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RESUMEN

El perfil costero de la parroquia Colonche estd conformado por las comunas: Jambeli,
Monteverde, Palmar y Ayangue; la principal actividad econémica, soporte del desarrollo
local y sustento de las familias, es la pesca, habilidad artesanal de origen ancestral que en
los actuales momentos es efectuada con la utilizacion de embarcaciones que en mayoria es
impulsada por motores fuera de borda, siendo este componente elemento fundamental para
la sostenibilidad de tal arte, por tanto, es esencial para los pescadores contar con
embarcaciones en buen estado y disponer de repuestos y accesorios que garanticen el
funcionamiento continuo del parque automotor; sin embargo, estas poblaciones pesqueras
no cuentan con negocios cercanos, destinados a la venta de repuestos y articulos auxiliares
para la pesca, esta situacién obliga que los duefios de embarcaciones tengan que salir a
otras localidades para el abastecimiento, provocando inversion en tiempo, reduccién de las
faenas y por tanto, generando impacto en los ingresos, y en los costos de adquisicion de las
partes automotrices. Por tal razén, el objetivo de este trabajo se centra en determinar la
viabilidad de la creacion de una microempresa comercializadora de repuestos y accesorios
pesqueros que satisfaga las necesidades de los pescadores del sector; a través de
investigacion con enfoques cualitativo y cuantitativo, que parte desde la consulta
bibliografica de fundamentos tedricos sobre la temaética, luego, con entrevistas a
empresarios, expertos en negocios con caracteristicas similares a la propuesta, finalmente,
con encuestas a duefios de embarcaciones para cuantificar los componentes que
conformarén la idea de negocio.

Palabras claves: Microempresa, repuestos, accesorios pesqueros y satisfaccion de los
pescadores.
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ABSTRACT

The coastal profile of the Colonche parish is conformed by the communes: Jambeli,
Monteverde, Palmar and Ayangue, the principal economic activity, support of the local
development and sustenance of families, is the fishing, artisanal skill of ancestral origin
that at the moment is made with the use of boats that in most is driven by outboard motors,
this component being fundamental element for the sustainability of such art, therefore, it is
essential for fishermen to have boats in good condition and to have spare parts and
accessories that guarantee the continuous operation of the vehicle fleet; However, these
fishing villages do not have nearby businesses, which are dedicated to the sale of spare
parts and auxiliary items for fishing. This situation requires that boat owners have to go to
other locations for supply, causing investment in time, reduction of the tasks and, therefore,
generating impact in the income, and in the acquisition costs of the automotive parts. For
this reason, the objective of this work is to determine the feasibility of creating a micro-
company that sells spare parts and fishing accessories that meet the needs of fishermen in
the sector; Through research with qualitative and quantitative approaches, which starts
from the bibliographical consultation of theoretical foundations on the subject, then, with
interviews to entrepreneurs, business experts with similar characteristics to the proposal,
finally, with surveys to owners of vessels to quantify the components that will make up the
business idea.

Key words: Microenterprise, spare parts, fishing accessories and satisfaction of fishermen.
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INTRODUCCION

En Ecuador la pesca artesanal ha sido considerada como una de las actividades
esenciales para el desarrollo econdmico del pais, pues tiene repercusion en la
generacion de empleo, mejorando el nivel de vida de los pescadores y sus
familiares. La normativa ecuatoriana establece el limite de 8 millas maritimas para
realizar las faenas de pesca; el estilo de realizar esta accion es de manera rustica,
debido a que la captura, es todavia de bajo nivel tecnolégico, con la utilizacién de
artes de pesca en diferentes tipos de embarcaciones como: fibras, pangas, botes y
barcos; que en mayoria de casos, para la movilidad utilizan motores fuera de borda.
La parroquia Colonche del canton Santa Elena cuenta con varias poblaciones
situadas en el filo costero entre ellas: Monteverde, Jambeli, Palmar y Ayangue; de
estas comunidades una gran parte de pobladores se dedican a la pesca artesanal,
actividad de origen ancestral, la supervivencia de esta labor dependen de
embarcaciones en buen estado, sin embargo, la venta de repuestos y accesorios
pesqueros son escasos en la localidad, por lo que, para adquirir estos suministros
tienen que viajar hasta el canton La Libertad o fuera de la provincia de Santa Elena.
Por tal razon, se ha considerado realizar la propuesta de la creacién de una
microempresa comercializadora de repuestos para embarcaciones, a fin de
satisfacer las necesidades de los pescadores del perfil costero de la parroquia
Colonche, canton Santa Elena, provincia de Santa Elena, ya que no tendrian que
viajar fuera de la localidad y asi optimizar tiempo, recursos financieros y a su vez

desarrollar actividades de manera eficiente y eficaz.



El planteamiento del problema del presente estudio es el siguiente:

El filo costero de la parroguia Colonche estd constituido por las comunas:
Monteverde, Jambeli, Palmar y Ayangue. Las principales fuentes econémicas de
estas comunidades son: la pesca, ganaderia, agricultura y el turismo; siendo, la
pesca artesanal la fuente econémica mas representativa, labor que es realizada en
flotas pesqueras, sin embargo, el problema que se evidencia en la localidad es la
poca comercializacion de repuestos y accesorios pesqueros, ocasionando que en

tiempos de faenas la seguridad de los pescadores este expuesta a riesgos.

(Oyvind Gulbrandsen., 2015), en una publicacion por la FAO, sefiala que, los
riesgos inherentes ocurren por el deficiente mantenimiento de embarcaciones,
debido que los propietarios de las flotas artesanales tienen menor oportunidad de
ayuda, ya sean con proveedores de motores, ingenieros navales, y técnicos; al
contrario de los duefios de grandes embarcaciones que si la tienen, esta realidad se
refleja en el perfil costero de la parroquia Colonche, dado que el escaso compromiso
por parte de instituciones, en cuanto a proyectos de abastecimiento de repuestos,
implementos pesqueros Yy asistencia técnica quedan en el abandono; por tal razon,
los pescadores tienen que solucionar el abastecimiento de repuestos del parque
automotor, sin embargo, en los alrededores de la localidad no hay gran variedad de
repuestos a utilizar, situacion que obliga a los propietarios de embarcaciones a

viajar a otros lugares y asi adquirir los suministros de reparacion.

Por consiguiente la formulacion del problema del estudio es la siguiente: ¢En

qué medida la creacion de una microempresa comercializadora de repuestos para



embarcaciones contribuira con la satisfaccion de las necesidades de los pescadores
del perfil costero de la parroquia Colonche, canton Santa Elena, provincia de Santa

Elena?

Los objetivos del presente proyecto que se pretenden llevar a cabo son:

Objetivo general

Determinar la viabilidad de la creacion de una microempresa comercializadora de
repuestos para embarcaciones pesqueras con el fin de satisfacer las necesidades de
los pescadores del perfil costero de la parroquia Colonche, canton Santa Elena,

provincia de Santa Elena.

Obijetivo especificos
e Determinar las necesidades de los pescadores del perfil costero de la
parroquia Colonche a través de técnicas de recoleccion de datos.
e Elaborar un estudio de mercado para conocer la demanda y oferta de los
posibles repuestos a comercializar.
e Crear una microempresa comercializadora de repuestos para embarcaciones

del perfil costero de la parrogquia Colonche.

El presente estudio se respalda con la siguiente justificacion

El (GAD Colonche, 2015), en el plan de desarrollo territorial del gobierno
autonomo descentralizado de Colonche, indica que la poblacion econémicamente
activa (PEA) en relacion a la pesca es del 42,89%, considerandose uno de los

indicadores que mas destaca en la parroquia; por lo que la mayoria de los habitantes



para el sustento economico dependen de esta actividad, por tal motivo, para en
tiempos de faenas, los pescadores necesitan de las flotas en buen estado; sin
embargo, existen pocos locales cercanos que se dediquen a la comercializacion de
repuestos y accesorios pesqueros, ocasionando que los pescadores artesanales
tengan que viajar fuera de la localidad para comprar los respectivos suministros y
asi mantener en buenas condiciones las embarcaciones; por esta razén, se ha
considerado la importancia de realizar este estudio sobre la creacion de una
microempresa comercializadora de repuestos pesqueros con el fin de satisfacer las
necesidades de los propietarios de embarcaciones del filo costero de la parroquia

Colonche.

La propuesta de la creacion de esta microempresa comercializadora de repuestos
para embarcaciones sera beneficioso ya que contribuira con la satisfaccion de las
necesidades de los pescadores del perfil costero de la parroguia Colonche, canton
Santa Elena, provincia de Santa Elena, porque tendran la facilidad de adquirir el
suministro de reparacion en la misma parroquia y a su vez podran optimizar
recursos de tiempo y dinero ya que no tendrian que viajar a otras localidades lejanas

del sector.

La hipdtesis es la siguiente:

La creacion de una microempresa comercializadora de repuestos para
embarcaciones indice de manera favorable a la satisfaccion de necesidades de los
pescadores del perfil costero de la parroquia Colonche, cantén Santa Elena,

provincia de santa Elena.



Variables
Variable independiente

Creacion de una microempresa comercializadora

Variable dependiente

Satisfacer las necesidades de los pescadores

El presente proyecto de titulacion esta conformado por la Introduccion y tres
capitulos.

En la introduccién se ve reflejado los siguientes aspectos: el planteamiento del
problema con su respectiva formulacién, justificacion del presente estudio,
objetivos de la investigacion como son el objetivo general y objetivos especificos,
y por altimo la hipotesis con sus respectivas variables independiente y dependiente.
El capitulo | denominado marco tedrico, consta de la revision de la literatura, el
desarrollo de teorias y conceptos que estén relacionados a las variables del estudio
asi mismo se ve reflejado los fundamentos: sociales, psicoldgicos, filosoficos y
legales.

El capitulo 11 se refiere a materiales y métodos que empieza desde el disefio de la
investigacion, los tipos de investigacion que se utilizaron durante el estudio, los
diferentes métodos, también se manifiesta el disefio de muestreo utilizado y por
ultimo el disefio de recoleccién de datos.

Finalmente el capitulo Il radica en la propuesta de la creacion de la microempresa
de repuestos, que contiene la naturaleza del negocio, estudio de mercado, proceso

de comercializacién, organizacion y estudio financiero.



CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1.  Revision de la literatura

Durante la revisién de la literatura se encontraron varios trabajos similares
relacionados a la problematica del estudio y contextualizacién del tema.

El trabajo de investigacion de (Lindao Suarez , 2013) sobre la creacion de una
empresa de servicios de mantenimiento y reparacion de embarcaciones en la
parroquia Anconcito, Canton Salinas, surge por motivo, que los servicios de
mantenimiento y reparacion dentro de la localidad no son los mas eficientes, y
tampoco existe una empresa con esas caracteristicas que permita a los pescadores
dar soluciones de mantenimiento. Para la investigacion se utilizaron enfoques
cualitativos y cuantitativos, dando como resultado, que la propuesta es beneficiosa
debido que las mediciones del estudio financiero determinan que es rentable.

En el tema de tesis: creacion de una empresa dedicada a la comercializacion de
articulos para la pesca artesanal en la parroguia Santa Rosa, cantdén Salinas,
elaborado por (Mantuano Gonzélez , 2015) indica que el proyecto surge para cubrir
las necesidades de los pescadores a través de implementos pesqueros, considerando
que en la parroquia existe una gran demanda de propietarios de embarcaciones de
fibra de vidrio, sin embargo, los pescadores no tienen a su disposicién gran variedad
de articulos pesqueros. Las metodologias que se utilizaron para la investigacion
fueron el inductivo — deductivo y analitico — sintético, con enfoques cualitativos y

cuantitativos, dando como resultado que, la mayor parte de los pescadores de la



parroquia Santa Rosa ejercen la pesca al trasmallo y pesca con espinel, la utilizacion
de dichas artes depende del tipo de captura; otros de los resultados que se
evidenciaron fue que los articulos pesqueros que mas se utilizan son: piolas, redes,

anzuelos, cabos, plasticos, cuchillos, saca vueltas y toldas.

En el trabajo de titulacion de (O"brien Sol6rzano , 2015) sobre la creacién de una
ferreteria marina para el sector pesquero de la parroquia Posorja, provincia del
Guayas, surge con el fin de abastecer la demanda insatisfecha, a través de
herramientas, equipos, materiales y demas insumos ferreteros marinos, tanto para
la pesca industrial y artesanal. La metodologia utilizada fue el deductivo y analitico,
dando como resultado que las herramientas e insumos mas utilizados por los
pescadores son: redes, grilletes, martillo, serrucho, piolas, sacavueltas, aceites y

gasolina.

En el estudio técnico de (Rios Herrera , 2015) sobre la implementacion de un taller
de mantenimiento de motores marinos fuera de borda, en la comunidad de
Masachapa (Nicaragua), tiene como objetivo ayudar que las labores de los
pescadores sean menos riesgosas a través de medidas preventivas que aumenten la
vida util y reduzcan el deterioro de los motores. La metodologia utilizada fue
descriptiva y analitica con enfoques cualitativos y cuantitativos que a su vez
proporcionaron los siguientes resultados: las embarcaciones se caracterizan por
utilizar motores de dos tiempos fuera de borda, con potencias desde 40 HP hasta 85
HP, de marcas Suzuki, Yamaha, Mercury y Mariner; el periodo de mantenimiento,
cambio de repuestos y combustibles se realizan segun el grado de utilizacion del

motor



Antecedentes

Actividad pesquera artesanal en América Latina

La pesca artesanal en América Latina se remonta varios siglos atras, previos a la
invasion espafiola. Existe evidencia arqueologica como: concheros, restos de fauna
maritima y utensilios de pesca que asi lo atestiguan; durante el periodo colonial
comienza la existencia de fuentes escritas que describen, artes, técnicas y

reglamentaciones para la pesca en el periodo de la colonia. (Aguero , 1992)

A mediados de la década de los cuarenta (después de la guerra mundial) la pesca
empieza a desarrollarse en forma vertiginosa como consecuencia de mejoras
tecnoldgicas que resultaron en un aumento sostenido de capturas. Entre las mejoras
tecnolodgicas estan la adopcion de sistemas de propulsién motorizada, el uso de
métodos electronicos, etc. Sin embargo, en el sector pesquero artesanal en América
Latina, no fueron adoptados con suficiente intensidad. La pesca artesanal por tanto,
presenta caracteristicas y problemas propios distintos del sector industrial y se hace

necesario analizar y solucionar problemas del sector artesanal.

Sector pesquero Ecuatoriano

(Pérez Molina, 2014) El ecuador es un pais pesquero por tradicién, costumbre que
se remonta varios siglos atras. Las tribus de las culturas Pund, Valdivia, Machalilla,
Mantense, Caraquez, Cayapas y La Tolita, vivieron practicamente del mar. La
pesqueria en Ecuador es muy antigua como actividad productiva, habiendo
evolucionado con el desarrollo pesquero industrial que dan sus primeros pasos en

la década de los 60, con la captura, procesamiento y explotacion del atin. La



actividad pesquera artesanal se desarrolla a lo largo de la costa ecuatoriana y su
importancia deriva fundamentalmente de su aporte al abastecimiento de pescado,

crustaceo y moluscos para el mercado nacional. (Villar, 1988).

El sector pesquero ecuatoriano es uno de los méas dindmicos de la economia del
pais; aporta en promedio con un 7% al PIB y en generacion de divisas representa el
segundo rubro de exportaciones no petroleras, luego del banano y el platano. Esta
dividido en dos subsectores, el industrial y el artesanal, esta actividad se desarrolla
en tres fases: 1. Extraccion, 2. Desembarque y procesamiento, 3. Comercializacién
y consumo. Ambos subsectores generan empleo y ocupacion en el sector primario
para alrededor de unas 120.000 personas y en el secundario para 30.000

aproximadamente. (Benavides Rodriguez , 2014)

La subsecretaria de recursos pesqueros (SRP), ha clasificado a las pesquerias en 8
grupos: Pesca de altura (atunes), pesa blanca de altura (pelagicos grandes), pesca
blanca de profundidad, pesca blanca costera (peces), pesca costera (crustaceos y

moluscos), pesca de pelagicos pequerios, pesca de recoleccion, pesca de rio.

Sector pesquero de Santa Elena

(Strobosh, 1984) La industria pesquera en la peninsula de Santa Elena comenzé a
desarrollarse fuertemente por el afio 70, como resultado de la llegada de personas
afectadas por la nacionalizacién de las industrias pesqueras en el Peru en el afio
1968. Entre ellas habia pescadores de origen portugués, francés y espafiol entre
otros. Este aporte de recursos humanos, conocimientos pesqueros, medios de

produccion y capital, significé fuerte impulso a la produccion de harina, etc.



La actividad pesguera es muy significativa en toda la zona costera de la peninsula
de Santa Elena, zona de grandes recursos pesqueros sobre todo de especies para la
industria, representado principalmente por la pinchagua (la sardina) y el morenillo
(la macarela). En cambio la economia pesquera artesanal dedicada a la captura de

especies que se comercializan y se consumen en fresco (pesca blanca y marisco).

1.2. Desarrollo de teorias y conceptos

Desempefio macroecondmico del sector de transporte

(Tobdn A. & Galvis , 2009 ) La transformacion del sector de transporte ha venido
acompariada del desarrollo de otros sectores tales como la infraestructura, los
combustibles, los repuestos y los servicios de asistencia al transporte. El transporte
se define como el movimiento de personas y de carga (bienes) a lo largo de un
espacio fisico, utilizando tres modos: terrestre, aéreo o fluvial (y sus
combinaciones). Al interior del sector de transporte como servicio se identifican

dos tipos de subcuentas consideradas equivalentes: del enfoque del gasto e ingreso.

Enfoque del gasto: Se refiere al gasto del equipo de transporte, que se
compone de tres: 1. Repuestos y accesorios, 2. Mantenimiento y
reparacion y 3. Combustibles y lubricantes; los dos primeros concentran
la mayor participacion en gastos, seguido por gastos de combustibles y
lubricantes. Enfoque del ingreso: Se refiere al desempefio del sector de
transporte es decir, los ingresos que generan a traves del servicio que
prestan los transportes: terrestre, aéreo y fluvial. (Tobon A. & Galvis ,

2009)
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Microempresa

e Definicion

(Torres Rodriguez , 2009) La microempresa es la organizacién econémica de
hecho, dirigida por una 0 mas personas que tienen objetivos econdmicos, éticos y
sociales. Su capital no supera los USD 30.000 y el nimero de trabajadores no

sobrepasa los 10, incluyendo el duefio.

e Importancia de las microempresas

La microempresa forma parte del progreso econémico del pais, reduciendo la
pobreza, basta con observar la cantidad de negocios que han ido estableciendo
generando puestos de trabajo. Segun (INEC , 2017) de las 843.745 organizaciones
registradas en el 2016, segun el tamafio el 90,5% son microempresas con ventas

anuales menores a cien mil dolares y entre uno y nueve colaboradores.

e Caracteristicas de las microempresas

Segun (Banco Interamericano de Desarrollo , 2001) la microempresa suele tener las

siguientes caracteristicas:

1. Es gestionada por un empresario — propietario.

2. Tiene 10 o menos colaboradores y en gran medida son familiares.

3. Poseen activos fijos de hasta $ 20.000

4. Los propietarios suelen carecer de capacitacién administrativa y

técnica.

11



e Actividades de las microempresas
La microempresa generalmente desarrolla actividades como: agricola, ganadera,
artesania, comercio, talleres, entre otras, las mismas que impulsan la economia,

teniendo como principal objetivo la independencia econémica y la autorrealizacion.

Naturaleza de la empresa
La naturaleza del negocio consiste en tener una vision futura compartida, donde el

emprendedor tiene que pensar y actuar con pensamiento estratégico.

Denominacion del negocio

La denominacion del negocio es el nombre que permite a la empresa tener
identidad, distinguiéndola de otras en el mercado laboral, por lo tanto, se debe
precisar la razén social, entre ellas pueden ser: sociedad an6nima, comandita simple
y dividida por acciones, responsabilidad limitada o de economia mixta ya sea micro,

pequefia, mediana o grande empresa. (Luna Gonzéalez , 2016)

Descripcion del negocio
En la descripcion del negocio se debe detallar: a quién satisface, qué satisface y
coémo lograréa satisfacer las necesidades del cliente, aspectos esenciales que todo

emprendedor debe considerar al implementar un negocio. (Luna Gonzélez, 2014)

Anélisis FODA

Las siglas FODA significan fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas,
también es conocido por sus siglas en ingles SWOT o DAFO, esta metodologia
sirve para identificar elementos que favorecen u obstaculizan el logro de la mision,

vision, objetivos y estrategias. (Luna Gonzélez, 2014)
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e La ponderacion de las fortalezas y oportunidades de la empresa, se basa
en cuanto a sus capacidades de recursos y a sus oportunidades de
mercado.

e Laimportancia para laempresa de solucionar sus debilidades de recursos
y anticiparse con medidas de proteccion contra amenazas a riesgos

externos.
Misién
La mision es la razon de ser y el porqué de la existencia de toda empresa, expresion
que esta enfocada en la actividad y de todos los recursos de la organizacion.
Vision
Es una expresion que refleja una imagen compartida sobre lo que la organizacion
desea llegar a ser. Proporciona un proposito a largo plazo y una orientacién futura.

Objetivos

Los objetivos son resultados y logros que desean alcanzar toda organizacion para
dar cumplimiento a su misién. Es comun hablar de objetivos a largo plazo (3 afios
0 Mas), estos son importantes en la etapa de planeacidn y objetivos a corto plazo (1
afio 0 menos), que son importantes en la etapa de implantacion y ejecucion. Estos
objetivos deben ser mensurables, desafiantes, consistentes, especificos,

alcanzables, claros, motivantes, y por orden de prioridad. (Torres Hernandez, 2014)
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Ventaja competitiva

La ventaja competitiva establece una destreza o habilidad que logra desarrollar una
empresa, situandola en una posicion de distincion a los ojos del mercado.
Constituye un factor diferencial en las caracteristicas de un producto o servicio que

los clientes, consumidores o usuarios perciben como Unico. (Luna Gonzalez, 2014)

Estratégica genérica competitiva
La estrategia genérica competitiva permite a la empresa obtener ventaja competitiva
ante sus rivales por lo tanto, se puede establecer 3 tipos de estrategias genéricas

segun Porter, citado en (Kotler, 2001)

o Estrategia de liderazgo de bajo costo: busca atraer clientes al ser el
proveedor de bajo costo de sus productos o servicios. Esta en posibilidad de
fijar precios mas bajos que sus competidores y captar mayor participacion
en el mercado.

e Estrategia de diferenciacion: lograr diferenciar la oferta de productos de
la compafiia, respecto de la competencia de manera que atraigan a un amplio
numero de compradores.

o Estrategia de enfoque o de nicho de mercado: se logra al concentrarse en

un segmento de compradores y superar a las rivales. (Kotler, 2001)

Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado consiste en fraccionar un mercado en grupos distintos
de compradores, con base en sus necesidades, caracteristicas o conducta, y que

podrian requerir productos 0 mezclas de marketing distintos.
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Segmentacion de los mercados de consumidores

Segun (Kotler & Armstrong, 2007) para segmentar un mercado no existe una forma
Unica, por lo que, se debe probar distintas variables de segmentacién, solas y en
combinacién, para conocer la estructura del mercado se toma en cuenta estas

principales variables:

Segmentacion geografica: fraccionar un mercado en diferentes unidades

geogréficas como paises, regiones, estados, ciudades o incluso vecindario.

e Segmentacion demografica: divide el mercado en grupos con base en
variables como: género, edad, ingreso, ocupacién, nacionalidad, religion,
tamafio de la familia, ciclo familiar, etc.

e Segmentacion psicograficas: divide un mercado en diferentes grupos con
base en la clase social, el estilo de vida o las caracteristicas de
personalidad.

e Segmentacion conductual: divide a los consumidores en grupos con base

en sus conocimientos, actitudes, usos o respuestas a un producto.

Marketing mix

(Martinez Candil , 2016) Proceso de planificacion y ejecucién de la concepcion del
producto que la empresa comercializa, fijacion de su precio, promocion y
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los
objetivos de los individuos y de las organizaciones que integran el mercado. El

marketing mix es la combinacion del producto, precio, plaza y promocion.
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Producto

Los mercado6logos toman decisiones de productos y servicios en tres niveles de
estrategias: decisiones individuales de productos, linea de producto y las decisiones

de mezcla de productos segin (Kotler & Armstrong , 2013)

Para el presente estudio se ha considerado solo dos estrategias:

o Estrategia de decisiones individuales de productos

Se concentran en las decisiones acerca de los atributos del producto, branding,

empaque, etiquetado, y servicios de soporte al producto.

— Atributos del producto: definir los beneficios que ofrecerd. Estos son
comunicados y entregados por medio de los atributos tales como: calidad
del producto, caracteristicas del producto, disefio y estilo del producto.

— Branding: una marca es un nombre, sefial, simbolo o una combinacién de
ellos, que identifica al fabricante o vendedor de un producto o servicio.

— Empaque: disefiar y producir el recipiente o envoltura para un producto.
Mas alld de mantener y proteger el producto se convierte en una
herramienta de marketing que permite atraer a los compradores.

— Etiquetado: forma parte del envase, permite identificar el producto o la
marca, también puede describir: quién lo hizo, donde se hizo, cuando fue
hecho, su contenido, con qué se usa 'y como utilizarlo de forma segura.

— Servicios de soporte al producto: pueden ser una parte menor o una parte

importante de la oferta total. Se pueden utilizar teléfonos, correo
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electronico y datos para proporcionar servicios de apoyo a través de un

servicio post-venta. (Kotler & Armstrong , 2013)

e Estrategia de decisiones de lineas de productos

La estrategia de producto requiere la creacion de una linea. Una linea de productos
es un grupo de productos que estan estrechamente relacionados porque funcionan
de manera similar, se venden a los mismos grupos de clientes, son comercializados

a través de los mismos tipos de punto de venta o caen dentro de un rango de precios.

Precio

(Kotler & Armstrong , 2013) Surgieren 3 principales estrategias de precios: fijacion
de precio basada en el valor para el cliente, fijacion de precios basada en el costo,

precio basado en la competencia.

Para la propuesta se ha considerado la estrategia de precio basada en el valor.

e Estrategia de precio basada en el valor para el cliente

Utiliza las percepciones del valor de los compradores como la clave para la fijacion
de precios. A pesar que los costos son importantes en la fijacion de precios esta,
establece un precio que cubra estos costos. La fijacion de precio basada en valor la
empresa primero evalUa las necesidades del cliente y sus percepciones de valor para
después establecer su precio meta, el valor y precio meta impulsan las decisiones

sobre en qué costos se pueden incurrir y el disefio del producto resultante. Segun
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(Kotler & Armstrong , 2013) existen 2 tipos de fijacion de precios basada en el

valor:

Plaza

Fijacion de precio basada en el buen valor: ofrecer la combinacion
adecuada de calidad y buen servicio a un precio justo. La fijacion de
precio basada en el buen valor implica el redisefio de marcas existentes
para ofrecer més calidad a un precio determinado o la misma calidad
por menos.

Fijacion de precios de valor agregado: la fijacion de precios basada
en el valor no significa cobrar lo que los clientes desean pagar, o fijar
precios bajos para enfrentarse a la competencia. En lugar de ello las
empresas afiaden caracteristicas y servicios de valor agregado para

diferenciar sus ofertas a la vez que esta cobra precios mas altos.

Segun (Kotler & Armstrong , 2013) mencionan que las empresas pueden disefar

sus canales de distribucion para que los productos y servicios estén disponibles para

los clientes de diferentes niveles de canal:

Nivel de canal: estrato de intermediarios que desempefia alguna labor
para llevar el producto y su propiedad mas cerca del comprado final.
Canal de marketing directo: no tienen intermediarios la compafiia
vende de manera directa a los consumidores.

Canales de marketing indirecto: contiene uno o0 mas niveles de

intermediarios.
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Promocion

La mezcla promocional consiste en la mezcla especifica de publicidad, relaciones
publicas, venta personal, promocion de ventas y herramientas de marketing directo
que utiliza la empresa para comunicar persuasivamente el valor para el cliente y

forjar relaciones con los clientes. Las 5 herramientas principales de promocion son:

e Publicidad: cualquier forma pagada e impersonal de presentacion y
promocidn de ideas de bienes o servicios por un patrocinador identificado.

e Promocion de ventas: incentivos que fomentan la compra o venta de un
producto o servicio.

e Ventas personales: presentacion personal por la fuerza de ventas de la
empresa con el proposito de realizar ventas y relaciones con los clientes.

e Marketing directo: conexiones directas con consumidores individuales
cuidadosamente seleccionadas tanto para obtener una repuesta inmediata

como para cultivar relaciones duraderas con los clientes.

Estrategia de mezcal de promocion

Segun (Kotler & Armstrong , 2013) se pueden elegir 2 estrategias de promocion.

Para el presente estudio se ha considerado la estrategia de jalar.

o Estrategia de jalar: el productor dirige sus actividades de marketing (sobre
todo de publicidad y promocién al consumidor) hacia los consumidores
finales para inducirlos a comprar el producto a través de anuncios de
television, impresos, sitio web, redes sociales y otros canales. Bajo esta

estrategia los consumidores “jala” el producto a través de los canales.
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Proveedores
Los proveedores constituyen un eslabén importante en la red general de la empresa

de entrega de valor al cliente; proveen los recursos que la empresa necesita.

Organizacion

El emprendedor debe analizar en como estructurar su negocio con el tamafio
correcto, con base a la actividad o giro de la organizacion. Por lo tanto, la
organizacion es agrupar, estructurar y ordenar el trabajo, la departamentalizacién,
la autoridad, los equipos y grupos, para que se cumplan con eficacia y eficiencia los

planes establecidos por la empresa. (Luna Gonzalez , 2016)

Estructura organizacional

La estructura organizacional debe ir acorde a la actividad del giro del negocio, es
esencial identificar los nieles jerarquicos para el funcionamiento eficiente del
equipo de trabajo y no existan duplicados en las funciones, la division del trabajo
permite a la organizacion cumplir con los objetivos y metas establecidas.

e Organigrama: muestra la existencia de como se agrupan los puestos y
quién informa a quién. Es la representacion visual para entender cémo
funciona una organizacion. Segun (Daft, 2015) dentro de una estructura
organizacional pueden existir 2 tipos de sistema de informacion horizontal
y vertical. Los verticales estan disefiados para el control de una organizacién
entre niveles altos y bajos; los horizontales estan para la coordinacion y
colaboracidn superando los obstaculos entre departamentos, a fin de lograr
la unidad, sin embargo, una organizacion debe estar disefiada de tal modo

que, proporcione ambos flujos de informacion para alcanzar las metas.
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Politicas institucionales

(Torres Hernandez, 2014) Son lineamientos generales de toda organizacion,
establecen limites indicando al personal que decisiones se pueden tomar y cuéles
no. Incluyen directrices, reglas y procedimientos establecidos con el proposito de
apoyar los esfuerzos para lograr los resultados planteados. Se pueden establecer a

nivel de direccion y gerencia.

Evaluacion de desempefio

Realiza juicios de la eficiencia que desempefia el personal en su puesto laboral y
sobre que tanto se acercan a los resultados esperados. Segun (Juarez Hernandez &
Carrillo Castro , 2014) los principales usos es la administracion de compensacion,
pago de incentivos, deteccion de capacitacion, identificacion de posibles candidatos

a ascenso de puesto o a despedir y evaluacién de procesos de reclutamiento.

Finanzas

Consiste en el desarrollo, analisis y determinar: costos, gastos, capital, flujo de

efectivo y estados financieros proyectados del plan estratégico del negocio.

Repuesto

Segun (Barrera Doblado & Casanova Arribas , 2015) repuesto, recambio o
refaccion es una pieza que se emplea para reemplazar piezas originales e maquinas

que por el uso diario, han sufrido un deterioro o una averia.
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Perfil costero de la parroquia Colonche

La parroquia Colonche, esta ubicada al norte de la provincia de Santa Elena, cuenta
con una extension de 1.137,2 km2. Segun el censo poblacional del 2010 tiene una
poblacion de 31.322 habitantes. Es la parroquia mas grande de la provincia y

representa 30.45% de la misma. Segun (GAD "Colonche™, 2016) sus limites son:

Norte: parroguia Manglaralto y canton Pedro Pablo Gémez de la provincia

de Manabi.

Sur: parroquias de Simén Bolivar y Santa Elena.

Este: cantones Pedro Carbo de la provincia del Guayas y Cascol de Manabi.

Oeste: Océano Pacifico y parroquias de Manglaralto y Santa Elena.

En el perfil costero de la parroquia Colonche, estan: Monteverde, Jambeli, Palmar
y Ayangue. Estas comunas son conocidas como centros pesqueros. Las principales
fuentes de ingreso socioeconomico son: el turismo, la pesca, la agricultura,

artesanias y la ganaderia. (GAD "Colonche", 2016)

Comuna Jambeli

(Asencio Prudente, 2016 ) La comuna Jambeli, se encuentra ubicada en el Km 30
de la ruta del Spondylus, de la provincia de Santa Elena, sus limites territoriales
son: al norte con la comuna Palmar, al sur con la comuna Monteverde, al este con
la parroquia Colonche y al oeste con el Océano Pacifico. Su poblacion asciende con
1.642 habitantes. En la comunidad se dedican a la agricultura, artesania y a la pesca

artesanal, actividad que ha sido sustento econdémico de las familias.
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Comuna Monteverde

Monteverde segun el Gltimo censo poblacional realizado por el INEC, la comunidad
cuenta con 2.123 habitantes. Es una comuna que se encuentra ubicado al noroeste
de la Peninsula de Santa Elena, forma parte de los destinos turisticos de la ruta del
Spondylus. Entre las actividades mas representativas que influyen en la comunidad,
esta la pesca artesanal siendo esta una de las actividades méas ancestrales realizada

por sus habitantes, de ella se benefician diferentes familias. (Guale Limén , 2015)

Comuna Palmar

Palmar esta ubicada al norte de Santa Elena, conocida inicialmente como Estero
Balsa, se encuentra delimitada: al norte con la comuna Ayangue, al sur por la
comuna Jambeli, al este por las estribaciones de la cordillera Colonche, al oeste por
el Océano Pacifico, cuenta con una poblacion de 6.450 habitantes, dedicada a la
pesca, comercio y avicultura entre otras actividades. (Nufiez Zamora, 2015)

Los pescadores artesanales se ven beneficiados con la apertura del comercio, la
industrializacion, la importacion de herramientas, la tecnificacion de talleres de
pangas de madera. (Tomala Hermenejildo , 2015)

Comuna Ayangue

La comuna Ayangue es pequefia, aproximadamente de 1.218 habitantes, la comuna
es un atractivo turistico para sus visitantes, en donde las principales actividades son
la pesca y el turismo. La comuna recibe gran afluencia de visitantes. Unas de sus
principales atracciones turisticas son las mansas aguas de su balneario, por tal razon
la han denominado con el nombre de “La Piscina de la Ruta del Spondylus”. (Tapia

Angel , 2015)
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Pesca

(Benavides Rodriguez , 2014) La pesca como actividad primaria, supone tres
elementos: el pescador, una embarcacion y un determinado arte de pesca; vista
como actividad econdmica, incorpora un mercado a quién vender, facilidades para
desembarcar y conservar la produccion (muelles, puertos, cadenas de frios),

desarrollandose de las siguientes maneras:

e Pesca industrial: se entiende a la actividad extractiva realizada por
embarcaciones con sistemas de pesca hidraulicos, mecanizados y
tecnificados que permitan la captura de recursos pesqueros.

e Pesca artesanal: es aquella actividad que se realiza de manera personal,
directa habitual manual o con uso de un recolector manual y con un arte
de pesca selectiva, con o sin el empleo de una embarcacion. Los
pescadores artesanales se clasifican en recolectores, costeros y oceanicos.

e Pesca deportiva: es aquella que se realiza sin fines comerciales y puede

ser recreativa, de competencia y de ocio.

Actividad pesquera

La (Ley de Pesca y Desarrollo Pesquero, 2016 ) menciona que la actividad pesquera
a la captura, extraccion, recoleccion, transporte, procesamiento e investigacion de
los recursos bioacuéticos. Para ejercer la actividad pesquera, en cualquiera de sus
fases, se requerira estar expresamente autorizado por el Ministerio de Agricultura,

Ganaderia, Acuacultura y Pesca.
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Embarcaciones pesqueras artesanales

(Quesquén Fernandez , 2015) Son barcos que faenan en las proximidades de la
costa; pescan al fresco mediante redes, palangre nasas, arpén y otros medios. Son
habituales en todos los puertos y caracteristicas muy diferentes de unos a otros. Su
capacidad y autonomia es reducido, suelen oscilar desde menos de una tonelada
hasta 30 toneladas, y con una autonomia de un dia. Su pesca estd destinada al
consumo humano directo. Suelen construirse de manera o de fierro; por su amplia

variedad de pesca los modelos son diversos.

Por consiguiente en el presente estudio se detallaran las respectivas caracteristicas

de cada uno de los diferentes de embarcaciones artesanales segun (Castro A , 2010)

e Panga

Embarcacion de fondo plano, robusto, usado con motor fuera de borda o remos (una
bancada). Generalmente es construido de metas. Embarcacion auxiliar para la pesca
de cerco, su funcidn es sostener un extremo de la red de cerco en la faena, para asi
cerrar el circulo que la embarcacién principal lleva a cabo con la red. Aquellos que

tienen motor ayudan a cerrar la bolsa de red para encerrar el cardumen.

e Canoa

Su forma de construccion tiene un eficiente acabado, su proa y poa son mas
pronunciadas (canoa de montafia), muchas veces se la modifica, anexandole tablas

de madera para aumentar su manga y altura de las bordas (canoa realzada), su medio
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de propulsion es la vela o el remo, en unos de los terminales de su eslora, se le

aplica un pequefio tablon (espejo), para ser propulsada con motor fuera de borda.

e Botes de madera

Posee todos los componentes al igual que la panga, pero su casco (fondo) es de
forma semi-redondo y en V, lo que permite tener un mayor desplazamiento. Tiene
bien diferenciada la proa de la popa, carece de cubierta y compartimiento para el

adujado del arte, no posee bodega para la conservacion de la captura.

e Bote de fibra de vidrio

Es construido utilizando moldes con material resinoso y fibra de vidrio, tiene una
alta capacidad de desplazamiento, carece de cubierta y cerca de la popa existe una
pequefia bodega (vivero), sin aislamiento para el guardado de la captura; hacia la

proa posee un pequefio comportamiento para el adujamiento del arte de pesca.

e Bongo
Construida de una sola pieza de tronco de arbol, dentro de su estructura no posee
quilla ni cuadernas y no existe diferenciacién entre proa y la popa, es de manda
angosta y de acabado rastico. Muchas veces se aumenta la manga y puntual, en un

extremo de la eslora va una tabla (espejo) para colocar el motor fuera de borda.

Normalmente la pesca artesanal se la desarrolla en botes de fibra que son
propulsados por motores fuera de borda, los cuales utilizan distintas artes de pesca
como: cordel de mano, trasmallos, palangres de fondo, superficial tiburoneros, y

red de arrastre. (Mantuano Gonzalez , 2015)
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Embarcaciones del perfil costero de la parroquia Colonche

Dentro del perfil costero de la parroquia Colonche tenemos a las comunas:
Monteverde, Jambeli, Palmar y Ayangue, donde existe un total de 554

embarcaciones, 404 de ellas son con motor fuera de borda.

Tabla 1: Embarcaciones del perfil costero de la parroquia Colonche

Comunas Motor fuera de borda
Monteverde 55 42
Jambeli 34 22
Palmar 370 250
Ayangue 95 90

Total 554 404

Fuente: (MAGAP)
Elaborado por: Tomala Vanessa

Motores fuera de borda

Segun (Blacio , 2014) los motores fuera de borda son maquinas que, provistas de
hélices y direccion, dan movimiento a embarcaciones ligeras, de trabajo o
deportivas. Su nombre se deriva de su instalacion ya que estas maquinas se colocan
en la parte exterior de la borda de popa de las embarcaciones, denomina espejo.
Estos pueden ser de cuatro tiempos y dos tiempos, ademas de existir algunos con

tecnologia de inyeccidn electrénica.
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Partes y funcion del motor fuera de borda

e Sistema de combustible
Tanque de combustible: es de construccién simple, fuerte, no presurizado,
operado por succién producida por el motor; es de capacidad variable.
Pera: es un bulbo de goma para inyectar combustible desde el tanque al motor en
el momento de encender en frio. Esta localizado en la manguera de combustible.
Bomba: es generalmente de diafragma, funciona a ritmo de presion y
descomposicion con uno de los cilindros del motor. Tiene una malla fina a la

entrada para evitar el paso de impurezas.

Carburadores: son iguales, en principio, al de un automdvil. Tiene la funcién
basica de inyectar una mezcla correcta de aire y combustible a cada uno de los

cilindros. (Blacio , 2014)

e Sistema eléctrico

Arranque: el sistema de arranque de un motor fuera de borda puede ser manual,
accionando y halando fuertemente la cuerda que se enrosca alrededor del volante
(rueda dentada) del motor, o eléctrico, para lo cual tiene un motor de arranque
accionando por la corriente de una bateria. (Blacio , 2014)

Bateria: que puede ser de amperaje variable, dependiendo del caballaje del motor.
Bobina: es un dispositivo que sirve para aumentar la potencia eléctrica y crear la
chispa entre los electrodos de las bujias, la cual quema el combustible.

Bujias: son a razdn de una por cada cilindro, y producen la chispa necesaria para

encender el combustible. (Blacio , 2014)
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Distribuidor: es el aparato encargado de distribuir, como su nombre lo indica, la
corriente a las distintas bujias con cierto patrén, para producir chispas en cada una

de ellas, en un cierto orden para que el movimiento de los pistones sea continuo.

¢ Sistema de potencia
También conocido como cabezote, consiste de cilindros, pistones, barras, ejes, etc.
La operacion del motor fuera de borda se cataloga como operacion de un motor de
dos tiempos. El sistema de potencia es el encargado de trasformar la potencia

producida por la explosion del combustible en movimiento. (Blacio , 2014)

e Caja de trasmision
Conocido como Gear Housing en inglés, ocupa la parte baja de la pata en el motor
y contiene la bomba de agua, el tren de engranajes y el mecanismo de marchas.
Bomba de agua: su uso es, al igual que un automovil, el de refrigerar el cabezote.
Consta de un impulsor o impeler que es el que provee la succion e impulsidn del
agua a traveés del sistema, y es accionado por la rotacién del eje principal, que le da
movimiento a la hélice. El agua es succionada por una entrada en la parte baja de la
pata, y se descarta por un orificio a un nivel superior, el chorro de descarga puede
ser visto facilmente cuando el motor esta en operacién. (Blacio , 2014)
Tren de engranajes: es el encargado de trasformar la rotacion vertical del eje
principal hacia la hélice, en rotacion horizontal.
Mecanismo de marchas: es similar al de un auto; se encuentra en la parte baja de
la pata, junto al tren de engranajes, y su funcion principal es la de proveer

movimiento en uno u otro sentido y la inmovilidad total (neutro) a la hélice.
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e Sistema de mando

También llamado control remoto, no esta presente en todos los motores, a pesar de
que si se lo puede implementar en cualquiera. Generalmente viene como equipo
estandar en motores de alto caballaje, porque motores de pequefio desplazamiento

tienen que ser controlados desde el brazo. (Blacio , 2014)

Principales fallas o desperfectos en el motor fuera de borda

Segun (Blacio , 2014) menciona que los posibles dafios que tienen los pescadores
artesanales en sus embarcaciones en tiempos de faenas son los motores debido a las

siguientes causas:

e Bujias sucias: las cuales no producen la chispa necesaria para hacer arden
todo la mezcla, y por lo tanto, el motor pierde potencia, tiembla, y el
arranque en frio se dificulta.

e Bujias humedecidas con aceite: producen el mismo efecto que el punto
anterior, e incluso hacen que el motor no encienda. Puede ser el indicador
de una falla grave, tal como deficiencias en los anillos de compresién o
rajaduras en las paredes del cilindro.

e Combustible inadecuado: significa que la gasolina no es del octanaje
mas propicio para el funcionamiento eficiente del motor, o que la mezcla
aceite/gasolina es incorrecta, lo cual se traduce en un calentamiento

excesivo (si hay muy poco aceite en la mezcla) o perdida de potencia y
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exceso de humo en el escape de gases que corresponde a exceso de aceite
en la mezcla. (Blacio , 2014)

Sistema de enfriamiento obstruido: es un punto que debe ser
considerado cuando se navega en cuerpos de agua en donde es factible
encontrar residuos tales como papel, fundas, hojas, ramas, etc. Uno de
estos contaminantes puede obstruir la entrada de agua para el sistema de
enfriamiento (localizada en la parte baja de la pata) y hacer que el motor
se sobrecaliente. Esto puede ser advertido si se deja de ver el chorro de
agua procedente de la salida del sistema de enfriamiento, que
generalmente queda en la parte posterior del motor, en la parte alta de la
pata.

Vibracion excesiva: ruidos inusuales pueden deberse a una hélice
defectuosa (golpeada, rota, doblada), o un eje fuera de alineamiento.
Pérdida de potencia: puede darse por cauda de bobinas defectuosas
(revisar si no gotea aceite o algun tipo de fluido), cables de bujias
defectuosos (rotos, lascados, partidos) o un distribuidor defectuoso (tapa
rota, puntos de contacto gastados), asi como de las partes eléctricas
menores. (Blacio , 2014)

Arranque eléctrico defectuoso: puede haber puntos de contactos
eléctricos con suciedad, flojos, sulfatados o con 6xido, asi como una
bateria que sea de una potencia inferior a la necesitada, o que tenga carga
débil. No debe descartarse la posibilidad de que el motor de arranque tenga

carbones de encendido gastados o los dientes del volante estén rotos.
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1.3. Fundamentos sociales, psicologicos, filosoficos y legales

Fundamentos sociales

Art. 66 de la (Constitucion de la republica del Ecuador , 2008) hace énfasis sobre
derecho de acceder a bienes y servicios publicos y privados de calidad, con
eficiencia, eficacia y buen trato asi como a recibir informacion adecuada y veraz
sobre su contenido y caracteristica. Por lo tanto, la propuesta de realizar una
microempresa comercializadora de repuestos y accesorios pesquero sera
beneficiosa para los pescadores del perfil costero de la parroquia Colonche, esta
ofrecera productos de calidad que ayuden al mantenimiento de embarcaciones y a

su vez desarrollen actividades con normalidad y seguridad en tiempos de faenas.

La propuesta de la creacion de una microempresa contribuye a unos de los ejes del

(Plan nacional de desarrollo toda una vida , 2017 — 2021).

Eje 2: Economia al servicio de la sociedad

+ Objetivo 4: consolidar la sostenibilidad del sistema econémico social
y solidario, y afianzar la dolarizacion.

+ Objetivo 5: impulsar la productividad y competitividad para el
crecimiento econoémico sostenible de manera redistributiva y
solidaria.

+ Objetivo 6: desarrollar las capacidades productivas y del entorno para

lograr la soberania alimentaria y el buen vivir rural.
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Fundamentos psicologicos

Las empresas ya no estan preocupadas unicamente por alcanzar cifras de ventas que
aporten beneficios, sino que ademas se centran en el desarrollo eficiente de las
estrategias de marketing, por lo que tienen en cuenta cuales son los factores que
influyen en las decisiones de los consumidores. Consideran que solo podran
entregar una oferta de valor al mercado cuando destaquen aquellos aspectos que
conforman las actitudes y las percepciones del consumidor. De esta forma, el
marketing hace hincapié en los aspectos psicoldgicos y sociales que condicionan al
consumidor en sus compras, como el ahorro de tiempo, lo nutritivo, la salud, la

seguridad, etc. (Quintanilla Pardo, Berenguer Contri, & Gémez Borja, 2014)

Los fundamentos psicoldgicos del proyecto se basa en la satisfaccion de
necesidades, saber como reacciona el cliente durante el proceso de la adquisicion
del bien y asi la empresa pueda tomar las mejores decisiones relacionados al plan
de marketing y asi proceder a la fidelizacion del cliente ya que muchas veces las
personas mas alla de solo comprar un buen producto, los clientes esperan por parte
de la empresa, valor agregado como beneficios y un buen servicio de venta y asi

cumplir con gustos, preferencias y expectativas.

(Schiffman & Wisenblit, 2015) Recalca que la satisfaccion del cliente se refiere a
las percepciones del cliente con respecto al desempefio del producto o servicio en
relacion con sus expectativas. Si un cliente vive una experiencia que cae por debajo
de sus expectativas, se sentird insatisfecho. Aquellos que sus expectativas han sido

superadas quedaran completamente satisfechos.
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Fundamento filosofico

En el presente estudio se ha considerado el pensamiento filoséfico de Maslow,
donde manifiesta que el ser humano tiene varias necesidades tales como:
necesidades de autorrealizacion, necesidades de estima, necesidades de amor y

pertinencia, necesidades de seguridad y necesidades fisioldgicas.

Gréfica 1: Pirdmide de Maslow

Necesidades de Auto-realizacion
crecimiento personal

Z L

Necesidades de Estima
logro, estatus, fama, responsabilidad, reputacion

L4 A

Necesidades sociales de amor y pertenencia
familia, afecto, relaciones, trabajo en grupo

y 4 A

Necesidades de Seguridad
proteccion, seguridad, orden, ley, limites, estabilidad

J A\

Necesidades Fisiologica
necesidades basicas de la vida: aire, comida, bebida, refugio, calor, sexo, suefio

—

Fuente: Teoria de Maslow
Elaborado por: (Quintero Angarita , 2007)

La creacion de la microempresa comercializadora de repuestos y accesorios
pesqueros aporta a la satisfaccion de las necesidades de seguridad por motivo que
estos productos ayudan a los pescadores a mantener las embarcaciones en buen
estado y asi no correr riesgos en tiempos de faenas. Las necesidades de seguridad
ocupan el segundo escalon de necesidades de la piramide de Maslow, orientadas

hacia la seguridad personal, el orden, la estabilidad y la proteccion.
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Fundamentos legales

Plan de desarrollo y ordenamiento territorial GAD Colonche.

Se ha considerado este plan de desarrollo y ordenamiento territorial por motivo que
comprende el diagndstico de la situacidn actual de la parroguia Colonche, este plan
fue culminado gracias a la colaboracion de la ciudadania y guia metodologica de la
SENPLADES. Una de las situaciones que se evidencia en esta documentacion son
los escasos locales de repuestos y articulos pesqueros en la zona del perfil costero
de la parroquia, por tal razon, la propuesta de la creacién de una microempresa de

repuestos y accesorios pesqueros contribuira al desarrollo del sector.

Constitucién de la republica del Ecuador

La propuesta de la creacion de una microempresa aportara a la ciudadania con
trabajo honrado cumpliendo con todos los derechos por ley y asi contribuir al
desarrollo de la economia del sector de la parroquia. Tal como lo indica en la
(Constitucion de la republica del Ecuador , 2008) en la seccidn octava del trabajo y
seguridad social del art. 33: el trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho

economico, fuente de realizacion personal y base de la economia.

Ley de pescay desarrollo pesquero

El reglamento general de La (Ley de Pesca y Desarrollo Pesquero, 2016 ) del
capitulo Il de la actividad pesquera, en el art. 11, manifiesta que, son actividades
conexas de la actividad pesqueros los servicios de construccion, reparacion y
mantenimiento de instalaciones, buques, maquinarias, equipos y artes de pesca, y

el transporte de productos pesqueros.
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Ley de compafiias

Se ha considerado la (Ley de compafias , 1999) modificada en el 2014, para

seleccionar la razdn social de la microempresa con base a los siguientes articulos:

Articulo 2.- Hay 5 especies de compariias de comercio

1. Lacompafiia en nombre colectivo;

2. La compafiia en comandita simple y dividida por acciones;
3. La compafiia de responsabilidad limitada;

4. Lacompafiia anénima; v,

5. La compafiia de economia mixta

De las 5 especies de compafiias se ha seleccionado la compafiia anénima, en donde
explica en la seccion V de la (Ley de compafiias , 1999) varios aspectos relevantes

gue se deben cumplir basados en los siguientes articulos:

Articulo 143.- La compafiia anénima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que

responden Unicamente por el monto de sus acciones.

Articulo 144.- Se administra por mandatarios amovibles, socios 0 no

La denominacién de esta compafiia deber& contener la indicacién de “"compafiia
anonima" o "sociedad anénima", o las correspondientes siglas. No podra adoptar
una denominacion que pueda confundirse con la de una compafiia preexistente. Los

términos comunes y aquellos con los cuales se determina la clase de empresa, como
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nwon nwon non

"comercial®, "industrial”, "agricola", "constructora”, etc., no seran de uso exclusivo

e irdn acompafadas de una expresion peculiar.

Las personas naturales o juridicas que no hubieren cumplido con las disposiciones
de esta Ley para la constitucién de una compafiia anébnima, no podran usar en
anuncios, membretes de carta, circulares, prospectos u otros documentos, un
nombre, expresion o siglas que indiquen o sugieran que se trata de una compafia

anénima.

Articulo 145.- Para intervenir en la formacion de una compariia anénima en calidad

de promotor o fundador se requiere la capacidad civil para contratar.

Articulo 146.- La compafiia se constituira mediante escritura publica que se
inscribira en el Registro Mercantil del canton en el que tenga su domicilio principal
la compafiia. La compafia existira y adquirird personalidad juridica desde el
momento de dicha inscripcion. La compafiia solo podra operar a partir de la
obtencion del Registro Unico de Contribuyentes en el SRI. Todo pacto social que

se mantenga reservado, sera nulo.

Articulo 147.- Ninguna compafiia anonima podré constituirse sin que se halle
suscrito totalmente su capital, el cual debera ser pagado en una cuarta parte, por lo

menos, una vez inscrita la compafiia en el registro mercantil.

La compafiia an6nima no podra subsistir con menos de dos accionistas, salvo las

compafiias cuyo capital pertenezca en su totalidad a una entidad del sector publico.
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Articulo 150.- La escritura de fundacion contendra la declaracion juramentada de

los comparecientes sobre lo siguiente:

10.

11.

12.

El lugar y fecha en que se celebre el contrato;

El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas
que constituyan la compafiia y su voluntad de fundarla;

El objeto social, debidamente concretado;

Su denominacion y duracion;

El importe del capital social, con la expresion del nimero de acciones en
que estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como
el nombre y nacionalidad de los suscriptores del capital;

La indicacién de lo que cada socio suscribe y pagara en dinero o en otros
bienes; el valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado y la
declaracion juramentada, que deberan hacer los accionistas fundadores,
sobre la correcta integracion y pago del capital social, conforme lo indica
el segundo inciso del articulo 147 de la Ley de Compafiias.

El domicilio de la compafiia;

La forma de administracion y las facultades de los administradores;

La forma y las épocas de convocar a las juntas generales;

La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacién de
los funcionarios que tengan la representacion legal de la compafiia;

Las normas de reparto de utilidades;

La determinacion de los casos en que la compafia haya de disolverse

anticipadamente; y, la forma de proceder a la designacion de liquidadores.
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CAPITULO 11

MATERIALES Y METODOS

2.1. Disefio de la investigacion

El disefio de investigacidn del presente estudio se fundamenta en el descriptivo con
enfoques mixtos, porque utiliza investigacion cualitativa y cuantitativa; la
investigacion tiene caracter transversal debido que la muestra de estudio es

temporal y requiere actualizacion de datos.

2.2. Tipo de investigacion

Investigacion cualitativa

La investigacion cualitativa tiene como misidn recolectar y analizar la informacion
en todas las formas posibles. Tiende a centrarse en la exploracion de un limitado
pero detallado numero de casos o ejemplos que se consideran interesantes o
esclarecedores, y su meta es lograr profundidad y no amplitud. (Nifio Rojas, 2011)
Este estudio se consideré la investigacion cualitativa para analizar la informacion

recolectada de profesionales expertos en relacion a la tematica

Investigacion cuantitativa

La investigacion cuantitativa tiene que ver con la cantidad y, por tanto, s medio
principal es la medicién y el célculo; busca medir variables con referencia a
magnitudes. Tradicionalmente se ha venido aplicando en investigaciones de tipo

experimental, descriptivo, explicativo y exploratorio. (Nifio Rojas, 2011)



Esta investigacion es de gran utilidad porque desde la opinion de los propietarios
de embarcaciones permitio cuantificar temas relevantes tales como: habitos de

compras de repuestos y accesorios que los pescadores utilizan en tiempos de faenas.

Investigacion descriptiva

Segun (Mantuano Gonzalez , 2015) cientificamente describir es medir. En un
estudio descriptivo se relaciona una serie de cuestiones y se mide cada una de ellas

independientemente para asi describir lo que se investiga.

La investigacion descriptiva tal como su nombre lo indica se utilizé para la
descripcidn exacta de las caracteristicas esenciales del estudio, a su vez esta
investigacion es de gran importancia ya que permitid identificar la relacion que
existe ente las variables planteadas, asimismo, esta investigacion descriptiva por
tener enfoque cuantitativo se utilizd para analizar los resultados de las encuestas

aplicadas a los pescadores del perfil costero de la parroquia Colonche.

Investigacion documental

Segun (Baena Paz, 2017) menciona que la investigacién documental y de campo
son técnicas basicas de la investigacion que sirven para recopilar datos a través de
libros, expediente, informes de laboratorio o trabajos de campos publicados en

relacion con el tema de estudiado

La investigacion documental permitié consultar fundamentos y principios basicos

de las variables planteadas del presente estudio.
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Investigacion de campo

La investigacion y la interrogacidn son las principales técnicas que se utiliza en la
investigacion de campo, que tienen como finalidad recoger y registrar

ordenadamente datos relativos al tema de estudio. (Baena Paz, 2017)

La investigacion de campo sirvié para recolectar datos e informacién primordial en
relacion a la problematica del estudio; cuantificar la situacion de las variables y por

ultimo plantear la propuesta.

Investigacion exploratoria

La investigacion exploratoria consiste en indagar acerca de un fendmeno poco
conocido, sobre el cual hay poca informacion o no se han realizado investigaciones
anteriores, con el fin de explorar la situacion. Esta investigacion permite que el

investigador se familiarice con lo que esta estudiando. (Hurtado de Barrera, 2012 )

Se utilizd la investigacion exploratoria con ayuda de la técnica observacion, para el
analisis de mercado que permitio la identificacion de competidores que venden
repuestos e implementos pesqueros, a su vez la investigacion permitié explorar,
indagar la naturaleza y funcionamiento de este mercado desde la 6ptima de expertos
en el tema de estudio. También se utiliz6 esta investigacién con el objetivo de
identificar los diferentes aspectos en relacién a las variables para asi detallar con
precision el tema de estudio, facilitando la formulacion de herramientas,

instrumentos e informacion relevante para estudios posteriores.
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2.3. Métodos de la investigacion
Meétodos tedricos

e Meétodo hipotético deductivo
El método hipotético deductivo es el proceso de adquisicion de nuevos
conocimientos integra el método deductivo y analitico. Generalmente el método
inductivo tiene como rol la generacion de hipétesis a partir de la observacion, y el
método deductivo, tiene entre sus principales funciones derivar las implicaciones
de las hipotesis que seran puestas a prueba. (Ferreyra & De Longhi, 2014)
Este método se utilizd para el planteamiento de la hipotesis del estudio y

posteriormente poner a prueba la hipotesis para su aceptacion.

e Meétodo analitico y sintético
Segun Sierra Barro citado en (Baena Paz, 2017) menciona que el analisis y sintesis
son dos actividades simétricamente contrapuestas, el analisis significa disolucion,
descomposicidn en partes, en cambio la sintesis compone o forma un todo con
elementos diversos.
En el proyecto se considero este método analitico sintético para analizar de forma
exhaustiva cada parte de los elementos del estudio y asi comprender el

comportamiento de las variables y una vez comprendida construir un todo.

Métodos empiricos
e Observacion: este método empirico consiste en la recopilacion de datos a
través de la observacidn directa e indirecta captando la realidad de la zona

del estudio.
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e Entrevista: este método permitié establecer didlogos con expertos que
conocen de la tematica, dicha informacidn se obtuvo por medio de una guia
de preguntas en relacion a las variables de la investigacion.

e Encuesta: esta técnica de recoleccion permitid obtener informacion
relevante a través de un conjunto de preguntas que fueron dirigidas a los

pescadores de las comunas del perfil costero de la parroquia Colonche.

2.4. Disefo de muestreo

Muestreo de entrevista

e Muestra no probabilistica: Aqui el procedimiento no es mecanico, ni con
base de formulas de probabilidad, sino que depende del proceso de toma de
decisiones de una persona o grupo de personas. . (Herndndez Sampieri,
Ferndndez Collado, & Pilar Baptista , 2006)

Para el presente estudio se selecciond una muestra no probabilistica de 3 personas
expertas; 2 de ellas propietarios de negocios que venden implementos y repuestos
pesqueros; y 1 propietario de embarcacion que tiene conocimientos sobre
mantenimientos y reparacion de motores fuera de borda, con el fin de obtener

informacion relevante sobre la problematica del estudio a través de la entrevista.

Muestreo de encuesta
e Poblacién: conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de
especificaciones, segun Selltiz citado en (Hernandez Sampieri, Fernandez

Collado, & Pilar Baptista , 2006)
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La poblacion seleccionada, considera un universo de 404 propietarios de
embarcaciones con motor fuera de borda de las comunas: Monteverde, Jambeli,

Palmar y Ayangue pertenecientes a la parrogquia Colonche.

Tabla 2: No. de propietarios de embarcaciones con motor fuera de borda

Comuna Pescadores %
Monteverde 44 10%
Jambeli 22 5%
Palmar 250 62%
Ayangue 90 22%
Poblacion total 404 100%

Fuente: (MAGAP)
Elaborado por: Tomala VVanessa

« Muestra probabilistica: subgrupo de la poblacién en el que todos los
elementos de esta tienen posibilidad de ser elegidos.
Para determinar el célculo de la muestra probabilistica, se utilizd la siguiente
férmula de poblacion finita:

3 z?pgN
"~ e2(N —1) +e?pq

n

Datos para el calculo:

N = Tamafio de la poblacion (404)

p = Proporcion (posibilidad de ocurrencia)

g = Complemento (posibilidad de no ocurrencia)
e = margen de error (5%)

z = Nivel de confianza (1,96)
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Aplicacion de formula

(1,96)2(0,5)(0,5)(404) 388,0016
(0,05)“(404 — 1) + (1,96)2(0,5)(0,5) 1,9679
n = 197,16530 n= 197

El tamafio de la muestra calculada es de 197 pescadores del perfil costero de la
parroquia Colonche, clasificadas de la siguiente manera: 20 encuestas en

Monteverde, 11 en Jambeli, 122 en Palmar y por ultimo 44 en Ayangue.

Tabla 3: Tamafo de la muestra

Comuna ’ Pescadores
Monteverde 20
Jambeli 11
Palmar 122
Ayangue 44
Muestra 197

Elaborado por: Tomala VVanessa

2.5. Disefio de recoleccion de datos

Las técnicas de investigacion utilizadas para extraer informacion esencial
relacionada a la zona de estudio fueron: la observacién, la entrevista y encuesta
cada una con su respectivo instrumento como: ficha de observacion, la guia de

entrevista y el cuestionario.

Observacion
La observacion dentro de este estudio fue relevante para la identificacion de
empresas y asi aplicar la entrevista, a su vez a analizar la competencia y proveedores

que ayuden al aprovisionamiento de los productos. Para esto se utiliz6 la
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observacion indirecta, por via internet donde se disefié una ficha de observacion
entre la cual se observaron datos generales de las empresas tales como: nombre,

logo, ubicacion, contactos, breve descripcion y productos que ofrece al mercado

Entrevista

En el desarrollo del presente estudio, la entrevista una de las técnicas primordiales
con enfoque cualitativo dirigidas a expertos en la tematica, para ello se manejé una
guia de diez preguntas abiertas con el fin que el entrevistado tenga la oportunidad
de expresar toda la informacién necesaria para nuestro estudio. Esta técnica
permitié obtener datos que deben incluirse en la propuesta tales como: qué
repuestos e insumos pesqueros se deberian comercializar en el filo costero de la
parroquia Colonche, saber quiénes serian los proveedores ideales y qué otros
productos y servicios se deberian implementar en una empresa de estas
caracteristicas con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes.

Encuesta

La encuesta es una de las técnicas con enfoque cuantitativo que se utilizé para
recolectar informacion de interés y llevar a cabo la investigacion, a su vez
corroborar al tema de estudio a través de mediciones cuantitativas. Este tipo de
técnica se sustenta en un instrumento denominado cuestionario que permite
estandarizar datos y analizar las opiniones de los encuestados. El disefio que se
utilizd para recabar informacion esté estructurado por preguntas de forma ordenada
con respuestas de seleccién multiple y escala de Likert. En el presente estudio se
realizaron 197 encuestas que fueron dirigidas a los pescadores del perfil costero de

la parroquia Colonche.
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CAPITULO Il

PROPUESTA

3.1. Naturaleza del proyecto

Descripcion de la idea de negocio

La idea de una microempresa comercializadora de repuestos para embarcaciones y
accesorios pesqueros, en el perfil costero de la parroguia colonche fue creada por
iniciativa de una estudiante de la carrera de administracion de empresas de la
Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena “UPSE” del cantén La Libertad,
provincia de Santa Elena. Esta idea surge para generar una fuente de ingreso
econdémico y a su vez satisfacer las necesidades de los pescadores a travées de la
comercializacion de repuestos y accesorios para embarcaciones del fil costero de la

parroquia Colonche.

Justificacion de la empresa

En el perfil costero de la parroquia Colonche se ha evidenciado la existencia de
pocos lugares cercanos que se dediquen a la comercializacion de repuestos y
accesorios pesqueros por tal motivo, los pescadores de esta zona tienen que viajar
fuera de la localidad y asi poder adquirir estos productos esenciales de la actividad
pesquera. Por esta razon, se toma la iniciativa de implementar en la comuna Palmar
una empresa que venda repuestos y accesorios pesqueros, haciendo énfasis que la

idea del negocio guarda una estructura fundamentada en principios tedricos, por
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empresarios que poseen negocios similares que fueron consultados y pescadores
encuestados, de tal manera que la propuesta innovadora beneficia a los pescadores
del sector dandoles la opcion de acceder a productos de buena calidad a través de

estrategias competitivas.

La microempresa comercializadora sera de gran aporte a la comunidad debido que
favorecera a los pescadores del perfil costero dela parroquia Colonche, porque
tendrén la facilidad de comprar el suministro de reparacion en la misma parroquia
y a su vez podran optimizar recursos de tiempo y dinero ya que no tendrian que

trasladarse a otras localidades lejanas del sector.

Nombre de la empresa

Al momento de la eleccion del nombre para la microempresa se presentaron varias
alternativas puestas a consideracién en la investigacion que se detallan a

continuacion:

Tabla 4: Nombre de la empresa

Nombre Definicion Decision

Se propuso este nombre = Desaprobado  debido
por motivo que la palabra | que se obtuvo un 46,7%
(REP) da referencia a los | de aceptacion por parte
REP-MAR
repuestos y (MAR) por | de los clientes

repuestos marineros a | potenciales.

comercializar.

Continda
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Continla

La idea de este nombre
surgi6 por las siglas
(ACC) que da resefia a la
palabra  accesorio vy

(REMBAR) engloba dos

Desaprobado, de acuerdo
a los resultados del
estudio de mercado solo
obtuvo un 4% de

aceptacion por motivo

ACC (accesorios) y EM

(embarcaciones).

ACCEREMBAR

palabras que son | que era muy largo, dificil
repuesto y | de pronunciar, y no iba a
embarcaciones. lograr un impacto en la
mente de los potenciales

clientes.
Se propuso este nombre = Aprobado, con base a los
ya que sus siglas  resultados del estudio de
engloban la actividad del | mercado se obtuvo un
REACCEM negocio. RE (repuesto),  49,2% siendo la mas

representativa, debido a
sus siglas que son faciles

de pronunciar.

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala VVanessa

De acuerdo a los resultados del estudio de mercado la mejor opcién para el nombre
del negocio fue “REACCEM” por motivo, que identifica y refleja la imagen de la
empresa dedicada a la comercializacion de los repuestos y accesorios para

embarcaciones.
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Una vez aprobado el nombre de la empresa se procedié a realizar el logo que

identificara graficamente ante los clientes.

Logo

Grafica 2: Logo de la empresa "REACCEM"
' / \ \

Repuesto y accesorios para embarcaciones

Fuente: Analisis de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

El logo esta conformado por una imagen de repuesto que representa los producto
que se comercializan en la empresa, combinado por siglas “REACCEM” que
significa repuesto y accesorios para embarcaciones. Los colores que se
establecieron fueron los siguientes: el azul, negro, y unas franjas rojas y amarillas.
En donde cada color tiene su significado; el azul representa trasparencia, madurez
y sabiduria, mientras que el negro se asocia al prestigio y la seriedad; las franjas de

color rojo y amarillo trasmiten energia.

Slogan

“Repuestos y accesorios cerca de localidad para la seguridad en el mar”
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Descripcion de la empresa

“REACCEM” es una microempresa comercializadora de accesorios y repuestos
para embarcaciones que esta ubicada en la comuna Palmar del perfil costero de la
parroquia Colonche, canton Santa Elena provincia del mismo nombre. Cuenta con
un equipo humano altamente calificado, con la finalidad de brindar un buen servicio

al cliente.

Las diferentes distribuciones del area laboral se veran reflejado en la estructura
organizacional de la empresa que estara conformada por el administrador y dos

departamentos.

e Administrador: responsable de la gestion administrativa en cuanto a la
planeacion, organizacion, control, y evaluacion de todas las actividades de
la organizacion, ademas de analizar y evaluar la informacion financiera y
por ende de todas las decisiones que se tomen en la empresa. Esta funcion
es de vital importancia para que se logren los objetivos de la empresa.

e Departamento de venta: conformado por el cajero t vendedor, encargados
de la venta de los productos a través de un buen servicio al cliente y
aplicacion de estrategias para la comercializacion del producto y
fidelizacion del cliente.

e Departamento de logistica: conformado por el bodeguero, que estara
encargado de la recepcién de los productos y por ende de la revision y
colocacion de los repuestos y accesorios en las estanterias para la

exhibicion.
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Analisis FODA

Tabla 5: Matriz FODA

Fortalezas

Buena ubicacién geografica
apartado de la competencia.
Comercializacion de repuestos
y accesorios.

Aceptacion por parte de la
ciudadania.

Precios accesibles.

Oportunidades

Contar con proveedores de
accesorios y repuestos.

Facilidades de

pago que
brindan los proveedores.
Posible creacion de sucursales

en otras localidades.

Crecimiento de la demanda

Debilidades

Débil posicionamiento de la
imagen por ser una nueva
empresa en el mercado.

Poco reconocimiento por parte
de la ciudadania

Carencia de una infraestructura

(oficina) propia.

Amenazas

Poca demanda en ciertas épocas
del afio.
Aparicion de competidores
cerca de la localidad.

Dafos por desastres naturales.

Fuente: Andlisis de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa
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Matriz estratégica
Tabla 6: Matriz estratégica FODA

Factores externos

Factores internos

-Contar con proveedores de accesorios y

repuestos.

-Facilidades de pago que brindan los
proveedores.

-Posible creacion de sucursales en otras
localidades

-Crecimiento de la demanda

Oportunidades Amenazas

- Poca demanda en ciertas épocas del afio
- Aparicion de competidores cerca de la
localidad.

- Dafos por desastres naturales

Estrategia (FO)

Estrategia (FA)

- Buena ubicacién geografica apartado de
la competencia.

- Comercializacion repuestos y accesorios
- Aceptacion por parte de la ciudadania

- Precios accesibles

- Realizar negociaciones con proveedores
para el abastecimiento de los productos.

- Ampliar variedad de las diferentes lineas
de productos ( Repuestos y accesorios)

-Establecer promociones, descuentos de
los productos.
-Aplicar eficientemente los canales de
distribucion.

| Debilidades

Estrategia (DO)

Estrategia (DA)

- Débil posicionamiento de la imagen por
ser nueva empresa en el mercado

- Poco reconocimiento por parte de la
ciudadania

- Carencia de una infraestructura (oficina

propia)

- Ejecutar plan de marketing para captar y
fidelizar a los clientes.

- Establecer acuerdos con el propietario del
alquiler.

- Llevar a cabo eficientemente el proceso
de comercializacion.

- Capacitar a los colaboradores de la
empresa para que brinde un buen servicio
de venta y postventa.

- Desarrollar alianzas con distribuidores de
los productos para poder vender a un
precio razonable.

Fuente: Anélisis de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa
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Matriz de evaluacién de factores internos (EFI)

Tabla 7: Matriz EFI

Peso | Calificacion FE
ponderado
Fortalezas
Buena ubicacion geografica apartado de
. 0,16 4,00 0,64
la competencia.
Comercializaciéon de repuestos Yy
: 0,13 3,00 0,39
accesorios.
Aceptacion por parte de la ciudadania. 0,14 4,00 0,56
Precios accesibles. 0,13 3,00 0,39
Debilidades
Débil posicionamiento de la imagen por
0,17 2,00 0,34
ser una nueva empresa en el mercado.
Poco reconocimiento por parte de la
) ) 0,13 1,00 0,13
ciudadania
Carencia de una infraestructura (oficina
_ 0,14 2,00 0,28
propia).

Totales

Fuente: Andlisis de mercado
Elaborado por: Tomala VVanessa

El resultado que nos proyectd la matriz de evaluacion de los factores internos (EFI)
es de 2,73 por lo tanto, se considera que la microempresa esta en condiciones de
afrontar el ambiente interno de manera adecuada, utilizando una de las fortalezas
mas importantes que es la buena ubicacion geografica apartado de la competencia
y asi poder enfrentar una de las debilidades mas relevante, que es el débil

posicionamiento de la imagen por ser una empresa nueva en el mercado.
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Matriz de evaluacidon de los factores externos (EFE)

Tabla 8: Matriz EFE

Peso
Peso | Calificacion
ponderado

Oportunidades
Contar con proveedores de accesoriosy | 0,14 3,00 0,42
repuestos.
Facilidades de pago que brindan los | 0,13 2,00 0,26
proveedores.
Posible creacion de sucursales en otras | 0,16 3,00 0,48
localidades.
Crecimiento de la demanda 0,18 4,00 0,72
Amenazas
Poca demanda en ciertas épocas del afio. | 0,15 4,00 0,60
Aparicion de competidores cerca de la | 0,13 3,00 0,39
localidad
Dafios por desastres naturales. 0,11 2,00 0,22

Totales 1,00

Fuente: Andlisis de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

A través de la matriz de evaluacion de factores externos nos dio como resultado
3,09 indicando que la empresa estara en condiciones de afrontar el entorno externo
de manera adecuada a través de la utilizacion de las oportunidades mas relevantes
como el crecimiento de la demanda y posible creacion de sucursales en otras

localidades siendo capaz de enfrentar las amenazas del entorno.
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Filosofia empresarial

Misidn

Somos una empresa dedicada a la comercializacion de repuestos y accesorios para
embarcaciones, brindando a nuestros clientes un excelente servicio de venta y asi
satisfacer las necesidades de los pescadores del perfil costero de la parroquia

Colonche.

Vision

Ser una empresa lider en la comercializacion de accesorios y repuestos de
embarcaciones en la provincia de Santa Elena, cumpliendo con las exigencias de

nuestros clientes, logrando asi un reconocimiento empresarial.

Objetivos del negocio

e Objetivo a corto plazo
Comercializar accesorios y repuestos originales de calidad a un precio competitivo,
generando valor agregado en el servicio de venta con el fin de captar la atencion de

los clientes y asi ser reconocidos en el filo costero de la parroquia Colonche.

e Objetivo a mediano plazo
Establecer estrategias de posicionamiento de mercado con el fin de fidelizar a

nuestros potenciales clientes del filo costero de la parroquia Colonche.
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Objetivo a largo plazo

Ampliar el segmento de mercado de accesorios y repuestos pesqueros a través de la

comercializacion de minorista con el fin de ser reconocidos fuera de la comunidad.

Ventajas competitivas

Para lograr una ventaja competitiva y que permita diferenciarnos de la competencia,

la empresa “REACCEM?” se basara en aplicar la estrategia genérica competitiva de

Porter, que consiste en:

Estrategia de liderazgo de bajo costo: esta estrategia se fundamenta con
negociaciones de pocos proveedores que distribuyan variedad de repuestos
y accesorios pesqueros, y asi nos puedan proveer productos de diferentes
marcas a bajo costos permitiendo a la empresa comercializar productos de
buena calidad a un precio competitivo a su vez desarrollar promociones y
ofertas de los productos.

Estrategia de diferenciacion: la microempresa “REACCEM?”, contara con
personal calificado, capaz de brindar un excelente servicio de venta y
postventa con el fin de captar y fidelizar a los clientes por lo tanto, se debera
tener una base de datos de los clientes que adquieren los productos asi
ayudara a mantener contactos con ellos, igualmente cuando ya esté a punto
de cumplir el uso de los productos que han adquirido ofrecerles con
anticipacion.

Estrategia de enfoque o de nicho de mercado: debido que dentro del perfil

costero de la parroquia Colonche existe una gran demanda que se dedica a
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la pesca y en la localidad no cuenta con lugares para la compra de articulos
y repuestos pesqueros, la empresa “REACCEM” ha considerado como
ventaja competitiva concentrarse en este nicho de mercado por lo que, la
ubicacion de la microempresa “REACCEM” se encontrara en el cruce de la
comuna Palmar, un lugar estratégico de venta que beneficiara a los
pescadores que conforman el filo costero de la parroquia Colonche,
permitiendo la facil adquisicion de los repuestos y accesorios pesqueros

dentro de la comunidad.

3.2. Mercado

Segmentacion de mercado
Para la segmentacion de mercado se consideraron dos variables esenciales:

geograficas y demogréficas.

Tabla 9: Variables de segmentacion del mercado

Geogréficas

Pais Ecuador
Region del pais Costa
Provincia Santa Elena
Canton Santa Elena

Continda
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Continla

Parroquia

Zona

Poblacion

Comunas del perfil costero

# de pescadores

Colonche

Rural

31.322 habitantes

Monteverde, Jambeli, Palmar y Ayangue.

1287

Demogréficas

Edad

Genero

Nivel de estudio

Estado civil

Ingreso

Ocupacion

Segun los resultados el 83,7% son adultos
mayores que oscilan entre los 35 a 55 afios y tan
solo el 16,3% se encuentra en un rango de 18

hasta 34 afos de edad.

Masculino

Segun los resultados del estudio de mercado el
85% tiene un nivel de estudio de una primaria

completa.

Segun los resultados en su gran mayoria

representado por el 86,8% son casados.

El 84,8% genera ingresos de < a 387 dolares.

Pescador artesanal.

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala VVanessa
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Determinacién de mercado

De acuerdo a la segmentacidn del mercado se procede a determinar el mercado que
la empresa “REACCEM” se va a dirigir, centrandose en el perfil costero de la
parroquia Colonche, lugar donde estan ubicadas las comunas: Monteverde, Jambeli,

Palmar y Ayangue, comunidades donde la principal actividad, es la pesca artesanal.

e Mercado total
Para estimar nuestro mercado se tomoé en consideracion la poblacion de los
pescadores artesanales de las comunas: Monteverde, Jambeli, Palmar y Ayangue

que asciende a 1.287 pescadores de acuerdo a los datos del GAD Colonche.

Tabla 10: No. Pescadores del filo costero de la parroguia Colonche

Comuna No. Pescadores %
Monteverde 250 19,43%
Jambeli 200 15,54%
Palmar 537 41,72%
Ayangue 300 23,31%

Total 100%

Fuente: GAD Colonche
Elaborado por: Tomala VVanessa

¢ Mercado potencial

Se ha considerado como mercado potencial a los propietarios de embarcaciones
pesqueras que pueden tener las necesidades de adquirir nuestros productos ya sean

estos accesorios 0 repuestos pesqueros.



Tabla 11: No. Propietarios de embarcaciones

Comuna No. Pescadores %
Monteverde 55 10%
Jambeli 34 6%
Palmar 370 67%
Ayangue 95 17%

Total 554

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

e Mercado objetivo
Para determinar el mercado objetivo se ha considerado a los propietarios de
embarcaciones con motores fuera de borda del 100% representado por 404 se ha
apreciado abarcar en el primer afio el 49% que equivale a 197 propietarios de
embarcaciones con motor fuera de borda debido que estos tienen el mayor interés

de adquirir los productos tantos de los repuestos como accesorios pesqueros.

Tabla 12: Mercado objetivo

Comuna No. Propietarios %

Monteverde 20 10%
Jambeli 11 5%
Palmar 122 62%

Ayangue 44 22%

Total 197 100%

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala VVanessa
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Consumo
En base a nuestro mercado objetivo se estima la frecuencia de adquisicion del
producto, esto se debe de acuerdo a las necesidades del propietario de la

embarcacion y conocimiento por parte del personal de mantenimiento.

De acuerdo al estudio de mercado los cambios de piezas que mas se realizan son:
brazo de biela, pistones, cigiiefiales, canastillas y pifiones que se adquieren cada
afio, las bujias se cambian cada 3 meses, por lo tanto, estos cambios se realizan 4

veces al afio.

Tabla 13: Frecuencia de cambio de pieza

Brazo de biela 12
Ciguenial 12

Bujias 3

Pistones, canastillas, pifiones 12

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

En cuanto a los implementos pesqueros lo que mas adquieren son piolas, redes de

monofilamento o electrdnicas, estos implementos se compran cada mes, 3 meses.

Tabla 14: Frecuencia de adquisicion de implementos pesqueros

Implementos Frecuencia de cambio (meses)
1
Piolas 3
Cabos, gavetas 12

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala VVanessa
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Participacion de la competencia en el mercado

A pesar que dentro del perfil costero de la parroquia Colonche no existe un lugar

especifico donde los pescadores pueden adquirir el producto, se ha considerado

como competencia algunas empresas del canton La Libertad y Salinas, debido que

estos son lugares donde los propietarios de embarcaciones mas habitualmente

viajan para adquirir los productos, entre las principales empresas tenemos:

Tabla 15: Competencia en el mercado

Nombre de la . .
. Ubicacion Descripcion
competencia

Canton La Libertad, Dedicada a la venta de

10 de agosto, calle 7 | implementos para la pesca
Koremanta . . . .

esquina. industrial y artesanal. Comercio

al por mayor y menor.

Canton La Libertad, Dedicada a la importacion y

av. Stay 7ma. venta de articulos para la pesca,
Artipesca motores fuera de borda y sus

repuestos. Comercio al por

menor.

Almacén “La
Competencia”

Canton La Libertad
av. 9 de octubre.

Venta de repuestos de motores
fuera de borda y articulos en
general

La casa del pescador

Canton Salinas, av.
Central, Cdla.
Miraflores.

Dedicada a la venta de articulos
pesqueros. También realiza al
comercio al por mayor y menor.

Fuente: Andlisis de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

La ventaja principal que tienen estas empresas es el posicionamiento ante los

clientes debido a la gran trayectoria en el mercado, por lo tanto, se tomaran acciones

para poder competir dentro del mercado y asi posicionarnos en la mente de los

potenciales clientes.
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Estudio de mercado

e Objetivo del estudio de mercado

Determinar el grado de aceptacion de la microempresa comercializadora de
repuestos e implementos pesqueros en la comuna Palmar perteneciente a la
parroquia Colonche, recabando informacion relevante a través de la observacion,

entrevista y encuesta.

Andlisis y resultados del estudio de mercado
Observacion

A través de la observacion indirecta por medio del uso de internet se pudo
identificar algunos aspectos relevantes:

e Se identificaron 6 empresas de las ciudades de Guayaquil y La Libertad
considerandolas como proveedoras y a la vez como competencia por motivo
que, los pescadores adquieren los productos en estas empresas.

e De las 6 empresas se eligieron 2 de ellas: “KOREMANTA” vy
“ARTIPESCA” para proceder a realizar las entrevistas.

e Se consideraron como proveedoras 3 empresas: “PESCAEQUIPOS”, quién
sera proveedora solo de articulos pesqueros; la empresa “ECUADILSA” y
“ARTIPESCA” seran distribuidoras de los repuestos y a su vez de
implementos para la pesca.

e Se consideraron como competencia mas cercana a las siguientes empresas:
“KOREMANTA”,” LA CASA DEL PESCADOR”, ALMACEN LA

COMPETENCIA, y “ARTIPESCA”.
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Entrevista

Para la aplicacion de la entrevista se realiz6 un cuestionario de 10 preguntas, las
mismas que se aplicaron a 3 personas, 2 de ellas duefias de negocios que se dedican
a la comercializacion de repuestos y accesorios pesqueros y 1 propietario de

embarcacion que tiene conocimientos sobre mantenimiento y reparacion.

Las entrevistas se realizaron el 26 y 27 de abril del 2018. Las personas entrevistas
fueron las siguientes: Sr. Adolfo Gonzabay Tomala — empresa Koremanta, Sr.
Valentin Tumbaco — empresa Artipesca, Sr. Marino Gonzéalez Caiche — propietario

de embarcacion.

Entre los resultados que mas destacaron fueron los siguientes:

e La actividad pesquera artesanal es muy esencial y primordial para las
zonas costeras, permitiendo el sustento econémico para las familias de la
comunidad, a pesar que, existen tiempos de vedas, el mar genera diferentes
riquezas de capturas siendo sostenible para los pescadores.

e EIl motor fuera de borda es muy esencial para el pescador por motivo que,
es el sistema de propulsién mas utilizado permitiendo la movilidad de la
embarcacion, y asi, el pescador artesanal pueda realizar las faenas en el
mar.

e Dentro de la provincia de Santa Elena la mayor parte de la
comercializacién de repuestos para motores y accesorios pesqueros se da

en zonas urbanas como el cantén La Libertad, cuando el pescado no
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encuentra lo que desea tienen que viajar a Guayaquil para conseguir lo que
necesitan.

Al no existir empresas que se dediquen a la comercializacién de repuestos
es en perfil costero de la parroquia Colonche; estos se deberian dar a través
de minoristas que ayuden a llegar los productos a estas zonas. Otras de las
ideas para el abastecimiento de los repuestos seria la apertura de nuevos
nichos de mercado cerca de la localidad siendo beneficioso para el
pescador.

La creacion de una microempresa en el perfil costero de la parroquia
Colonche es una gran idea por motivo que, los pescadores tendrian un
lugar cercano donde adquirir los repuestos y accesorios pesqueros, a pesar
de aquello los entrevistados recalcaron que esta idea conllevaria la
disminucion de clientela en los negocios del cantén La Libertad.

Para los repuestos de motores se deberian comercializar ciglefal ya que
estos son los que mas se dafian, y son muy escasos, ocasionando que los
pescadores tengan que viajar a Guayaquil, otros de los repuestos son:
bujias, brazo de biela. En cuanto a implementos pesqueros serian: redes,
boyas, piolas, cabos y gavetas.

La empresa comercializadora de repuestos y accesorios ideal para
satisfacer las necesidades de los clientes seria que tenga una
infraestructura llamativa, precios razonables y sobre todo brindar buena
atencién al clientes ya que, muchas veces se puede tener todos los

productos necesarios pero, siempre el cliente vuelve donde lo atiende bien.
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Encuesta

Se realizaron 197 encuestas en el perfil costero de la parroquia Colonche, para la
encuesta se desarroll6 un cuestionario de 24 preguntas, estas fueron ejecutas a partir

del jueves 3 de mayo hasta el 8 de mayo del 2018. (Ver anexo N° 12)

Los resultados méas destacables que se obtuvieron de las encuestas realizadas en el
perfil costero de la parroquia Colonche fueron los siguientes:

e Dentro de las comunidades del perfil costero de la parroquia Colonche se
determind el 87,3% que representa a un grupo de adultos que va alrededor
de 35 a mas afos de edad que ejercen la actividad pesquera. Esta realidad
nos da a conocer que nos estamos dirigiendo a una poblacion tradicionalista
en donde la actividad de la pesca va de generacion en generacion, debido
que una vez que los adultos se apartan de ejercer esta accion, los jovenes
contindan practicandola para que asi siga siendo sustento econémico.

e Uno de los aspectos que se destaca es el nivel de educacion, tal como,
demuestran los resultados, en donde se puede evidenciar que el 85,3% de
encuestados han estudiado solo la primaria, entre las razones los pescadores
manifestaron que esto se debe que no se obligan que sigan estudiando, que
para sustentarse econémicamente las personas tienen que continuar con las
labores artesanales que se ha dedicado la familia por décadas.

e EI 84,6% de los pescadores genera ingresos econdmicos menor de $375, a
pesar de obtener menos de un ingreso basico, los pescadores indicaron que

distribuyen este dinero para el sustento familiar y gastos de repuestos y
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accesorios pesqueros, cuando no abastece, el propietario de la flota recurre
a préstamos, esto se debe que la reparacion de la embarcacion es muy
esencial para seguir laborando y generar ingresos econémicos.

El 95,9% de los pescadores mencionaron que poseen embarcaciones de tipo
fibra, determinando que el 72,6% de flotas tienen mas de 5 afos, esta
realidad nos da conocer que se estd garantizando la rotacion de la
adquisicion de repuestos debido por el tiempo obsoleto del motor.

El 96,9% que afirma que en la actualidad la pesca artesanal sigue siendo una
fuente principal de sustento econémico ya que es una gran ayuda para el
propietario de la embarcacién, la tripulacion y comerciantes.

El 99% de los pescadores afirmaron que el abastecimiento de repuestos para
motores fuera de borda son escasos dentro del perfil costero de la parroquia
Colonche, para la adquisicion de repuestos es necesario viajar a otras
ciudades. Esta situacion nos da a conocer que la implementacion de la
microempresa en la comuna Palmar sera beneficiosa.

Se determind un 99% de aceptacion por parte de los propietarios de
embarcaciones sobre la creacion de la microempresa dentro de la localidad.
El 37,6% de los pescadores manifestaron que los repuestos que mas
adquieren es brazo de biela a un precio de $110, seguido de un 36,5% que
indicaron ciglenales, siendo estos lo mas caros, adquiriéndolo a un precio
de $700, estos cambios de piezas se dan alrededor de 12 meses; y el 25,9%
menciono que las bujias otros de los repuesto que se adquieren, este cambio

se da alrededor de 3 meses a un precio de $8 el par.
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e EIl 46,2% de los pescadores manifestaron que los accesorios que mas
adquieres son piolas, seguido de un 33% que indicaron trasmallos,
recalcAndonos que estos implementos se compran mensualmente; y el
15,2% indico que otros de los accesorios son cabos, adquisicion que se da
alrededor de 12 meses. Los gastos por la compra de cada uno oscilan de $15.

e El 99% de los pescadores manifestaron que la creacion de una
microempresa en la comuna Palmar si permitird la facil adquisicion de
repuestos para motores pesqueros a su vez satisfacer sus necesidades ya que
podran optimizar recursos al no tener que ir a comprar los productos a otras

localidades lejanas del sector.

Tabla 16: Prueba de chi cuadrado

_ Valor Gl Sig. asintota (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson ,3492 2 ,840
Razo6n de verosimilitudes ,640 2 726
Asociacion lineal por lineal ,326 1 ,568
N de casos validos 197

a. 4 casillas (66,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es de ,02.

A través de la prueba del chi cuadrado se determiné una relacion de las variables
de 0,840 mayor a 0,05 por lo tanto se acepta la hipétesis alternativa: la creacion de
una microempresa comercializadora de repuestos para embarcaciones incide de
manera favorable a la satisfaccion de necesidades de los pescadores del perfil
costero de la parroquia Colonche, permitiendo la facil adquisicion de repuestos de

motores dado que estos son escasos dentro de la zona rural.
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Marketing mix

Producto

e Estrategias de decisiones individuales de productos
Se aplicaran estas estrategias para identificar los atributos tales como calidad,
disefios, branding, etc., de los bienes que se van a comercializar y consecuentemente
realizar negociaciones con distribuidores que provean repuestos y accesorios
pesqueros de marcas reconocidas tales como: Yamaha, Mercury, Johnson,

Evinrude, Plastiempaques, Araty, Mazza ferro.

Tabla 17: Atributos

Atributos

Branding Calidad Caracteristicas Disefio
Yamaha Sellados con | Caracterizado y | Repuestos
. la calidad reconocido a nivel | disefiados para
@YAMAHA excelente mundial, debido a su | brindar un gran
| GENLINE |
Parts & Accessories | del producto | estilo  Unico  de | desempefio laboral
japonés. innovacion y  del motor y
tecnologia. confiabilidad.
Mercury Calidad Caracterizado por su Disefios precisos y

garantizada | durabilidad y precios = modernos que
MERCURY de E.E.U.U | accesibles al mercado. | brinda un

rendimiento fiable.

Continua
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Continla

)

del producto

reconocidos por sus

Evinrude y Sellados con | Caracterizado por sus | Disefiados para dar
Johnson calidad del ' precios y por ' una mayor
@ producto pertenecer a la familia | eficiencia y mejor

lJUhnSDﬂ Canadiense. = Bombardier. sonido al motor.
Plastiempaques | Sellados con | Los cabos | Disefios duraderos
la calidad Plastiempaques son |y resistentes para la

actividad pesquera.

),

Mazzaferro

garantizada

de Brasil

durabilidad, calidad y

precios accesibles.

PLASTIEMPAQUES
Ecuatoriano. = precios accesibles.

Araty Calidad Caracterizado por la | Disefios de
A:[K: garantizada | resistencia de  diferentes tamafios
> de Brasil productos nylon. y colores.

Mazza ferro Calidad Caracterizados por la | Redes de mono y

multifilamento,
cabos y cuerdas de
polipropileno y

nylon.

Fuente: Analisis de mercado

Elaborado por: Tomala VVanessa

e Estrategias de decisiones de lineas de productos

Otras de las estrategias que se aplicaran son las decisiones de lineas de productos

por lo tanto, la empresa “REACCEM?” se enfocard en la creacion de dos lineas tanto

de repuestos como accesorios pesqueros por motivo que ambas lineas satisfacen a

los pescadores del sector. Dentro de la primera linea de productos (repuestos para
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motores fuera borda) tenemos: brazo de biela, cigiefial, piston, canastillas, pifiones
y bujias. En la segunda linea de productos (accesorios pesqueros) existen: redes,

piolas, cabos y gavetas.

Tabla 18: Primera linea de productos “repuestos”

Producto Descripcion

Brazo de biela Parte esencial de un motor que une al piston
con el cigiefal, estas son muy fuertes,

rigidas y ligeras, debido a que estan

sometidas a esfuerzos excesivos.

Ciguenial Parte del motor que va sujetada con la biela,
dando asi el movimiento rotatorio del

ciguefial, cada vuelta recibe impulsion de

un piston.

Piston Es una pieza que también se la conoce como
embolo forma parte del mecanismo de

funcionamiento de un motor que permite el

movimiento lineal a circular.

Canastillas Conocido también como rodamientos de
aguja. Su funcién es transmitir la potencia

del cigiefial, estas piezas soportan

toneladas de peso debido que se mueven a

mucha velocidad.

Continda
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Bujias Parte de un motor que crea una chispa

eléctrica, el uso constante hace que se

o = oxiden reduciendo la descarga eléctrica.

Pifiones Forman parte del sistema de arranque,

permitiendo el giro en un solo sentido

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Tabla 19: Segunda linea de productos "Accesorios pesqueros”

Producto Descripcion

Redes Utilizadas para la actividad pesquera
artesanal, son muy resistentes, elaboradas

con nylon.

Piolas Utilizadas para coser redes de mono y
multifilamento, resistentes a la humedad y

peso.

Cabos Utilizado para las faenas que se requieren

de mucha resistencia y seguridad.

Gavetas Recipientes utilizados para colocar los

productos capturados

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala VVanessa
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Precio

e Estrategia de precio basada en el valor para el cliente
Considerando que la empresa “REACCEM” no fabrica los repuestos ni accesorios
pesqueros, se aplicara la estrategia de fijacion de precio basada en el valor para el
cliente, que consiste en utilizar las percepciones del valor y en cudnto estan
dispuesto a pagar los clientes. El precio que se establece impulsa a tomar las

decisiones sobre los costos que la empresa puede incurrir.

e Fijacion de precio basada en el buen valor
Se tomara en cuenta la estrategia de fijacion de precio basada en el buen valor, por
lo tanto, se ofrecerd mas calidad por menos, esto se da través de una buena
combinacién de atencion al cliente y calidad de producto a un precio justo, para
esto nos basamos en el estudio de mercado realizado a los propietarios de
embarcaciones del perfil costeros de la parroquia Colonche, donde los resultados

fueron los siguientes:

Tabla 20: Precios de la linea de “Repuestos”

Producto Precio
Brazo de biela $ 100
Ciguenal $610
Piston $58
Canastillas $30
ContinGa
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Bujias (par) $6
Pifiones:
e Central $75
e Adelante $ 255
e Atrés $50

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Tabla 21: Precios de la linea de "accesorios pesqueros"

Producto Precio
Redes $14
Piolas $12
Cabos $15
Gavetas $14

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala VVanessa

Plaza

e Canal de marketing directo

El canal de distribucién que la empresa “REACCEM” utilizara es el marketing
directo, debido que no utilizara intermediario, por lo tanto, la microempresa

vendera de manera directa a los clientes.
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e Ubicacion de la empresa

Destacando que el lugar estratégico para poder adquirir nuestros productos sera en
el cruce de la comuna Palmar debido que el traslado oscila entre 10 minutos
maximos y 5 minutos minimos, considerando que el pasaje establecido por parada
minina en la zona norte es de 0,50 centavos. Por tal razén la ubicacion de la empresa

“REACCEM” podra optimizar recursos de tiempo y dinero.

Tabla 22: Minutos de traslado

Traslado

Ubicacion de otros = Ubicacion del punto Optimizacion
Comunas locales. de venta propuesta de tiempo
Monteverde 55 min. 7 min. 48 min.
Jambeli 60 min. 5 min. 55 min.
Palmar 65 min. 5 min. 60 min.
Ayangue 80 min. 10 min. 70 min.

Fuente: Andlisis de mercado

Elaborado por: Tomala Vanessa

Los propietarios de embarcaciones del perfil costero de la parroguia Colonche para
poder adquirir los repuestos y accesorios tienen que viajar a otras localidades
conllevando demasiados gastos y tiempo entre 55 a 80 minutos. Por lo tanto la
ubicacion de la empresa “REACCEM” solucionara el proceso de traslado

optimizando alrededor de 48 a70 minutos.
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Promocion

e Estrategia de promocion de jalar

Esta estrategia consiste en atraer a los clientes a través de los productos, para esto
la empresa “REACCEM” realizara publicidad para inducir a la compra a la compra

de los consumidores finales.

e Publicidad
Forma de comunicacién: la forma de comunicacion del mensaje publicitario que

la empresa utilizara sera de manera escrita.

Medios de comunicacion: para poder dar a conocer nuestros productos se
utilizaran diferentes medios de publicidad tradicional y en linea que son
economicos tales como: rétulo, volantes, caballete y redes sociales (WhatsApp y

Facebook)

Tabla 23: Medios de publicidad

Publicidad

Rétulo Este rotulo contendra el nombre

— de la empresa y logo, sera

r.'.‘ ubicado en la parte superior del

N
RREACCEM local para que pueda ser visibles

ios para b

por los clientes.

Continta
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Volantes

Este  papel impreso serd

distribuido seré a los pescadores
de las comunas Monteverde,

Jambeli, Palmar y Ayangue.

Caballete publicitario

, 7 N\ ‘
A REACCEM
e e
‘ redes monafilamento, cabos. etc.

Este espacio publicitario sera
ubicado fuera de la empresa
dando a conocer a los productos,

rebajas, u ofertas.

Redes sociales

mar.

REACCEM

postventa

Fa REACCEM .

Repuestos y accesorios cerca de tu
localidad para la seguridad en

el

)
REACCEN
o

REACCEM 4

Info y ndmero de teléfono
Respuestos y accesorios
pesqueros.

+5493 43 488 0422

La aplicacion de WhatsApp y Facebook nos mantendran en contacto con nuestros

clientes para sugerencia, reclamos etc., y asi mejorar nuestro servicio de venta y

Fuente: Analisis de mercado
Elaborado: Tomala Vanessa
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3.3. Proceso de comercializacién

Objetivo del area de comercializacion

Comercializar productos de buena calidad de marcas reconocidas a precios
accesibles, contando con la participacion de nuestro talento humano y asi satisfacer

las necesidades de los clientes.

Descripcion del proceso de comercializacion

Considerando que la empresa comercializara dos lineas de productos (repuestos y
accesorios) a los pescadores del perfil costero de la parroguia Colonche en donde
el 83,7% pertenece a un grupo de adultos que no suelen utilizar redes sociales se
procedera a la venta directa, considerandose que existe un 16,3% de jovenes se

tomaran en cuenta solicitudes del producto por via internet.

Proceso de comercializacién de venta directa

1. Pedido de productos a proveedores: el administrador debe contactarse
con los proveedores para poder realizar pedidos de los repuestos y
accesorios pesqueros, estos proveedores realizan €l envio por medio de

transporte.

2. Recepcidn de los productos a la empresa: una vez que los proveedores
traen los productos a la empresa, el personal de bodega recibe la

mercancia.
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Revisar mercaderia: después que el personal de bodega recibe la
mercaderia, procede a revisar si esta completa y en buen estado, en caso
que los productos estén en mal estado se notifica y se devuelve los
productos por lo tanto, el administrador debe de comunicarse con el

proveedor.

Confirmar recepcion de los productos: una vez que la mercaderia sea
revisada y se cumplen todos los requisitos, se procede a confirmar la

recepcion de los productos.

Ingresar datos de productos al sistema: el personal de bodega con la
ayuda del vendedor ingresan los datos de los repuestos y articulos
pesqueros para que asi todo el personal tenga alcance la informacion de

manera rapida y oportuna.

Colocar productos al mostrador: para que los clientes puedan visualizar
los productos el personal de venta y bodega deberan colocar en las perchas

y en bodega los repuestos y accesorios pesqueros.

Solicitud del producto: en el proceso de venta el cliente se acerca a caja

o directamente al vendedor para solicitar el producto que este necesitando.

Verificar producto en el sistema: el cajero se encarga de verificar si el
producto que ha solicitado esta en existencia, en caso que haya en stock
se brinda informacion y caracteristicas del producto; si el producto esta
fuera de linea se culmina el proceso de la venta tomando en cuenta las

sugerencias requeridas por parte del cliente.
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9. Despachar la orden de venta: una vez que el cliente analiza las
caracteristicas del producto y confirma que desea el producto el personal

de venta procede a despachar la orden de venta.

10. Generacidn de factura: mientras el personal de venta despacha la venta

el cajero elabora la factura.

11. Cobro de la venta: después gue el cliente conoce el monto de la compra

se procede al cobro de los repuestos 0 accesorios pesqueros.

12. Entrega de los productos: el personal de venta entrega los productos,
agradeciendo al cliente por la realizacién de la compra en nuestra

empresa.

Proceso por via internet

Cuando existan solicitudes de productos por via internet ya sean estos por

WhatsApp o Facebook se seguiran los siguientes procesos:

1. Solicitud del producto por via internet: revisar las solicitudes de
productos que el cliente requiere por medio de las diferentes redes

sociales WhatsApp o Facebook de la empresa.

2. Verificar el producto en el sistema: verificar si el producto solicitado
esta en existencia, constatando toda la informacidn necesaria, en caso que
el producto este fuera de stock se daré a conocer al cliente y se tomara en

cuenta las sugerencias.
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Responder al cliente: se da la respectiva respuesta de la confirmacion
del producto en existencia, brindando toda la informacion que el cliente
necesite y asi pueda analizar las caracteristicas de los repuestos o

accesorios solicitados.

Concretar la venta: una vez que el cliente confirma que desea el

producto se procede a concretar la venta.

Separacion del producto por 2 dias: confirmado la venta del producto
se procede a separarla por dos dias en caso que el cliente no aparezca en
el plazo establecido se procede a anular la venta. Por lo tanto el producto

es colocado nuevamente en exhibicion.

Despachar la orden de venta: el cliente se acerca a la empresa para
retirar el producto que ha solicitado por redes sociales. Por lo tanto el

personal de venta verifica datos y procede a despachar la venta.

Generacion de factura: mientras el personal de venta despacha los
productos, el cajero emite la factura y el cliente verifica que los datos

estén correctos.

Cobro de la venta: después que el cliente conoce el monto de la compra,

el cajero procede al cobro de los repuestos y accesorios pesqueros.

Entrega de los productos: el personal de venta entrega los productos,

agradeciendo al cliente por la realizacion de la compra en nuestra empresa
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Diagrama de flujo de comercializacion y entrega del bien

Tabla 24: Proceso de comercializacion de venta directa

Proceso de comercializacion

) m < [ ™ -

Inicio /fin Actividad Decision Documento Conector de pagina Conector

Administrador/a Bodeguero Bodeguero - Vendedor

Recepcion  de  los Revisar mercaderia Ingreso de datos de los

Pedido de productos a productos a la empresa. productos al sistema.
proveedores 1,

Se notifica y se devuelve No
mercaderia.

¢(Esta en bue
estado?

Colocar productos al
mostrador

l

Se confirma recepcion
del producto. '

Continda
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Proceso de comercializacion

) m < [ 5 o,

Inicio /fin Actividad Decision Documento Conector de pagina Conector
Cliente Cajero - vendedor
Verificar  existencia .| Despacha la orden de venta
» del producto en el
sistema.
A
solicitar producto.
@< |

Cobro de la venta

Se brinda informacion
del producto.

Entrega de los

Cliente analiza las productos

caracteristicas del ¢Acepta? Si
producto. i
1 o

Se toma en cuenta las -
sugerencias requeridas.

Fuente: Proceso de comercializacion
Elaborado por: Tomala Vanessa
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Tabla 25: Proceso por via internet

Proceso de comercializacion

LI,
@ i < —
Inicio /fin Actividad Decision Documento Conector de pagina Conector
Cliente Cajero — Vendedor
Revisar mensaje y verificar Concretar la venta —» Cobro de
-> > el producto en el sistema. i la venta
l Separacién del i
Dar a | o producto por 2 dias Entrega
Cliente solicita producto conocer @ del bien.
por medio de Facebook o [~ | | @l cliente
WhatsApp. l Si l
Colocar
Responder al cliente producto en
brindando toda la exhibicion ->
l informacion del producto lSi
Cliente  analiza las . Despacha la orden
caracteristicas del S|
producto L
No Generacion de
' factura

Elaborado por: Tomala Vanessa
Fuente: Proceso de comercializacion
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Necesidades del producto
Basandonos en los resultados del estudio de mercado se determina las necesidades
de producto, con el fin de asegurar saldos de stock y asi satisfacer las necesidades

de los pescadores.

Tabla 26: Venta de volumen anualmente de repuestos motores fuera borda

Frecuencia de cambio Cantidad
Repuesto
(meses) (anualmente)
Brazo de biela 12 197
Ciguenal 12 197
Bujias 3 788
Pistones 12 197
Canastillas 12 197
Pifiones (delantero,

central, atras) 12 591

Necesidades de producto anualmente 2167

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Tabla 27: Volumen de venta anualmente de accesorios pesqueros

Implementos pesqueros Frecuencia de uso Cantidad (anualmente)

(meses)
Redes 1 2364
Piolas 3 788
Cabos 12 197
Gavetas 12 197

Necesidades de producto anualmente

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala VVanessa
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Identificacion de proveedores

De acuerdo a los resultados del anélisis de mercado que se realizaron a través de la
observacion indirecta por via internet se identificaron a los proveedores que
proporcionaran los productos a la empresa “REACCEM” los distribuidores seran
de Guayaquil tales como: Pesca-equipos, y Ecuadilsa, como proveedor mas cercano
tenemos a la empresa Artipesca del cantén La Libertad. Los aspectos mas esenciales
de estos distribuidores es su trayectoria en el mercado, variedad de productos de

marcas reconocidas y de buena calidad.

e PESCA-EQUIPOS: se solicitaran accesorios pesqueros tales como: redes,

gavetas y piolas, el pago establecido sera al contado.

e ECUADILSA: Se solicitaran repuestos de motores fuera de borda de las
marcas: Mercury, Evinrude y Johnson. El pago establecido serd opcional
tanto al contado y crédito en casi de pedidos a crédito para cancelar la deuda

en su totalidad se establecera un plazo de 90 dias.

e ARTIPESCA: se solicitaran repuestos de motores fuera de borda de la
marca Yamaha, también accesorios pesqueros como: redes y cabos. Pago

establecido al contado.

Se ha considerado solo a 3 empresas como proveedoras para fortalecer vinculo de
alianza. Esta reduccién permitird a los proveedores aumentar la adquisicion de
productos a cada uno de ellas, garantizando a la empresa “REACCEM” menores
niveles de coste, productos de buena calidad y mantener negociaciones a largo plazo

y asi ambas partes ser beneficiadas.
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Disefio y distribucion de planta de oficina

Gréfica 3: Disefio de planta de oficina

1lf
il

1 e e o 11
| [Areadeventa |

(il
I
i

Fuente: Estudio organizacional
Elaborado por: Tomala Vanessa

3.4. Organizacion
Objetivo del area de organizacion

Disefiar estructuras organizacionales, funciones, responsabilidades y estrategias
que ayuden a ejercer un buen trabajo en equipo, con el propdsito de cumplir con los

fines que persigue la empresa “REACCEM”
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Estructura organizacional

¢ Organigrama

La estructura organizacional de la empresa “REACCEM S.A” esta disefiada con un

enfoque de sistema de informacion vertical y horizontal.

Gréfica 4: Organigrama de la empresa “REACCEM”

Administrador

Departamento de venta Departamento de logistica

Fuente: Estudio organizacional
Elaborado por: Tomala VVanessa
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e Manual de funciones

Tabla 28: Manual de funciones del administrador

Administrador

Perfil del puesto

Identificacion del puesto

Titulo de cargo: Administrador/a
Supervisa a: Cajero/a, Vendedor, Bodeguero
# de colaboradores a cargo: 3

Idiomas: espafiol, inglés basico

Requisitos para el puesto

Genero: Indiferente

Nivel académico: Universitario en administracion de empresa.

Experiencia laboral: Minima 1 afio en cargo similares

Habilidades: Conocimientos de contabilidad, administracion y
marketing.

Manejo de Microsoft Word, Excel y Power point.
Analisis e interpretacion de estados financieros.
Liderazgo y coordinacidn de los diferentes equipos
de trabajos a su cargo.

. Responsable, puntual, iniciativa para toma de
Actitudes: P P P

decisiones, capacidad de trabajar bajo presion,

actitud positiva.

Continta
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Descripcion del puesto

Gestionar de manera eficiente las actividades administrativas de la microempresa
“REACCEM?”, a través de un optimo desempefio laboral con el fin de cumplir

con los objetivos planteados.

Funciones del puesto

Representar legalmente a la empresa y por ende en la toma de decisiones.
Planear, organizar, y controlar diariamente las diferentes areas existentes
de la microempresa, respondiendo por el progreso y regreso de la misma.
Cumplir y hacer cumplir las politicas institucionales de la empresa para
mantener un buen funcionamiento laboral tanto interno como externo.
Realizar contrataciones con los proveedores de repuestos y accesorios
pesqueros.

Establecer y controlar las politicas de comercializacion.

Establecer salarios y bonificaciones a los colaboradores de la empresa.
Coordinar capacitaciones para el equipo de trabajo y asi desarrollen sus
funciones de manera eficaz y eficiente.

Efectuar y analizar los estados financieros, con el propdsito de tomar

decisiones de acuerdo a la situacion financiera de la empresa.

Relaciones del puesto

Internas: Colaboradores de la empresa

Externas: Proveedores y clientes

Fuente: Estudio organizacional
Elaborado por: Tomala VVanessa
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Tabla 29: Manual de funciones del cajero

Perfil del puesto

Identificacion del puesto

Titulo de cargo: Cajero/a

Dependencia jerarquica: Administrador
Supervisa a: Ninguno

# de colaboradores a cargo: 0

Idiomas: espafiol

Requisitos del puesto

Género: Indiferente.

Nivel académico: Técnico o universitario contador u carreras
afines.

Experiencia laboral: Minino 1 afio en cargos similares.

Habilidades: Conocimientos técnicos en contabilidad

general, manejo de caja, Microsoft Word,
Excel, Power point, estrategias de marketing.
Conteo de dinero de manera rapida y exacta.
Habilidad para detectar billetes falsos.
Atencién y orientacién al cliente.

Capacidad de trabajar en equipo.

Actitudes: Respetuoso, cortés, responsable, puntual,

honesto, capacidad para trabajos bajo presion.

Continda
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Continda

Descripcion del puesto

Realizar operaciones de caja, brindando buena atencion al cliente, dando
informacion del producto por ende al cobro correcto y facturacion del monto total

de los productos adquiridos en la empresa.

Funciones del puesto

Brindar atencién al cliente, tratando de manera cordial y profesional,
facilitando informacion de los productos solicitado por los clientes.
Verificar la existencia en el sistema el producto solicitado por el cliente.
Conocer y aplicar politicas de precio, descuentos y promociones.
Identificar veracidad de billetes y monedas de manera discreta para
certificar su validez.

Conteo y verificacion del dinero recibido con el fin de realizar el cobro
correcto de la compra.

Cobro de dinero por concepto de los productos adquiridos y a su vez
entrega de factura con datos correctos.

Registrar y controlar diariamente los movimientos de caja.

Preparar balances y demostrar informes diarios de los movimientos de

caja.

Relaciones del puesto
Externas: Clientes.

Internas: Colaboradores de la empresa.

Fuente: Estudio organizacional
Elaborado por: Tomala VVanessa
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Tabla 30: Manual de funciones del vendedor

Perfil del puesto

Identificacion del puesto

Titulo del cargo: Vendedor
Dependencia jerarquica: Administrador
Supervisa a: Ninguno

# de colaboradores a cargo: 0

Idiomas: Espafiol

Requisitos del puesto

Género: Masculino.

Nivel académico: Bachiller o cursando estudios técnicos
comercial, marketing o afines.

Experiencia laboral: Minima 1 afio en cargos similares.
Habilidades: Conocimientos de ventas y mercadotecnia.
Manejo de Microsoft Word, Excel, Power
point, redes sociales (WhatsApp, Facebook)
Persuasivo y mantener buena comunicacion
con los clientes y colaboradores de la
empresa.

Actitudes: Innovador, proactivo, creativo, analitico,
puntual, responsable, capacidad para trabajos

bajo presién y estrés.

Continla
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Descripcion del puesto

Comercializar los productos de la empresa “REACCEM” a través de un buen

servicio de venta y postventa con el fin de captar y fidelizar a los clientes.

Funciones del puesto

Averiguar las necesidades de los clientes ofreciéndole la mejor alternativa
de repuestos y accesorios en venta.

Aplicar estrategias de venta con el fin de concretar la comercializacion de
los productos e incrementar la cartera de clientes.

Conocer y aplicar politicas de comercializacion.

Llevar control semanal de las ventas realizadas, e informar al
departamento de administracion sobre las ventas perdidas por causa de
falta de inventario.

Registrar los productos mas vendidos e informar al administrador.
Elaborar y entregar mensualmente informes de los pronosticos de ventas
y gastos.

Llevar una base de datos de los repuestos y accesorios que han adquirido
los clientes, asi cuando ya esté a punto de cumplir el uso del producto,
ofrecerles con anticipacion.

Mantener informado a los clientes sobre ofertas o promociones de los
productos a través del marketing directo o redes sociales (Facebook,

WhatsApp).

Relaciones del puesto
Externas: Clientes

Internas: Colaboradores de la empresa

Fuente: Estudio organizacional
Elaborado por: Tomal4 VVanessa
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Tabla 31: Manual de funciones del bodeguero

Perfil del puesto

Identificacion del puesto

Titulo del cargo: Bodeguero
Dependencia jerarquica: Administrador
Supervisa a: Ninguno

# de colaboradores a cargo: 0

Idiomas: Espafiol

Requisitos del puesto

Genero: Masculino

Nivel académico: Bachiller o cursando estudios técnicos.

Experiencia laboral: Minima 1 afio de experiencia en cargos
similares.

Habilidades: Conocimientos en técnicas de logistica,
distribucion, estrategias de

Merchandising, control de inventarios,
movimientos de bodega.

Manejo de Microsoft Word, Excel, Power
point y redes sociales.

Actitudes: Responsable, puntual, proactivo,
organizado, metddico, capacidad para

trabajos bajo presidn y estrés.

Continua
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ontinda

Descripcion del puesto

Recibir, revisar y organizar los repuestos y accesorios pesqueros, colocando los
productos en bodega y area de venta de manera adecuada que permita una buena

exhibicion de los productos hacia los clientes.

Funciones del puesto

e Mantener ordenado y limpio la bodega.

e Recibir los productos que llegan a la empresa por parte de los
proveedores, a su vez revisar que los repuestos y accesorios pesqueros
estén completos y en buen estado. Elaborar documentacion hacia el
administrador sobre la recepcion de los productos.

e Conocer las politicas institucionales.

e Notificar al administrador en caso que algin proveedor no esté
cumpliendo con algun requisito establecido en el contrato.

e Ingresar al sistema datos de los productos, para que asi el personal de la
empresa tenga al alcance la informacion de manera oportuna y rapida.

e Conocer logistica de embalsado, embalaje y uso de simbologia para la
adecuada manipulacién de los productos.

e Ubicar en las estanterias los productos segln las caracteristicas tales
como: tamafio, tipo, marca, indicaciones del fabricante, etc. con el fin de
que sean facil de sacarlos y mantenerlos en buen estado.

e Apoyar al personal de venta en la atencion del cliente.

Relaciones del puesto

Externas: Proveedores, clientes

Internas: Colaboradores de la empresa

Fuente: Estudio organizacional
Elaborado por: Tomala Vanessa
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Politicas institucionales

Con el fin de cumplir con los objetivos planteados de la empresa “REACCEM” se

establecen las siguientes politicas institucionales:

e Los colaboradores de la empresa acatardn las disposiciones vy
procedimientos que se instituyan por el administrador con el fin del
mejoramiento del desempefio laboral y trabajo en equipo.

e La elaboracion del manual de funciones de cada colaborador de la
empresa sera responsabilidad Unica del administrador.

e Cada colaborador de la organizacion debera cumplir sus ocupaciones de
acuerdo al manual de funciones establecido.

e El desempefio de los colaboradores de la empresa se medira a través de la
evaluacion de desempefio y cumplimientos de metas establecidas.

e Comunicar a todos los colaboradores de la empresa “REACCEM?” sobre
los procesos, politicas, estrategias que se establezcan o modifiquen con el
fin de mantener informado al personal y cada quién identifique cuél es su
rol dentro de la empresa y cumplan con eficacia y eficiencia sus
funciones.

e Elsistema de remuneracion para cada colaborador de la empresa se basara
de acuerdo a los estados financieros.

e El aumento de salarios serd en funcion al incremento de la demanda de
clientes, buen rendimiento del desempefio laboral y situacion financiera

de la empresa.
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El reconocimiento de pago de horas extras serd solamente bajo una
programacion preliminarmente instituida dentro de los presupuestos y
autorizada unicamente por el administrador.

El plan de capacitaciones debera ser realizado por el administrador.
Todo personal de la empresa tendrd que participar en el proceso de
capacitacion. El administrador sera el encargado de capacitar a los
colaboradores de la empresa en funcién a los objetivos planteados con el
fin de mejorar el desempefio laboral.

Mantener negociaciones solo con pocos proveedores y que estos
provisiones productos de distintas marcas de buena calidad a un precio
bajo.

Comercializar productos de buena calidad con el fin de satisfacer las
necesidades a través del mejoramiento de los procesos de
comercializacion, logistica y atencion al cliente.

El departamento de logistica y de venta deberan colocar los productos en
funcidn a los requerimientos del fabricante de los productos.

Aumentar un 2% de la participacion de mercado a través de la aplicacién
de estrategias de publicidad.

Permitir la devolucion del producto solo si el cliente presenta factura y no

pase mas de 24 horas.
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Evaluacion de desempeiio

Para la evaluacion de desempefio de la empresa “REACCEM” se ha considerado
evaluar los siguientes aspectos: calidad del trabajo, orientacion hacia los resultados,
manejo de recursos, trabajo en equipo, iniciativa, orientacion hacia el cliente
interno-externo, puntualidad y asistencia. Estos aspectos a evaluar permitiran a la
empresa conocer como estd el desempefio laboral, corregir aquellas falencias,
mejorar actividades, procesos e identificar el rendimiento de cada colaborar de la

organizacion.

Instrucciones de la evaluacion de desempefio

1. La evaluacion de desempefio debera ser llenado solo por el evaluador de
manera responsable, ya sea el administrador, un compafiero de trabajo o
cliente.

2. El evaluador deberéa calificar de manera subjetiva y responsable, teniendo
en cuenta que los resultados obtenidos seran asumidos por él. Por lo tanto,
se recomienda leer detenidamente cada item.

3. El puntaje total, es la suma de cada aspecto evaluado, para la respectiva
ponderacion se divide para 64 que corresponde al nimero total de aspectos
evaluados, el resultado obtenido se lo multiplica por 100. En donde una

ponderacion de:

1% - 30% Rendimiento laboral aceptable
31% - 59% Rendimiento laboral regular

60% - 70% Rendimiento laboral bueno

100



71% - 89% Rendimiento laboral muy bueno

90% - 100% Rendimiento laboral excelente

4. En la parte final del formato debera ser firmada por el evaluador y hacer la

entrega al administrador de la empresa

5. El administrador debera revisar la ficha de evaluacion de desempefio y

analizar los resultados y en base a las calificaciones qué decisiones tomar.

v

Una ponderacion de 1 a 30% representa que el rendimiento laboral
no es aceptable por lo tanto, se analizara tomar decisiones de despido
o0 sentencia y mejor fallas o procesos de contratacion.

Una ponderacion de 31% - 59% representa que el rendimiento
laboral del trabajador es regular por lo tanto, se considerara medidas
de capacitacion.

Una ponderacion de 60% - 70% representa que el rendimiento
laboral del colaborador es bueno, por lo tanto, se analizara toma de
decisiones sobre reconocimientos y capacitaciones para seguir
mejorando el desemperio laboral.

Una ponderacion de 71% - 89% representa que el rendimiento
laboral es muy bueno, se analizard toma de decisiones sobre
reconocimientos, premios o incentivos.

Una ponderacion de 90% - 100% representa que el rendimiento
laboral es excelente y cumple con las expectativas de la empresa,
por lo tanto, se analizara toma de decisiones sobre reconocimientos,

premios incremento salarial o asenso.
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Tabla 32: Formato de evaluacion de desempefio

FORMATO DE EVALUACION DE DESEMPENO AR\Y
Fecha de la evaluacion: ‘ ‘ REACCEM

Repuesta y acessarins para embarcacianes

1. Datos del evaluado

Nombre del colaborador:

Departamento: | Cargo: |

2. Datos del evaluador

Nombre del evaluador:

Relacion con el evaluado Jefe || Colega | Cliente
3. Calificacion

Siempre=4  Frecuentemente =3~ Aveces=2 | Nunca=1

4. Aspectos a evaluar Calificacion Observacion

Calidad de trabajo

1. Realiza con esmeros y dedicacion las

labores encomendadas.

2. Cumple sus funciones con eficacia y

eficiencia.

3. Muestra una imagen profesional,

integra y confiable en todo lo que ejerce.

Orientacion de resultados

4. Cumple con las labores encomendadas
y politicas  establecidas por la
organizacion con el fin de obtener

resultados éptimos.

5. Participa activamente en funcion a los

objetivos establecidos por la organizacion.

Manejo de recursos

6. Para la ejecucién de su trabajo usa de
manera adecuada los materiales y equipos
de la empresa.

7. Usa de manera adecuada el tiempo

laboral en su area de trabajo.

Trabajo en equipo

Continta
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8. Trabaja en colaboracion con sus

compafieros de trabajo con el fin de
cumplir los objetivos y metas de la

empresa.

9. Comparte informacion relevante con el

equipo de trabajo.

10. Apoya a sus compafieros sin
desprenderse de sus funciones 'y

obligaciones.

Iniciativa

11. Aporta con opiniones, soluciones y
estrategias que ayuden a mejorar la

productividad de la empresa.

12. Se adapta a cambios que permitan
mejorar 'y  promover el clima

organizacional.

Orientacidn al cliente interno y externo

13. Atiende de forma cortés a los clientes.
14. Se esmera y muestra interés por dejar

conforme a quien solicite de sus servicios.

Puntualidad y asistencia

15. Asiste a laborar a la hora establecida

por la organizacion.

16. Justifica su inasistencia en la

organizacion.

Puntaje total

Ponderacion (puntaje total / 64) *100

Firma del evaluador

Fuente: Estudio organizacional
Elaborado por: Tomala Vanessa

103



Marco legal de la organizacion

e Razén social

La empresa estara constituida como una sociedad anénima donde se requiere
minimo de dos personas y capital autorizado para establecerse, en donde la

responsabilidad de los socios esté limitada exclusivamente al capital que aportaron.

La empresa legalmente se denominara “REACCEM S.A”

e Permisos

Luego de haber obtenido el reconocimiento legal y constitucién de la empresa este

debe obtener permisos para el respectivo funcionamiento tales como:

Solicitud del RUC (Registro Unico del contribuyente): nimero que permite
identificar a toda persona que realice actividad econémica dentro del pais, para la
obtencion del RUC, se requiere obtener el formulario 01-A y 01-B suscritos por el
representante legal de la empresa, asi mismo presentar copia y original de los
siguientes documentos: la escritura de constitucion netamente notariada, planilla de
agua, luz, teléfono, o estados de cuenta de maximos 3 meses, cedula de identidad y

papeleta de votacion del representante legal.

Patentes municipales: mostrar documento original y copia del RUC, cédula de
identidad, papeleta de votacion del propietario, presentar formulario de inscripcion

y permiso al cuerpo de bomberos.

Permisos de funcionamiento: completada la documentacion, el municipio emitird

el respectivo permiso funcionamiento de la microempresa y asi iniciar sus laborales.
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3.5. Finanzas

Costos y gastos

e Costos

La empresa “REACCEM?” para iniciar sus actividades debera recurrir a diferentes costos.
Para la primera linea de productos (repuestos) se ha considerado costos directos de
$17.647,92 y para la segunda linea de productos (accesorios pesqueros) se estima costos
directos de $ 2.626,7; entre los costos indirectos de depreciaciones de los activos se

proyecta $127,73.

Tabla 33: Costo directo de repuestos

Detalle Cantidad Costo unitario = Costo mensual Costo anual
Brazo de biela 16 90,00 1.477,50 17.730,00
Bujias 66 3,00 197,00 2.364,00
Canastillas 16 28,00 459,67 5.516,00
Ciguefial 16 550,00 9.029,17 108.350,00
Pifidn central 16 65,00 1.067,08 12.805,00
Pifidn de atras 16 35,00 574,58 6.895,00
Pifidn delantero 16 250,00 4.104,17 49.250,00
Pistones 16 45,00 738,75 8.865,00

17.647,92 211.775,00

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala VVanessa
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Tabla 34: Costos directos de accesorios pesqueros

Detalle Cantidad Costo unitario Costo mensual | Costo anual
Cabos 16 11,00 180,58 2.167,00
Gavetas 16 9,00 147,75 1.773,00
Piolas 66 8,00 525,33 6.304,00
Redes 197 9,00 1.773,00 21.276,00

Total 2.626,67 31.520,00

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa

Tabla 35: Depreciacion

Valor | Vida Valor Depreciacion Depreciacion
Activo fijo
total | util residual anual mensual
Maquinariay
equipo 525,00 10 10% | 52,50 47,25 3,94
Muebles vy
enseres 235,00 10 10% 23,50 21,15 1,76
Equipo de
oficina 20,00 | 10 10% 2,00 1,80 0,15
Equipo de
computacion 400,00 3 | 33,33% 133,32 88,89 7,41
13,26

Total 1800

211,32 159,09 ;

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala VVanessa
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e Costo total proyectado

Para las proyecciones de costos de los productos se ha considerado el 4% de
incremento en los costos unitarios cada dos afos por parte de los proveedores, tanto

para la linea de repuestos y accesorios pesqueros.

Tabla 36: Proyeccion de costos de la linea de repuestos

Costos totales de la linea de repuestos

Afo Cantidad mensual Costo mensual Cantidad anual ~ Costo anual
1 181 17.647,92 2167 211.775,00
2 184 18.000,88 2210 216.010,50
3 188 19.095,33 2255 229.143,94
4 192 19.477,23 2300 233.726,82
5 195 20.661,45 2346 247.937,41

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa

Tabla 37: Proyeccion de costos de la linea de accesorios pesqueros

Costo totales de la linea de accesorios

Afo | Cantidad mensual | Costo mensual Cantidad anual Costo anual
1 296 2.626,67 3546 31.520,00
2 301 2.679,20 3617 32.150,40
3 307 2.842,10 3689 34.105,14
4 314 2.898,94 3763 34.787,25
5 320 3.075,19 3838 36.902,31

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa

107



Gastos

Al iniciar las actividades de la empresa “REACCEM” tendrd que incurrir a

diferentes gastos. Entre los gastos administrativos se considera salarios del

personal, suministros, servicios basicos; en los gastos de ventas se tomara en cuenta

el alquiler y publicidad, y sobre todo los gastos de constitucion. EI crecimiento de

los gastos para futuras proyecciones se considerara segun la inflacion del pais.

Gastos administrativos

Tabla 38: Proyeccion gastos administrativos

Gastos administrativos | Afol Afio2 Afo3 Afo 4 Ao 5
Salario del administrador  7.072,65|7.407,09 7.505,38 7.605,06 | 7.706,12
Suministro de oficina 52,50 53,24 53,98 54,74 55,50
Servicios béasicos 420,00 425,88 431,84 437,89 444,02
Suministro de limpieza 637,00 64592 654,96 664,13 673,43

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa

Tabla 39: Proyeccion gastos de ventas

Gastos de ventas Ano 1 Afo 2 Ano 3 ANo 4 Afo 5

Salarios del depto. De vta. | 12.033,73 12.596,99 12.762,54|12.930,41 13.100,63
Salarios del depto. De

logistica 5.819,78 6.091,56 |6.171,44 6.252,43 6.334,56
Alquiler 1.800,00 '1.836,00 |1.872,72 |1.910,17 |1.948,38
Publicidad 100,00 102,00 104,04 106,12 |108,24

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala VVanessa
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e Gastos de constitucion

Tabla 40: Gastos de constitucion

Descripcion

Gastos de constitucion 1.200,00

Fuente: Estudios financieros
Elaborado por: Tomala Vanessa

e Costos fijos y variables
La empresa proyecta costos fijos anuales de $27.146,16 entre ellos se consideran:
salarios, servicios basicos y alquiler para costos variables se estiman $ 244.243,59

entre estos costos incluyen: suministro de oficinas, limpieza y publicidad.

Tabla 41: Costos fijos y variables

Costos fijo y variables anual

Descripcion Fijos Variables
Salarios 24.926,16
Servicios basicos 420,00
Alquiler 1800
Costo 243.454,09
Suministro de oficina 52,00
Suministro de limpieza 637,00
Publicidad 100,00

Total 27.146,16 244.243,59

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa
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Tabla 42: Rol de pago

Salario Ingreso Ap. Sueldo Ap. Décimo Décimo Fondo de | Liquidoa

N° CARGO
mensual EQIEY personal | neto | patronal  tercer sueldo | cuarto sueldo | reserva | recibir anual

Salario del

1 475,00 5.700,00 538,65|/5.161,35 575,49 475,00 386,00 474 81 7.072,65
administrador
Salario del

2 400,00 4.800,00 453,60 4.346,40 484,62 400,00 386,00 399,84 6.016,86
cajero
Salario del

3 400,00 4.800,00 453,60 4.346,40 484,62 400,00 386,00 399,84 6.016,86
vendedor
Salario del

4 386,00 4.632,00 437,72 4.19428 467,66 386,00 386,00 385,85 5.819,78
bodeguero

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa
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Proyecciones de la demanda

Demanda proyectada

Ano 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo5
197 201 205 209 213

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa

De acuerdo a los resultados del estudio para el primer afio se determina una
demanda de 197 propietarios de embarcaciones, para los proximos afios se proyecta

un crecimiento del 2% anual de la demanda.

Proyecciones de la oferta

Oferta proyectada

Afo 1 ANo 2 Afo 3 Ano 4 ANo 5
Repuesto 2167 2210 2255 2300 2346
Accesorios 3546 3617 3689 3763 3838
Oferta total 5713 5825 5944 6063 6184

Fuente: Estado financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa

Para poder satisfacer las necesidades de la demanda se estima que para el primer
afio la empresa ofertara 5713 productos, para los proximos afios se proyecta un

crecimiento del 2% anual de la oferta.

Proyecciones de ventas

En el primer afio la empresa “REACCEM” proyecta ventas de 2167 repuestos,
generando ingresos de $ 236.794; para los accesorios pesqueros se proyectan ventas
de 3546 con ingresos anuales de $46.265. Para los siguientes afios se estima un

crecimiento del 2% de las ventas tanto para los repuestos y accesorios pesqueros.
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Tabla 43: Proyecciones de venta de la linea de repuestos

Ventas totales de la linea de repuestos |

Afo  Cantidad mensual Venta mensual Cantidad anual | Venta anual
1 181 19.732,83 2167 | 236.794,00
2 184 20.127,49 2210 241.529,88
3 188 21.351,24 2255| 256.214,90
4 192 21.778,27 2300 261.339,19
5 195 23.102,38 2346 | 277.228,62

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala VVanessa

Tabla 44: Proyecciones de venta de la linea de accesorios

Ventas totales de la linea de accesorios

Afio | Cantidad mensual Venta mensual Cantidad anual ~ Venta anual

1 296 4.022,08 3546 48.265,00
2 301 4.102,53 3617 49.230,30
3 307 4.351,96 3689 52.223,50
4 314 4.439,00 3763 53.267,97
5 320 4.708,89 3838 56.506,66

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa

Punto de equilibrio
El punto de equilibrio que la empresa estimo, en relacion a los costos fijos y
variables frente al nivel de ventas que la empresa necesita para no perder ni ganar,

es de 448 productos.

Tabla 45: Punto de equilibrio

CF

PE = vy

PVU (Promediado) $ 103
Unidades vendidas 5713
Costo fijo total 285.059
Costo total variable 243454,09
Costo variable unitario 42,61
Punto de equilibrio 448

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa
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Capital

Tabla 46: Capital de trabajo

Descripcion Capital mensual Capital anual

Costo directo 20.274,58 243.295,00
Costo indirecto 13,26 159,09
Gastos administrativos 597,00 8.182,15
Gastos de ventas 1.388,00 19.753,51

Total 22.272,84 271.389,75

Fuente: Estudio financiero
Estudio financiero: Tomala Vanessa

Para iniciar sus actividades a corto plazo la empresa requiere de $ 22.272,84 este

capital de trabajo estd compuesto por los costos y gastos operacionales.

Tabla 47: Inversion total

Inversion

Inversion en activo fijo 1.180,00
Gastos de constitucion 1.200,00
Capital de trabajo 22.272,73
Inversion Total 24.652,84

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa

La inversion total requerida para ejecutar y dar inicio el proyecto de la empresa
“REACCEM?” es de $ 24.652,84 que esta estructurada por la inversion en activos
fijos que asciende a un monto de $ 1.180, el capital de trabajo de $ 22.272,73 y

los gastos de constitucion de $ 1.200.
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Estructura de financiamiento

Para la implementacion del proyecto se requiere de dos fuentes de financiamiento:
capital propio y capital prestado. El capital propio esta conformado por el aporte de
dos socios que contribuyen con $ 10.000,00. El capital prestado por parte de la

cooperativa jardin Azuayo por 14.652,84con un interés del 14,50%.

e Financiamiento

Tabla 48: Estructura de financiamiento

Financiamiento

Socios (2) 10.000,00 41%
Préstamo bancario 14.652,84 59%
Total inversion 24.652,84 100%

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa

e Capital propio

Tabla 49: Aportacion de socios

Socios Aportacion
Socio 1 5000 50%
Socio 2 5000 50%

10.000,00

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala VVanessa
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e Capital prestado

El préstamo bancario aportara con el 59% de la inversion inicial, la deuda sera
cancelada en un periodo de 5 afios con un interés del 14,50%. Los valores de interés

y de amortizacion se veran reflejados en los estados financieros de la empresa.

Tabla 50: Préstamo bancario

Préstamo 14.652,84
Periodo 5
Tasa de interés 14,50%

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala VVanessa

Tabla 51: Tabla de amortizaciéon

Capital Interés
0 14.652,84
1 4.319,54 2.194,87 2.124,66 12.457,97
2 4.319,54 2.513,13 1.806,41 9.944,83
3 4.319,54 2.877,54 1.442,00 7.067,30
4 4.319,54 3.294,78 1.024,76 3.772,52
5) 4.319,54 3.772,52 547,02 0,00

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala VVanessa
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Balance inicial

El balance de apertura de la empresa “REACCEM” esta estructurado por activos
totales de $ 24.652,84; pasivos que asciende a $ 14.652,80 y un patrimonio de $
10.000,00

Tabla 52: Balance inicial

Balance inicial

Activos Pasivos
Activo Corriente 22.272,84 Pasivo corriente
Caja 22.272,84 Préstamo bancario 14.652,80
Activos fijos 1.180,00
Maquinaria y equipo 525,00
Muebles y enseres 235,00 Patrimonio
Equipo de oficina 20,00 Capital 10.000,00
Equipo de computacion | 400,00
Activos diferidos 1.200,00
Gastos de constitucion 1.200,00
Total pasivos +

Total activos 24.652,84 patrimonio 24.652,84

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa
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Estados financieros proyectados

e Estado de resultados
El estado de resultado de pérdidas y ganancias de la empresa “REACCEM” esta
proyectado en un periodo de 5 afios. En el presente estado financiero refleja calculos
de los ingresos y gastos de la comercializadora de repuestos y accesorios pesqueros

dandonos como resultado la utilidad neta de la empresa.

Tabla 53: Estado de resultados

Venta de

repuestos 236.794,00 1 241.529,88 | 256.214,90 | 261.339,19 | 277.228,62

Venta de

accesorios 48.265,00  49.230,30 52.22350 53.267,97 56.506,66

Ventas totales | 285.059,00 290.760,18 308.438,40 314.607,17 333.735,28

(-) Costo de vta.

de repuesto 211.775,00  216.010,50  229.143,94 | 233.726,82 | 247.937,41

(-) Costo de vta.

de accesorios 31.520,00 32.150,40 34.105,14| 34.787,25 36.902,31

Utilidad bruta = 41.764,00 42.599,28 45.189,32 46.093,10 48.895,56

Gastos

operativos

Gastos

administrativos

Salario del

administrador 7.072,65| 7.407,09 7.505,38 7.605,06/ 7.706,12

Suministro  de

oficina 52,50 53,24 53,98 54,74 55,50

Servicios

basicos 420,00 425,88 431,84 437,89 444,02
Continda
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Continta

Suministro  de
limpieza

Depreciacion
Otros activos
Gastos de ventas

Salarios
departamento de
vta.

Salario del
depto. de
logistica
Alquiler
Publicidad

=) Utilidad
operativa

) Gastos
financieros
Intereses
bancarios

= Utilidad
antes de
participacion
trabajadores

O] Utilidad
participativa
trabajo

=) Utilidad
antes del
Impuesto
Renta

(-) Impuesto a la
renta

Utilidad neta

637,00
159,09
1.200,00

12.033,73

5.819,78
1.800,00
100,00

12.469,25

2.124,66

10.344,58

1.551,69

8.792,90

2.198,22
6.594,67

645,92
159,09
0,00

12.596,99

6.091,56
1.836,00
102,00

13.281,52

1.806,41

11.475,11

1.721,27

9.753,84

2.438,46
7.315,38

654,96
159,09
0,00

12.762,54

6.171,44
1.872,72
104,04

15.473,32

1.442,00

14.031,32

2.104,70

11.926,62

2.981,65
8.944,96

664,13
159,09
0,00

12.930,41

6.252,43
1.910,17
106,12

15.973,06

1.024,76

14.948,30

2.242,25

12.706,06

3.176,51
9.529,54

673,43
159,09
0,00

13.100,63

6.334,56
1.948,38
108,24

18.365,59

547,02

17.818,57

2.672,79

15.145,79

3.786,45
11.359,34

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Tomala VVanessa
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e Estado de flujo de efectivo

Tabla 54: Flujo de efectivo

119

Venta de repuestos 236.794,00  241.529,88 256.214,90| 261.339,19 277.228,62
Venta de accesorios 48.265,00 49.230,30 52.223,50 53.267,97 56.506,66
Ventas totales 285.059,00 | 290.760,18 | 308.438,40 314.607,17  333.735,28
() Costo de vta. de repuesto 211.775,00| 216.010,50 229.143,94 233.726,82  247.937,41
(-) Costo de vta. de accesorios 31.520,00 32.150,40 34.105,14 34.787,25 36.902,31
Utilidad bruta 41.764,00 42.599,28 45.189,32 46.093,10 48.895,56
Gastos operativos
Gastos administrativos
Salario del administrador 7.072,65 7.407,09 7.505,38 7.605,06 7.706,12
Suministro de oficina 52,50 53,24 53,98 54,74 55,50
Servicios basicos 420,00 425,88 431,84 437,89 444,02
Suministro de limpieza 637,00 645,92 654,96 664,13 673,43
Depreciacion 159,09 159,09 159,09 159,09 159,09
Otros activos 1.200,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de ventas

Continda



Continla

Salarios departamento de vta. 12.033,73 12.596,99 12.762,54 12.930,41 13.100,63
Salario del depto. de logistica 5.819,78 6.091,56 6.171,44 6.252,43 6.334,56
Alquiler 1.800,00| 1.836,00| 1.872,72 1.910,17 1.948,38
Publicidad 100,00 102,00 104,04 106,12 108,24
(=) Utilidad operativa 12.469,25 13.281,52 15.473,32 15.973,06 18.365,59
(-) Gastos financieros

Intereses bancarios 2.124,66 1.806,41 1.442,00 1.024,76 547,02
(=) Utilidad antes de participacion

trabajadores 10.344,58 11.475,11 14.031,32 14.948,30 17.818,57
(-) Utilidad participativa trabajo 1.551,69 1.721,27 2.104,70 2.242,25 2.672,79
(R:gn tgt"'dad antes del Impuesto 879200 975384 11.92662 1270606  15.14579
(-) Impuesto a la renta 2.198,22 2.438,46 2.981,65| 3.176,51 3.786,45
Utilidad neta 6.594,67  7.315,38 894496  9.529,54 11.359,34
(+Depreciacion) 159,09 159,09 159,09 159,09 159,09
(-)Inversidn en activos -1.180,00 0,00 0,00 0,00 -400,00

(+) Préstamos bancarios 14.652,84 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
() Amortizacion  Capital  del

Préstamo -2.194,87 -2513,13 -2.877,54 -3.294,78 -3.772,52
(-) Capital de trabajo (23.472,84) 23.472,84
(+) Valor residual 344,64
(=)Flujo neto efectivo -10.000,00 4558,89 4.961,34  6.226,52  5.993,86 31.563,39

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Tomala Vanessa
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Tabla 55: Recuperacion de la inversion

Afo 1 ‘

Afo 2 ANo 4 ‘ ANo 5 ‘
(10.000,00) 4558,89 4.961,34 6.226,52 5.993,86 | 31.563,39
Recuperacién | -5.441,11  -479,76 5.746,76 | 11.740,62 43.304,01

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Tomala Vanessa

Basado en las proyecciones se estima que la inversion inicial que se utilice para la

ejecucion de la empresa comercializadora de repuestos y accesorios pesqueros se

recuperara en el te
e Estadode

Tabla 56: Flujo de

rcer afio.
flujo de caja

caja

Ingresos

Ventas y cobros | 285.059,00 290.760,18 308.438,40 314.607,17 333.735,28

Préstamo 14.652,84

Aporte de socios | 10.000,00

Total ingresos 309.711,84 290.760,18 308.438,40 314.607,17 333.735,28

Egresos

Proveedores 243.295,00 | 248.160,90 | 263.249,08  268.514,06 | 284.839,72

Pago de sueldos 24.926,16 | 26.095,64 | 26.439,36| 26.787,90 27.141,31

Pago de

suministros 689,50 699,15 708,94 718,87 728,93

Pago de servicios

bésicos 420,00 425,88 431,84 437,89 444,02

Pago de alquiler 1.800,00 1.836,00 1.872,72| 1.910,17 1.948,38
Contintia
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Continta

Pago de

publicidad 100,00 102,00 104,04 106,12 108,24
Pago de

constitucion 1.200,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago de intereses 212466  1.806,41 1.442,00 1.024,76 547,02
Pago de préstamo | 2.194,87  2.513,13  2.877,54 3.294,78  3.772,52
Compra de activo

fijo 1.180,00 400,00

Pago dividendo

accionista 0,00 2.637,87 2.926,15 3.577,99 3.811,82
Total egresos 277.930,20 284.276,98 300.051,68 306.772,53 323.341,95
Total flujo

efectivo 31.781,64  6.483,20 8.386,72  7.834,63 10.393,33

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Tomala VVanessa

e Valor actual neto y tasa interna de retorno

Tabla 57: VAN y TIR

VAN 34.769,75
TIR 61,26%
TMAR 6,40%

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Tomala Vanessa

De acuerdo a los resultados se aprecia que el proyecto de la creacion de la

microempresa es factible y viable dado que el VAN es de $ 34.769,75 siendo mayor

a cero, a la vez la TIR es de 61,26% siendo mayor a la TMAR (tasa minima

aceptable de rendimiento) del 6,40% lo que afirma que el proyecto si generara

ganancias.
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Balance general

Tabla 58: Balance general proyectado

ACTIVOS

CORRIENTES 28.031,73 | 36.949,88  47.565,63 58.926,47 70.484,20
Banco 28.031,73 | 36.949,88  47.565,63 58.926,47 70.484,20
NO

CORRIENTES 1.020,91 861,81 702,72 943,63 784,53
Propiedad planta y

equipo 1.180,00/ 1.180,00 1.180,00 1.580,00 1.580,00
(-)  Depreciacion

acumulado (159,09) = (318,19) (477,28) (636,37) (795,47)
TOTAL

ACTIVOS 29.052,64 37.811,69 48.268,35 59.870,10 71.268,73
PASIVOS

CORRIENTES 12.457,97 | 9.944,83| 7.067,30| 3.772,52 0,00
Préstamo bancario | 12.457,97 9.944,83 7.067,30 3.772,52 0,00
TOTAL

PASIVOS 12.457,97 1 9.944,83 7.067,30 3.772,52 0,00
PATRIMONIO 16.594,67 | 27.866,86 41.201,05 56.097,58 71.268,73
Capital social 10.000,00 | 10.000,00  10.000,00 10.000,00 10.000,00
Reserva legal

Utilidades

retenidas 3.956,80 8.346,03 13.713,01 17.524,83
Utilidad del

ejercicio 6.594,67 | 13.910,05 22.855,02 32.384,56 43.743,90
TOTAL PASIVO

Y PATRIMONIO @ 29.052,64 37.811,69 48.268,35 59.870,10 71.268,73

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Tomal4 Vanessa
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Indicadores financieros

Razdn circulante: se proyecta que terminando el primer afio fiscal de la
empresa “REACCEM” dispondra de 2,25 a favor para pagar las deudas. Con
respectos a los préximos afios se estima incrementos de activos circulantes
dando a conocer que por cada délar de deuda, la empresa dispondra de

fondos para solventar sus obligaciones.

Razoén de deuda: Terminando el primer afio la empresa proyecta que el
total de activos ha sido financiado por una deuda del 43%, para los préximos

se estima una disminucion.

Margen de utilidad bruta: La empresa “REACCEM” después de pagar los

costos de la mercaderia proyecta una utilidad bruta del 14,65%.

Margen de utilidad operativa: Considerando los costos, gastos
administrativos y de ventas, la empresa proyecta para el primer afio una
rentabilidad operativa de 4,37% para los proximos afos se estima utilidades

operacionales no mayor a 6%

Margen de utilidad neta: EIl indice de rentabilidad que la empresa

“REACCEM” proyecta en el primer afio es de 2,31% para los préximos afios

se estimas utilidades no mayor a 4%.
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Conclusiones

Se determina que la implementacion de la microempresa es financieramente
viable y factible, permitiendo la satisfaccion de las necesidades de los
pescadores que forman el perfil costero de la parroquia Colonche a través
de la facil adquisicién de repuestos y accesorios pesqueros en la misma
localidad considerando como aliados estratégicos los proveedores del

canton La Libertad y fuera de la provincia de Santa Elena.

Para todo pescador las necesidades primordiales laborables son los
repuestos del motor fuera de borda y accesorios pesqueros. Los repuestos
permiten mantener en buen estado el motor y dar la movilidad a la
embarcacion a la embarcacion y los accesorios sirven para la captura del

producto en el mar.

De acuerdo al estudio de mercado realizado, se identifica que los repuestos
que mas compran los pescadores son: cigiefiales, brazo de biela, pistones,
canastillas, bujias y pifiones. Entre los articulos pesqueros que adquieren

con mas frecuencia son redes, piolas para elaborar los trasmallos.

La propuesta de la creacion de la microempresa esta disefiada con todos los
requerimientos y estrategias para lograr cumplir con las expectativas de los
clientes siendo capaz de satisfacer las necesidades de los pescadores del

perfil costero de la parroquia Colonche.
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Recomendaciones

Implementar la propuesta de la creacion de la microempresa en el cruce de
la comuna Palmar con todas las estrategias generadas en el proyecto; debido

que la ejecucion del negocio es rentable y conveniente para los socios.

Se recomienda al personal que formaréa parte de la empresa innovar nuevas
estrategias que permitan seguir cumpliendo con las exigencias y

expectativas de los clientes.

Se recomienda mantener negociaciones con proveedores gque provisionen

variedad de productos de diferentes marcas a bajo costo.

Ofrecer productos de repuestos y accesorios pesqueros a través de un buen

servicio al cliente con el fin de captar y fidelizar.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

Titulo

Problema

AnNexos

Variable

Indicadores

Creacion de una
microempresa

comercializadora de
repuestos para
embarcaciones, a fin de

satisfacer las necesidades

de los pescadores del

perfil costero de la
parroquia Colonche,
cantbn  Santa  Elena,

provincia de Santa Elena.

medida la
de

¢En - qué

creacion una

microempresa

comercializadora de
repuestos para
embarcaciones

contribuira con la
satisfaccion de las
necesidades de los
pescadores del perfil

costero de la parroquia
Colonche, cantén Santa
Elena, provincia de Santa

Elena.?

Objetivos

Objetivo general
Determinar la viabilidad
de la creacién de una
microempresa

de

para

comercializadora
repuestos
embarcaciones

pesqueras con el fin de

satisfacer las
necesidades de los
pescadores del perfil

costero de la parroquia
Colonche, canton Santa
de

Elena, provincia

Santa Elena.

Hipatesis

La creacibn de una
microempresa

comercializadora de
repuestos para
embarcaciones incide de

manera favorable a la
satisfaccion de necesidades
de los pescadores del perfil
costero de la parroquia

Colonche, canton Santa
Elena, provincia de Santa

Elena.

Variable
independiente
Creaciobn  de una
microempresa

comercializadora

Localizacién

# De pescadores del
perfil costero de la
parroquia Colonche.

Nivel de estudio,
edad, estado civil
Ingresos, dias
laborables,

actualidad de la pesca
artesanal

# De embarcaciones,
tiempo de
adquisicion de
embarcacion,
conocimientos de los
repuestos.

Estudio de mercado,
estudios financieros,
estructura
organizacional.
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Titulo Problema | Objetivos Hipotesis Variable Indicadores

Objetivos especificos

Determinar las .
Tipos de productos
. . necesidades de los
¢En qué medida la ]
pescadores del perfil

] costero de la parroquia|La  creacibn de una
., microempresa , . Punto estratégico de
Creacion de una o Colonche a través de | microempresa venta
) comercializadora de| . N o
microempresa técnicas de recoleccion | comercializadora de
o repuestos para
comercializadora de b . de datos. repuestos para Variabl
embarcaciones ariable .~ ;
repuestos para o embarcaciones incide de _ Servicio al cliente
) ) contribuird con la ) dependiente
embarcaciones, a fin de| ] Elaborar un estudio de|manera favorable a Ila ] )
. . satisfaccion de las . . ) Satisfaccion de
satisfacer las necesidades ) mercado para conocer la | satisfaccion de necesidades )
necesidades de los ) necesidades
de los pescadores del | demanda y oferta de los | de los pescadores del perfil
) pescadores del perfil . )
perfil costero de la _ | posibles repuestos a|costero de la parroquia
] costero de la parroquia o ]
parroquia Colonche, comercializar. Colonche, canton Santa
Colonche, cantén Santa o
canton  Santa  Elena, o Elena, provincia de Santa
o Elena, provincia de Santa ]
provincia de Santa Elena Elena.? Crear una microempresa | Elena.
ena.”

comercializadora de
repuestos para
embarcaciones del perfil
costero de la parroquia
Colonche.
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Anexo 2: Matriz de operacionalizacion de variables

Hipotesis

La creacién de
una
microempresa
comercializadora
de repuestos para
embarcaciones
incide de manera
favorable a la
satisfaccion  de
necesidades de
los  pescadores
del perfil costero
de la parroquia
Colonche, cantén

Santa Elena,
provincia de
Santa Elena.

Variables

Independiente
Creacion de una
microempresa

comercializadora

Dependiente
Satisfaccion de
necesidades

Definicion

La
microempresa se
dedicara a la
comercializacién
de repuesto de
embarcaciones
para el perfil
costero de la
parroquia

Colonche.

Accion cuando
se ha cumplido

con una
necesidad a
través de algo
tangible 0

intangible

Dimensiones

Geografica

Demogréfica
Econbmica

Abastecimiento
de repuestos

Naturaleza del
negocio

Necesidades de
los pescadores

Proveedores
Optimizacién
de tiempo vy

recurso

Analisis de
mercado

Indicadores

Localizacién
# De pescadores del perfil costero
de la parroquia Colonche.

Nivel de estudio, edad, estado civil

Ingresos, dias laborables,
actualidad de la pesca artesanal

# De embarcaciones, tiempo de
adquisicion de  embarcacion,
conocimientos de los repuestos.

estudios
estructura

Estudio de mercado,
financieros,
organizacional.

Tipos de productos

Calidad del productos

Punto estratégico de venta

Servicio al cliente
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iLa creacion de una
microempresa en la comuna
Palmar permitird la facil
adquisicion de repuestos?

¢La adquisicion de repuestos
fuera de la localidad conlleva
demasiados gastos?

¢En la actualidad la pesca
artesanal es una fuente principal
de sustento econémico?

¢Del ingreso mensual alcanza

para adquirir los repuestos
pesqueros?
¢Los repuestos de motores

pesqueros son escasos en el
perfil costero?
¢(Qué tipos de
adquiere?

¢Qué otros tipos de productos
adquiere para la actividad
pesquera?

¢La satisfaccion de necesidades
depende que wuna empresa
cuente con productos de
calidad?

¢Para un buen servicio al cliente
se debe brindad publicidad
llamativa?

repuestos

Instrumentos

de
recoleccion

Observacion
Entrevista
Cuestionario



Anexo 3: Cronograma

ANO 2018

ACTIVIDADES
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes6  Mes7

1) INTRODUCCION

2) MARCO TEORICO

3) MATERIALES Y METODOS

4) PROPUESTA

5) CONCLUISIONES Y RECOMENDACIONES

6) ENTREGA DEL PROYECTO
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Anexo 4: Modelo de ficha de observacién

Razén social

Datos generales

Ubicacion:

Contactos: Logo

Email

Sitio Web

Descripcion de la empresa

Productos y servicios

135



Anexo 5: Modelo de entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD CI'EI:JCIAS ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA

ESTUDIO TTOZVT-2018

ENTREVISTA A EXPERTOS

Buenos dias. tardes, noches, soy Vanessa Tomala estudiante de la carrera de administracion
de empresa de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena y estoy recabando
informacion a perscnas expertas sobre temas de mucho interés, la informaciéon que usted
nos brinde sera de utilidad para la elaboracion de una investigacion. Pido total sinceridad
v desde ya agradezco su valiosa colaboracidn

Nombrve del entrevistado:
'. Nombre del entrevistador: Tomald Pozo Vanessa Estefania
| Lugar: | Fecha:
| Teléfono: __| Direccitn:

1. ;Coémo describiria el sector de la pesca nrtesanal en la actualidad?

2. :Coémo considera usted el abastecimiento del parque automotor de las
embarcaciones de la pesca?

b i

de los
0 de la parroquia

3. ;Qué desventajas considera usted tiene el ios ¥

repuestos para las b pesq as del perfil
Colonche?

4. ;De qué manera cree usted se debe dar el resp ivo ab de
repuestos ¥ accesorios pesqueros para embarcaciones del perfil costero de la
parroquia Colonche?

5. Qué opinion le merece a usted la idea de crear una microempresa
comercializadora de repuestos ¥ accesorios pesqueros en ¢l perfil costero de
la parroquia Colonche?

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA

ESTUDIO TTO02VT-2018

ENTREVISTA A EXPERTOS

6. ;Qué entidades publicas o privadas consideraria usted apoyarian en la
invenlﬁn Y financiamiento para la creacién de una microempresa
lora de rep ¥ accesorios peqquem"’

7. ¢Si usted fuera un empresario, qué repuestos y accesorios para el
mantenimiento de los motores, se deberian comercializar?

8. :Qué otros productos o servicios se deberian implementar ¢n una empresa de
estas caracteristicas?

9. ;Quiénes serian sus proveedores ideales para el ab imi. de rep
¥ accesorios pesqueros?

10. ;Cémo se imagina usted que seria la empresa comcrcilllzadora de repucstos
¥ accesorios pesqueros ideal para
Describalo por favor

de los cli ¥4

er las necesi

Muchas gracias por su colaboraciéon.
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Anexo 6: Modelo de encuesta

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVA FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA
ESTUDIO TTO3VT-2018 ESTUDIO TTO3VT-2018
ENCUESTA A PESCADORES ARTESANALES ENCUESTA A PESCADORES ARTESANALES
Bucnos dias, tardes, noches, soy Vanessa Tomala di dela de admini 10n de Abastecimicnto de repuesto s 4 3 2 1
empresa de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena y estoy recabando informacion sobre S. El ab i de P para
temas importantes de interés, la informaciéon que usted nos brinde serd de utilidad para la s g del perfil costero de la
elaboracion de una investigacion. Pido total sinceridad y desde ya agradezco su valiosa AR Colonch
colaboracién. pETOquis. 9 enche:
. 6. Decl ingr 1 al para adquirir los
irigidos a: p d del perfil o de la parroquia Colonche. ivos rep para pesq
!. Informacién general . — - 7. Para ¢l ab imi de rep de
1.1 Edad 18‘-24!.1 25-34 1 )v 35 -5.4 (= 55 - 65 s pesq s, 108 § d tienen que viajar a otras
1.2 Nivel de estudio Enmm:a ":omplcu': U :nmm;m gnc:omplclf (] ciudades como La Libertad y Guayaquil.
L1ty P | Led | 4 ',
Superior completa [ Superior incompleta [} T "'""'”:"CM"A -
Ninguna ] Otro especifique 8. La adq pars f‘ pestecimicnto.do repucst
1.3 Estado civil Soltero | _Casado | Divorciado | Viudo de motores fucra de la a
1.4 Nivel de ingresos | < $387. $387 - $587| | $588 - $688 | gastos econémicos.
1.5 Namero de embarcaciones que posee: 1.7 Tiempo que adquirié las 9. Consid que la i6n de una P
1 (] < 1 afo (| 1 de la L lidad sera b fici para los
2a3 (o8] Hace 1 —~ 4 afos O . pescadores del sector.
Hace 5 -~ 8 afos 0 V.D
=8 anos i Servicio al cliente
1.6 Tipo de embarcacién que posee usted: 1.8 ;Cada cuantos dias sale a laborar en su 10.Un bucn-sm.u':::lo“ pende que una emy 2 !
Fibra embarcacién? con pe Yy una uctura va
Panga O Todos los dias a 11. Para un buen servicio al cliente se debe brindar
Otro (especifique) 2 a3 dias ] publicidad llamativa ya sean por redes sociales, sitios
4 a7 dias a web, volantes.
8 a 15 dias J
> de 15 dias 12. ;Qué tipo de repuesto adquicre | 13. ;Qué tipo de accesorios pesqueros
» d e m#s habi >
Algunas personas opinaron sobre la realidad del sector de la pesca artesanal. Yo les voy g:ii;:;‘:lm-lmeme Tn: smnllo:n . O
a _Iecr)eslns opini?m:Js y usted me dird cuin de acuerdo esta con cada una de ellas, Brizo de biela 0 Piolas ]
esta Bujia O Cabos o
Nid - Gavetas o
Totalmente de [ 54 heneno. SO a T en 14. ;Qué otros repuesto y accesorios | 15, ;Cuil cree usted que seria la mejor
De acuerdo nien En do
acuerdo PR desacuerdo pesqueros adquicre? opcién para ¢l nombre del almacén de
s a = 2 1 ¥ Y 08 posgueron’
Ahora por favor P a calificar: Repmar O
Preguntas s 4 3 2 1 Accerembar O
vz Reaccem (W
Actualidad de la pesca artesanal Owo ;Cual?
2. En la actualidad la pesca ar 1 es una fi 16. ;Considera usted que la creacié 17. ;Considera usted que la creacién de
principal de > omi para el perfil de una microempresa en la comuna | una microempresa en la  comuna
costero de la parroquia Colonche. Palmar permitira la ficil adquisicion | Palmar permitira la ficil adquisicion de
i >
3. En la actualidad los pescadores tienen el apoyo ge = ::o';';“'“ pare WOIOres [ AcCEOrion PESqUeroy?
de organizaciones para promover la pesca artesanal. Si No 3 Si No
4. La pesca artesanal es una actividad esencial del
filo costero que ha ido actualizandose a través del
uso de materiales mas resistentes. Gracias por su colaboracién
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Anexo 7: Validacién del instrumento — entrevista

Anexo N° 1: VALIDACION ENTREVISTA

L DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: Ing. Arturo Benavides Rodriguez
1.2. Institucién educativa: Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena
1.3. Titulo de la investigacién: “Creacién de una microempresa comercializadora de repuestos para
embarcaciones, a fin de satisfacer las necesidades de los pescadores del perfil costero de la
parroquia Colonche, cantén Santa Elena, provincia de Santa Elena, afio 2017”
1.4. Nombre del instrumento: Entrevista
L.5. Autor del instrumento: Tomal4 Pozo Vanessa Estefania
1.6. Alumno de: Econ. William Caiche Rosales

IL ASPECTOS DE VALIDACION

Anexo N° 1: Ficha del informe de opini6n de expertos

Defi . Muy Exce
INDICADORES CRITERIOS ciente | Regular | Buena | buena lente
00-20% | 21-40% | 41-60% | 61-80% | 81-100%
Estd formulado con lenguaje
1.CLARIDAD aproplado. ¢
Esta expresado en conductas :
2.0BJETIVIDAD obscruities i
Adecuado al avance de la S
3.ACTUALIDAD ciencia y la tecnologfa. X
Existe una  organizacién
4.0RGANIZACION Wgica. Y
Comprende los aspectos en
5.SUFICIENCIA cantidad y calidad, Y
Adecuado  para  valorar
6.INTENCIONALIDAD | aspectos de las estrategias de y
la investigacién.
Basado en aspectos tedrico-
7.CONSISTENCIA cientificos de la investigacion. Y
Entre los indices, indicadores :
8.COHERENCIA y las dimensiones. Y
: La estrategia responde al !
9-METODOLOGIA propdsito del diagnéstico. V
El instrumento es adecuado
10. PERTINENCIA para el propésito de la X
investigacion.

II1.

OPINION DE APLICABILIDAD:

( £)El instrumento puede ser aplicado, tal como est4 elaborado.

(' )Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

V. PROMEDI

DE VALORACION
Lugar y fecha: L2 kibeclad 35 de chrt

Hdd 205

o

Firma del Experto Informante
C.I£80£1 X yuTeléfono N°D.9 5 S48 1.
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Anexo 8: Validacién de instrumento — encuesta

Anexo N°2; VALIDACION CUESTIONARIO

Anexo N° 2: Encuesta

V. DATOS GENERALES:
1.7. Apellidos y nombres del informante: Ing. Arturo Benavides Rodriguez
1.8. Institucién educativa: Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena
1.9. Titulo de la investigacién: “Creacién de una microempresa comercializadora de repuestos para
embarcaciones, a fin de satisfacer las necesidades de los pescadores del perfil costero de la
parroquia Colonche, cantén Santa Elena, provincia de Santa Elena, afto 2017”

1.10. Nombre del instrumento: Encuesta
1.11. Autor del instrumento: Tomala Pozo Vanessa Estefania
.12 Alumno de: Econ. William Caiche Rosales
VI.  ASPECTOS DE VALIDACION
Defi Muy Exce
INDICADORES CRITERIOS ciente | Regular | Buena | buena lente
00-20% | 21-40% | 41-60% |61-80% | 81-100%
Estd formulado con lenguaje »
11 CLARIDAD apropiado. X
Estd expresado en conductas
7
12. OBJETIVIDAD obsbivibles. N
Adecvado al avance de la
13. ACTUALIDAD | ‘cooncia v la tecnofogha. : ~
14. ORGANIZACI | Existe una  organizacion
ON I6gica. X
Comprende los aspectos en
3. SUFICIENCIA | c.yiidad y calidad. K
Adecuado  para  valorar
l6II,ID \DINTENCIONA aspectos de las estrategias de Y
5 la investigacion.

17. CONSISTENCI | Basado en aspectos tedrico-
A cientificos de la investigacién. ¥

AT Entre los indices, indicadores
13 COHERENCIA y las dimensiones.

19. METODOLOG | La estrategia responde al

iA propésito del diagndstico. \
El instrumento es adecvado
20. PERTINENCIA para el propésito de la
investigacion. A

VIL.  OPINION DE APLICABILIDAD:
( /) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.

() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

AN

VIIl. PROMEDI D? CL\:J\LORACION; ;
Lugar y fecha:La Aber 5 de QE@!( de 2018

C.I0§08 17 Witreléfono No.O QWL 161994/
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Anexo 9: Empresas identificadas

PESCAEQUIPOS S.A

Datos generales

Ubicacion: | Guayas, Guayaquil, barrio el
Astillero, calle Eloy Alfaro N° 1516,
entre San Martin y Letamendi.

Contactos: | 042400912 — 042401756
Email info@pescaequipos.com
Sitio Web | www.pescaequipos.com

Descripcion

Pescaequipos S.A: empresa que tiene gran trayectoria en el mercado desde 1982,
dedicada a la venta de articulos al por mayor y menor para la pesca artesanal e
industrial. Cuenta con personal calificado, variedad de productos de marcas tales
como: Araty, Fimar, Youvella, Hsief fa provenientes de Brasil, Corea y Per.
Productos que ofrece

Cabo natural manila o | Equipo de rescates Piolas nylon

sisal. Flotadores Cable de acero

Cabos sintéticos Boyas Redes monofilamento
Sacavueltas Plomo Mallas

Anzuelos Hieleras Aceites etc.

Datos generales

Ubicacion: | Guayas, Guayaquil, calle
Chimborazo entre Argentina y San
Martin.
Contactos: | 0989800669 — 0999618515 ECUADILIGENT
Email ecuadiligent@gmail.com
Sitioweb | http://ecuadilsa.com/

Descripcion

Ecuadiligent S.A (Ecuadilsa): Creada en el afio 2007, dedicada a la importacion
y venta al por mayor de repuestos originales de marcas reconocidas tales como:
Yamaha, Johnson, Mercury, Evinrude, provenientes de Japén y Estados Unidos.
Productos y servicios que ofrece

Motores Yamahade 2y 4 | Lubricantes de marca TacOmetros

tiempos Yamalube, valvoline, | Mantenimiento de
Repuestos de la marca | Amalie y PDV motores fuera borda
Yamaha, Mercury, = Equipos de | Servicios de
Johnson y Evinrude. comunicacion. refrigeracion industrial,
GPS Nauticos Velocimetros etc.
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ARTIPESCA S.A

Datos generales
Ubicacién | Santa Elena, La Libertad, Barrio
Kennedy, Calle 15 avenida 5ta 'y 7ma.

o ARTIPESCAS.A.

Articulos para la pesca
Email gerencia@artipesca.com.ec S

Contactos | 0994361272 - 2784971 — 2782770

Facebook | Artipesca S.A
Descripcion

Dedicada a la importacién y venta de articulos pesqueros, motores fuera borda
y sus repuestos; de la marca Yamaha, y Plastiempaques.

Productos que ofrece:

Repuestos de la marca Yamaha

Articulos de pesca:

Monofilamento

Cabos

Grilletes

Sefiuelos

Carretes

Luces intermitentes

GPS de la marca Garmin

Linternas Eveready, energizer

KOREMANATA |

Datos generales

Ubicac | Cantén La Libertad, 10 de

ion agosto calle 7 esquina.

Contac | 042785130 — 0992827492

tos % ; agm zz h
Facebo | https://www.facebook.com/

ok koremanta.lalibertad.3

Descripcion

Dedicada a la importacion desde Corea para la comercializacion de articulos
para la pesca artesanal e industrial

Productos

Redes monofilamentos

Sacavueltas

Motor fuera borda marca Hondex

Cabos

Equipos de agua

Anzuelos

141


mailto:gerencia@artipesca.com.ec
https://www.facebook.com/koremanta.lalibertad.3
https://www.facebook.com/koremanta.lalibertad.3

Anexo 10: Foto de entrevista realizada en la empresa KOREMANTA
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Anexo 12: Tabulacion de las encuestas

Tabla 59: Edad

\ Edad | Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje acumulado
18-24 10 51 51
25-34 22 11,2 16,2
Vélido| 35-54 70 35,5 51,8
55y mas 95 48,2 100,0
| Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Gréfica 5: Edad

Porcentaje

18- za FERET) EERE=R R

Andlisis e interpretacion de datos

La pesca en el perfil costero de la parroquia Colonche es una actividad que siempre
ha existido por lo que la mayoria de sus habitantes la practican, convirtiéndose en una
actividad tradicional que va de generacion en generacion. Esta realidad nos da a
conocer que nos estamos dirigiendo a una poblacién tradicionalista tal como lo
reflejan los resultados de las encuestas manifestandonos que en la actualidad esta
labor esta ejercida por un grupo de adultos mayores conformando por el 83,7% que
va desde los 35 a mas afios de edad; una vez que ellos se apartan de ejercer esta
accion, los jévenes contindan practicAndola a través de los conocimientos de una

generacion a otra para que asi siga siendo un sustento econdmico de la familia.
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Tabla 60: Nivel de estudio

Nivel de estudio Frecuenua ' Porcentaje | Porcentaje acumulado

Primaria completa 85,3 85,3
Primaria incompleta 4 2,0 87,3

valido Secundaria completa 10 51 92,4
Secundaria incompleta 13 6,6 99,0
Superior incompleta 2 1,0 100,0
Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala VVanessa

Gréfica 6: Nivel de estudio

Porcentaje

Primaria

Anadlisis e interpretacion

Uno de los aspectos que se destaca en las zonas rurales es el nivel de educacion, tal
como lo demuestran los resultados de acuerdo a las encuestas realizadas a los
pescadores del perfil costero de la parroquia Colonche en donde se puede evidenciar
que el 85,3% de los encuestados han estudiado hasta la primaria, entre las razones los
pescadores manifestaron que esto se debe por ser una poblacion tradicionalista de que
tienen que continuar con la actividades artesanales que se ha dedicado la familia por

décadas



Tabla 61: Estado civil

Tabla 62: Nivel de ingresos

Nivel de ingresos Frecuencia  Porcentaje | Porcentaje acumulado
< $387 167 84,8 84,8
$387 - $587 19 9,6 94,4
Vélido $588 - $688 6 3,0 97,5
> $688 5 25 100,0
Total 197 100,0

Estado civil | Frecuencia = Porcentaje | Porcentaje acumulado
Soltero 17 8,6 8,6
Casado 171 86,8 95,4
Vélido Divorciado 3 15 97,0
Union libre 6 3,0 100,0
Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Gréfica 7: Estado civil

Porcentaje

Soltero Casaco Divarsiado

Unién libre

Anélisis e interpretacion de datos

Segun los datos obtenidos, se puede apreciar en la grafica de barras que existe una
gran representacion del 86,6% de los pescadores son casados, dandonos a conocer
que nos enfrentamos a un mercado con una posicion financiera distribuida para el
sustento de la familia y el mantenimiento de sus flotas.

Elaborado por: Tomala VVanessa

Gréfica 8: Nivel de ingresos

Porcentaje

< $387 387 - $587

$588 - $668 = $688

Analisis e interpretacion de datos

Segun los datos obtenidos en su gran mayoria, representado por 84,6%, los
pescadores manifestaron que el nivel de ingreso que genera la actividad pesquera es
menor de $387, a pesar de obtener un ingreso bésico los pescadores indicaron que
distribuyen este dinero para poder adquirir los repuestos y accesorios pesqueros,
cuando no abastece, el propietario de la flota recurre a préstamos esto se debe que la
reparacion de la embarcacién es muy esencial para poder seguir laborando y generar

ingresos econémicos.



Tabla 63: Nimero de embarcaciones que posee

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Tabla 64: Tipo de embarcacién que posee

1 181 91,9 91,9
Valido 2a3 16 8,1 100,0
Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Graéfica 9: Nimero de embarcaciones que posee

[r5%]

Porcentaje

Andlisis e interpretacion de datos

Como se puede apreciar en el grafico de barras, la mayor representacion del 91,9%
de los pescadores reconoci6 ser propietario de 1 embarcacién pesqueras, mientras que
tan solo el 8,1% tiene de 2 a 3 embarcaciones para poder realizar sus faenas.
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Frecuencia Porcentaje |Porcentaje acumulado

Fibra 189 95,9 95,9
Valido Panga 8 41 100,0
Total 197 100,0
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa
Graéfica 10: Tipo de embarcacion que posee
L " 1

Analisis e interpretacion de datos

Segun las encuestas realizadas en el perfil costero de la parroquia Colonche, el 95,9%
de los pescadores mencionaron que poseen embarcaciones de tipo fibra, mientras que
en menor cantidad representado por el 4,1% indicaron ser propietarios de
embarcaciones de tipo panga. Esto nos ayuda a determinar que existe una gran
demanda de embarcaciones con motor fuera de borda que requieren de los repuestos
y accesorios pesqueros para poder ejercer sus faenas con regularidad.



Tabla 65: Tiempo que adquirié la embarcacion

Frecuencia |Porcentaje  |Porcentaje acumulado

| <1afio 12 6,1 6,1

| Hace 1 - 4 afios 42 21,3 27,4
Vélido  Hace 5 - 8 afios 53 26,9 54,3
| > 8 afios 90 45,7 100,0
| Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Graéfica 11: Tiempo que adquirié la embarcacion

Porcentaje

[26,0%]

-1 Eie Hece 1 -4 afios  Hace 5 - 8 afios

Andlisis e interpretacion de datos

Con respecto al tiempo que adquirieron las embarcaciones, el 60% de los pescadores
mencionaron que las adquirieron hace mas de 8 afios, seguido del 26,9% que
indicaron que adquirieron sus embarcaciones hace 5 a 8 afios, mientras que el 21,3%
adquirié su embarcacion hace 1 a 4 afios y el restante del 6,1% adquirieron su
embarcacion menos de un afio. Esta realidad nos da a conocer que los propietarios de
la embarcacién realizan los respectivos mantenimientos, debido por el tiempo
obsoleto del motor, ddndonos a saber que se esta garantizando la rotacion de la
adquisicion de los repuestos y accesorios pesqueros.
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Tabla 66: ¢Cada cuantos dias sale a laborar en su embarcacion?

Frecuencia |Porcentaje

Porcentaje acumulado

Todos los dias 138 70,1 70,1
2 a 3 dias 2 1,0 71,1
vilido 4a’7 dia’s 8 4.1 75,1
8 a 15 dias 21 10,7 85,8
> de 15 dias 28 14,2 100,0
Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Graéfica 12: ;Cada cuantos dias sale a laborar en su embarcacion?
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Analisis e interpretacion de datos

Para dinamizar la economia de la localidad los pescadores siempre salen a laborar, a
pesar de las vedas que los pescadores tienen que respetar el mar siempre ofrecerd
otras riquezas de capturas permitiendo la subsistencia; tal como lo reflejan los
resultados de las encuestas realizadas en donde el 70% de los pescadores recalcan
que sale a laborar todos los dias, seguido del 14,2% que indicaron que al mes salen a
laborar méas de 15 dias, el 10,7% al mes sale de 8 a 15 dias y con menor porcentaje
del 4,1% mencionaron que al mes solo salen a laborar de 4 a 7 dias y el restante del
1% tan solo sale a laborar de 2 a 3 dias.



Tabla 67: En la actualidad la pesca artesanal es una fuente principal de sustento
econémico para el perfil costero de la parroquia Colonche.

Frecuencia Porcentaje |Porcentaje acumulado

| En desacuerdo 1 5 5
Ni de acuerdo ni en 5 25 30

valido desacuerdo

| De acuerdo 40 20,3 23,4

| Totalmente de acuerdo 151 76,6 100,0

| Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Grafica 13: En la actualidad la pesca artesanal es una fuente principal de sustento
econémico para el perfil costero de la parroquia Colonche.

Porcentaje

Analisis e interpretacion de datos

Segun los resultados existe un gran porcentaje del 96,9 que afirma que en la
actualidad la pesca artesanal sigue siendo una fuente principal de sustento econdmico
para el perfil costero de la parroquia Colonche ya que es una gran ayuda para el
propietario de la embarcacion, la tripulacion y comerciantes mientras que el 3% no
afirma estas razones debido que en ocasiones no hay pesca y es un gasto innecesario

de insumos para el pescador.
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Tabla 68: En la actualidad los pescadores tienen el apoyo de organizaciones del
estado para promover la pesca artesanal.

 __ ___Frecuencia_Porcentaje Porcentaje acumulado

Totalmente en desacuerdo 56 28,4 28,4
En desacuerdo 61 31,0 59,4
Ni de acuerdo ni en

Valido desacuerdo 35 21,9 87,3
De acuerdo 21 10,7 98,0
Totalmente de acuerdo 4 2,0 100,0
Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala VVanessa

Grafica 14: En la actualidad los pescadores tienen el apoyo de organizaciones para
promover la pesca artesanal.

Porcentaje
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Andlisis e interpretacion de datos

El 31% de los pescadores mencionaron que estan en desacuerdo, ya que no tienen el
apoyo de organizaciones por parte del estado, seguido del 28,4% que indican que
estan totalmente en desacuerdo y el 27,9% que no estan ni de acuerdo ni en
desacuerdo, conformando asi un gran porcentaje del 87,3 que indican que siempre
hay propuesta para promover la pesca artesanal pero estos proyectos quedan en el
olvido, en menor representacion del 12,7% declaran que si existe apoyo de
organizaciones aunque esta no se evidencie mucho, ya sea con flotadores, camisas,

loncheras que son de utilidad para el pescador en dias de faenas.



Tabla 69: La pesca artesanal es una actividad esencial del filo costero que ha ido
actualizandose a través del uso de materiales mas resistentes.

Frecuencia [Porcentaje Porcentaje acumulado
2

En desacuerdo 1,0 1,0
Ni de acuerdo ni en
(i desacuerdo 16 81 91
Valido 5 o cierdo 98 49,7 58,9
Totalmente de acuerdo 81 41,1 100,0
Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Grafica 15: La pesca artesanal es una actividad esencial del filo costero que ha ido
actualizandose a través del uso de materiales mas resistentes.

Porcentaje

De acuercdo Totaimente de

En desacuerdo  Ni e acuerdso ni en
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Andlisis e interpretacion de datos

El 49,7% de los pescadores mencionaron que estan totalmente de acuerdo que la
pesca artesanal es una actividad esencial del filo costero que ha ido actualizdndose a
través del uso de materiales mas resistentes debido que en su gran mayoria de los
habitantes del filo costero se dedican a esta actividad y para la captura de los peces
necesitan de materiales de buena de calidad, en tanto que el 41,1% respalda esta idea

mencionando que esta totalmente de acuerdo.
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Tabla 70: El abastecimiento de repuestos para motores pesqueros es escaso dentro
del perfil costero de la parrogquia Colonche.

[Frecuencia |Porcentaje  |Porcentaje acumulado

Ni de acuerdo ni en 2 10 10
desacuerdo
Valido |De acuerdo 27 13,7 14,7
Totalmente de acuerdo 168 85,3 100,0
Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Gréfica 16: El abastecimiento de repuestos para motores pesqueros es escaso dentro
del perfil costero de la parroquia Colonche.
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Mi de acuerdo ni en
desacuerda

De acuerdo Totaimente de acusrdo

Analisis e interpretacion de datos

Del total de las encuestas realizadas se agrupa un gran porcentaje del 99% que afirma
que el abastecimiento de repuestos para motores fuera de borda, son escasos dentro
del perfil costero de la parroquia Colonche por lo que el propietario de la embarcacién
tiene que salir de la zona rural para adquirir el repuesto conllevando demasiado
tiempo y gastos econémicos. Esta situacion nos da a conocer que la implementacion
de la microempresa de repuestos y accesorios pesqueros sera beneficioso.




Tabla 71: Del ingreso mensual alcanza para adquirir los respectivos repuestos para
motores pesqueros.

Frecuencia|Porcentaje Porcentaje acumulado
18

Tabla 72: Para el abastecimiento de repuestos de motores pesqueros, los pescadores
tienen que viajar a otras ciudades como La Libertad y Guayaquil.

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Gréfica 17: Del ingreso mensual alcanza para adquirir los respectivos repuestos para
motores pesqueros.

Porcentaje

Anélisis e interpretacion de datos

Del ingreso mensual que genera la actividad pesquera el propietario de la
embarcacion indica que tiene que ir reuniendo para adquirir los repuestos del motor
fuera de borda debido que algunos son caros, sin embargo en ocasiones no se abastece
del dinero suficiente ya que el gasto de estos suministros conlleva alrededor de $2000
por lo que el pescador tiene que recurrir a préstamos, considerando que es necesario
e importante adquirir los repuestos para poder dar movilidad a la embarcacién y asi
realizar sus faenas.
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Totalmente en desacuerdo 9,1 9,1 Frecuencia |Porcentaje [Porcentaje acumulado

En desacuerdo 57 28,9 38,1 De acuerdo 11 5,6 5,6

Ni de acuerdo ni en 62 315 695 Valido [Totalmente de acuerdo 186 94,4 100,0
Valido |desacuerdo ' ' Total 197 100,0

De acuerdo 44 22,3 91,9 Fuente: Estudio de mercado

Totalmente de acuerdo 16 8,1 100,0 Elaborado por: Tomala Vanessa

Total 197 100,0

Gréfica 18: Para el abastecimiento de repuestos de motores pesqueros, los
pescadores tienen que viajar a otras ciudades como La Libertad y Guayaquil.

Porcentaje

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Analisis e interpretacion de datos

De las encuestas realizadas a los pescadores del perfil costero de la parroquia
Colonche se evidencio la afirmacion que para el abastecimiento de repuestos de los
motores es necesario viajar a otras ciudades como La Libertad y Guayaquil debido
que en la zona rural donde se ejerce la actividad de la pesca no existen lugares que
comercialicen variedad de repuestos ocasionando que los pescadores tengan que salir

de la localidad.




Tabla 73: La adquisicion para el abastecimiento de repuestos de motores fuera de la Tabla 74: Considera que la creacion de una microempresa dentro de la localidad sera

localidad conlleva demasiados gastos econémicos. beneficioso para los pescadores del sector.
IFrecuencia Porcentaje [Porcentaje acumulado Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje acumulado
| Totalmente en desacuerdo 1 5 5 Ni de acuerdo ni en
- - 2 1,0 1,0
Ni de acuerdo ni en 1 5 10 desacuerdo
Valido desacuerdo ' ' Valido De acuerdo 16 8,1 9,1
De acuerdo 25 12,7 137 Totalmente de acuerdo 179 90,9 100,0
Totalmente de acuerdo 170 86,3 100,0 Total 197 1000
_ Total 197 100,0 Fuente: Estudio de mercado
Fuente: Estudio de mercado Elaborado por: Tomala Vanessa
Elaborado por: Tomala Vanessa
Grafica 19: La adquisicién para el abastecimiento de repuestos de motores fuera de Gréfica 20: Considera que la creacion de una microempresa dentro de la localidad
la localidad conlleva demasiados gastos econémicos. sera beneficioso para los pescadores del sector.

Porcentaje

Porcentaje

o]

Ni de acuerdo ni en De acuerdo Totaimente de acuerdo
esacuerdo

Totaimente en  Mi de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de
desacusrdo desacuerdo acuerdo

e ., Andlisis e interpretacion de datos
Andlisis e interpretacion de datos

. , Del total de los encuestados existe un gran porcentaje del 99% de aceptacion sobre la
Del total de los encuestados el 86,3% mencionaron que estan totalmente de acuerdo granp l P

L A creacion de una microempresa dentro de la localidad por motivo que sera beneficioso
que la adquisicién para el abastecimiento de repuestos de motores fuera de la

. . - . , ara los pescadores del sector, y con menor representacion de 1% que estan ni de
localidad conlleva demasiados gastos econémicos, asi mismo el 12,7% esta de P P 4 P a

. . . . acuerdo ni en desacuerdo.
acuerdo. Esta realidad nos da a conocer que es muy esencial que exista un comercial

de venta de repuestos en el perfil costero de la parroquia Colonche.
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Tabla 75: Un buen servicio depende que una empresa cuente con personal calificado
y una infraestructura llamativa

Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje acumulado

Ni de acuerdo ni en 13 6.6 6.6
desacuerdo
Vélido De acuerdo 83 42,1 48,7
Totalmente de acuerdo 101 51,3 100,0
Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Grafica 21: Un buen servicio depende que una empresa cuente con personal
calificado y una infraestructura llamativa
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desacuerdo

De acuerclo Totalmente e acuerdo

Andlisis e interpretacion de datos

El 51,3% de los pescadores manifestaron que estan totalmente de acuerdo que para
un buen servicio depende que una empresa cuente con personal calificado y una
infraestructura llamativa, seguido del 42,1% que esta de acuerdo y tan solo un 6,6%
que esta ni de acuerdo ni en desacuerdo. Por lo tanto nos da referencia que al crear
una microempresa de repuesto se debera contar con personal calificado y aplicar
estrategias de servicio al cliente con el fin de fidelizar a los potenciales clientes.
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Tabla 76: Para un buen servicio al cliente se debe brindar publicidad llamativa ya
sean por redes sociales, sitios web, volantes.

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje acumulado
5

En desacuerdo 1 , 5
Ni de acuerdo ni en 45 228 23.4
... desacuerdo
Valido 5o acerdo 60 30,5 538
Totalmente de acuerdo 91 46,2 100,0
Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Gréfica 22: Para un buen servicio al cliente se debe brindar publicidad llamativa ya
sean por redes sociales, sitios web, volantes.
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Andlisis e interpretacion de datos

El 46,2% manifestd que estan totalmente de acuerdo que para un buen servicio al
cliente se debe brindar publicidad llamativa ya sean por redes sociales, sitios web,
volantes, asi mismo el 30,5% indico que estd de acuerdo, sin embargo existe un
22,8% que esta ni de acuerdo ni en desacuerdo debido que no dan tanto uso de las
redes sociales, ni sitio web por lo tanto se debe tomar en cuenta aplicar publicidad ya
sean estos por los banners o periodicos.



Tabla 77: ;Qué tipo de repuesto adquiere mas habitualmente?

Frecuencia [Porcentaje |Porcentaje acumulado

Ciguefial 72 36,5 36,5

Jlid Brazo de biela 74 37,6 74,1

valido g i 51 25,9 100,0
Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Grafica 23: ;Qué tipo de repuesto adquiere mas habitualmente?

7]

Porcentaje

Ciguerial Brazo de hiela

Analisis e interpretacion de datos

El 37,6% de los pescadores manifestaron que los repuestos que mas adquieren es
brazo de biela alrededor de un precio de $120, seguido de un 36,5% que indicaron
que otros de los repuestos que se adquieren son los cigiiefiales siendo estos los mas
caros por lo que el pescador lo adquiere a $800, estos cambios de piezas se dan entre
7meses 0 1 afio; y el 25,9% menciono que las bujias son repuestos esenciales para
todo motor de embarcacion, este cambio se da entre 2 0 3 meses y se lo adquiere a un

precio de $6 el par.
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Tabla 78: ;Qué tipo de accesorios pesqueros adquiere mas habitualmente?

Frecuencia Porcentaje |Porcentaje acumulado
66

Trasmallos 33,5 335
Piolas 91 46,2 79,7
Valido Cabos 30 15,2 94,9
Gavetas 10 51 100,0
Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Gréfica 24: ;Qué tipo de accesorios pesqueros adquiere mas habitualmente?
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Analisis e interpretacion de datos

El 46,2% de los pescadores manifestaron que los accesorios que mas adquieren son
las piolas, seguido de un 33,5% que indicaron que lo que mas adquieren son los
trasmallos, recalcdndonos que estos implementos se compran mensualmente; y el
15,2% indico que otros de los accesorios pesqueros son los cabos, adquisicion que se
da entre 5 meses o un afio dependiendo de la frecuencia de su uso y el 5,1% indico
que compran gavetas. Los gastos por la adquisicion de cada uno de ellos oscilan
alrededor de $15




Tabla 79: ;Qué otros repuesto y accesorios pesqueros adquiere?

Frecuencia Porcentaje |Porcentaje acumulado

Pistones 79 40,1 40,1
Canastillas 46 23,4 63,5
Pifiones 26 13,2 76,6
Valido Redes 28 14,2 90,9
Boyas 11 5,6 96,4
Otros 7 3,6 100,0

Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Gréfica 25: ;Qué otros repuesto y accesorios pesqueros adquiere?
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Andlisis e interpretacion de datos

El 40,1% de los pescadores manifestaron que otros de los repuestos que mas
adquieren son los pistones, también un 23,4% indico que se adquieren canastillas, el
13.2% menciono que otros de los repuestos pesqueros son los pifiones, mientras que
el 14,2% adquieren redes electronicas, el 5,6% adquieren boyas y el restante del 3,6%
gasta en repuesto tales como rines, hélice, retenedores
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Tabla 80: ;Cudl cree usted que seria la mejor opcion para el nombre del almacén de
repuestos y accesorios pesqueros?

Frecuencia |Porcentaje  Porcentaje acumulado
REPMAR 92 46,7 46,7
- ACCEREMBAR 8 41 50,8
Vélido
REACCEM 97 49,2 100,0
Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Gréfica 26: ;Cudl cree usted que seria la mejor opcién para el nombre del almacén
de repuestos y accesorios pesqueros?
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Andlisis e interpretacion de datos

El 49,2% de los pescadores mencionaron que la mejor opcién para el nombre del
almacén de repuestos y accesorios pesqueros es “REACCEM” mientras que el 46,7%
de los pescadores recalcaron que la mejor opcion seria “REPMAR?”, y tan solo el

4,1% mencionaron el nombre “ACCEREMBAR”




Tabla 81: ;Considera usted que la creacion de una microempresa en la comuna
Palmar permitira la facil adquisicion de repuestos para motores pesqueros?

Tabla 82: ;Considera usted que la creacion de una microempresa en la comuna
Palmar permitira la facil adquisicion de accesorios pesqueros?

Frecuencia Porcentaje \ Porcentaje acumulado Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado |
Si 195 99,0 99,0 Si 192 97,5 97,5
Valido No 2 1,0 100,0 Valido No 5 2,5 100,0
Total 197 100,0 Total 197 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Gréfica 27: ;Considera usted que la creacion de una microempresa en la comuna
Palmar permitira la facil adquisicion de repuestos para motores pesqueros?

Porcentaje

Anélisis e interpretacion de datos

El 99% de los pescadores encuestados pertenecientes a las comunas: Monteverde,
Jambeli, Palmar y Ayangue manifestaron que la creacion de una microempresa en la
comuna Palmar si permitira la facil adquisicion de repuestos para motores pesqueros
y a su vez esto permitira satisfacer las necesidades ya que podran optimizar recursos

al no ir a comprar los repuestos en otras localidades lejanas del sector.
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Tomala Vanessa

Gréfica 28: ¢Considera usted que la creacién de una microempresa en la comuna
Palmar permitira la facil adquisicion de accesorios pesqueros?

Porcentaje

Andlisis e interpretacion de datos

El 97,5% de los pescadores encuestados manifestaron que la creacion de una
microempresa en la comuna Palmar si permitira la facil adquisicién de accesorios
pesqueros mientras que con menor representacion del 2,5% indic6 que no, por motivo
que ya tiene un lugar especifico para adquirir los implementos y son mas faciles de

conseguirlos.



Anexo 13: Proyecciones de costos de la linea de repuestos
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Brazo de biela

Afo | Cantidad | Precio Costo mensual Cantidad anual Costo anual
1 16 90,00 1.477,50 197 17.730
2 17 90,00 1.507,05 201 18.084,60
3 17 93,60 1.598,68 205 19.184,14
4 17 93,60 1.630,65 209 19.567,83
5 18 97,34 1.730,80 213 20.757,55

Ciguenfal
1 16 550,00 9.029,17 197 108.350,00
2 17 550,00 9.210,75 201 110.517,00
3 17 572,00 9.769,75 205 117.236,43
4 17 572,00 9.965,10 209 119.581,16
5 18 594,88 10.570,97 213 126.851,70
Bujias
1 66 3,00 197 788 2.364
2 67 3,00 201 804 2.411
3 68 3,12 213 820 2.558
4 70 3,12 217 836 2.609
5 71 3,24 231 853 2.768
Pistones
1 16 45,00 738,75 197 8.865,00
2 17 45,00 753,53 201 9.042,30
3 17 46,80 799,34 205 9.592,07
4 17 46,80 815,33 209 9.783,91
5 18 48,67 864,90 213 10.378,78
Canastillas
1 16 28,00 459,67 197 8.865,00
2 17 28,00 468,86 201 9.042,30
3 17 29,12 497,37 205 9.592,07
4 17 29,12 507,31 209 9.783,91
5 18 30,28 538,16 213 10.378,78
Pifion central
1 16 65,00 1.067,08 197 12.805,00
2 17 65,00 1.088,43 201 13.061,10
3 17 67,60 1.154,60 205 13.855,21
4 17 67,60 1.177,69 209 14.132,32
5 18 70,30 1.249,30 213 14.991,56
Pifion delantero
1 16 250,00 4.104,17 197 49.250,00
2 17 250,00 4.186,25 201 50.235,00
3 17 260,00 4.440,77 205 53.289,29
4 17 260,00 4.529,59 209 54.355,07
5 18 270,40 4.804,99 213 57.659,86
Continta



Continla

Pifién de atras

1 16 35,00 574,58 197 6.895,00
2 17 35,00 586,08 201 7.032,90
3 17 36,40 621,71 205 7.460,50
4 17 36,40 634,14 209 7.609,71
5 18 37,86 672,70 213 8.072,38
Anexo 14: Proyecciones de costo de la linea de accesorios
Redes

Afo | Cantidad Precio Costo mensual Cantidad anual Costo anual
1 197 9,00 1.773,00 2364 21.276,00
2 201 9,00 1.808,46 2411 21.701,52
3 205 9,36 1.918,41 2460 23.020,97
4 209 9,36 1.956,78 2509 23.481,39
5 213 9,73 2.075,76 2559 24.909,06

Piolas
1 66 8,00 525,33 788 6.304,00
2 67 8,00 535,84 804 6.430,08
3 68 8,32 568,42 820 6.821,03
4 70 8,32 579,79 836 6.957,45
5 71 8,65 615,04 853 7.380,46
Cabos
1 16 11,00 180,58 197 2.167,00
2 17 11,00 184,20 201 2.210,34
3 17 11,44 195,39 205 2.344,73
4 17 11,44 199,30 209 2.391,62
5 18 11,90 211,42 213 2.537,03
Gavetas

1 16 9,00 147,75 197 1.773,00
2 17 9,00 150,71 201 1.808,46
3 17 9,36 159,87 205 1.918,41
4 17 9,36 163,07 209 1.956,78
5 18 9,73 172,98 213 2.075,76
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Anexo 15: Proyecciones de venta de la linea de repuestos
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Brazo de biela

Afo | Cantidad | Precio Vta. Mensual Cantidad Anual Vta. Anual
1 16 100 1.642 197 19.700
2 17 100 1.675 201 20.094
3 17 104 1.776 205 21.316
4 17 104 1.812 209 21.742
5 18 108 1.922 213 23.064

Ciguenfal
1 16 610,00 10.014,17 197 120.170,00
2 17 610,00 10.214,45 201 122.573,40
3 17 634,40 10.835,49 205 130.025,86
4 17 634,40 11.052,20 209 132.626,38
5 18 659,78 11.724,17 213 140.690,06
Bujias
1 66 6,00 394 788 4.728
2 67 6,00 402 804 4.823
3 68 6,24 426 820 5.116
4 70 6,24 435 836 5.218
5 71 6,49 461 853 5.535
Pistones
1 16 58,00 952,17 197 11.426,00
2 17 58,00 971,21 201 11.654,52
3 17 60,32 1.030,26 205 12.363,11
4 17 60,32 1.050,86 209 12.610,38
5 18 62,73 1.114,76 213 13.377,09
Canastillas
1 16 30,0 493 197 5.910
2 17 30,0 502 201 6.028
3 17 31,2 533 205 6.395
4 17 31,2 544 209 6.523
5 18 32,4 577 213 6.919
Pifidn central
1 16 75,00 1.231,25 197 14.775,00
2 17 75,00 1.255,88 201 15.070,50
3 17 78,00 1.332,23 205 15.986,79
4 17 78,00 1.358,88 209 16.306,52
5 18 81,12 1.441,50 213 17.297,96
Continta



Contintia

Pifi6n delantero
1 16 255,00 4.186,25 197 50.235,00
2 17 255,00 4.269,98 201 51.239,70
3 17 265,20 4.529,59 205 54.355,07
4 17 265,20 4.620,18 209 55.442,18
5 18 275,81 4.901,09 213 58.813,06
Pifion de atras
1 16 50,00 820,83 197 9.850,00
2 17 50,00 837,25 201 10.047,00
3 17 52,00 888,15 205 10.657,86
4 17 52,00 905,92 209 10.871,01
5 18 54,08 961,00 213 11.531,97

Anexo 16: Proyecciones de venta de la linea de accesorios pesqueros

Redes
Afio | Cantidad @ Precio | Vta. Mensual = Cantidad Anual Vta. Anual
1 197 14,00 2.758,00 2364 33.096,00
2 201 14,00 2.813,16 2411 33.757,92
3 205 14,56 2.984,20 2460 35.810,40
4 209 14,56 3.043,88 2509 36.526,61
5 213 15,14 3.228,95 2559 38.747,43
Piolas
1 66 12,00 788,00 788 9.456,00
2 67 12,00 803,76 804 9.645,12
3 68 12,48 852,63 820 10.231,54
4 70 12,48 869,68 836 10.436,17
5 71 12,98 922,56 853 11.070,69
Cabos
1 16 15,00 246,25 197 2.955,00
2 17 15,00 251,18 201 3.014,10
3 17 15,60 266,45 205 3.197,36
4 17 15,60 271,78 209 3.261,30
5 18 16,22 288,30 213 3.459,59
Gavetas
1 16 14,00 229,83 197 2.758,00
2 17 14,00 234,43 201 2.813,16
3 17 14,56 248,68 205 2.984,20
4 17 14,56 253,66 209 3.043,88
5 18 15,14 269,08 213 3.228,95
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Anexo 17: Activos fijos

Maquinaria y equipo
Detalle Cantidad | Precio unitario Total
Estanteria grande 3 125,00 375,00
Estanteria pequefia 2 75,00 100,00
Total 525,00
Muebles y enseres
Mostrador 1 150,00 150,00
Silla giratoria 2 20,00 40,00
Sillas censas 3 15,00 45,00
Total 235,00
Equipo de oficina
Dispensador de agua \ 1 \ 20,00 20,00
Total 20,00
Equipo de computacion
Computadora 1 400,00 400,00
Total 400,00

Anexo 18: Indicadores financieros

Jalsliele Pl Calculos Afol Afo2 Afo3 | Afio4
financieros

Circulante Activo corriente 2,25 3,72 6,73 15,62

Pasivos corrientes

Razén de Total pasivos 43% 26% 15% 6%
deuda .
Total activos

Margen de Utilidad bruta 14,65% | 14,65% | 14,65% | 14,65%
utilidad Vent
bruta entas
Margen Utilidad operativa 437% | 457% | 5,02% 5,08%
utilidad

. Ventas
operativa
Margen Utilidad disponible a acc. 2,31% | 2,52% | 2,90% 3%
utilidad neta

Ventas
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