredientes (MANUAL)
., Proceso de
Concentracién INDUSTRIAL amasado INDUSTRIAL
Envasado INDUSTRIAL Laminado INDUSTRIAL
Enfriado y ARTESANAL
empaguetado (MANUAL) Troquelado INDUSTRIAL
ARTESANAL .,
Almacenado (MANUAL) Coccibn INDUSTRIAL
Bafiado ARTESANAL
(MANUAL)
Enfri ient ARTESANAL
nfriamiento (MANUAL)
Apilado INDUSTRIAL
Empaquetado INDUSTRIAL
ARTESANAL
Estuchado (MANUAL)
Paletizado INDUSTRIAL
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5.3 ESTABLECIMIENTO DEL TIEMPO DEL PROCESO

Una vez que el proceso se ha delimitado y establecido el ciclo de la operacién para cada una
de las operaciones establecidas, posterior a eso establecemos la maquinaria necesaria para
todo el proceso productivo.

Para determinar el tiempo del proceso es necesario tomar las razones que se muestran en las
maquinas del proceso, antes de esto hay que determinar cual sera el tamafio de una corrida,
esto se hard mediante la seleccion de la maquina con menor capacidad ya que es la que estara
marcando la capacidad del proceso. Para esto se enlistan las maquinas y se selecciona cual es
la de menor capacidad, con este dato podremos tener el tamafio de la corrida.

Tabla 17: Tiempo del proceso de bebida

BEBIDA
OPERACION VELOCIDAD TIEMPO
Seleccidn Dato bibliografico 15 minutos
Lavado y 500 KG/H 60 minutos
desinfeccion
Pelado 500 KG/H 60 minutos
Inspeccion del S .
pelado Dato bibliografico 10 minutos
Extraccion del zumo 800 kg/h 37.5 minutos
Agregar y mezclar Dato bibliografico 3 minutos
Filtrado del zumo 600 kg/h 50 minutos
Concentracion 50 tonelada/h 0.6 minutos
Envasado 8000bph 0.015 minutos
Enfriado Dato de maquina 3 minutos
Almacenado tiempo hasta la distribucion

Tabla 18: Tiempo del proceso de galleta

GALLETA

OPERACION VELOCIDAD TIEMPO
Seleccidn Dato bibliografico 15 minutos
Lavado y desinfeccién 500 KG/H 7.2 minutos
Pelado 500 KG/H 7.2 minutos
Inspeccion del pelado Dato bibliografico 10 minutos
Extraccion del zumo 800 kg/h 4.5 minutos
Preparacion de ingredientes Dato bibliogréfico 3 minutos
Proceso de amasado 150 kg/h 24 minutos
Laminado 200 KG/h 18 minutos
Troquelado 60 kg/h 60 minutos
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Coccibn Dato de maquina 10 minutos
Este no afecta ya que es al
Bafiado mismo tiempo que el
enfriado
Enfriamiento Dato de maquina 3 minutos (aprox.)
Apilado 1500kgs/hora 2.4 minutos
Empaquetado 40 bolsa/minutos 3.85 minutos
Estuchado 4 minutos
Paletizado Dato bibliografico minutos

5.4 TAMANO DEL PROYECTO

5.4.1 METODOLOGIA A UTILIZAR PARA DETERMINAR EL TAMANO

El tamafio de un proyecto es su capacidad de produccién durante un periodo de tiempo de
funcionamiento que se considera normal para las circunstancias y tipo de proyecto de que se
trata. El tamafio de un proyecto es una funcion de la capacidad de produccion, del tiempo y de
la operacién en conjunto.

A continuacion, se presente un esquema donde se muestra la metodologia para determinar el
tamafio del proyecto o también conocida como capacidad instalada.

Descripcién de factores que determinan el tamafio

de la planta /

Analisis de factores por medio de una matriz
/ cruzada para definir el factor que determinara el /

Célculo de la capacidad instalada de la planta

llustracion 28: Esquema sobre la metodologia a utilizar en la definicion del tamafio del proyecto
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5.4.2 CALCULO DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Tabla 19: Disponibilidad de sumo de jicama para cada producto

Litros de sumo de jicama

Litros de sumo de jicama para
galleta de jicama

disponibles para jugo de jicama

2020/2021 446,789 5,427
2021/2022 481,096 5,843
2022/2023 515,403 6,260
2023/2024 549,710 6,677
2024/2025 584,017 7,093

Tabla 20: Capacidad instalada de jugo de jicama

CPI JUGO DE JICAMA ANUAL = 584,017 L

250 ml 500 ml 1L
1,034,544 634,076 258,636

Tabla 21: Capacidad instalada de galletas de jicama

CPI GALLETAS ANUAL =1,818,718 galletas

Presentacion de
3 galletas

Presentacion 4
galletas

Presentacion 6
galletas

169,747

200,059

81,842

Tabla 22: Produccion anual de galletas con el 70% de la disponibilidad de jicama

GALLETAS
Afo | CPI Produccién anual
1]1,818,718 1,391,538
211,818,718 1,498,205
31,818,718 1,605,128
411,818,718 1,712,051
511,818,718 1,818,718

CP1'Y PRODUCCION ANUAL DE GALLETA

2,000,000 @ ® 4:_—_’
1,500,000 ® ===
1,000,000
500,000
0
1 2 3 4 5

==@== CP| =@ Produccion anual

Grafico 3: CPly la produccién anul de galleta
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Tabla 23: Produccion anual de jugo con el 70% de la disponibilidad de jicama

Jugo de jicama
Afio | CPI (L) (PLr)oducmon anual
1| 584,017 | 446,789
2| 584,017 | 481,096
3| 584,017 | 515,403
4
5

584,017 | 549,710
584,017 | 584,017

CPI'Y PRODUCCION ANUAL DE L DE
JUGO DE JICAMA

800,000
600,000 @ L & $
400,000
200,000
0
1 2 3 4 5
== CPI (L) Produccién anual (L)

llustracion 29: CPI y produccién anual de jugo de jicama

De las graficas podemos observar que en los cuatro primero afios se obtendra un cierto
porcentaje de ociosidad, y esto se debe a que los primeros cuatro afios se producird menos de
la capacidad instalada ya que la disponibilidad de materia prima en los primeros afios no alcanza
para producir la capacidad que se tendra en la planta; También se puede observar que la
produccion va aumentando afio con afo ya que la disponibilidad de materia prima proyectada
aumenta de la misma manera.
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5.5 PLANIFICACION

Tabla 24: UBPP de galletas

GALLETAS (galletas)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mes Produccion UBPP Produccion UBPP Produccion UBPP Produccion UBPP Produccion | UBPP

Enero 99,391 104,622 107,855 113,532 115,477 121,555 123,169 129,652 131,870 138,811
Febrero 97,222 102,339 104,675 110,184 113,051 119,001 124,309 130,851 128,394 135,152
Marzo 101,979 107,347 110,271 116,074 119,232 125,508 119,372 125,654 131,959 138,904
Abril 98,970 104,179 106,083 111,666 111,656 117,532 123,169 129,652 128,326 135,080
Mayo 98,605 103,795 106,163 111,751 114,222 120,234 123,767 130,281 130,929 137,820
Junio 98,332 103,508 106,613 112,225 114,646 120,680 119,098 125,367 127,068 133,755
Julio 101,235 106,563 107,009 112,641 113,850 119,842 124,457 131,008 133,285 140,300
Agosto 98,605 103,795 107,405 113,058 116,310 122,432 121,811 128,222 128,326 135,080
Septiembre 99,023 104,235 106,613 112,225 113,372 119,339 120,582 126,928 128,095 134,836
Octubre 100,544 105,836 108,251 113,949 116,383 122,509 124,951 131,528 132,211 139,170
Noviembre 97,547 102,681 105,024 110,552 114,183 120,193 121,317 127,702 128,459 135,220
Diciembre 101,774 107,130 108,646 114,364 114,645 120,679 122,667 129,123 135,859 143,010
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Tabla 25: UBPP Litros de jugo de jicama

JUGO DE JiCAMA (L)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mes Produccion UBPP Produccion UBPP Produccion UBPP Produccion UBPP Produccion UBPP
Enero 31,912 33,591 34,498 36,314 36,946 38,891 39,405 41,479 42,029 44,241
Febrero 31,564 33,225 33,987 35,776 36,557 38,481 39,588 41,672 41,471 43,654
Marzo 32,328 34,029 34,886 36,722 37,549 39,525 38,796 40,837 42,044 44,256
Abril 31,844 33,520 34,214 36,014 36,332 38,245 39,405 41,479 41,460 43,642
Mayo 31,786 33,459 34,226 36,028 36,745 38,678 39,501 41,580 41,878 44,082
Junio 31,742 33,413 34,299 36,104 36,813 38,750 38,752 40,791 41,258 43,430
Julio 32,208 33,903 34,362 36,171 36,685 38,616 39,612 41,697 42,257 44,481
Agosto 31,786 33,459 34,426 36,238 37,080 39,031 39,187 41,250 41,460 43,642
Septiembre 31,853 33,529 34,299 36,104 36,608 38,535 38,990 41,042 41,423 43,603
Octubre 32,097 33,786 34,562 36,381 37,092 39,044 39,691 41,780 42,084 44,299
Noviembre 31,616 33,280 34,044 35,835 36,738 38,672 39,108 41,166 41,482 43,665
Diciembre 32,295 33,995 34,625 36,447 36,812 38,750 39,325 41,395 47,102 49,581
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5.6 BALANCE DE MATERIALES

Recepcio

Seleccion 2% desperdicio

Lavado y
desinfeccion

0.05% desperdicio

Inspeccion del

Extraccion del 2% desperdicio
Zumo

30% agua Agregar y 4% azucar
mezclar

Filtrado del

o -
ZUumo 0.5% desperdicio

0.15% Preservante —— >

Concentracion 1% desperdicio

Envasado 0.1% desperdicio

Enfriado

Almacenado

UBPP

llustracién 30: Balance de materiales de la bebida
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JUGO DE JICAMA (L)

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Mes UBPP (L) Requerimiento (L) U?SP Requerimiento (L) UBPP (L) Requerimiento (L)
Enero 33,591 23,413 36,314 25,311 38,891 27,107
Febrero 33,225 23,158 35,776 24,936 38,481 26,821
Marzo 34,029 23,718 36,722 25,595 39,525 27,549
Abril 33,520 23,364 36,014 25,102 38,245 26,657
Mayo 33,459 23,321 36,028 25,112 38,678 26,959
Junio 33,413 23,289 36,104 25,165 38,750 27,009
Julio 33,903 23,630 36,171 25,211 38,616 26,915
Agosto 33,459 23,321 36,238 25,258 39,031 27,205
Septiembre 33,529 23,370 36,104 25,165 38,535 26,859
Octubre 33,786 23,549 36,381 25,358 39,044 27,214
Noviembre 33,280 23,196 35,835 24,977 38,672 26,954
Diciembre 33,995 23,695 36,447 25,404 38,750 27,009
JUGO DE JICAMA (L)
ANO 4 ANO 5
UBPP (L) Requerimiento (L) UBPP (L) Requerimiento (L)

41,479 28,911 44,241 30,836

41,672 29,045 43,654 30,427

40,837 28,463 44,256 30,847

41,479 28,911 43,642 30,419

41,580 28,981 44,082 30,725

40,791 28,431 43,430 30,271

41,697 29,063 44,481 31,003

41,250 28,751 43,642 30,419

41,042 28,606 43,603 30,391

80 29,121 44,299 30,877

41,166 28,693 43,665 30,435

41,395 28,852 49,581 34,558
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Recepcién de

Seleccion

Lavado y
desinfeccion

Pelado

Inspecciéon del pelado

Extraccion del
Zumo

1.5% Azucar —————————» w
20% agua Preparacion de

0.25% Canela ingredientes

Laminado

Troquelado

Enfriado

Empaquetado

Estuchado

Paletizado

uBPP

22 desperdicio

0.05% desperdicio

2% desperdicio

42 azucar
60000 g de harina

0.04% desperdicio

2% desperdicio

0.20% aceite

llustracion 31: Balance de materiales para la galleta
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Tabla 26: Requerimiento de jicama para la galleta

GALLETAS (galletas)

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Mes UBPP Requerimiento en g (L) UBPP Requerimiento en g (L) UBPP Requeer:l?lil)ento
Enero 104,622 1,008 113,532 1,099 121,555 1,181
Febrero 102,339 985 110,184 1,065 119,001 1,155
Marzo 107,347 1,036 116,074 1,125 125,508 1,222
Abril 104,179 1,004 111,666 1,080 117,532 1,140
Mayo 103,795 1,000 111,751 1,081 120,234 1,168
Junio 103,508 997 112,225 1,086 120,680 1,172
Julio 106,563 1,028 112,641 1,090 119,842 1,164
Agosto 103,795 1,000 113,058 1,094 122,432 1,190
Septiembre | 104,235 1,004 112,225 1,086 38,535 332
Octubre 105,836 1,020 113,949 1,103 39,044 337
Noviembre | 102,681 988 110,552 1,069 38,672 333
Diciembre | 107,130 1,034 114,364 1,108 38,750 334
GALLETAS (galletas)
ANO 4 ANO 5
UBPP Requerimiento en (L) UBPP Requerimiento en (L)
129,652 1,264 138,811 1,358
130,851 1,276 135,152 1,320
125,654 1,223 138,904 1,359
129,652 1,264 135,080 1,320
130,281 1,271 137,820 1,348
125,367 1,220 133,755 1,306
131,008 1,278 140,300 1,373
128,222 1,250 135,080 1,320
126,928 1,236 134,836 1,317
131,528 1,283 139,170 1,362
127,702 1,244 135,220 1,321
129,123 1,259 143,010 1,401
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5.7 REQUERIMIENTO DE MATERIAL DE EMPAQUE

5.7.1 GALLETAS

Tabla 27: Metraje de papel metalizado segun didametro

Diametro Metraje
Jumbo (75 cm) 24.3 metros
Normal (57 cm) 14.5 metros
Mini (30 cm) 2.2 metros

Se procede a determinar el requerimiento de papel metalizado por mes de los préximos 5 afios segun la presentacion:

REQUERIMIENTO DE PAPEL METALIZADO POR ANO PARA CADA PRESENTACION

Tabla 28: Requerimiento de papel metalizado por mes en afio 5

kg de papel metalizados requeridos segun diametros por Afio
3 galletas 4 galletas 6 galletas
550 mm 400 mm 550 mm
Mes J(kg) | N(kg) | Mn(kg) | J(kg) | N(kg) | Mn(kg) | J(kg) | N(kg) | Mn (kg)

Ano 1 2,475 - 128 997 332 580 - 1,271 766
Afo 2 2,475 - 383 | 1,532 139 348 - 1,271 925
Aino 3 2,475 - 798 | 1,994 - 278 - 1,271 1,148
Ano 4 2,475 - 1,117 | 1,994 - 789 | 1,856 318 -
Ano 5 2,475 297 - 1,994 239 - 2,475 - -

Para determinar lo que es la caja en la cual seran distribuidas las galletas, procedemos hacer el célculo de cuantos paquetes seguln
la presentacion caben en una caja de cartdn con ciertas medidas
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5.8 BEBIDA

Tabla 29: Requerimiento de cajas segun la presentacion de galleta por mes del afio 1
REQUERIMIENTO DE ENVASES Y DE CAJA POR ANO PARA LA BEBIDA

Tabla 30: Requerimiento de envases y caja segun presentacion por Afio

Botellas Botellas | Botellas 1 | Caja 250 | Caja 500 Caja 1L
250 mi 500 ml L ml ml
Mes
Ao 1 118,740 145,552 118,740 9895 12129 9895
Afo 2 127,853 156,723 127,853 10654 13060 10654
Ao 3 137,007 167,944 137,007 11417 13995 11417
Afo 4 146,122 179,117 146,122 12177 14926 12177
Afo 5 156,844 192,260 156,844 13070 16022 13070

Precios tanto de botella como de cajas son los siguientes:

Tabla 31: Precios de material de empaque para bebida

Producto Precio unitario
Botella 250 ml $0.077
Botella 500 ml $0.12661
Botella 1 L $0.133
Caja 25 x19 x 16 cm $0.61
Caja29x22x25cm $0.73
Caja33x25x25.5cm $0.82

5.8.1 CALCULO DE MANO DE OBRA

Para el célculo de la mano de obra se tiene en cuenta la capacidad de la operacion mas pequefia
para poder determinar multiplicarla por el factor de capacidad de cada maquinaria y operacion.
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Tabla 32: Resumen de mano de obra y maquinaria necesaria

Maquinaria 0 mano de obra Cantidad
Mano de obra para el proceso de bebida 6
Mano de obra para el proceso de galleta 10
Maquina de lavado y desinfeccion
Maquina de pelado
Extractor de zumo
Filtro
Magquina de concentracion
Envasadora
Banda de enfriamiento para jugo
Amasadora
Laminadora
Troqueladora
Horno
Banda de enfriamiento para galleta
Apiladora
Paletizadora

N

RRRP R R PR R R P RN N

5.1 LOCALIZACION Y DISTRIBUCION DE LA PLANTA

SYSTEMATIC LAYOUT PLANNING (SLP)

Esta metodologia conocida como SLP por sus siglas en inglés, ha sido la mas aceptada y la mas
comunmente utilizada para la resolucién de problemas de distribucion en planta a partir de
criterios cualitativos, aunque fue concebida para el disefio de todo tipo de DISTRIBUCION es en
planta independientemente de su naturaleza.

Tabla 33: Resumen final de la localizacién de planta

LOCALIZACION KxFO (1-K)xFS MPL

San Miguel 0.186208896 0.144375 0.330583896
San Rafael Oriente 0.19089423 0.1375 0.32839423
Usulutan 0.189314786 0.061875 0.251189786
San Salvador 0.17685 0.1475 0.32435

Apenas representa la diferencia 0.002189666 en el MPL, y ademés tomado en cuenta la posicion
de la alcaldia que tiene en su disposicion un terreno en el cual construir, se establece que la
ubicacion tomada por la contraparte es San Rafael Oriente, ya que la diferencia técnica es muy
minima y el terreno es a coste cero evitando riesgos econdémicos en arrendamiento
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5.1.1.1 DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Es una herramienta muy importante para poder preparar una distribucion en planta basada en la
relacion de cercania que existe entre las areas de trabajo o departamentos, dentro de nuestro
objeto de estudio que la planta procesadora de bebida ecoldgica a base de jicama se presentan

las siguientes areas de trabajo, bafios, entre otros como se mencionan a continuacion:

Para facilitar la distribucion de la planta industrial con todas las areas funcionales, se procede a
separar la lista de procesos de la fabricacion de bebida y galleta en tres areas funcionales, estan

son:

AREA 1

Tabla 34: Area de preparado con sus procesos

A Seleccion
B Lavado y desinfeccién i
C Pelado AREA DE PREPARADO
_ 47.124 m2
D Inspeccion del pelado
E Extraccion del zumo
AREA 2

Tabla 35: Area himeda con sus procesos

F Agregar y mezclar
G Filtrado del zumo
H Concentracion AREA HUMEDA
I Envasado 72.96 m2
J Enfriado
AREA 3
Tabla 36: Area seca con sus areas
F Preparacion de ingredientes
G Proceso de amasado
H Laminado
I Troquelado
3 Coccion AREA SECA
K Bafado 102.89 m2
L Enfriamiento
M Apilado
N Empaquetado
O Estuchado
P Paletizado
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Al separar estas areas, se puede realizar de mejor manera la distribucion en planta, abarcando
cada una del disefio de solucién para la empresa.

DISENO DE AREA DE BODEGA PRODUCTO TERMINADO

CALCULOS AREAS EN GALLETA Y JUGO

Segun los requerimientos de material de empaque, que se basan de las UBPP es posible
determinar el area de los dos productos como las cajas de las galletas y cajas de bebidas, se
determina el area individual de esta y se multiplica por el total de demanda maxima en los 5

periodos:
Galletas
CANTIDAD MAXIMA | LARGO (cm) | ANCHO (cm) | AREA(M2) TOTAL (m2)
CAJAS TIPO 1 53.00 22.00 38.00 0.08 4.43
CAJAS TIPO 1 62.00 22.00 26.00 0.06 3.55
CAJAS TIPO 3 25.00 22.00 26.00 0.06 1.43
TOTAL 9.41
Jugo
o | Vs [ Mo | ey [ vorumenmo) | 'SRt | EE | rioni | oane
250 ml | 1,217.00 | 25.00 |19.00| 16.00 0.008 9.00 9.00 |1,184.21| 0.97
500 ml | 1,492.00 | 29.00 | 22.00| 25.00 0.016 24.00 24.00 |1,504.70| 1.01
1L |1,217.00| 33.00 |25.00| 25.50 0.021 25.50 2550 |1,236.36| 1.02
TOTAL 58.50 3.00
Tabla 37: Espacios del area de distribucion
ESPACIOS AREA
1 Picking para galletas 9.41
3 Picking de bebidas 58.5
espacios entre Picking jugos 80
pasillo 40
espacios entre Picking galleta 67.91
oficina 25
total 280.82
Tabla 38: Tamafio de caja para almacenar bobina
PRESENTACION | TAMANO L?‘C'?SO A'(\L?n";o ALTO (cm) | AREA(m2) | VOLUMEN(m3)
TRES JUMBO 55.00 75.00 75.00 0.41 0.31
GALLETAS NORMAL 55.00 57.00 57.00 0.31 0.18
MINI 55.00 30.00 30.00 0.17 0.05
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JUMBO | 40.00 75.00 75.00 0.30 0.23
CUATRO NORMAL | 40.00 57.00 57.00 0.23 013
GALLETAS MINI 40.00 30.00 30.00 012 0.04
JUMBO | 55.00 75.00 75.00 0.41 031
SEIS GALLETAS | NORMAL | 55.00 57.00 57.00 0.31 0.18
MINI 55.00 30.00 30.00 017 0.05
PRESENTACION | JUMBO | NORMAL | MINI AREA A UTILIZAR(M2) TOTAL(M2)
TRES GALLETAS | 1.00 i 3.00 0.41 . 0.50 0,01
CUATRO GALLETAS | 2.00 X 2.00 0.60 X 0.24 0.84
SEIS GALLETAS - 1.00 3.00 - 031 0.50 0.81

Con eso se determina el area total de bobinas, que es de 2.56 metros cuadrados.

De la misma manera se hace con las cajas de las galletas y cajas de bebidas, se determina el
area individual de esta y se multiplica por el total de demanda maxima en los 5 periodos:

Galletas
Tabla 39: Area a utilizar para almacenar cajas
CANTIDAD MAXIMA L?CFﬁnC;O A'(\:fr:n';o AREA(m2) | TOTAL (m2)
CAJASTIPO 1 53.00 22.00 38.00 0.08 4.43
CAJASTIPO 1 62.00 22.00 26.00 0.06 3.55
CAJAS TIPO 3 25.00 22.00 26.00 0.06 1.43
TOTAL 9.41
Jugo
Tabla 40: Area a utilizar para almacenar cajas
CATERD | UnSo mioKo  ATO | vouuenmo | OLMEN  ARER capactip | uuoaoes
250 ml 1,217.00 25.00 19.00 16.00 0.008 9.00 9.00 @ 1,184.21 0.97
500 ml 1,492.00 29.00 22.00 25.00 0.016 24.00 24.00 1,504.70 1.01
1L 1,217.00 33.00 25.00 25.50 0.021 25.50 2550 1,236.36 1.02
TOTAL 58.50 3.00

Tabla 41: Area necesario para abastecimiento y despacho

CONCEPTO AREA
AREA DE CONTENEDORES 106
AREA DE CAMIONES 21.6
PICKING 58.50
OFICINA7m X 7m 49
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AREA DE CAJAS DE GALLETAS 9.41

ESPACIO ENTRE PACKING 58.50
AREA DE BOBINAS 2.56
TOTAL 305.56
Por tanto,

Tabla 42: Total de departamentos con sus areas a distribuir

COD DEPARTAMENTO AREA
A RECEPCION 25.6
B ABASTECIMIENTO Y CONTROL 305.56
C AREA ADMINISTRATIVA 100.25
D BODEGA DE DESPACHO 202
E BODEGA DE PT 335.5
F COMEDOR-SALA DE REUNIONES 1-COCINA 85.2
G BODEGA DE ACCESORIOS 25
H TALLER 16.85
| AREA HUMEDA 72.96
J AREA SECA 102.89
K AREA DE PREPARADO 42.12
L VANOS PRODUCCION 24.65
M CUARTO DE SANITIZACION 7.95
N OFICINAS OPERATIVAS 75.65
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LAYOUT FINAL

ABASTECIMIENTO Y CONTROL

RECEPCION

AREA SECA
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BODEGA PT

BODEGA DE DESPACHO

BODEGA ACCESORIOS

llustracion 32: Layout final de la distribucién de los departamentos



PLANO GENERAL DE LA PLANTA
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llustracion 33: Plano general de la planta
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CAPITULO VI: ABASTECIMIENTO

6.1 LOGISTICA DE ABASTECIMIENTO

Con el objetivo de tener un flujo eficiente de los recursos que se administren en la planta
procesadora se busca un nivel de movimiento eficiente desde la recepcion de la materia
prima hasta que los productos son despachados.

I - -~

llustracion 34: Pilares fundamentales de la logistica

I.  CONCEPTUALIZACION DE LA CADENA DE SUMINISTRO

productos

tuberculo productos

productos

Comercializacion

Productores

Informacion $

Informacion $ Informacion $

=" Informacion $

lustracién 35: Conceptualizacion de los componentes de la Cadena de Suministro.

6.1.1 LOGISTICA INTERNA

Al hablar de logistica interna de la planta procesadora de productos derivados de la
jicama, es referirse a la administracion de los almacenes de materia prima, de producto
en proceso, de insumos y de producto terminado.

La recepcién de jicama, envases, etiquetas para los productos derivados de la jicama, se
llevara a cabo siguiendo el procedimiento siguiente:
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Registro

Cont.rol de ingreso en Almaceén
Recibir calidad empaquetado
etiquetado

El encargado de bodega verificara e inspeccionara que el medio de transporte cumpla con
las caracteristicas siguientes:

v' Medio de transporte limpio

v' El medio de trasporte es utilizado solo para el traslado de la jicama

v' Lajicama es transportada en un camién que esta libre de contaminantes y particulas
ajenas al tubérculo

6.1.2 POLITICAS PARA RECIBO DE MATERIA PRIMA.

» Todas las redes de jicama deberan de traer una etiqueta: Nombre del agricultor,
Lote y cantidad.

» Los pagos a los proveedores seran realizados hasta el momento que se vendan los
productos 1 semana después de haberlos recibido.

» Al momento de ingreso de los productos se debe hacer un muestreo para poder
comprobar la calidad de los mismos establecidos en el apartado de servicios
auxiliares.

» El encargado de bodega debe verificar que redes de jicama tengan el tamafio
equivalente.

6.1.3 POLITICAS DE INVENTARIO DE MATERIAS PRIMAS

» Debido al tipo de producto g se tendra en inventario de la bodega de empresa, el
inventario que se debe utilizar es el PEPS.

» El Picking de los productos se realizara de acuerdo a los pedidos de cada cliente.

» Solo el encargado de la empresa puede autorizar la entrada y salida de productos
del mismo.

» Sera necesario registrar las entradas y salidas de materia prima.

6.1.4 POLITICAS DE INVENTARIO DE MATERIA PRIMA E INSUMOS.

» El sistema de inventario con el que se trabajara sera “Primero en entrar, primero en
salir”.

» Se identificara y preparara el paquete de insumos y materia prima segun la solicitud
de los productores.

» Solo la persona encargada del almacén de insumos podré realizar el ingreso de la
materia prima e insumos, asi como su respectiva salida.

» Sera necesario registrar las entradas y salidas de materia prima e insumos.
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Proceso logistico de abastecimiento.

llustracion 36: Metodologia de la cadena de
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NECESIDAD DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

Las materias primas son el primer eslabén de una cadena de fabricacion, y en las
distintas fases del proceso se irdn transformando hasta convertirse en un producto apto
para el consumo. Otro concepto importante son los insumos, estos se definen como
aqguello que se utiliza en el proceso productivo para la elaboracion de un bien. El insumo,
por lo tanto, se utiliza en una actividad que tiene como objetivo la obtencién de un bien
mas complejo o diferente, tras haber sido sometido a una serie de técnicas determinadas.
Estas categorias se pueden ver de mejor forma en el siguiente esquema:

ENVASE Y . MOVIMIENTOS
EMPAQUE CARTONERIA DE MATERIALES

JicAMA

EQUIPOS DE

OFICINA PAPELERIA

VINETAS COMBUSTIBLES

EQUIPO DE EQUIPO DE
SENALIZACION SEGURIDAD E CONTROL DE
INOCUIDAD CALIDAD

llustracion 37: Categorias de abastecimiento

PREVISION EN UNIDADES

Al haber elaborado una lista de los materiales que seran necesarios para producir el
producto. Se debe de tener en cuenta la cantidad del material que seré& necesario.

Ademds, se debe pensar en qué tan facil o dificil ser4 conseguir dichos materiales y con
gué proveedores debes contactar para poder obtenerlos .

La siguiente tabla fue investigada en medias secundarios, esta cantidad de unidades de
materiales servira para organizar los insumos necesarios para el proceso de produccion,
esta cantidad es la cantidad que debe de haber en inventario al mes.

Tabla 43: Cantidad de articulos en inventario de bodega

NOMBRE TIPOLOGIA CANTIDAD  UNIDADES
TRANSPORTADORES 3.00 C/U
EQUIPO Y MANEJO DE
GRUAS MATERIALES 3.00 C/lU
CARRETILLAS 3.00 C/U
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MONTACARGA

CONTENEDORES

ESTANTERIA

TARIMAS

MESAS DE TRABAJO

BASCULAS
JABAS
CUBETAS
ESCALERAS
SACOS

CARTONERIA

VINETAS

DIESEL
SILLAS
OASIS
TELEFONO
CANDADOS
BASURERO
ESCOBAS
FRANELAS
LAPICEROS
LAPIZ
PAPEL

ARCHIVEROS

RUTAS DE EVACUACION

EMBALAJE TERCIARIO

EMABALAJE
SECUNDARIO

COMBUSTIBLE

EQUIPO DE OFICINA

PAPELERIA

SENALIZACION
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3.00

10.00

2.00

5.00

5.00

3.00

10.00

10.00

3.00

10.00

3.00

52, 061

50.00

3.00

3.00

3.00

5.00

5.00

5.00

5.00

50.00

50.00

3.00

20.00

3.00

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

GAL

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

RESMA

C/U

C/U



EXTINTOR
PROHIBICIONES
USOS OBLIGATORIOS
SENALIZACION DE AREAS
RIESGOS
BOTAS
OREJERAS
TAPONES
CASCOS
GUANTES
MASCARILLAS
CINTURONES
ALFOMBRAS
GABACHAS
REDECILLA
GEL ANTIMATERIAL
GEL SANITIZANTE
DISPENSADORES
BALANZAS ANALITICAS
MUFLAS
HORNO VENDER
HORNO VACIO
EXTRACTOR DE FIBRA
EXTRACTOR DE GRASA

DESTILADOR DE PROTEINA

EQUIPOS

CONTROL DE CALIDAD
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3.00

3.00

3.00

3.00

3.00

15.00

15.00

30.00

15.00

100.00

100.00

100.00

5.00

20.00

100.00

15.00

15.00

15.00

1.00

1.00

1.00

1.00

1.00

1.00

1.00

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/lU

C/U

C/U

C/U

C/lU

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U

C/U



REGULADOR DE AGUA 1.00 C/lU

BAGUETE 1.00 C/U
DENSIMETRO 1.00 C/U
EMBUDOS 1.00 C/U
ESPATULAS 1.00 C/U
CUCHARAS 1.00 C/U
ERLENMEYER 1.00 C/U
MICROSCOPIO 1.00 C/U
PINZAS DE CRISOL 1.00 C/U
PROBETAS 1.00 C/U
REFRACTOMETROS 1.00 C/U

SISTEMA DE GESTION DE COMPRAS

El departamento de compras es la seccién de una empresa responsable de todas las
actividades para la adquisicion de las materias primas, piezas de repuesto, servicios, etc.,
segun sean requeridas por la organizacion. Es importante mencionar que dependiendo
de la demanda mensual que tenga el articulo, asi sera la funcién de compras, como
politica si la cantidad supera o es igual a 5 articulos/mes, compras debe realizar su
trabajo cada vez que ese valor baje de esa cantidad establecida, y si es menor, los
departamentos involucrados deberan hacer la solicitud de compra,

6.1.5 CARACTERIZACION Y DIAGNOSTICO DE LA CADENA DE SUMINISTRO
DE JICAMA

Para el abastecimiento de materias primas hay que optimizar los recursos en el cual
agricultor visitara un punto en comuan en zonas y llevara sus productos de manera
individual, por lo que se determinan los puntos de recoleccion en los cuales se recogeran
los productos para finalmente ser trasladados hacia la empresa.

La empresa tendra que hacer los movimientos de la jicama aprovechando los recursos
existentes para poder llevar este producto en buen estado. El siguiente cuadro muestra
los puntos de encuentro y las zonas exactas de los agricultores que nos abasteceran de
jicamas:
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Tabla 44: Puntos de encuentro de los agricultores y la empresa

PUNTOS DE

ENCUENTRO DESDE HASTA

SAN JORGE LA JOYA VENTURA | SAN RAFAEL ORIENTE
SAN JULIAN SAN RAFAEL ORIENTE
SANTA CLARA SAN RAFAEL ORIENTE
EL GATO SAN RAFAEL ORIENTE
VALLE LA JICAMA | SAN RAFAEL ORIENTE

S/E’I‘EE"?EAE'— EL MANGO SAN RAFAEL ORIENTE
RODEO DE
DEDRON SAN RAFAEL ORIENTE
JURON SAN RAFAEL ORIENTE
LOS LEMUS SAN RAFAEL ORIENTE
VALLE LOS
JAMBRE SAN RAFAEL ORIENTE

PIEDRA AZUL GIRONES SAN RAFAEL ORIENTE
LLANO COYOL SAN RAFAEL ORIENTE
EL CHIRRION SAN RAFAEL ORIENTE

Del cuadro anterior, se puede extraer los responsables de cada zona, para generar las
transacciones de productos, de cada zona de los puntos de encuentro, estos son los

siguientes:
Tabla 45: Responsables de las areas de San Rafael Oriente

ZONA RESPONSABLE
LA JOYA VENTURA Jose Domingo Marin
SAN JULIAN Sebastian Blanco
SANTA CLARA Amadeo Varela
EL GATO Juan Miguel Dorado
VALLE LA JICAMA Fulgencio Caceres
EL MANGO Jose Alberto Vela
RODEO DE PEDRON Rodolfo Hernandez
JURON Francisco Antonio Cafias
LOS LEMUS Roberto Carlos Zapata
VALLE LOS JAMBRE Jorge Luis Espinosa
GIRONES Jose Luis Acedo
LLANO COYOL Jose Ignacio Martinez
EL CHIRRION Vicente Moreno
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Segun el balance de materiales que se calculd, podemos calcular la cantidad de materia prima para cumplir con la demanda de
produccién para cumplir con la demanda, esta tabla se presenta a continuacion:

GALLETAS

Tabla 46: Calculo de demanda de jicamas en galletas

GALLETAS (galletas)

ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5

Mes UBPP UBPP (g) Requerimiento UBPP UBPP (g) Requerimiento UBPP UBPP (g) Requerimiento UBPP UBPP (g) Requerimiento UBPP UBPP (g) Requerimiento
en (L) en (L) en (L) en (L) en (L)
Enero 1 104,622.00 | 1,360,086.00 | 1,008.04 113,532.00 | 1,475,916.00 | 1,099.21 121,555.00 | 1,580,215.00 |  1,181.30 | 129,652.00 | 1,685,476.00 | 1,264.15 138,811.00 | 1,804,543.00 | 1,357.86
Febrero | 145 339.00 | 1,330,407.00 | 984.68 110,184.00 | 1,432,392.00 | 1,064.95 119,001.00 | 1,547,013.00 |  1,155.17 | 130,851.00 | 1,701,063.00 | 1,276.42 135,152.00 | 1,756,976.00 | 1,320.42
Marzo 1147 ,347.00 | 1,395,511.00 | 1,035.92 116,074.00 | 1,508,962.00 | 1,125.22 125,508.00 | 1,631,604.00 | 1,221.75 | 125,654.00 | 1,633,502.00 | 1,223.24 138,904.00 | 1,805,752.00 | 1,358.81
Abril 1 104,179.00 | 1,354,327.00 | 1,003.51 111,666.00 | 1,451,658.00 | 1,080.11 117,532.00 | 1,527,916.00 |  1,140.14 | 129,652.00 | 1,685,476.00 | 1,264.15 135,080.00 | 1,756,040.00 | 1,319.69
Mayo | 103,795.00 | 1,349,335.00 | 999.58 111,751.00 | 1,452,763.00 | 1,080.98 120,234.00 | 1,563,042.00 | 1,167.78 | 130,281.00 | 1,693,653.00 | 1,270.58 137,820.00 | 1,791,660.00 | 1,347.72
Junio | 103 508.00 | 1,345,604.00 | 996.64 112,225.00 | 1,458,925.00 | 1,085.83 120,680.00 | 1,568,840.00 |  1,172.35 | 125,367.00 | 1,629,771.00 | 1,220.30 133,755.00 | 1,738,815.00 | 1,306.13
Julio 1406 563.00 | 1,385,319.00 | 1,027.90 112,641.00 | 1,464,333.00 | 1,090.09 119,842.00 | 1,557,946.00 |  1,163.77 | 131,008.00 | 1,703,104.00 | 1,278.02 140,300.00 | 1,823,900.00 | 1,373.10
Agosto | 103795.00 | 1,349,335.00 | 999.58 113,058.00 | 1,469,754.00 | 1,094.36 122,432.00 | 1,591,616.00 |  1,190.27 | 128,222.00 | 1,666,886.00 | 1,249.52 135,080.00 | 1,756,040.00 | 1,319.69
Septiembre | 104,235.00 | 1,355,055.00 | 1,004.08 112,225.00 | 1,458,925.00 | 1,085.83 38,535.00 | 500,955.00 331.84 126,928.00 | 1,650,064.00 | 1,236.28 134,836.00 | 1,752,868.00 | 1,317.19
Octubre | 105 836.00 | 1,375,868.00 | 1,020.46 113,949.00 | 1,481,337.00 | 1,103.47 39,044.00 | 507,572.00 337.04 131,528.00 | 1,709,864.00 | 1,283.34 139,170.00 | 1,809,210.00 | 1,361.54
Noviembre | ;5 681.00 | 1,334,853.00 | 988.18 110,552.00 | 1,437,176.00 | 1,068.72 38,672.00 | 502,736.00 333.24 127,702.00 | 1,660,126.00 | 1,244.20 135,220.00 | 1,757,860.00 | 1,321.12
Diciembre | ;47 130 00 | 1,392,690.00 | 1,033.70 114,364.00 | 1,486,732.00 | 1,107.72 38,750.00 | 503,750.00 334.04 129,123.00 | 1,678,599.00 | 1,258.74 143,010.00 | 1,859,130.00 | 1,400.83

91




JUGO

Tabla 47: Calculo de demanda de jicamas en jugo

JUGO DE JICAMA (L)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mes UBPP UBPP Requerimiento | UBPP UBPP Requerimiento | UBPP UBPP Requerimiento | UBPP UBPP Requerimiento | UBPP UBPP Requerimiento
L) (ML) L) L) (ML) () () (ML) () () (ML) L) L) (ML) (O]
Enero 33,591 | 33,591,000 23413.0037 | 36,314 | 36,314,000 25310.941 | 38,891 | 38,891,000 27107.116 41,479 | 41,479,000 28910.958 | 44,241 | 44,241,000 30836.078
Febrero | 33,225 | 33,225,000 23157.9008 | 35,776 | 35,776,000 24935.954 | 38,481 | 38,481,000 26821.345 41,672 | 41,672,000 29045.479 | 43,654 | 43,654,000 30426.938
Marzo 34,029 | 34,029,000 23718.2907 | 36,722 | 36,722,000 25595.318 | 39,525 | 39,525,000 27549.015 40,837 | 40,837,000 28463.482 | 44,256 | 44,256,000 30846.533
Abril 33,520 | 33,520,000 23363.5165 | 36,014 | 36,014,000 25101.84 | 38,245 | 38,245,000 26656.852 41,479 | 41,479,000 28910.958 | 43,642 | 43,642,000 30418.574
Mayo 33,459 | 33,459,000 23320.9994 | 36,028 | 36,028,000 25111.598 | 38,678 | 38,678,000 26958.654 41,580 | 41,580,000 28981.355| 44,082 | 44,082,000 30725.255
Junio 33,413 | 33,413,000 23288.9373 | 36,104 | 36,104,000 25164.57 | 38,750 | 38,750,000 27008.838 40,791 | 40,791,000 28431.42 | 43,430 43,430,000 30270.809
Julio 33,903 | 33,903,000 23630.4684 | 36,171 | 36,171,000 25211.27| 38,616 | 38,616,000 26915.44 41,697 | 41,697,000 29062.904 | 44,481 | 44,481,000 31003.359
Agosto | 33,459 | 33,459,000 23320.9994 | 36,238 | 36,238,000 25257.969 | 39,031 | 39,031,000 27204.696 41,250 | 41,250,000 28751.344 | 43,642 | 43,642,000 30418.574
Septiembre | 33,529 | 33,529,000 23369.7895 | 36,104 | 36,104,000 25164.57 | 38,535 | 38,535,000 26858.983 41,042 | 41,042,000 28606.368 | 43,603 | 43,603,000 30391.391
Octubre | 33,786 | 33,786,000 23548.9191 | 36,381 | 36,381,000 25357.64 | 39,044 | 39,044,000 27213.757 41,780 | 41,780,000 29120.755| 44,299 | 44,299,000 30876.504
Noviembre | 33,280 | 33,280,000 23196.236 | 35,835 | 35,835,000 24977.077 | 38,672 | 38,672,000 26954.472 41,166 | 41,166,000 28692.796 | 43,665 | 43,665,000 30434.605
Diciembre | 33,995 | 33,995,000 23694.5926 | 36,447 | 36,447,000 25403.642 | 38,750 | 38,750,000 27008.838 41,395 | 41,395,000 28852.409 | 49,581 | 49,581,000 34558.07

Para calcular los requerimientos de material se requiere hacer la lista de material de cada producto, esto se desglosa de la siguiente
manera:
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GALLETA(1)

ZUMO DE

EMPAQUE(1) JICAMAS(3.9 ml)

JICAMAS
GRANDES(0.013)

JICAMAS
MEDIANAS(0.019)

JICAMAS
PEQUENAS(0.031)

llustraciéon 38: Consumo de materias primas en galleta
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Para determinar la cantidad de jicamas presente

Tabla 48: Requerimiento de redes de jicamas en el periodo de estudio

REDES PARA GALLETAS
ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

| reAvA T sicamas | sicamas [ reAMA T sicamas [ sicamas | reava T sicamas | sicamas | deaMA L sicamas | sicamas | deavA T sicamas | sicamas
Mes Produccion GRASNDE MEADslAN PE%gEN Produccion GRASNDE MEES|AN PE%[SJEN Produccion GRASNDE MEADS|AN PE%gEN Produccién GRASNDE ME£S|AN PE%LSJEN Produccion GRASNDE MEEslAN PEggEN
Enero | 1952 20,00 | 25.00 | 21.00 | 1373 22.00 | 27.00 | 23.00 | 25| 2380 29.00 | 24.00 [ 12%%°| 25.00| 32.00| 26.00 | 1*35| 27.00 | 34.00 | 28.00
Febrero | 292331 20,00 | 24.00 | 20.00 | 1198 [ 21.00 | 26.00 | 22.00 | 11900 22301 29.00 | 24.00 | 1308%| 26.00| 32.00 | 26.00 | 1351°| 27.00| 33.00 | 27.00
marzo | 1973% | 2100 | 26.00 | 21.00 | 11507 [ 23.00 | 28.00 | 23.00 | 1250 2400 30.00 | 25.00 | 255°| 25.00 | 30.00| 25.00 | 1¥%%| 27.00 | 34.00 | 28.00
aorit [ 19617 20,00 | 25.00 | 21.00 | 1158 22,00 | 27.00 | 22.00 [ 11573 [ 23201 28,00 | 23.00 | 175°°| 25.00| 31.00 | 26.00 | 3398 | 27.00| 33.00 | 27.00
mayo | 293791 20,00 | 25.00 | 21.00 | 11472 | 22.00 | 27.00 | 22.00 | 120,23 | 22501 29.00 | 24.00 | 13928| 26.00 | 31.00 | 26.00 | 13482 | 27.00| 33.00 | 28.00
aunio | 193591 20,00 | 25.00 | 21.00 | 11%%2| 22,00 | 27.00 | 22.00 [ 2488|2350 29,00 | 24.00 | 12330 25.00| 30.00 | 25.00 | 23375 26.00| 32.00 | 27.00
auio [ 294°% | 21.00| 26.00 | 21.00 | 11484] 22,00 | 27.00 | 22.00 [ 11584 [ 2350 20.00 | 24.00 | 135| 26.00| 32.00 | 26.00 | 14430 | 28.00| 34.00 | 28.00
agosto | 203791 20,00 | 25.00 | 21.00 | 1139°| 22,00 | 27.00 | 22.00 | 2543 [ 23701 29,00 | 24.00 | 123%?| 25.00| 31.00 | 26.00 | 133598 | 27.00| 33.00 | 27.00
Septiemd | 109231 50.00 | 25.00 | 21.00 [ 15%?| 22.00 | 27.00 | 22.00 | 38535 2% | 9.00 | 7.00 | *%%%| 25.00( 31.00 | 25.00 [ 5% | 26.00| 33.00 | 27.00
octubre | 19283 2100 [ 25.00 | 21.00 | 113%*| 22.00 | 27.00 | 23.00 [ 39,044| 27 0| .00 | 7.00 | **%4%2| 26.00| 32.00| 26.00 | 13317 27.00 | 34.00 | 28.00
N°"i:mbr 10%’68 20.00 | 25.00 | 20.00 11%’55 22.00 | 27.00 | 22.00 | 38,672 235"0 9.00 [ 7.00 1272'70 25.00 | 31.00 | 26.00 13%’22 27.00| 33.00 | 27.00
DiCiEmbr 102’13 21.00 | 26.00 | 21.00 11‘236 22.00 | 27.00 | 23.00 | 38,750 235"0 9.00 [ 7.00 1293’12 25.00 | 31.00 | 26.00 14%’01 28.00| 35.00 | 29.00

De la misma manera se realizan los céalculos con la bebida de jicama, se toma en cuenta la lista de materiales:
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JUGO(1)

ZUMO DE
JICAMAS(0.7)

BOTELLA(1)

JICAMAS GRANDE
0.00160

JICAMAS
MEDIANAS
0.00074

JICAMAS
PEQUENAS

0.00022

llustracion 39: Consumo de materias primas en jugo

Con esto es posible determinar la cantidad de jicamas necesario en el periodo a estudiar:
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Tabla 49: Calculo de redes de jicama para jugo

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
JICAMA | sicamas | sicamas | VCEMA | sicamas | icamas | ICAMA | gicamas | sicamas | VCAMA | sicamas | sicamas | VCEMA | sicamas | icamas
Mes cRANDE | MEDIANA | PEQUENA | S | MEDIANA | PEQUENA | o S | MEDIANA | PEQUENA | .S | MEDIANA | PEQUENA | S | MEDIANA | PEQUENA
. s s . s s . s s . s s . s s

Enero 482.00 | 595.00 | 492.00 | 521.00 | 644.00 | 532.00 | 472.00 | 689.00 | 569.00 | 595.00 | 735.00 | 607.00 | 635.00 | 785.00 | 648.00

Febrero | 477.00 | 588.00 | 486.00 | 513.00 | 633.00 | 524.00 | 468.00 | 682.00 | 563.00 | 599.00 | 740.00 | 610.00 | 627.00 | 774.00 | 639.00

Marzo 489.00 | 604.00 | 498.00 | 528.00 | 652.00 | 538.00 | 480.00 | 701.00 | 579.00 | 586.00 | 723.00 | 597.00 | 635.00 | 785.00 | 648.00

Abril 481.00 | 594.00 | 491.00 | 517.00 | 639.00 | 527.00 | 464.00 | 677.00 | 559.00 | 595.00 | 735.00 | 607.00 | 627.00 | 774.00 | 639.00

Mayo 480.00 | 593.00 | 490.00 | 517.00 | 639.00 | 527.00 | 470.00 | 686.00 | 566.00 | 598.00 | 737.00 | 609.00 | 633.00 | 781.00 | 646.00

Junio 480.00 | 592.00 | 489.00 | 518.00 | 640.00 | 528.00 | 470.00 | 687.00 | 567.00 | 586.00 | 723.00 | 597.00 | 623.00 | 769.00 | 636.00

Julio 487.00 | 602.00 | 496.00 | 519.00 | 641.00 | 529.00 | 470.00 | 685.00 | 565.00 | 599.00 | 740.00 | 611.00 | 640.00 | 789.00 | 652.00

Agosto | 480.00 | 593.00 | 490.00 | 520.00 | 642.00 | 530.00 | 474.00 | 692.00 | 571.00 | 592.00 | 731.00 | 604.00 | 627.00 | 774.00 | 639.00
Septiemb

re 481.00 | 594.00 | 491.00 | 518.00 | 640.00 | 528.00 | 468.00 | 663.00 | 547.00 | 589.00 | 728.00 | 600.00 | 625.00 | 773.00 | 638.00

Octubre | 486.00 | 599.00 | 495.00 | 522.00 | 645.00 | 533.00 | 474.00 | 672.00 | 554.00 | 600.00 | 741.00 | 612.00 | 636.00 | 786.00 | 649.00
Noviembr

e 478.00 | 590.00 | 487.00 | 515.00 | 635.00 | 524.00 | 470.00 | 666.00 | 549.00 | 591.00 | 730.00 | 603.00 | 627.00 | 774.00 | 639.00
Diciembr

e 489.00 | 603.00 | 498.00 | 523.00 | 646.00 | 534.00 | 470.00 | 667.00 | 550.00 | 594.00 | 734.00 | 606.00 | 710.00 | 877.00 | 724.00

Con la cantidad de redes de jicama a trabar es necesario establecer la cantidad de camiones de carga de 700 redes de jicama de
capacidad deben de adquirirse para cubrir la demanda, esto se realiza calculando la cantidad demanda por mes y periodo, como se
muestra en la tabla:

Con la cantidad de redes de jicama a trabar es necesario establecer la cantidad de camiones de carga de 700 redes de jicama de
capacidad deben de adquirirse para cubrir la demanda, esto se realiza calculando la cantidad demanda por mes y periodo, como se
muestra en la tabla:

Tabla 50: Redes a transportar por afio

REDES A TRANSPORTAR

Mes ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Enero 1,569.00 1,697.00 1,730.00 1,937.00 2,068.00
Febrero 1,551.00 1,670.00 1,713.00 1,949.00 2,040.00
Marzo 1,591.00 1,718.00 1,760.00 1,906.00 2,068.00
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Abril 1,566.00 1,683.00 1,700.00 1,937.00 2,040.00
Mayo 1,563.00 1,683.00 1,722.00 1,944.00 2,060.00
Junio 1,561.00 1,686.00 1,724.00 1,906.00 2,028.00
Julio 1,585.00 1,689.00 1,720.00 1,950.00 2,081.00
Agosto 1,563.00 1,692.00 1,737.00 1,927.00 2,040.00
Septiembre 1,566.00 1,686.00 1,678.00 1,917.00 2,036.00
Octubre 1,580.00 1,700.00 1,700.00 1,953.00 2,071.00
Noviembre 1,555.00 1,674.00 1,685.00 1,924.00 2,040.00
Diciembre 1,590.00 1,703.00 1,687.00 1,934.00 2,311.00

Se establece como politica de la empresa que estén esa cantidad de jicamas al inicio de cada mes, en el cual, la flota de
abastecimiento pasara por cada punto de entrega, de esta manera, los agricultores saben las cantidades de jicama que deberan

proveer, estas jicamas estaran en la bodega de almacenamiento y control en un ambiente controlado donde seran examinadas y
a disposicién de produccion
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6.1.6 MANEJO DE MATERIALES

Para establecer el manejo de materiales del disefio de empresa en estudio se establecera dicho
manejo por las areas en las cuales existe un manejo de materiales, y estas areas son:

e AREA DE ALMACENAMIENTO DE MATERIA PRIMA
e AREA DE PRODUCCION
AREA DE DESPACHO

6.1.6.1 AREA DE ALMACENAMIENTO DE MATERIA PRIMA

DESCRIPCION DEL AREA Y PROCESO

El abastecimiento de la materia prima comprende desde recoger la jicama en los tres puntos
determinados en la parte de abastecimiento que son San Jorge, San Rafael centro y Piedra azul,
hasta llevarla a la planta y almacenarla, por lo tanto, para poder tener el manejo de la jicama en
este trayecto hasta su almacenaje se necesitan de ciertos equipos, los cuales se detallaran a
continuacion:

PROCESO

El proceso para tener la jicama almacenada en la fabrica seria el siguiente:

Ir por la jicama a los puntos
definidos como punto de
recoleccion.

Descargar las redes de jicama
en el almacen y colocarla en
el area destinada

Sacar las jicamas de las
redes y colocarla en jabas

Almacenar jabas en el 4rea
destinada.

llustracion 40: Proceso para almacenar materia prima
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6.1.7 AREA DE PRODUCCION

Para esto se definen el equipo para el manejo de materiales a utilizar con sus especificaciones
para, en resumen, se presenta lo que se utilizara dentro de la planta para manejar todos los
materiales de produccion.

Procedimiento de manejo de materiales

Area de preparado.

La primera operacion es la recepcion de la materia prima, una vez ahi los operarios de la
operacién de seleccidn van por ella en las carretillas y las jabas y las llevan al &rea de seleccion
donde realizan la operacion, cabe mencionar que todos cuentan con su equipo de seguridad e
inocuidad para asegurar la calidad de los productos, una vez ellos realizan la seleccion debida es
transportada en las jabas y carretilla de la operacion de lavado y desinfeccién donde la operacion
se realiza con maquinaria, al final de esta operacion los operarios relacionados con la operacién
de pelado llevan en jabas y carretilla las jicamas que ya fueron desinfectadas para su pelado a
través de la maquina de la operacién del pelado.

Cuando se encuentra dentro de la maquina del esta arroja su desperdicio el cual es colocado
dentro de los barriles especificos para eso, una vez terminado el proceso de pelado los operarios
con el equipo de manejo de materiales estan esperando para realizar la inspeccion debida esta
operacion es “inspeccion del pelado”, cuanto la operacion de inspeccion termina estos llevan a la
operacién de extraccion del zumo en la cual cuenta con su barril de desperdicio, al final de esta
operacion se encuentran los recipientes movibles donde estos se llenan para que los operarios
de la extraccion lleven estos recipientes a las areas correspondientes segun la linea de
produccion.

Area himeda

Aqui es traido el zumo de la jicama el cual llega a la operacion de agregar y mezclar donde se
encuentra el tanque, una vez que desde el recipiente mévil es colocado el zumo dentro de los
tanques para poder agregar los demas insumos, este se mezcla y a través de tuberia es lleva al
filtro donde se realiza su respectiva purificacion, posteriormente para a la concentracion
(pasteurizado) mediante tuberias para posteriormente poder pasar al tambor de envasado y
posteriormente ya el jugo en sus recipientes pasar al enfriado donde se deja reposar unos
minutos antes de llevarlo al almacén.

Area seca

Cuando los operarios de la extraccion traen el zumo en los recipientes movibles para su
preparacion dentro de la maquina amasadora donde se colocaran todos los demas ingredientes
de la formula de la galleta como harina, agua, canela, preservantes y el zumo, luego de esto el
operario relacionado con la operacion del amasado enciente la maquina para su operacion, una
vez esta finalizada es llevada al area de laminado donde de aqui para delante del proceso sera
transportado en banda transportadora hasta su empaquetado, estuchado y luego paletizado
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Tabla 51: Resumen de requerimientos

Equipo Cantidad Observacion
Jabas 52
Barriles 12
Carretillas 13

Aqui se hace mencién de las
operaciones las cuales es necesario
tener jabas las cuales son 4 de cada
proceso.

Este se utiliza por cada maquina de
extraccion, aqui se descarga el zumo
Recipientes movibles 2 de la jicama el cual se lleva de las
lineas de produccién a las area
hamedas y secas respectivamente.

Estantes 8

6.1.8 AREA DE DESPACHO

DESCRIPCION DEL AREA Y PROCESO

El &rea de despacho tiene por objetivo almacenar el producto terminado y cargarlo al camion a la
hora de despachar el producto

PROCESO
ALMACENAR

e Recoger pallet con producto terminado empacado del area de produccién
¢ Almacenar producto terminado

DESPACHAR

e Colocar producto en piso
e Cargar camion

Para poder realizar el proceso se necesitan de ciertos equipos,
ESTABLECER EL EQUIPO DE MANEJO A UTILIZAR EN DICHA AREA

Tabla 52: Equipo de manejo de materiales en el area de despacho

EQUIPO CANTIDAD
Montacarga 1
Yale 1
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CAPITULO VII: SISTEMAS AUXILIARES Y DE APOYO

7.1 MANTENIMIENTO

PROGRAMA DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO

Se realiza una propuesta para implementar plan de mantenimiento preventivo en la empresa, con
el objetivo de mejorar la vida util y eficiencia de la maquinaria utilizada en los procesos
productivos de la empresa. Para ello se debe tener conciencia del compromiso de la empresa en
el control y verificacion del programa propuesto, sélo asi se lograra generar una mejora
importante en la produccién disminuyendo al maximo los imprevistos y los paros por fallas.

Los beneficios de un plan de mantenimiento en una empresa son muchos ya que se puede lograr
evitar paros innecesarios, se prevén fallas en los equipos, mejora la eficiencia de las maquinas,
mejor calidad de producto, aumenta la vida util de las maquinas, se logran detectar puntos
débiles en los equipos 0 maquinas. Es una larga lista de ventajas que en ultima conlleva, en
reducir los costos indtiles en una compafiia.

Cuando se va a implementar un plan de mantenimiento preventivo se deben tener claras algunas
recomendaciones para que este se lleve a cabo con éxito, las siguiente son algunas de estas
recomendaciones.

¢ No es un remedio total. EI mantenimiento preventivo no es un remedio a todos los males en la
produccién ya que de igual manera puede haber fallas, aungque se busquen reducir al maximo, un
programa de mantenimiento preventivo busca es una organizacion y sistematizacion de lo que
tradicionalmente se ha venido haciendo.

¢ Participacion ideoldgica. Es necesario que los técnicos, operarios, supervisores y
administrativos comprendan y tomen como propio el programa de mantenimiento preventivo ya
gue asi se llevara a cabo una implementacioén correcta.

MAESTRO DE TAREAS

Es importante designar actividades codificadas de manera alfanuméricas con el objetivo de
estandarizar las actividades que se van a desarrollar durante el plan de mantenimiento
preventivo, de esta manera en el transcurso de las 52 semanas se puede determinar qué
actividades corresponde a cada equipo y tener un mayor control. Para ello se dividieron las
tareas en 4 secciones las cuales son:

e Tareas mecdnicas: son todas las actividades que requieren de inspecciones,
visualizaciones, ajustes y/o reemplazos de piezas fundamentales para un adecuado
funcionamiento en los equipos intervenidos.

e Tareas eléctricas: Son todas las actividades que interfieren de manera directa o
indirecta en los sistemas eléctricos, tales como revisiones, inspecciones, verificaciones
ylo reemplazos de conexiones eléctricas.

e Tareas de lubricacion: En ella hacen parte todas las actividades de engrase, lubricacion
y remplazos de aceite que se deben realizar en los equipos para un correcto
funcionamiento generando una mejor eficacia en ellos

e Tareas de instrumentacion: Se refiere a las actividades que buscan controlar los
equipos que miden, registran y transmiten informacion o variables de los procesos.
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7.2 HIGIENE Y SEGURIDAD INDUSTRIAL

OBJETIVOS DEL PLAN DE SEGURIDAD INTEGRAL

Para el desarrollo del Plan de Seguridad Integral se debe tomar en cuenta los siguientes objetivos:
Comunicar los riesgos de accidentes de trabajo y enfermedades profesionales imponiendo normas
y disposiciones para la debida aplicaciéon de los principios de la prevenciéon de accidentes
laborales. Instruir permanentemente a empleados sobre los mejores métodos para prevenir los
riesgos laborales, facilitando a la empresa como a los trabajadores de una herramienta que guie
en el cumplimiento de todas normas de prevenciéon de accidentes de trabajo y enfermedades
profesionales, para conseguir el mejoramiento de la industrializacién, a través de la mejora
continua de todos sus procesos.

DISPOSICIONES REGLAMENTARIAS

La empresa debe estar obligada a: Implantar todos los medios posibles de seguridad que eviten el
peligro para la salud o vida de su personal, para lo cual organizar- adecuados programas de
prevencion de riesgos profesionales e instruir- sobre ellos, acogiendo medidas encomendadas. Se
dar- a conocer a sus empleados el mapa de riesgos de las -areas de trabajo y establecer de todos
los mecanismos necesarios para garantizar que solo los trabajadores que hayan recibido la
capacitacion adecuada, puedan acceder a las -areas de que presentan un nivel de alto riesgo.

Se debe proporcionar, sin costo alguno para el trabajador, los equipos de proteccion individual
adecuados. Deber- cumplir y hacer cumplir las leyes, normas y mas disposiciones sobre la
Seguridad, Salud Ocupacional contempladas en este trabajo de investigacion, y demas normas
actuales en materia de prevencion de riesgos. Se debe conformar y controlar el funcionamiento
de las brigadas de emergencia y rescate.

OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES

Los trabajadores deben participar en los comités, programas de capacitaciones destinadas a
prevenir los riesgos laborales, y asi acatar las medidas de prevencién, seguridad e higiene, y
medio ambiente determinadas en la ley, y el presente plan, cumpliendo con las normas,
reglamentos e instrucciones del Plan Seguridad Integral y las instrucciones que les impartan sus
superiores directos, tomando en cuenta que se deberan someter a los examenes meédicos y
cumplir con los tratamientos prescritos.

SANCIONES

Si nos son acatadas las normas establecidas en el presente Plan, los trabajadores seran
sancionados de acuerdo con las faltas cometidas o la gravedad de sus consecuencias. Para la
aplicacion de las sanciones, las infracciones se dividen en faltas leves o faltas graves: Faltas leves.
- Accion que quebrantan con el Plan, pero que no ponen en peligro la seguridad o salud del
trabajador, ni de otras personas. Faltas graves. -Accién que, por desgano, desobediencia o
ineptitud, el trabajador y/o terceros, ponen en peligro su integridad fisica o de los demas que
ademds podrian poner en peligro la infraestructura de la empresa. De acuerdo al reglamento
interno de trabajo de la Empresa y demas normas legales aplicables, se aplicaran las respectivas
sanciones.
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ACTIVIDADES EN MATERIA DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO

Dentro del plan estan inmersas ciertas actividades, las mismas que se deben seguir con la
finalidad de preservar la integridad del personal como de las instalaciones.

REUNIONES DE ORGANISMOS DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO

Se presenta un organigrama de todos los organismos que forman los comités de Seguridad y
Salud en el Trabajo:

PARTICIPANTES

llustracion 41: Comité y reuniones de Seguridad y Salud
EQUIPO DE PROTECCION PERSONAL

La entrega de equipo de proteccion personal se realizara de manera continua dependiendo del
area de trabajo y equipos asignados. Debido a que los equipos son utilizados diariamente por el
personal, se entregaron sin registrar la entrega. Aquellos equipos como orejeras y zapatos, se les
entregar- con registro de firma de entrega y recepcion.

7.3 INOCUIDAD Y BUENAS PRACTICAS

PRACTICAS HIGIENICAS

Toda persona que manipula alimentos debera cumplir con:

1. Si se emplean guantes deberan estar en buen estado, ser de un material impermeable y
cambiarse diariamente, lavar y desinfectar antes de ser usados nuevamente.

2. Las ufias de las manos deberan estar cortas, limpias y sin esmaltes.

3. No deben usar anillos, aretes, relojes, pulseras o cualquier adorno u otro objeto que pueda tener
contacto con el producto que se manipule.

103



4. Evitar comportamientos que puedan contaminarlos, por ejemplo:

Fumar

Escupir

Masticar o comer

Estornudar o toser

5. Tener el pelo, bigote y barba bien recortados, cuando proceda.

6. No debera utilizar maquillaje, ufias o pestafias postizas.

7. Utilizar uniforme y calzado adecuados, cubrecabezas y cuando proceda ropa protectora y
mascarilla.
CONTROL DE SALUD

1. Todo el personal cuyas funciones estén relacionadas con la manipulaciéon de los alimentos
debera someterse a examenes médicos previo a su contratacién, la empresa deberd mantener
constancia de salud actualizada, documentada y renovarse como minimo cada seis meses.

2. No debera permitirse el acceso a ninguna area de manipulacién de alimentos a las personas de
las que se sabe o se sospecha que padecen o son portadoras de alguna enfermedad que
eventualmente pueda transmitirse por medio de los alimentos. Cualquier persona que se
encuentre en esas condiciones, debera informar inmediatamente a la direccién de la empresa
sobre los sintomas que presenta y someterse a examen médico, si asi lo indican las razones
clinicas o epidemiolégicas.

3. Entre los sintomas que deberan comunicarse al encargado del establecimiento para que se
examine la necesidad de someter a una persona a examen médico y excluirla
temporalmente de la manipulacion de alimentos, cabe sefialar los siguientes:

e |ctericia

e Diarrea

e VOmitos

e Fiebre

¢ Dolor de garganta con fiebre

e Lesiones de la piel visiblemente infectadas (furdnculos, cortes, etc.)

e Secrecion de oidos, 0jos 0 nariz.

¢ Actualmente se toma en cuenta el Covid-19 (este protocolo esta soportado en el

protocolo de bioseguridad especificamente para esta enfermedad)

VESTIMENTA

El tipo de vestimenta a utilizar en los procesos de lavado y cortado de fruta sera el que se presenta
a continuacion:
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Tabla 53: Ropa protectora para persona

Ropa protectora para la persona
Calzado Vestimenta y Redecilla para | Mascarilla tipo Guantes de
cerrado delantal cabello copa polietileno

5
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PRODUCCION Y CONTROL DE PROCESO

Se refiere a la inspeccion, limpieza, almacenamiento y manejo de materias primas; restricciones
en el uso de las instalaciones y resalta la necesidad de proteger el producto en todas las etapas
del proceso, de contaminacion de cualquier tipo.

e Solo los operarios del area de produccion, el jefe de produccién y el encargado de control
de calidad tendran acceso al area de produccion, y bodega de producto terminado.

e Elencargado de recepcién y bodega seréa el responsable de ordenar los pedidos entrantes,
asi como velar por la limpieza y orden de la bodega.

e El encargado de control de calidad tendra que realizar un muestreo aleatorio con el fin de
asegurar que los productos estan cumpliendo con los estdndares de calidad en cuanto a
tamanfio, peso y estado de madures.

e Solo los operarios seleccionados podran realizar las operaciones de limpieza tanto en el
area de procesamiento como en bodega.

e Solo los operarios seleccionados podran realizar un contacto directo con los productos en
proceso.
INSTALACIONES SANITARIAS

Deberan de contar con servicios sanitarios los cuales deberan de ser accesibles y adecuados con
una buena iluminacion y ventilacién y deberan de cumplir con las condiciones mininas establecidas
por las buenas practicas de manufactura para la industria de alimentos y bebidas procesadas las
cuales establecen que:

e poseeran como minimo los siguientes equipos, segun el nimero de trabajadores por turno.

v' Inodoros: uno por cada veinte hombres, o fraccion de veinte, uno por cada quince
mujeres o fraccién de quince.

v Orinales: uno por cada veinte trabajadores o fraccion de veinte.

v' Duchas: una por cada veinticinco trabajadores, en los establecimientos que se requiera,
segun criterio de la autoridad sanitaria.
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v/ Lavamanos: uno por cada quince trabajadores o fraccién de quince.

e Las puertas de los servicios sanitario no deberan de a brise en direccion del area donde se
encuentren los productos.

e Las instalaciones sanitarias deberan de contar con un area de vestidores.

SANEAMIENTO
PROGRAMA MAESTRO DE SANEAMIENTO.

Un plan de saneamiento debe ser desarrollado y aplicado dentro de la Planta con el fin de
garantizar el buen mantenimiento de las instalaciones y minimizar la exposicién del producto a la
contaminacion. Este programa se aplica para pisos, paredes, techos, lamparas, equipo y todas
aquellas areas que son limpiadas con una frecuencia no diaria. Se recomienda que esta practica
se realice de manera semanal.

Con el fin de que los trabajadores conozcan que se debe limpiar, como hacerlo, cuando, con cuales
productos y utensilios se describe brevemente la forma de Limpieza y Desinfeccion de utensilios,
instalaciones, equipo y areas externas.

o Cada persona sera responsable de la limpieza y el orden de su lugar de trabajo.

e Los utensilios de limpieza del area de produccién seran exclusivos para el area y no podran
utilizarse en otra area.

e EIl area de limpieza sera exclusivamente para los empleados del area de produccién y
debera proporcionar a cada empleado los utensilios necesarios para mantener la calidad
del area.

e Los pisos y mesas del area de produccién deberan ser lavados al final de cada jornada de
trabajo para evitar la acumulacién de microorganismos o bacterias dafiinas para los
productos.

7.4 CONTROL DE CALIDAD.

Garantizar productos alimenticios de calidad e inocuos es una parte esencial para las empresas y
cooperativas dedicadas a la produccion o procesamiento de productos alimenticios, debido a que
los consumidores buscan que estos cumplan con ciertas caracteristicas.

CONTROL DE CALIDAD DE LAS INSTALACIONES Y DEL PERSONAL.

El control de calidad de las instalaciones y del personal se desarrollé6 de manera méas especifica
en el apartado de inocuidad y buenas practicas de manufactura

CONTROL DE CALIDAD DEL PRODUCTO.

El Control de Calidad debe estar presente en cada uno de los puntos criticos del proceso
primarios realizados y se lleva a cabo por medio de muestreo, observacion directa, hojas de
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verificacion, entre otros que son puntos clave lo que permitir4 poder tomar decisiones acerca del
cumplimiento de los estandares de calidad establecidos.

ASPECTOS IMPORTANTES A CUBRIR DENTRO DEL CONTROL DE CALIDAD.

El control de calidad debe ser realizado diariamente durante el transcurso del proceso de
produccioén, siendo el operario el responsable del buen procesamiento del producto.

Las inspecciones se deberan realizar de una manera periédica, con el fin de garantizar la
calidad tanto de materias primas, insumaos, jabas, asi como el producto final.

Las materias primas, insumos y jabas que presenten alguna imperfeccion o dafio deberan
de ser registrados en una bitdcora la cual debera de contener la fecha de inspeccién, el tipo
de imperfeccién o dafio, asi como de donde vino el producto.

El control de calidad durante el proceso debera de ser realizado en primera instancia por el
operario el cual deberd de conocer aspectos generales de control de calidad como
productos dafiados por golpes y quemaduras por sol, el encargado de control de calidad
sera el responsable de verificar y evaluar aquellos productos que fueron descartados por
los operarios, asi como de hacer una inspecciéon mas detallada.

Las inspecciones a los productos terminados deben seguir un procedimiento
previamente establecido, asi mismo la aprobacion o rechazo del producto final, es
del encargado de control de calidad el cual tomar la decisién con base a los requisitos del
mercado al cual este dirigido el producto.

La verificacion del cumplimiento de las normas de higiene y seguridad industrial por parte
de los operarios sera del encargado de produccién y de control de calidad.

Se debera de llevar un registro de las cantidades y caracteristicas de productos entrantes,
asi como de los insumos y jabas que entran en el proceso productivo con el fin de garantizar
que los productos cumplen con los estandares de calidad exigidos por el mercado.

Los productos terminados deben ser registrados en una bitacora de salida la cual debera
de contener el peso, calidad y calibre de la fruta, y el tipo y tamafio de la jaba.

No se debe autorizar la venta de producto que no haya sido previamente inspeccionado y
autorizado por la persona responsable de control de calidad.

El control de calidad no esta limitado a nada mas que el proceso de fabricacién, sino que
se debe llevar un control de calidad de la higiene tanto del lugar como de los operarios, por
lo que se debe verificar que la persona porte su redecilla, guantes, y delantal o gabacha,
para evitar cualquier tipo de contaminacién del producto a la hora de su elaboracién; asi
mismo se debe controlar la limpieza del lugar: pisos, mesas, equipo, a fin de mantener todo
el ambiente lo mas higiénico posible.

CONTROLES DE CALIDAD

Se debe llevar un control de lo siguiente:

Calidad de la materia prima e insumos

Calidad de material de embalaje

Control de Calidad de condiciones laborales del personal
Calidad durante el proceso y almacenaje.

Calidad del producto terminado.

Calidad de almacenamiento.

Control de calidad de operarios e higiene del lugar.
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CONTROL DE CALIDAD DE LA MATERIA PRIMA Y SUMINISTROS.
CONTROL DE CALIDAD DE MATERIAS PRIMAS.

Para realizar el control de calidad de la materia prima se estableceran a continuacion los pasos a
seguir para la verificaciéon de la calidad de los productos.

e Lainspeccion se realizara al ingreso del tubérculo a la empresa. Se toma el 2% de jicama
del embarque enviado por cada socio.

e Se verificara las caracteristicas de calidad segun la norma del USA que se presenta enlos
apartados siguientes.

e Sila muestra tomada presenta problemas con plagas o malezas, se debe tomar otro 2% de
jicama para su verificacion.

e Siel problema prevalece, el encargado de control de calidad debe inspeccionar uno a uno
los productos y llenar un reporte de la condicion de los productos.

A continuacion, se determinan las caracteristicas fisicas de calidad segun el USA que debe de
presentar la jicama a la hora de la recesion:

CONTROL DE CALIDAD DE CONDICIONES LABORALES DEL PERSONAL.

Las condiciones laborales dentro de la planta deberan de cumplir con las normas de Las Buenas
Practicas de Manufactura (BPM) atendiendo todas las recomendaciones proporcionadas en el
apartado de inocuidad y buenas practicas de manufactura.

CALIDAD DURANTE EL PROCESO.

o APARIENCIA GENERAL

Una vez realizados todos los analisis, se debe evaluar la apariencia general de las muestras, el
objetivo de este analisis es considerar los aspectos generales observados como normales y
dentro de los estandares establecidos. Durante esta evaluacion se debe tomar en cuenta la
apariencia de la cascara y la pulpa, como factores criticos que no deben excederse a los rangos
ya establecidos

e PESO DE LA MUESTRA.
Se tomaran muestras durante el proceso las cuales se le inspeccionara el peso mediante una
bascula esto con el fin de verificar que los productos en proceso sean del mismo calibre con esto
se busca garantizar que los productos cumplan con las caracteristicas exigidas por los clientes.

e GOLPES INTERNOS.

En las muestras tomadas para los andlisis anteriores se buscaran aspectos en la superficie de la
cascara tales como los establecidos en el control de calidad de materia prima e insumos.
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CALIDAD DEL PRODUCTO TERMINADO.

Se verificard la calidad de producto terminado para garantizar que el producto que sale de la planta
procesadora de productos derivados de jicama cumple con las caracteristicas exigidas con el
cliente para lo cual el proceso de control de calidad del producto final sera a través de los siguientes
analisis.

ANALISIS VISUAL: A través del analisis visual se busca detectar que el producto no cuente con
dafos fisicos visibles, asi como quebraduras en las galletas, malas formaciones, llenado
apropiado en las botellas.

ANALISIS SENSORIAL: A través del andlisis sensorial se buscan objetos metalicos o solidos
dentro de la bebida derivada de jicama y galleta, que podria ser un riesgo para la salud del
consumidor.

CONTROL DE CALIDAD DE ALMACENAMIENTO

Se debe de verificar aspectos claves en el &rea de almacenamiento de producto terminado tales
gue se encuentre libre de suciedad o roedores, asi como también que la temperatura sea la
adecuada para el tipo de productos que se almacene tal como se muestra en la tabla siguiente:

Tabla 54: Temperatura 6ptima

Tt | riempoe
Producto almar;enamiento almacenamiento a
temperatura
Optima
Bebida 54 a 55°F/12.5°C 2 a 3 semanas
Galleta 45 a 47°F/7 a 13°C. 2 semanas

Se debe llevar un control semanal de las condiciones de almacenamiento para realizar las
evaluaciones correspondientes y tomar las medidas del caso para evitar pérdidas de producto
terminado.

CONTROL DE CALIDAD DE OPERARIOS E HIGIENE DEL LUGAR.

Las operaciones del proceso de elaboracion de los productos a llevar a cabo dentro de la planta
procesadora, deben desarrollarse bajo estrictas normas de higiene ya que por ser alimentos
necesitan un medio libre de bacterias que lo contaminen y lo vuelvan perjudicial para el hombre.
Para llevar un control de la higiene del personal, el encargado de control de calidad debe de
verificar el uso de delantal o gabacha limpia, redecillas, mascarillas y guantes para un buen
manejo de los productos, asi como seguir todas las demés recomendaciones brindadas en el
apartado de inocuidad y buenas practicas de manufactura Cada trabajador sera responsable de
la limpieza de su puesto de trabajo y sera evaluado con respecto a si cumple o no con su labor
de limpieza.
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PUNTOS CRITICOS DE CONTROL DE CALIDAD

es de mucha importancia controlar la calidad en algunos puntos del procesamiento para
garantizar la calidad de los productos que se pretenden comercializar en el mercado, Para esto,
se evaluaran los productos en los siguientes puntos:

¢ Recepcion de materia prima.
e Procesamiento de producto.
o Despacho de producto de bodega. FORMATOS DE CONTROL DE CALIDAD.

COMERCIALIZACION

CAPITULO VIII: ORGANIZACION DEL PROYECTO

a) PROPUESTAS Y ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX

Algunas de las caracteristicas que ayudan a definir un producto son la marca, el disefio, la
presentacion, el empaque y el tamafio.

Con el estudio del mercado consumidor se logré identificar algunas de las caracteristicas
importantes para los consumidores con respecto a los productos en estudio; como lo son la
disponibilidad en los diferentes lugares de ventas frecuentados por los consumidores, la
publicidad del producto y de sus beneficios en el caso del jugo de jicama y la galleta que son
productos de consumo masivo, las cuales tendran que tenerse en cuenta al momento de su
fabricacion y comercializacion.

PRECIO

PROMOCION PROMOCION

llustracion 42: Marketing Mix

ESTRATEGIAS DE PROMOCION
1) Llevar el producto hasta los lugares de venta que lo soliciten, con la regularidad que ellos
dispongan para los distribuidores de jugo de jicama y galleta.
2) Realizar contratos con las diferentes cadenas de supermercado para diversificar los
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puntos de venta del jugo de jicama y galletas.

3) Ganar una buenaimagen de la planta con el cumplimiento de entregas a tiempo, calidad

y cantidad de los pedidos que se requieran.

ESTRATEGIAS DE PLAZA (DISTRIBUCION)

v

v

Se estableceran relaciones para adquisicién y venta de los productos por parte de las
cadenas de supermercados, Grupo Calleja y entre otras

Se hara monitoreo de los puntos de venta de los productos por cualquier necesidad de
requerimiento que presenten.

ESTRATEGIA DE PRECIO DE PENETRACION

e Para el establecimiento del precio, se tendran en cuenta los precios propuestos en
el mercado consumidor y los existentes en el mercado competidor, para los dos
productos derivados de la jicama.

e Las estrategias de precios estan relacionadas con los precios de la competencia y
los costos de fabricacidbn manejados en el proceso productivo, haciendo énfasis en
los precios que requiere el mercado de cada uno de los productos y la inversién en
el proceso

o El precio se pretende que sea muy competitivo contra el ofertado en productos.
Los precios que actualmente se manejan en el mercado.

e Para la determinacion del precio final de venta de la empresa, es importante
considerar que, si el producto es vendido a supermercado, se debe dar un margen
de utilidad para la planta, asi como, este a su vez tenga un margen de utilidad
como distribuidor, para que el precio que llegue al cliente o consumidor final este
acorde a la disponibilidad de pago por productos obtenida en el estudio de
mercado

e Cupones para patrticipar en sorteos descuentos por compras (5%, 10%)

¢ Mantener en una adecuada y constante capacitacion a la fuerza de ventas para
gue estos tengan la capacidad de Cerrar las ventas de mejor manera.

LOS ASPECTOS IMPORTANTES A CONSIDERAR PARA LA ESTRATEGIA DE PRODUCTO

SON:
L]

Uso de un slogan que permita relacionar la marca con el origen del producto racionandolos
con que el producto es de materia prima cultivada de forma organica, libre de agrotéxicos
El lema “producto elaborado de jicama con aporte a la salud” tiene ese objetivo.

Uso de una marca que resalte el producto y genere en el consumidor un sentido de
variacion con respecto a productos indirectos.

Resaltar en la etiqueta del producto, las propiedades naturales y valores nutricionalesde
los productos.

Facilitar a los consumidores, informacion de los beneficios de cada producto, mediante
afiches.

Introducir los productos como alternativa saludable y natural en el caso del jugo de
jicamay la galleta.
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8.1 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

ASAMBLEA
GENERAL DE

SOCIOS

J A DE
VIGILANCIA

Consejo
administrativo

Gerente General

Coordinadorde
operaciones

Supervisor de

servicios auxiliares

Encargado de Ejecutivos de Supervisor de
mantenimiento produccion

Analista de Analista de
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llustracion 43: Organigrama de la empresa
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LINEAMIENTOS ORGANIZACIONALES DE LA COOPERATIVA

Una cooperativa debe crear beneficios reales, deseados y tangibles para los asociados actuales,
asi como proveer econdmicamente al futuro de la organizacion. Por tanto, tareas de gestion en
una cooperativa van referidas a la gestion del grupo, asi como a la gestion de la empresa.

Los asociados de la cooperativa necesitan estar implicados en decidir y dirigir la politica de la
cooperativa, aunque, a menudo, no tienen el conocimiento y habilidad para hacer eficazmente
esto. Capacitar a los asociados en la gestidén del grupo puede ser necesario para cambiar esta
situacion.

Quizas la decision mas importante de gestion que ha de hacerse en una cooperativa es el
nombramiento, direccion y seguimiento de sus lideres y gerentes a nivel alto. Si fuere necesario,
incluyendo su reemplazo y destitucion. Esta area de gestion se encuentra en alguna parte entre
la gestion del grupo y la mera gestion de empresa, puesto que los altos gerentes y los asociados
de una cooperativa tienen funciones en ambas areas.

Finalmente, en tanto las cooperativas crecen y se desarrollan, llegan a ser importantes los
problemas de diversificacion de la empresa cooperativa y las posibilidades de colaboracion o
incluso de fusion con otras organizaciones

DE LOS ASOCIADOS

Art. 8. Podran ser asociados de la Cooperativa los agricultores que cosechan jicama en San
Rafael oriente y ayudante de dichos agricultores (Las personas que trabajan la tierra); asi como
los familiares hasta el tercer grado de consanguinidad y segundo de afinidad del asociado;
ademas las personas juridicas que no persigan fines de lucro.

De acuerdo a la politica establecida por el Consejo de Administracién. Son requisitos de
ingreso como asociado los siguientes:

a) Ser mayor de dieciséis afios de edad;

b) Presentar solicitud por escrito ante el Consejo de Administracion recomendado por un
asociado de la Cooperativa. Si el interesado no pudiere firmar, se expresara la causa de esto
ultimo y dejara la impresion digital del pulgar de su mano derecha, o en su defecto, de cualquier
otro dedo que se especificarda y firmard ademas a su ruego otra persona mayor de edad;

c¢) Pagar por lo menos el valor de una aportacion;
d) Pagar la cuota de ingreso establecida por el Consejo de Administracion;

e) Recibir el curso Basico de Cooperativismo impartido por el Comité de Educacion dela
Cooperativa o por el INSAFOCOOP; y

f) Para las personas juridicas, llenaran los requisitos anteriores en lo que fueren compatibles
con su naturaleza, presentar instrumento de constitucion o modificacion debidamente inscrita
en la institucion correspondiente y la certificacion del punto de acta de la junta directiva o de
quien corresponda, segun sea el caso, en el cual conste el acuerdo de asociarse a la
Cooperativa.

Art. 9. Los asociados de nacionalidad extranjera quedan sometidos a las Leyes Nacionales.
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Art. 10. La persona que adquiera la calidad de asociado responderd conjuntamente con los
demas asociados, de las obligaciones contraidas por la Cooperativa antes de su ingreso a ella
y hasta el momento en que se cancele su inscripcion como asociado y su responsabilidad
sera limitada al valor de su participacion.

Art. 11. Son derechos de los asociados:

a) Ejercer el sufragio cooperativo, en forma que a cada asociado habil corresponda solo un
Voto;

b) Participar en la Administracion, Vigilancia y Comités de la Cooperativa, mediante el
desempefio de cargos sociales;

c) Gozar de los beneficios y prerrogativas de la Cooperativa,
d) Participar de los programas educativos que realice la Cooperativa;

e) Solicitar de los érganos directivos toda clase de informes respecto a las actividades y
operaciones de la Cooperativa;

f) Solicitar al Consejo de Administracion, a la Junta de Vigilancia o al INSAFOCOOP la
convocatoria a sesién ordinaria o extraordinaria de Asamblea General siempre que se justifique
el motivo. Dicha solicitud debera llevar la firma del veinte por ciento de los asociados habiles por
lo menos;

g) Retirarse voluntariamente de la Cooperativa;

h) Defenderse y apelar ante la Asamblea General del acuerdo de exclusion;

i)Gozar de los derechos indiscriminadamente;

j) Realizar con la Cooperativa todas las operaciones autorizadas por estos Estatutos; y
k) Los demas concedidos por la Ley, su Reglamento y estos Estatutos.

Art. 12. Son deberes de los asociados:

a) Comportarse siempre con respeto y espiritu cooperativo, tanto en sus relaciones con la
Cooperativa como con los miembros de la misma;

b) Cumplir  puntualmente con los compromisos econdmicos contraidos con la
Cooperativa;

c) Abstenerse de ejecutar hechos e incurrir en comisiones que afecten o puedan afectar la
estabilidad econdémica y financiera o el prestigio social de la Cooperativa;

d) Cumplir las disposiciones de la Legislaciéon Cooperativa, sus Reglamentos, estos
Estatutos, Acuerdos y Resoluciones tomados por la Asamblea General y por los 6rganos
directivos;

e) Responder conjuntamente con los demds asociados hasta el limite del valor de sus
aportaciones, por las obligaciones a cargo de la Cooperativa;

f) Pagar mensualmente, por lo menos, el valor de una aportacion;
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g) Asistir puntualmente a las Asambleas Generales y otros actos debidamente convocados;

h) Abstenerse de promover asuntos politico-partidistas, religiosos o raciales en el seno de la
Cooperativa;

i)Ejercer los cargos para los cuales resultaren electos o fueren nombrados y desempefiar las
comisiones que les encomienden los 6rganos directivos; y

j) Los demas que establece la Ley, su Reglamento y estos Estatutos.

Art. 13. La calidad de asociado se pierde por:
a) Renuncia;

b) Exclusién;

c¢) Fallecimiento; y

d) Por disolucion de la persona juridica asociada.

Art. 14. El asociado que deseare retirarse de la Cooperativa debera presentar al Consejo de
Administracion su renuncia en forma escrita, en original y copia, El Consejo debera resolver la
peticion dentro de un plazo no mayor de treinta dias, contados a partir de la fecha de su
presentacion. Si el Consejo se negare a hacer la devolucién de los haberes al renunciante, éste
podra acudir al INSAFOCOORP a interponer la denuncia del caso.

Art.15. Los asociados de la Cooperativa podran ser excluidos por acuerdo del Consejo de
Administracion, tomado por mayoria de votos y previo informe escrito de la Junta de Vigilancia.
Art. 16. Son causales de exclusion:

a) Mala conducta comprobada;

b) Causar grave perjuicio a la Cooperativa,

c¢) Reincidencia en las causales de suspension;

d) Obtener por medios fraudulentos beneficios de la Cooperativa para si o para terceros; y

e) Pérdida de la capacidad legal debidamente comprobada.

DE LA DIRECCION, ADMINISTRACION Y VIGILANCIA

Art. 29. La Direccién, Administracion y Vigilancia de la Cooperativa estara a cargo de:
a) La Asamblea General de Asociados;

b) El Consejo de Administracion;

a) La Junta de Vigilancia. De la Asamblea General de Asociados
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Art. 30. La Asamblea General de Asociados es la autoridad maxima de la Cooperativa. Celebrara
sus sesiones en su domicilio. Sus acuerdos obligan a todos los asociados, presentes y ausentes,
conformes o no, siempre que se hubieren tomado de conformidad con la Ley, su Reglamento y
estos Estatutos.

Art. 31. Las sesiones de Asamblea General de Asociados seran Ordinarias o Extraordinarias. La
Asamblea General Ordinaria se celebrara dentro de un periodo no mayor a los noventa dias
posteriores al cierre de cada Ejercicio Econ6mico. La Asamblea General Extraordinaria se
celebrara cuantas veces fuere necesario y en ésta Unicamente se trataran los puntos sefialados
en la agenda correspondiente. Cuando la Asamblea General Ordinaria no pudiere celebrarse
dentro del periodo sefialado podra realizarse posteriormente, previa autorizacion del
INSAFOCOOP, conservando tal caracter.

Art. 32. La Asamblea General Ordinaria o Extraordinaria sera convocada por el Consejo de
Administracion, con quince dias de anticipacion como minimo a la fecha en que haya de
celebrarse. En las convocatorias se indicaran: Denominaciéon de la Cooperativa, tipo de
Asamblea, lugar, fecha y hora de la sesién, agenda a considerar, quérum requerido, lugar y fecha
de convocatoria y nombre y cargo de quienes la firman. La convocatoria se hara por escrito: en
un medio de difusién masiva; por correo ordinario o electrénico; personalmente; siempre que se
deje constancia de que se hizo ésta. En todo caso se fijara la convocatoria en un lugar visible de
la Cooperativa. No sera permitido tratar en la sesiébn de Asamblea General Ordinaria ningin
asunto que no esté comprendido en la agenda propuesta después que ésta haya sido aprobada
por la misma Asamblea; para tal efecto se incluirdn en el acta de la sesion los puntos
comprendidos en la agenda aprobada. De toda convocatoria a sesion de Asamblea General se
informar& al INSAFOCOOP con cinco dias de anticipacién, por lo menos, a la fecha en que haya
de celebrarse la sesién y se acompafara la agenda respectiva. De la convocatoria debera
dejarse constancia que se hizo con las formalidades indicadas.

DISPOSICIONES COMUNES AL CONSEJO DE AI;)MINISTRACION, JUNTA DE VIGILANCIA
Y COMITES

Art. 58. Para ser miembro del Consejo de Administracién, de la Junta de Vigilancia y Comités
se requiere:

a) Ser asociado habilitado de la Cooperativa con no menos de cinco afios de afiliacion
continua;

b) Ser de honradez e instruccidon notorias;

¢) No tener cargo en forma remunerada en la Cooperativa;

d) No pertenecer a entidades con fines incompatibles con los Principios Cooperativos;
e) No formar parte de los organismos directivos de otra Cooperativa;

f) Estar al dia en sus obligaciones con la Cooperativa,

g) No estar inhabilitado ni suspendido;

h) Ser profesional académico de la Ingenieria, Arquitectura y carreras afines; y
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i) Poseer experiencia en materia financiera y administrativa o en su defecto recibir cursos de
preparacion en estas materias, para el desempefio de sus funciones posteriormente a su
eleccion.

Art. 59. No podran ser electos al Consejo de Administracion, Junta de Vigilancia, ni pertenecer
a los Comités de la Cooperativa:

a) Asociados que sean empleados, ejecutivos, directivos o asesores de cualquier entidad
financiera con fines de lucro;

b) Los conyuges entre si; aplicAndose el concepto de conyuges segun la definicion del Cédigo
de Familia.

c)Los parientes de un integrante de cualquier de los organismos sefialados, hasta el cuarto
grado de consanguinidad y tercero de afinidad;

d)Los parientes de cualquier empleado con puestos de direccién, auditoria y contabilidad hasta
el cuarto grado de consanguinidad y tercero de afinidad;

e) Los proveedores, asesores, o prestadores de servicios de la Cooperativa;

f) Los asociados que hayan presentado problemas de probidad en instituciones publicas o
privadas;

g) Los asociados que hayan sido directivos o funcionarios de una cooperativa en quiebra,
liquidada o disuelta;

h) Los asociados que hayan sido condenados por delito de caracter econémico o contrala
propiedad;

i) No pertenecer a cuerpos directivos de las personas juridicas asociadas a la Cooperativa.

Art. 60. Las personas electas para sustituir a los miembros del Consejo de Administracion y de
la Junta de Vigilancia, tomaran posesion de sus cargos inmediatamente después de que venzan
los periodos de los miembros sustituidos, pero si alguno de dichos miembros fuere removido
por la Asamblea General antes de finalizar su periodo, el sustituto tomara posesion de su cargo
en la fecha en que la misma Asamblea sefiale y Unicamente terminara el periodo del miembro
sustituido.

Art. 61. Cuando un miembro propietario del Consejo de Administracion o de la Junta de
Vigilancia cesare en su cargo por cualquier motivo, serd sustituido por un suplente designado
por el 6érgano correspondiente, quien durara en sus funciones hasta la proxima Asamblea
General, en la cual se podra confirmar en el cargo o se elegira otro propietario. En el primer
caso deberé elegirse el suplente respectivo. El directivo confirmado en el cargo o el propietario
electo, Unicamente fungira hasta concluir el periodo del directivo sustituido.

DE LA GERENCIA
Art. 69. El Consejo de Administracion podra nombrar uno o mas gerentes. Cuando hubiere mas

de un gerente, el Consejo de Administracion designara a uno de ellos con la categoria de Gerente
General, quien sera el Administrador de la Cooperativa y la via de comunicacion con

117



terceros; ejercerd sus funciones bajo la direccion del Consejo, ejecutard sus acuerdos y
resoluciones, respondiendo ante éste del buen funcionamiento de la Cooperativa. Tendra bajo
su dependencia al personal de la Cooperativa y serd responsable por el cumplimiento de los
reglamentos de la Cooperativa. El Consejo de Administracién fijara las funciones y areas de
competencia del personal de direccion. El cargo de Gerente es incompatible con el de miembro
de los drganos directivos y sera responsable cuando actle fuera de las instrucciones
establecidas por el Consejo de Administracion.

Art. 70. Para ser Gerente de la Cooperativa se requiere cumplir con los perfiles definidos para
cada puesto, ser mayor de treinta afios edad y rendir la caucion que se le exija.

Art. 71. Son inhabiles para ejercer un puesto gerencial y de jefatura dentro de la administracién
de la Cooperativa:

a) Los parientes comprendidos dentro del cuarto grado de consanguinidad o hasta el segundo
de afinidad de los directivos y empleados de la Cooperativa;

b) Los que hayan presentado problemas de probidad en instituciones publicas o privadas;

¢) Los que hayan sido directivos o funcionarios de una cooperativa en quiebra, liquidada o
disuelta;

d) Los condenados por delito de caracter econémico o contra la propiedad; y
e) Los declarados interdictos.
Art. 72. Son atribuciones del Gerente:

a) Las atribuciones indicadas en los literales c), e) y f) del articulo cuarenta y ocho, y el literal c)
del articulo cincuenta y uno de estos Estatutos, quedando reservadas las demas al Tesorero;

b) Preparar los planes y presupuestos de la Cooperativa, lo mismo que los estados financieros,
informes y demas asuntos que sean de competencia del Consejo de Administracion y
presentarlos al presidente de dicho Consejo;
c) Atender la gestidn de las operaciones de la Cooperativa; asignar sus deberes a los empleados
y dirigirlos en sus labores acatando las disposiciones del Consejo de Administracion de acuerdo
con la Ley, su Reglamento y estos Estatutos;

d) Concurrir a las sesiones del Consejo de Administracidon cuando sea convocado con el objeto
de rendir informe periddico de su gestion o emitir su opinién ilustrativa; y

b) Ejercer las demas atribuciones que le sefialen el Consejo de Administracion y estos Estatutos.
DEL REGIMEN ECONOMICO Y FINANCIERO

Art. 73. La Cooperativa contara con los recursos econdmico-financieros siguientes:

a) Las aportaciones de los asociados e intereses que la Asamblea General resuelva capitalizar;

b) Los ahorros y depdsitos de los asociados;

118



¢) Los bienes muebles e inmuebles;
d) Los derechos, patentes, marcas de fabrica y otros intangibles de su propiedad,;
e) Los préstamos o créditos recibidos;

f) Las donaciones, herencias, legados, subsidios y otros recursos analogos que reciba del
Estado o de otras personas naturales o juridicas;

g) Las Reservas y fondos especiales;
h) Los bienes obtenidos en la recuperacién de sus créditos;
i) Los beneficios obtenidos de las inversiones a que se refiere el articulo sesenta y seis

j) Todos aguellos ingresos provenientes de las operaciones no contempladas en el presente
Articulo.

Art. 74. El Ejercicio Econémico de la Cooperativa sera del primero de enero al treinta y uno de
diciembre de cada afio. Al final del ejercicio se elaboraran los Estados Financieros
correspondientes, los cuales seran presentados a la Asamblea General Ordinaria, previo
dictamen de la auditoria externa y de la Junta de Vigilancia. De las aportaciones y depdsitos

Art. 75. Las aportaciones de los asociados seran de un valor fijado por la Asamblea General.
Las aportaciones que el asociado tenga en la Cooperativa, se haran constar en una libreta
individual de cuentas que estara en poder de cada asociado. Las aportaciones s6lo podran ser
transferidas a otro asociado, previa autorizacion del Consejo de Administracion.

Art. 76. El Capital social de la Cooperativa estard constituido por las aportaciones de los
asociados, los intereses y excedentes capitalizados, las aportaciones seran hechas en dinero,
bienes muebles, inmuebles o derechos. No podra tomarse como aportacion el trabajo personal
realizado para la Cooperativa. El INSAFOCOOP, fiscalizara y evaluara las aportaciones que no
se hagan en dinero.

Art. 77. El asociado para mantener su calidad en la Cooperativa pagara de conformidad con
estos Estatutos el valor mensual de las aportaciones establecidas. Cuando el asociado adeude
parte de las aportaciones que debid haber pagado en el afio, los intereses y excedentes que le
correspondan por las aportaciones y otras operaciones realizadas con la Cooperativa, seran
aplicadas hasta donde alcancen a cubrir el saldo exigido.

Art. 78. Para ser admitido como asociado de la Cooperativa, el interesado deberé pagar por lo
menos el valor de una aportacién en la forma establecida por estos Estatutos y llenar los
requisitos a que se refiere el articulo ocho de los mismos, Las aportaciones de cada asociado
en la Cooperativa no podran exceder del dos por ciento del Capital Social.
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POLITICAS DE OPERACION, NORMAS Y LINEAMIENTOS

La nébmina de personal debera ser elaborada en forma quincenal, aplicando a la misma
todos los registros autorizados que afecten al personal operativo, de mandos medios y
superiores.

Recursos Humanos sera el responsable de proporcionar la informacion que debe ser
procesada en el sistema de némina.

Los movimientos de personal tales como altas, cambios, bajas, licencias, se realizaran
con base en el Reporte de Movimientos de Personal autorizado que envie Recursos
Humanos.

Se aplicaran en la nomina los movimientos de acuerdo a las fechas del calendario emitido
por Recursos Humanos.

Recursos Humanos debera mantener permanentemente actualizado en el sistema de
noémina, tanto las percepciones a pagar como las deducciones a efectuar por concepto
de impuestos en estricto apego a los tabuladores de sueldos y disposiciones impositivas
gue determine El Ministerio de Hacienda y Crédito Publico y descuentos de Ley.

Las deducciones por concepto de pension alimenticia se aplicaran en estricto apego al
ordenamiento de La Corte Suprema de Justicia solicitado mediante orden judicial.
Cuando el servidor publico, que, habiendo acreditado su derecho al cobro de los
conceptos correspondientes, hubiese fallecido antes de hacerlos efectivos, sus
beneficiarios o0 representantes legales deberan solicitarlos por escrito ante Recursos
Humanos.

Recursos Humanos es responsable de los movimientos de personal y la administracion
de plazas dentro del Sistema de N6mina.

Recursos Humanos es responsable de la cantidad de registros a descontar al trabajador,
por causa de faltas, omisiones de entrada y omisiones de salida, asi como de la cantidad
de dias a considerar para el pago de la prima dominical.

Recursos Humanos es responsable de procesar y generar en el sistema electrénico los
movimientos de personal a través del sistema de némina.

Recursos Humanos es responsable de procesar el célculo de la ndmina mediante el
Sistema de N6mina, asi como la emision de los reportes que genera el sistema y que
estos sean turnados a las éareas correspondientes: Resumen General de Pago,
Comprobantes de ndémina de los trabajadores, Reporte de percepciones y deducciones
del personal, Importes a pagar por el concepto de impuesto sobre la renta, importe a
pagar por concepto de impuesto, seguro de gastos médicos mayores, vida, de automévil
y de casa habitacién; aportacion al seguro de separacioén individualizado/fondo de reserva
individualizado.

Los movimientos que se efectlan para la preparacion de la nGmina se realizan con tres
dias antes a la fecha de pago, en caso de que la documentacion se presente posterior al
cierre y anterior al dia de pago, sera considerada en la siguiente quincena.

Los dias de deposito en las cuentas de los trabajadores por concepto de nédmina serén
los 12 y 31 de cada mes, o el dia habil inmediato anterior cuando estas fechas
correspondan a dias de descanso o festivos.

El pago correspondiente a las personas beneficiarias por concepto de pension alimenticia
se realizar4 al dia siguiente al pago de la nédmina cuando el pago sea via depdésito
bancario, para el caso de las personas beneficiarias por concepto de pensién alimenticia
gue lo cobren en cheque, cobraran para el caso de las quincenas nones los dias veinte
de cada mes y para el caso de las quincenas pares cobraran el dia cinco de cada mes.
Las altas de personal, promociones e incrementos a los sueldos deberan ser autorizados
por el encargado de Administracién y Finanzas.

120



Se deberéa informar a Recursos Financieros 3 dias antes de la fecha de pago los importes
de la nébmina, quien depositara 48 horas antes del dia de pago en la cuenta néminas del
al banco seleccionado para trabajar y este abone a los colaboradores sus sueldos
correspondientes.

Para dar de alta en el Sistema de Nomina al personal de nuevo ingreso, debe contar con
el nimero de cuenta correspondiente al Sistema Interbancario.

Todos los descuentos a realizar deberan estar soportados por documentacion
correspondiente, en la que describa nombre, importe, concepto del servidor publico.
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ETAPA DE EVALUACIONES

PLANIFICACION

Una vez planeada la investigacién y llevadas a
cabo todas las tareas que permitan su puesta
en marcha, corresponde pasar a la ejecucién | Aqui se busca describir como se irdn

del estudio. Esta fase del estudio incluye la|abordando los diferentes capitulos de la
recoleccion real de los datos y la preparacién | etapa de disefio, y mediante esos pasos

de los mismos para analisis. Su duracidn es | identificar las técnicas a utilizar o trabajo de
variable dependiendo de la naturaleza del|campo.

proyectoy de las técnicas e instrumentos Por| Como se observod en el esquema dela
aplicar. descripcion de la metodologia se realizaran
diferentes capitulos en los cuales aqui
desglosaremos cudles seran las técnicas o
pequefias subetapas dentro de esos
capitulos.

llustracion 44. Ejecucion y planificacion de la etapa

INVERSIONES EN EL PROYECTO

Esta etapa estara constituida por:

Inversiones Fijas Tangibles Con el capital de trabajo debe adquirirse
materia prima basica, materiales, considerar
el pago de planillas, considerar el
otorgamiento de créditos en las primeras
ventas y contar con cierta cantidad de
efectivo para poder cubrir las necesidades de
la empresa en el periodo de conversion

Inversiones Fijas Intangibles

(%]
w
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=

llustracion 45. Inversiones fijas y capital del trabajo

COSTOS DEL PROYECTO

Esta etapa estara constituida por:

costos de

. costos de , : costo total global y

fabricacion o .. ., costos de venta costos financieros .
et administracion unitario

costo fijo y costo
variable. ecuaciones
generales

llustracion 46. Costos en la etapa de evaluaciones
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PRESUPUESTO DE INGRESOS Y GASTOS
Esta etapa estara constituida por:

[.  ingresos por venta y otros para el primer periodo
Il.  gastos totales para el primer periodo
lll.  situacion de equilibrio

ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA
Los informes que integran en esta etapa estaran constituidos por :

e Estado de Resultados Proforma.
e Balances proforma. estado de pérdidas y ganancias

EVALUACIONES DEL PROYECTO .
Esta etapa estara constituida por:

% evaluacion econémica

+« financiera del proyecto

+» evaluacion econémica- social del proyecto
+» evaluacion ambiental del proyecto

+«» evaluacion de perspectiva de género

PLANIFICACION DE LA INVESTIGACION

Se establece la metodologia a seguir para realizar la investigacion de cada uno de los capitulos
(pilares de la empresa) involucrado en el proyecto, la cual presenta directrices sobre el rumbo
en el cual debe de recabarse y registrarse la informacioén necesaria para el desarrollo de esta
etapa.

CAPITULO IX: ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

9.1 INVERSION DEL PROYECTO

l_ Inversion Fija Tangible.

l_ Inversion Fija Intangible.

l_ Capital de trabajo.

llustracion 47. Inversiones dentro del estudio
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RESUMEN DE INVERSION

Tabla 55. Resumen de la inversién

CONCEPTO COSTO
TERRENO $30,000.00
OBRA CIVIL $177,033.67
MANEJO DE MATERIALES $71,231.48
INVERSION TANGIBLE MAQUINARIA 278,500.00
EQUIPO DE OFICINA $8,635.37
EQUIPO DE SENALIZACION $935.00
EQUIPO DE CONTROL DE CALIDAD $2,055.00
SUB TOTAL $391,407.08
INVESTIGACION Y ESTUDIOS PREVIOS $4,737.60
RECURSOS UTILIZADOS $400.00
GASTOS DE ORGANIZACION LEGAL $1,937.22
INVERSION TANGIBLE | ADMINISTRACION DE LA IMPLANTACION DEL
PROYECTO $14,867.28
PUESTA EN MARCHA $1,074.46
SUB TOTAL $23,016.56
MATERIAS PRIMAS E INSUMOS $55,752.13
SUMINISTROS VARIOS $2,296.54
CAPITAL DE TRABAJO | SALARIOS $21,668.93
SERVICIOS BASICOS $29,261.30
SUB TOTAL $108,978.90
TOTAL $523,402.44

9.2 COSTOS DEL PROYECTO

En el caso de este proyecto, el cual se quiere tener un control de todos los costos en que se
incurren para la elaboracién de los productos en estudio y asi poder determinar un costo
unitario exacto, se elige tener un costeo por absorcién.
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9.2.1 RESUMEN DE COSTOS

RUBRO

MANO DE OBRA DIRECTA
MATERIA PRIMA DIRECTA

MANO DE OBRA INDIRECTA
MATERIAL DE EMPAQUE

CONSUMO DE AGUA

ENERGIA ELECTRICA

DEPRECIACION MAQ. Y EQ.
ABASTECIMIENTO

TOTAL

COSTOS ADMINISTRATIVOS

MANO DE OBRA

DEPRECIACION DE EQUIPO
AMORTIZACION DE INVERSION FIJA INTANGIBLE
CONSUMO DE AGUA

CONSUMO DE ENERGIA

TOTAL

COSTOS DE COMERCIALIZACION
COSTO DE PUBLICIDAD

COSTO COMBUSTIBLES
DEPRECIACION EQ. DE DISTRIBUCION
TOTAL

COSTOS DE FINANCIAMIENTO
INTERES A PAGAR

TOTAL

OTROS COSTOS

COSTOS DE MANTENIMIENTO

TOTAL

COSTOS TOTALES POR ANO

Tabla 56. Resumen de los costos

ANO 1 ANO 2
COSTOS DE PRODUCCION
$80,237.65 $80,237.65
$412,261 $443,917
$71,698.52 $71,698.52
$69,270 $74,588
$708 $756
$14,448.10 $14,448.10
-$18,725.66 -$18,725.66
$1,314.29 $1,314.29
$519,524 $558,092
$77,407.64 $77,407.64
-$3,670.03 -$3,670.03
$4,523.31 $4,523.31
$666.36 $666.36
$279.10 $279.10
$79,206.38 $79,206.38
$21,804.00 $13,200.00
$5,226.21 $5,226.21
-$4,523.31 -$4,523.31
$22,506.90 $13,902.90
$6,280.83 $5,166.63
$6,280.83 $5,166.63
$5,980.00 $5,980.00
$5,980.00 $5,980.00
$633,497.84 $662,348.38
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COSTO ANUALES

ANO 3

$80,237.65
$475,573
$71,698.52
$79,996
$803
$14,448.10
-$18,725.66
$1,314.29
$596,691

$77,407.64
-$3,670.03
$4,523.31
$666.36
$279.10
$79,206.38

$13,200.00
$5,226.21

-$4,523.31
$13,902.90

$3,985.58
$3,985.58

$5,980.00
$5,980.00
$699,766.18

ANO 4

$80,237.65
$507,228
$71,698.52
$84,912
$832
$14,448.10
-$18,725.66
$1,314.29
$633,182

$77,407.64
-$3,670.03
$4,523.31
$666.36
$279.10
$79,206.38

$13,200.00
$5,226.21
-$4,523.31
$13,902.90

$2,733.67
$2,733.67

$5,980.00
$5,980.00
$735,004.46

ANO 5

$80,237.65
$538,884
$71,698.52
$91,276
$901
$14,448.10
-$18,725.66
$1,314.29
$674,781

$77,407.64
-$3,670.03
$4,523.31
$666.36
$279.10
$79,206.38

$13,200.00
$5,226.21
-$4,523.31
$13,902.90

$1,406.65
$1,406.65

$5,980.00
$5,980.00
$775,277.37



9.3 COSTO UNITARIO

En el caso del proyecto en estudio, que pretende elaborar dos productos, se tendra que
prorratear los costos del proyecto para tener un costo mas exacto de cada producto. Por lo
tanto, para poder realizar este prorrateo ser realizara en base a los costos de materia prima.

Por lo tanto, el costo de cada presentacion seria el siguiente:

Tabla 57. Costo y precio de venta de los productos

Bebida derivada de la jicama

Presentacion

Costo unitario

% de utilidad

Precio de venta

250 ML $0.26 50.9 $0.52
500 ML $0.52 50.9 $1.04
1L $1.03 50.9 $2.09

Galleta derivada de la jicama

Presentacion

Costo unitario

% de utilidad

Precio de venta

3 galletas $0.15 50.9 $0.30
4 galletas $0.20 50.9 $0.40
6 galletas $0.30 50.9 $0.61

9.4 FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

A continuacion, se describen las posibles fuentes de financiamiento, para poder considerar las
condiciones que mejor se adapten a las condiciones del proyecto.

Tabla 58. Fuentes de financiamiento

FUENTE PORCENTAJE
BANDESAL 20%

SOCIOS 15%

FODES 65%

9.5 PLANIFICACION FINANCIERA

9.5.1 PUNTO DE EQUILIBRIO

Para poder analizar el punto de equilibrio para los dos productos se necesitan los siguientes
datos:

Punto de equilibrio en presentaciones:

Segun los litros que se tienen que vender, se presentard a continuacion las presentaciones de
jugo de jicamas que se tienen que vender para llegar al punto de equilibrio antes calculado.
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Tabla 59: Punto de equilibrio de los productos

., Cantidad a vender para llegar al punto de Precio por Punto de equilibrio por
Presentacion equilibrio presentacion presentacion
JUGO
250 ml 161,733 $0.52 $84,101
500 ml 99,126 $1.04 $103,092
1L 40,433 $2.09 $84,505
Punto de equilibrio total $271,698
GALLETA
3 galletas 28,937 $0.30 $8,681
4 galletas 34,105 $0.40 $13,642
6 galletas 13,952 $0.61 $8,511
Punto de equilibrio total $30,834
Tabla 60. Punto de equilibrio en funcion del mes
JUGO GALLETA
Mes Ventas L Suma acumulada Ventas galletas Suma acumulada
Enero 45,588 45,588 99,391 99,391
Febrero 45,091 90,680 97,222 196,613
Marzo 46,182 136,862 101,979 298,592
Abril 45,492 182,354 98,970 397,563
Mayo 45,408 227,762 98,605 496,167
Junio 45,346 273,108 98,332 594,500
Julio 46,011 319,119 101,235 695,734
Agosto 45,408 364,527 98,605 794,339
Septiembre 45,504 410,031 99,023 893,362
Octubre 45,853 455,884 100,544 993,906
Noviembre 45,166 501,050 97,547 1,091,453
Diciembre 46,136 547,185 101,774 1,193,227

9.5.2 PRESUPUESTO DE INGRESO Y EGRESO

A continuacion, se desarrolla el presupuesto de ingresos y egresos que se tomara como base
para el desarrollo de los estados financieros proforma, los cuales a su vez sirven para la
realizacion de las evaluaciones econdmicas y financieras que determinaran la viabilidad
general del proyecto en términos monetarios
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INGRESOS TOTALES POR ANO

Tabla 61: Ingresos totales por afio

ARO PRODUCTO INGRESOS POR ANO | INGRESOS TOTALES
! Gitlfl(_;EC')l'A $§i113;;?68612 $1,258,508
2 GALLETA $$%’12227?%i4 $1,355,078.43
> GALLET %’12%3?5%1958 $1,452,143.70
! GXEE;E%A $§i1%?62%2 $1,548,761.05
° GALLETA $§’1?-,%?£?}4 $1,661,251.49

PRESUPUESTO DE EGRESOS

Para la estimacion de los costos futuros, se proyectan cada uno de los costos que la empresa
incurrira en los primeros 5 afios de operacién, de acuerdo a los datos presentados en la etapa
de costeo, que se resumen en la siguiente tabla:

Tabla 62: Egresos anuales por rubro

COSTO ANUALES

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS DE PRODUCCION $519,524 | $558,092 | $596,691 | $633,182 | $674,781
COSTOS DE ADMINISTRACION $79,206 | $79,206 | $79,206 | $79,206 | $79,206

COSTOS DE COMERCIALIZACION $22,507

$13,903 $13,903

$13,903 $13,903

COSTOS FINANCIEROS $6,281 $5,167 $3,986 $2,734 $1,407
OTROS COSTOS $5,980 $5,980 $5,980 $5,980 $5,980
COSTO TOTAL $633,498 | $662,348 | $699,766 | $735,004 | $775,277

BENEFICIOS NETOS ANUALES

Comparando ingresos y egresos por cada uno de los afos, se proyecta los beneficios netos por
los afios proyectados, los cuales seran de utilidad para propésitos de evaluacion. A
continuacion, el detalle:

Tabla 63: Beneficios anuales

ANO TOTAL, DE INGRESOS [TOTAL, DE EGRESOS [BENEFICIOS NETOS
1 $1,258,508 $633,498 $625,010
2 $1,355,078 $662,348 $692,730
3 $1,452,144 $699,766 $752,378
4 $1,548,761 $735,004 $813,757
5 $1,661,251 $775,277 $885,974
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9.6 ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

Los estados financieros proforma (estados financieros futuros) son documentos primordialmente numéricos que proporcionan

informes periddicos a fechas determinadas, sobre el estado o desarrollo de la administracion de una empresa, pueden ser

proyectados para el numero de afios deseados, sin embargo, el riesgo del error al proyectar se aumenta conforme aumenta el

tiempo de proyeccion.

1. Estado de Resultados Pro Forma.
2. Estado de Flujos de Efectivo
3. Balance General Pro Forma

ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

El Estado de Resultados Pro Forma, muestra el resultado de las actividades operativas futuras de la empresa (utilidad, pérdida

remanente y excedente) en un periodo determinado.
Tabla 64: Estado de resultados proforma

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
+ | Ingresos por ventas $1,258,508.37 $1,355,078.44| $1,452,143.71| $1,548,761.05| $1,661,251.49
- | Costos de produccion $519,524.00 $558,092.00 $596,691.00 $633,182.00 $674,781.00
= | Utilidad bruta $738,984.37 $796,986.44 $855,452.71 $915,579.05 $986,470.49
- | Costos administrativos $79,206.38 $79,206.38 $79,206.38 $79,206.38 $79,206.38
- | Costos de comercializacion $22,506.90 $13,902.90 $13,902.90 $13,902.90 $13,902.90
- | Otros costos $5,980.00 $5,980.00 $5,980.00 $5,980.00 $5,980.00
= | Utilidades de operacidén $631,291.09 $697,897.16 $756,363.43 $816,489.77 $887,381.21
- | Costos financieros $6,280.83 $5,166.63 $3,985.58 $2,733.67 $1,406.65
= | Utilidades antes de impuestos $625,010.26 $692,730.53 $752,377.85 $813,756.10 $885,974.56
- | Impuestos sobre la renta (30%) $187,503.08 $207,819.16 $225,713.36 $244,126.83 $265,792.37
= | Utilidad neta $437,507.18 $484,911.37 $526,664.50 $569,629.27 $620,182.19

como se puede observar en el Estado de Resultados Proforma, en todos los periodos existe una Flujo neto de efectivo positivo, que
se puede interpretar como una ganancia liquida del proyecto, es decir, bajo todos los costos calculados y los ingresos proyectados
por el momento, el proyecto tendria utilidades netas desde el primer periodo de operacion, tomando en cuenta que se incluye el
capital de trabajo estimado en el analisis.
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

Este Estado Financiero muestra el Flujo de Efectivo en un Periodo determinado; lo que se busca es conciliar la utilidad neta del
ejercicio con el efectivo real, considerando Unicamente aquel dinero que realmente entra o sale de la empresa y asi conocer el

efectivo real que posee la empresa posee en un momento determinado.

Tabla 65: Estado de flujo de efectivo proforma

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo inicial $108,978.90 $524,328.14 $985,967.06 $1,488,178.58 $2,032,102.71
+ | ingresos por ventas $1,258,508.37 $1,355,078 $1,452,144 $1,548,761 $1,661,251
- | Costos de produccién $519,524.00 $558,092.00 $596,691.00 $633,182.00 $674,781.00
- | Costos de administracién $79,206.38 $79,206.38 $79,206.38 $79,206.38 $79,206.38
- | Costos de comercializacion $22,506.90 $13,902.90 $13,902.90 $13,902.90 $13,902.90
- | Costos financieros $6,280.83 $5,166.63 $3,985.58 $2,733.67 $1,406.65
- | Otros costos $5,980.00 $5,980.00 $5,980.00 $5,980.00 $5,980.00
- | IMPUESTOS $191,091.08 $211,407.03 $229,301.44 $247,714.82 $269,380.22
- | PAGO A CAPITAL $18,569.94 $19,684.14 $20,865.19 $22,117.10 $23,444.12
= | FLUJO NETO DE EFECTIVO $415,349.24 $461,638.92 $502,211.51 $543,924.14 $593,149.73
=| SALDO FINAL $524,328.14 $985,967.06 $1,488,178.58 $2,032,102.71 $2,625,252.44

BALANCES PROFORMA

Es el documento contable que informa en una fecha determinada la situacion financiera de la empresa, presentando en forma clara
el valor de sus propiedades y derechos, sus obligaciones y su capital. Es un resumen de todo lo que tiene la empresa, de lo que le
deben y de lo que realmente le pertenece en una fecha determinada.

Los resultados que refleja el balance inicial corresponden a la inversion total del proyecto
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Tabla 66: Balance proforma para los 5 afios

BALANCE PROFORMA PARA LOS 5 ANOS DE ESTUDIO

ACTIVOS
ACTIVOS CIRCULANTE INICIAL ARO1 ARO 2 ARO3 ARNO 4 ARO 5
Efectivo 108578.00| S528,016.07 | 599334201 [51,499,242.35 |52,046,855.11 | 52,643,692.76
Inventario producto terminado 028600 | S25084.77( S43657.80| SE82745E| 50249717
Cugntas por cobrar 510484999 | S13789845 | 516085177 | $229002.12| 524705068
Total activo circulante $108,978.90 | 5642,153.05 |51,156,326.13 |51,703,851.93 |52,344,131.81 | 52,963 240.62
ACTIVO FUO
Obra ciwil S177,033.67 | S177.03367 | 517703367 | S17703367( 517703367 517703367
Terreno 530,00000 | 53000000 | 53000000| 53000000 | 530,00000] 530,000.00
Mobiliario 5863537 4863537 58635.37 S8.635.37 $8,635.37 58,6357
Maguinaria y equipo S149,73148 | 514973148 514073148 | 514973148 | 514973148( 514073148
Egpui po varias 42,990.00 42 990.00 52.990.00 52 900,00 4299000 42,990.00
Depreciacidn de Mag. Y Eq. (623,248.97) | (523,248.97) | (523,248.97) | (523,248.97) | (523,24897)
Depreciacidn de Mob. Y Eg. (53,67003) | (53,670.03) | (53,670.03) | (53,670.03) | (53,670.03)
TOTAL ACTIVOS FUIOS $391,407.08 | 536448808 | 5337,569.08 | 5310,650.08 | 5283,731.08 | 5256,812.08
Activos intangibles $13016.56 | 51849325 | 513,969.94 59,446.63 54.913.32
Amortizacidn de inversion fija intang. [54523.31) | (54,523.31) | (54,523.31) | (54,523131) | (%4,523.31)
Total de activos intangibles | 523,016.56 | 51849325 ( $13,969.94 59,446.63 £4,023.32 5400.01
Total de activos 4523,402.54 |51,025,134.38 | 51,507 865.15 |52,023,948.64 |52,632,786.21 | 53,240 452.71
PASIVD
PASIVO CIRCULANTE
Cugntas por pagar SRZG94.68 | 510009830 | 511028256 | 5119,107.28( 5120935.78
Total Pasiva circulante $82,694.68 | 510009830 | 5110,282.56 | 5119,107.28 | $129,935.78
PASIVO FUO
Préstamo 510468051 | S5BA11055| SA642641| 54556122 | 52344412 $0.00
Patrimionio
Capital social 78510.38 T8510.381 516117.40) 1001128.79) 158029326  2150023.16
Donachin 534021165 | 534021165 | 534021165 534021165 | 534021165| 534021165
Utilidades retenidas S43T607.01| 548501130 | 5526,764.42 | 4569,729.90| S620,282.12
otal capital $418,722.03 | 5856,320.14 | 51,341,340.44 | 51,868,104.86 |52,490,234.81 | 53,110,516.93
_SHMH $1,025,134.38 | $1,507,865.15 [52,023,348.64 52,632, 786.21 | 53,240,452.71
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CAPITULO X: EVALUACIONES ECONOMICAS FINANCIERAS

10.1ANALISIS ECONOMICO

Cuando se conocen totalmente las consecuencias de cada proyecto y que ellas pueden ser
expresadas como costos y beneficios en ddlares, se podria preguntarse qué regla debe usar
para escoger entre las oportunidades existentes.

RESUMEN DE LAS EVALUACIONES ECONOMICAS

Tabla 67. Resumen de las evaluaciones econémicas

EVALUACION

CALCULO

ANALISIS

VALOR PRESENTE DE
FLUJO DE FONDOS

UN

$1,249,476.97

La VAN es mayor que cero, el
proyecto puede aceptarse

TASA INTERNA DE

La TIR es mayor que la TMAR,

COSTO

[ .
RETORNO (TIR) 84.63% el proye?;%t?glgonsmera
RELACION BENEFICIO $3.39 Es factible por cada ddlar

invertido se gana $2.39

El proyecto desde el punto de vista econdmico es factible ya que se puede observar que

desde el primer afio de operaciones de la empresa se obtendran ganancias, por

evaluacion VAN, TIR y beneficio costo, es claro, con un margen bueno de ingresos que

serviran para afrontar los costos y gastos que tenga la empresa, ademas, de dar

utilidades y que siga creciendo.

10.2EVALUACION FINANCIERA

Existen una gran variedad de razones financieras que miden rendimiento y comportamiento de
las inversiones sin tomar en cuenta el valor del dinero en el tiempo y tomando como insumos
los datos de los Estados Financieros Proforma.

Tabla 68: Calculo de razones financieras

EVALUACION FINANCIERA

RAZONES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Razén circulante 7.76 11.55 15.44 19.68 22.95
Razén Acida 7.65 11.3 15.04 19.1 22.24
Capital de trabajo neto $559,458.37 | $1,056,227.83| $1,593,569.37 | $2,225,024.53 | $2,853,304.84
Rotacién de inventarios 48.9 19.49 12 8.18 6.47
Rotacion de cuentas por 12 982 9.02 6.76 6.72
cobrar

Margen de utilidad 0.3477 0.3579 0.3627 0.3678 0.3733
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Rendimiento sobre los

activos 0.4268 0.3216 0.2602 0.2163 0.1914
Eaeg‘i?;"'e”to sobre el 0.511 0.3615 0.2819 0.2287 0.1994
Utilidad por ventas 50% 51% 52% 53% 53%
Razén de endeudamiento 0.1646 0.1104 0.076 0.0541 0.04

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Permite determinar el efecto que tendria sobre la propuesta el hecho de que los parametros
tomaran otros valores posibles. En general, habra algunos pardmetros a los que se les pueda
asignar cualquier valor razonable sin que afecten la optimizacién de la propuesta. Sin embargo,
también existiran pardmetros con valores probables que lleven a una nueva propuesta.

Tabla 69. Andlisis de sensibilidad del proyecto

ESCENARIO EVALEACIO CALCULO ANALISIS RESUMEN

VALOR El primer escenario se plantea una
E?“E:fgfcf DDEE $362,367.94 La VAN es mayor que cero, el reduccion del 25% de los ingresos por
FONDOS proyecto puede aceptarse venta, esto debido a cualquier descenso
TASA en el mercado por competencia directa o
INTERNA DE 36.18% La TIR es mayor que la TMAR, el sustituta, que abarque mds mercado y la
RETORNO proyecto se considera factible. empresa sin ninguna estrategia de

1 (TIR) _ contingencia, dando resultados positivos,
22;’:‘;2&; $1.69 Es factible por cada délar invertido | ya que los indicadores financieros pasan
COSTO se gana $0.69 los parametros de factibilidad, la empresa
TIEMPO DE se mantiene a flote manteniendo los
:ESSPERACIé 204 El tiempo es apropiado costos y minimizando utilidades al 25%
INVERSION
VALOR El segundo escenario deriva del primero,
ZTuEsflTJToE DD: $894,633.36 La VAN es mayor que cero, el en menor porcentaje de ingresos, esta
FONDOS proyecto puede aceptarse reduccion es del 10%, que equivale a
TASA pequefias fluctuaciones en mercado, en
INTERNA DE 66.06% La TIR es mayor que la TMAR, el este escenario los indicadores siguen
RETORNO proyecto se considera factible. siendo positivos, sobrepasando los

2 (TIR) _ parametros de factibilidad, por tanto,
:E:@i:g’; $ Es factible por cada ddlar invertido | dentro de un rango de 10% a un 25% en
COSTO 271 se gana $1.71 disminucion en ingresos por venta la
TIEMPO DE empresa se mantiene a flote con
EE[()ZILEJPERACIO 197 El tiempo es apropiado utilidades después de impuestos.
INVERSION
VALOR El tercer escenario se mantiene
ZT\IE:ETOE DD: $1,031,098.30 La VAN es mayor que cero, el constantes los ingresos por venta, pero

3 FONDOS proyecto puede aceptarse con un aumento en los costos de
TASA La TIR es mayor que la TMAR, el producc.ién, esto pu.ede ser por cambios
INTERNA DE 73.26% en salario por leyes internas del pais,

proyecto se considera factible.

134




RETORNO
(TIR)

RELACION
BENEFICIO
COSTO

Es factible por cada dodlar invertido
se gana $1.97

TIEMPO DE

RECUPERACIO
N DE

INVERSION

1.16

El tiempo es apropiado

compra de maquinaria, producir muy por
debajo de la capacidad instalada o por
aumento de los costos de las materias
primas, en este caso, los resultados son
positivos a este punto, por tanto, factible.
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10.3ESTUDIO TECNICO ECONOMICO

A continuacion, se presenta la rentabilidad de cada producto y sus presentaciones para los 5 afios, tomando de base los datos del
primer afio.

Tabla 70: Rentabilidad que representan cada producto de los ingresos totales

| cosTos COSTOS COSTOS RENTABILIDAD | RENTABILIDAD
PRESENTACION | "k 1555 VARIABLES | TOTALEs | NGRESOS | RENTABILIDAD | ) 1AMARIO / PRODUCTO

1L $12141853 | $55393.43 | $176811.96 | $353.351.00 | $176,539.05 29%

JUGO 500 m $148835.62 | $67.901.62 | $216,737.24 | $433.139.04 | $216.402.70 35% 92%
250 m $12141853 | $55.393.43 | $176,811.96 | $353.351.00 | $176,539.05 29%
Paq. 6 galletas | $12,844 $5,860 $18.704.15 $32,040 $13,335.78 2%

GALLETA | Paq. 4 galletas | $20,931 $9,549 $30,480.84 $52,213 $21.732.38 2% 8%

Pag. 3galletas | $13,320 $6,077 $10.396.90 $33.227 $13.829.70 2%

TOTAL $438.768.54 | $200,174.50 | $638,043.05 | $1.257,321.70 | $618,378.65 100% 100%

10.4 INDICES DE APROVECHAMIENTO

Para poder determinar el indice de aprovechamiento es necesario poder calcular cuanto era lo que los agricultores percibian antes
de que se lleve a cabo este proyecto y lo que van a percibir con la implementacién del proyecto.

Tabla 71: Porcentaje de aprovechamiento por afio

ANO % de aprovechna ento
Afo 1 53.93
Afo 2 57.22
Afio 3 60.08
Afo 4 62.57
Afo 5 65.10
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Como se puede observar afios por afio se va
teniendo un aprovechamiento mayor ya que las
ventas aumentar para la empresa, esto nos indica
que los agricultores tendrdn mucho mas ingreso con
la empresa lo que es un dato importante ya que sera
un punto positivo para la toma de decision.




CAPITULO XI: EVALUACIONES SOCIALES

CLASIFICACION DE INDICADORES

Organizar las estadisticas sociales de un Partido o de una Regién, no es una tarea simple, se
exige que la organizacién de la misma obedezca a algun tipo de criterio de clasificacién que
permita sistematizar en forma adecuada y comprensible, un nimero importante de indicadores
sociales, para ellos la propuesta debiera organizarse en las siguientes “areas tematicas”:

Tabla 72. Parametros de evaluaciones sociales

EDUCACION B VIVIENDA

TRABAJO

POBREZA

El motivo de esta eleccion esta directamente asociado a que la mayor parte de las mismas se
corresponden a algunas de las principales divisiones de las funciones de politica asignadas
comunmente a ministerios o secretarias en los diferentes niveles de gobierno: nacional,
provincial y municipal, situacién que facilita la recopilacion, lectura, interpretacion y andlisis de
la informacion.

EDUCACION

Indicador de analfabetismo después del primer afio de operacion de la planta:

Tabla 73. Analfabetismo en la San Rafael Oriente antes y después

ANALFABETISMO SAN RAFAEL ORIENTE % ANALFABETISMO SAN RAFAEL
ORIENTE
N CON CON
ANO | SIN PLANTA PLANTA DIFERENCIA |SIN PLANTA PLANTA DIFERENCIA
ANO 1 2,736.58 2,668.17 68 20.59% 20.08% 0.51%
ANO 2 2,631.91 2,566.11 66 19.80% 19.31% 0.50%
ANO 3 2,531.24 2,467.96 63 19.05% 18.57% 0.48%
ANO 4 2,434.42 2,373.56 61 18.32% 17.86% 0.46%
ANO 5 2,341.31 2,282.78 59 17.62% 17.18% 0.44%
TRABAJO

Desde una perspectiva economica, el mundo del trabajo se refiere a aquellas actividades
humanas que tienen como obijetivo la produccién de bienes y servicios. A cambio de ese
esfuerzo productivo, los trabajadores perciben remuneraciones, ya sea bajo la forma de
ingresos netos (trabajadores independientes) o sueldos y salarios (trabajadores dependientes).

137




Tabla 74. Desempleo en la San Rafael Oriente antes y después

DESEMPLEO SAN RAFAEL ORIENTE %DESEMPLEO SAN RAFAEL ORIENTE
SIN CON

PLANTA| PLANTA DIFERENCIA SIN PLANTA CON PLANTA DIFERENCIA
1,282.02| 1,205.52 77 9.50% 8.93% 0.57%
1,111.67| 1,035.17 77 8.20% 7.64% 0.56%
1,021.43 944.93 77 7.50% 6.94% 0.56%

959.13 882.63 77 7.00% 6.44% 0.56%

963.48 886.98 77 7.00% 6.44% 0.56%

VIVIENDA

Los indicadores de vivienda presentan un panorama general de las caracteristicas de las
viviendas y de los servicios basicos con que cuentan sus residentes, informacién basica para la
planificacion del desarrollo habitacional de las regiones.

Tabla 75. Migracion en San Rafael Oriente antes y después

EMIGRACION SAN RAFAEL ORIENTE %EMIGRANTES SAN RAFAEL ORIENTE
. SIN CON
ANO PLANTA PLANTA DIFERENCIA SIN PLANTA CON PLANTA DIFERENCIA
ANO2010 2,214.59 | 2,137.59 77 17.31% 16.71% 0.60%
ANO2015 2,507.90 | 2,430.90 77 19.14% 18.55% 0.59%
ANO2017 2,582.95 | 2,505.95 77 19.53% 18.95% 0.58%
ANO2019 2,650.53 | 2,573.53 77 19.85% 19.28% 0.58%
ANO2020 | 3,069.95 | 2,992.95 77 22.85% 22.28% 0.57%
ANO2021 3,366.91 | 3,289.91 77 24.95% 24.38% 0.57%
ANO2022 3,663.87 | 3,586.87 77 27.03% 26.46% 0.57%
ANO2023 3,960.82 | 3,883.82 77 29.08% 28.52% 0.57%
ANO2024 | 4,257.78 | 4,180.78 77 31.07% 30.51% 0.56%
ANO2025 | 4,554.74 | 4,477.74 77 33.09% 32.53% 0.56%
POBREZA

La pobreza es una forma de vida que surge de la imposibilidad de acceder a los recursos
productivos para satisfacer las necesidades basicas del ser humano, que conlleva a un
deterioro del nivel y calidad de vida. La situacion persistente de pobreza se denomina
pauperizacion masiva, caracterizada como un problema multidimensional, ligada a la
insatisfaccion de necesidades basica.
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Tabla 76. Pobreza en San Rafael Oriente antes y después

POBREZA SAN RAFAEL ORIENTE

%POBREZA SAN RAFAEL ORIENTE

ANO | SIN PLANTA Plf:AcI)\ll\"l'A DIFERENCIA SIN PLANTA CON PLANTA DIFERENCIA
2021| 3,402.01 3,124.81 277.20 25.21% 23.16% 2.05%
2022| 3,293.52 3,016.32 277.20 24.29% 22.25% 2.04%
2023 | 3,188.43 2,911.23 277.20 23.41% 21.38% 2.04%
2024| 3,091.29 2,814.09 277.20 22.56% 20.54% 2.02%
2025| 2,992.50 2,715.30 277.20 21.74% 19.73% 2.01%

Los indicadores antes mencionados ayudan a conocer la situacién y calidad de vida de una
poblacion de San Rafael Oriente, con el fin de identificar problematicas y darles seguimiento,
en las cuales la aportacion de la empresa ayuda de gran manera aportando trabajo, salario
digno, alta en las personas con escolaridad, con enfoque social e incitando inversién en la

Zona.
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CAPITULO XlI: ADMINISTRACION DEL PROYECTO

Es la planeacion, organizacion, direccion y control de los recursos para lograr un objetivo a
corto plazo.

11.1ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Tabla 77: ACTA DE CONSTITUCION

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Fecha emision

Cédigo del Proyecto

02-enero-2021

"XYZ" 0600994

Informacion general del proyecto

DERIVADOS DE LA JICAMA”

“DISENO DE EMPRESA PARA LA ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS

Solicitado por: | Agricultores y
alcaldia de San
Rafael Oriente.

Director del proyecto: Ing. Ricardo Enrique Portan

Rivera.

en el municipio.

bebiday galleta:

El proyecto de implementacion de una empresa elaboradora y comercializadora de productos
derivados de la jicama obedece al deseo de crecimiento del municipio de San Rafael Oriente y
sus agricultores los cuales estan motivados por el aprovechamiento de la jicama la cual es rica

La implementacién de la empresa elaboradora y comercializadora de jicama brinda la
oportunidad de procesar la jicama para su futura comercializacion con los niveles de calidad
requeridos y los diferentes estandares que necesiten emplearse, paralo cual se proponen las
tecnologias necesarias para el procesamiento de jicama el cual consta de procesos para

Bebida derivada de la jicama:
Seleccibn

Lavado y desinfeccién
Pelado

Inspeccidn del pelado
Extraccion del zumo
Agregar y mezclar
Filtrado del zumo
Concentracién
Envasado

Enfriado

Almacenado

Galleta derivada de la jicama:
Seleccion

Lavado y desinfeccion
Pelado

Inspeccion del pelado
Extraccién del zumo
Preparacion de ingredientes
Proceso de amasado
Laminado

Troquelado

Coccidn

Bafado

Enfriamiento

Apilado

Empaquetado

Estuchado

Paletizado

Problema o necesidad del negocio u organizacion a resolver:

“Cual es el disefio empresarial que asegure un 6ptimo funcionamiento en la combinacién de
las areas principales para la elaboracion y comercializacion de productos derivados de la
jicama generando un alto valor agregado al tubérculo, para que la empresa pueda aprovechar
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el mercado que esté siendo desaprovechado y que puede generar un valor agregado para
obtener mayores beneficios y desarrollar al municipio de San Rafael Oriente”

Lo que se pretende realizar para dar solucion a dicha problemética es lo siguiente:
“Disefio de empresa para la elaboracién y comercializacién de productos derivados de la
jicama, que contribuya al desarrollo econémico del municipio de San Rafael Oriente”.

OBJETIVOS

Generar empleo.

Crecimiento del cultivo de la jicama.

Posicionamiento de la marca en el mercado de bebidas y galletas en el Salvador como una
buena opcién para el consumo de estos productos.

Impulsar e incentivar el consume de bebidas de origen local y origen natural.
Aprovechamiento del mercado potencial.

Impulsar al apoyo de las entidades gubernamentales hacia los agricultores.

Incentivar al aprovechamiento y generacion de valor agregado para los cultivos.

OBJETIVO DEL PROYECTO: realizar la construccion, instalacion y puesta en marcha de una
empresa elaboradora y comercializadora de productos derivados
de la jicama, que contribuya al desarrollo econémico del
municipio de San Rafael Oriente con una inversion de $xxxxx

ENTREGABLES

Planificacion y legalizacion

Obra civil

Compras e instalacion de equipos
Prueba piloto y publicidad

Procesos estandares de la organizacion y direccion de la
empresa

Capacitaciones futuras al personal

Planes de mantenimiento de la maquinaria

Planes de mantenimiento de la planta

Elaboracion de Disefios publicitarios

EXCLUSIONES

Los permisos necesarios para la implementacion de la empresa
no tendran retrasos.

SUPUESTOS Los precios de Los productos no tendran variacién en el
transcurso de la elaboracién del proyecto.

No se tendrd retrasos en la instalacion de la maquinaria.

Los productos tengan poco reconocimiento como producto 100%

nacional.
ASUNTOS, RIESGOS Y No se tenga una rotacién como lo planificado en los
PROBLEMAS supermercados donde se ofreceran los productos.

La produccién de jicama en el salvador es de calidad alta pero
solo hay existencias en la temporada de cosecha.

Patrocinador Firma: Fecha:

Director de proyecto Firma: Fecha:

11.2ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO (EDT)

La estructura de desglose de trabajo (EDT): es, tal y como define el texto, A Guide to the
Project Management Body of Knowledge, (PMBOK® Guide), "una descomposicion jerarquica
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orientada al trabajo que sera ejecutado por el equipo del proyecto para lograr los objetivos del
mismo y crear los entregables requeridos".

Tabla 78: Entregables y paquetes de trabajo

ESTRUCTURA DESGLOSADA DEL TRABAJO DE LA EMPRESA

“Establecimiento de empresa elaboradora y comercializadora de productos derivados de la
jicama”

Planificacion y legalizacion Gestidn del equipo de implementacion

Legalizacion de la empresa

Obra civil Seleccion de empresa constructora y
construccion.

Compras e instalacion de equipos Compra de maquinaria y equipo.

Instalacién de maquinaria y equipo.

Prueba piloto y publicidad Compra de materia prima

Contratar personal

Realizar publicidad
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ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO

Establecimiento de empresa
elaboradoray comercializadora
de productos derivados de la

jicama

Compras e
instalacion de
equipos

Planificacion

Prueba piloto

y legalizacion y publicidad

Instalacion

Gestion del Legalizacion Seleccion de Compra de Compra de Realizar
_equipo de de la empresa maquinaria y maqu?r?arl’a y materia %g?stgglr publicidad y
implementacion empresa constructora equipo. equipo prima prlm%ra

: / corrida

y
construccion

llustracion 48: EDT
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ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO CON COSTOS

Establecimiento de empresa
elaboradoray comercializadora

de productos derivados de la
jicama

($313,903.60)

L. " Compras e Prueba
e aion Y Obra civil instalacion|de piloto y
($16,804.50 ) ($177,033.67) equipos publicidad
: ($11£E,990.97) $1,074.46
Gestion del Legalizacién Compra de ” Contratar
. equipo de de la Seleccién de maquﬁmria y Instaélgcmn C?nrg?éﬁ: i personal
implementacion empresa empresa equipo. maquinaria prima ($ 150)
($14,867.28) ($ 1,646.63) constructora y ($ 113,041.42) y equipo. ($ 424.46)

construccion
($177,033.67)

($ 5,949.54)

/
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Realizar
publicidad y

primera
corrida

($ 500)




