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stamos conscientes de que todo avanza por un camino que nos forjamos dia a

dia, que los conocimientos son una serie de anécdotas donde aprendemos de

[os triunfos y fracasos.

Esta tesis nos demuestra que podemos consequir fuentes de trabajo para gente de
escasos recursos, no es necesario descubriv, ni entender... hay que probarlo, para
saber que lo nuevo no nos debe intimidar, para crecer en nuestros propositos y
sobretodo a estas personas, mujeres que solo viven para que su suefio se haga

realidad, desde ahi ellas y nosotras, no dormimos para descansar sino para sofiar. . ...
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Evaluacion al programa de iniciativas empresariales de Hogar de Cristo

INTRODUCCION

Desde un principio el programa de microcrédito de Hogar Cristo trabajaba bajo el

esquema de microempresas de subsistencia y microempresas o sociedades informales.

Denominamos microempresas de subsistencia, a aquellos puestos de trabajo ubicados en
la vivienda familiar que en su mayoria son de tipo comercial y en donde las utilidades se
destinan a satisfaccion de necesidades de tipo familiar que se establecieron en los

alrededores de Mapasingue.

Por otro lado las microempresas grupales, parten de una oportunidad de negocio, en
donde basados en un proyecto viable, ponen en marcha su propio negocio, se las asesora
y capacita con la finalidad de que las participantes que integran el grupo, logren

desarrollar un negocio rentable.

Una de las razones principales del programa de iniciativas empresariales, es la reduccion
de la pobreza a través de actividades que generan ingresos, promueven el espiritu

empresarial entre las participantes y contribuyen al desarrollo del sector privado.

Es importante destacar que el microcrédito que se otorga a cada una de las participantes,
es una herramienta que tiene como finalidad el generar trabajo y bienestar personal

contribuyendo con:

Trabajo, por medio del empleo permanente de las personas que intervienen en el
proyecto, brindando estabilidad laboral a través del tiempo lo que nos da como resultado

combatir la pobreza y a su vez mejorar su estilo de vida.
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Evaluacion al programa de iniciativas empresariales de Hogar de Cristo

Bienestar personal, porque se mejora el ingreso promedio de las integrantes hasta
lograr un equilibrio entre el costo de la canasta basica versus el salario minimo vital.

Ademas se genera un beneficio comunitario.

El proyecto de Hogar de Cristo es un caso especial, en el cual se comercializa leche

para el consumo directo a los hogares de la zona aledafia al Km. 26.5 via perimetral.

De acuerdo al esquema que se maneja en el programa de microcréditos de la Fundacion,
a cada una de las participantes se les entregdé 9 créditos que van desde $80 hasta $250
dolares, dinero que no ha generado las utilidades esperadas por los altos costos que se

asumen en el negocio y a la mala administracion de los recursos.

Este proyecto servira como guia para la creacion de futuras microempresas que se
formen dentro del programa, partiendo de un plan estratégico que permita mejorar el

desarrollo empresarial en actividades comerciales, industriales y de servicio.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El éxito de una microempresa no se basa Unicamente en tener una buena idea y
consequir un crédito.

Oscar Eduardo Ameconi

El sector de la microempresa es una tendencia que va en crecimiento, de la cual se crean
diversos negocios que requieren de distintos tipos de ayuda para su desarrollo. El
problema que radica es la falta de asesoria empresarial como factor clave para el éxito del
programa de iniciativas empresariales destinado a dar respaldo y ayuda a los

microempresarios.

Otro factor importante es la falta de empleo que existe, ademas de que ellas cuentan con
las herramientas pero no las saben aplicar. También cuentan con un solo distribuidor, lo

gue ocasiona que se de un mal servicio a las personas que gozan de este producto.
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JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

El BID comisiond una investigacion sobre el emprendedorismo en economias
emergentes, lo cual confirm6 que la creacion de nuevas empresas es un mecanismo
efectivo para mejorar el desempefio econdmico y generar oportunidades importantes para

desarrollar las habilidades profesionales de la fuerza laboral.

La investigacion resaltd que las redes de contactos son imprescindibles para los
emprendedores, para que puedan identificar oportunidades empresariales y acceder a
recursos financieros. En 1999 se cre6 el Youth Business Internacional para ayudar a
organizaciones que estuvieran interesadas en utilizar su modelo de mentoria para formar

emprendedores.

El principio clave de mentoria empresarial tiene relevancia internacional y se aplica en
diversos contextos economicos. Hasta la fecha, 20 paises tiene programas de ayuda a
emprendedores jovenes, todos basados en la misma metodologia pero desarrollados y

modificados por socios locales para reflejar las condiciones y necesidades locales.

En un estudio realizado en el 2002, entre treinta y siete paises, ejecutado por el Global
Entrepreneurship Monitor, hallé que de los nuevos emprendedores investigados, el 85%
habian iniciado sus empresas con el apoyo de redes informales de parientes y amigos.
En América Latina, el modelo YBI ha sido adoptado por organizaciones en cuatro paises:

Argentina, Brasil, Colombia y México.

La Fundacion Impulsar creada en Argentina en 1999 con el propésito de ayudar a los
jovenes que hasta entonces no habian podido conseguir apoyo para establecer sus

propios negocios. Joévenes Futuros Empresarios por México es una asociacion fundada
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con el respaldo de varios empresarios y empresas muy notables. Se ha posesionado

como una de las organizaciones principales que apoya a emprendedores en ese pais.

En Colombia, un grupo de jovenes se organiz6 con el respaldo de la Fundacion Mario
Santo Domingo, el cual lanzé su primer programa de jovenes emprendedores en
Cartagena, que incluyo la creacion de la fundacion Jovenes Empresarios de Colombia. En
Brasil la Camara de dirigentes legistas y varias entidades crearon el Instituto de Negocios,

que asiste a emprendedores con desventajas sociales a construir sus propios negocios.

En el caso de Ecuador, existen muchas organizaciones e instituciones que otorgan
créditos a los microemprendedores, entre las principales se encuentra Hogar de Cristo,
quienes ofrecen servicios financieros sélo a las mujeres que solicitan participar en el
programa. No prestan grandes cantidades, pero ofrecen capacitacion para que cada una
de las participantes aprenda a manejar o invertir su crédito; inclusive se les ensefia una
cultura de ahorro para formar un patrimonio individual y/o familiar. Todo esto a través del

microcrédito.

El microcrédito es un tipo de financiacion que da valor para paliar la pobreza en los paises
menos desarrollados, en los que el acceso a los créditos bancarios, es sencillamente
imposible. Gracias al microcrédito, millones de pobres, esencialmente mujeres, han

podido salir del circulo vicioso de la miseria.

El programa de iniciativas empresariales, surgié como una propuesta de Hogar de Cristo,
para aquellas mujeres desempleadas y que forman parte de las mas de 8.000
microempresarias que participan dentro del programa de microcrédito; para que a través
de la creacién de negocios, logren superarse y combatir la pobreza. En la actualidad
Hogar de Cristo cuenta con 25 iniciativas empresariales, de las cuales 4 microempresas

sobresalen, debido al trabajo de cada una de las personas que las conforman.
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Segun Oscar Ameconi, la microempresa es una pequefia unidad de produccion, comercio
o prestaciéon de servicios tanto en el area urbana como en la rural, en la que se pueden
distinguir elementos de capital, trabajo y tecnologia marcados por un caracter muy

precario.

Toda aquella persona o grupo de personas que tienen alguna idea y poseen espiritu
emprendedor pueden iniciar una microempresa que le podra significar un sustento
economico en un futuro. Para ello es fundamental poseer una actitud positiva hacia el

mismo puesto que la mayoria de veces sera necesario afrontar obstaculos y desafios.

Se entiende por alianzas estratégicas a sociedades conjuntas entre dos o mas empresas
que se crean para tener una ventaja competitiva de un mercado. Se utilizan para explotar
las oportunidades tanto fuera como dentro de casa, lo que permite dispensar costos y

riegos de desarrollo.

Un plan de negocios es un documento que reune la informacién necesaria para evaluar
un negocio y lo lineamientos generales para ponerlo en marcha y que sirve como guia

para quienes estan al frente de la empresa.

Veronica Arévalo-Melani Murgueytio-Ma Leonor Zambrano 6
Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil — Facultad de Gestién Empresarial




Evaluacién al programa de iniciativas empresariales de Hogar de Cristo

OBJETIVO

El objetivo de esta tesis es evaluar el programa de iniciativas empresariales ofrecido por
Hogar de Cristo, comprobar que el programa no estd cumpliendo con su propésito. Para
ello tomamos como referencia el caso de una microempresa distribuidora de leche y sobre

el cual realizaremos nuestra investigacion.

Hacer participe a las microempresarias de este instrumento para incrementar su negocio y
crecer a un futuro como empresarias de gran nivel dentro de su comunidad para

proyectarse a otros sectores de la ciudad de Guayaquil.
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HIPOTESIS

Queremos demostrar a través de esta tesis que si es posible mejorar el programa de
iniciativas empresariales. Realizando alianzas estratégicas con grupos empresariales que
nos sirvan de apoyo para el asesoramiento y participacidon en las actividades de

capacitacion de los participantes de la microempresa de la ciudad de Guayaquil.

Deseamos comprobar que a través de una reingenieria o reorganizacion del programa de
iniciativas empresariales, podremos corregir y modernizar las actividades administrativas

y comerciales para lograr el mejor funcionamiento de estas.

Demostrar que el programa de iniciativas empresariales de Hogar de Cristo, puede
mejorar si se establecen parametros que permitan desarrollar microempresas exitosas,

que generen trabajo y cubra las necesidades basicas.

Enfatizar que el programa de iniciativas empresariales de Hogar de Cristo, no es un
programa de recepcion de caridad, sino un programa con el que se puede desarrollar

microempresas exitosas.
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MARCO TEORICO

Esta investigacion posee un perfil cualitativo, para ello utilizamos las técnicas de:

investigacion de campo, encuestas a consumidores y focus groups.

Nuestra estrategia para la identificacion de los sujetos de investigacion, fue definir primero
el grupo objetivo al cual se va encaminar, analizar cualitativa y cuantitativamente los
puntos a fortalecer y directrices a tomar para la formalizacion y marcha de dicha

microempresa.

Los criterios para validar ésta informacion, estaran basados en la legitimidad del
instrumento de recoleccién de informacion, que en este caso es un cuestionario semi —
estructurado, que utilizaremos en las entrevistas a los sujetos de investigacion nombrados

anteriormente. Ver Anexo 1

Las practicas que se pretende dar a esta investigacion, son las de generar conocimientos
que permita como fin mejorar la formacion de las microempresarias, apoyando el
desarrollo profesional y las iniciativas empresariales; superar el asistencia y la asignacion
de dinero sin seguimiento; mejorar los cursos de capacitacion, con ideas centralizadas
que se adapten a las reales necesidades de éstas empresarias, y concentrarnos, en
temas administrativos, manejo personal, calidad, y produccion; a partir de ello,
estructurar estrategias para mejorar la comercializacion de sus productos, guiado siempre
sobre planes, programas y proyectos, asi como también en el trabajo individual del

microempresario y su familia
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CAPITULO |
ANTECEDENTES

1.1 Datos generales sobre el nivel de vida en la ciudad de Guayaquil

La ciudad de Guayaquil cuenta con una poblaciéon de aproximadamente 2.039.789 de
habitantes de acuerdo al Ultimo censo realizado por el INEC, con un area total de 324.400
hectareas de las cuales so6lo se encuentran habitadas 191.000 (dato facilitado por la
Biblioteca Municipal de Santiago de Guayaquil), ubicada al pie del rio Guayas, es uno de

los puertos mas importantes del pais y ciudad insigne de historia y leyenda.

Los niveles socio economicos son muy marcados debido a la situacidon econdmica del
pais, el nivel de produccién de Guayaquil como ciudad es de completo flujo monetario,
destacandose entre las ciudades y otras provincias por su aporte comercial como puerto

y por ende su mayor nivel de participacion econémico al pais.

En este ambiente de desarrollo que viven los habitantes guayaquilefios, centros,
fundaciones, instituciones y la empresa privada, se han motivado a generar fuentes de
trabajo que aporten con una soélida estructura a futuro para quienes formen parte de ellas,
con la unica finalidad de lograr el desarrollo integral de la familia, la comunidad vy el

desarrollo econémico de la ciudad.

La ciudad de Guayaquil alberga aproximadamente 520.000 hogares que pueden
clasificarse en niveles socioecondémicos A (Alto / Medio Alto), B (Medio), C (Bajo), D (Muy

Bajo) y E (Extrema Pobreza).

(Fuente “Consultor Apoyo”)
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Las caracteristicas basicas que ayudan a determinar el NSE de cada hogar son:
educacion y ocupacion del jefe de hogar, apariencia general de vivienda, tenencia de
electrodomésticos como: lavadora, refrigeradora, servicio doméstico, numero de bafios y

numero de miembros del hogar.

El promedio de miembros de una familia Guayaquilefia de NSE B al E es de 4 a 8
personas por hogar, lo que hace menos probable que el salario minimo alcance para
cubrir las necesidades de la mayor parte de las familias guayaquilefias de los niveles mas

bajos.

El salario minimo vital segun el Cddigo Laboral del Ecuador es actualmente de US$
180,00 mientras que segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, demuestra a
través del siguiente cuadro el historial desde 2003 hasta el 2005, que la canasta familiar

basica esta presupuesta en US$ 437,41. Ver Tabla 1.1

Tabla 1.1.- Historial del valor de la canasta familiar

CANASTA | FAMILIAR EN CONSUMO
L RESTRICCION
ANOS BASICA MENSUAL (costo - ingreso)
i i . (porcentual)

(dolares) (dolares) (dolares)
2003 $378,34 $253,17 $125,17 33,10%
2004 $394,45 $265,95 $128,50 32,60%
2005 $437,41 $280,00 $157,41 36,00%

1.1.1 Situacion socio econémica de la poblacion de Guayaquil.

En Ecuador se experimentd un gran cambio econémico en el afio de 1998, cuando
la banca cerrd sus puertas y congel6 las cuentas de sus clientes, esto produjo el
retiro masivo de dinero y como consecuencia el cierre de varias instituciones

bancarias.
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Esta situacion desencadené el cierre inmediato de multiples empresas y el
automatico desempleo de gran cantidad de ecuatorianos, agravando aun mas su

nivel de vida.

Por otro lado, las empresas y trabajadores que se mantuvieron a flote pasaron una
fuerte crisis econémica en que debian aceptar varias condiciones extremas de
clientes, proveedores y empleadores para mantenerse en el mercado; condiciones
como reducciones de sueldo, largos plazos de pago para sus clientes, trueques,

bonos del estado, etc.

En el Ecuador, en la ultima medicién de la tasa de empleo realizada en el afio 2002
por el INEC se registro en el pais un nivel de desocupacion total del 9.2%, privando

a muchas familias de contar si quiera con el salario minimo vital.

Tabla 1.2.- Evolucién del desempleo

EVOLUCION DEL DESEMPLEO EN EL ECUADOR
CONDICION 2000 2001 2002
Desocupacion Total 9,00% 10,90% 9,20%
Desempleo Abierto 5,90% 5,90% 5,50%
Desempleo Oculto 3,10% 5,00% 3,70%
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Figura 1.2.- Evolucion del desempleo
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(Fuente: “Instituto Nacional de Estadisticas y Censos”)

El 31% de los jefes de Hogar del NSE E del Ecuador no trabaja en la actualidad,
seguido por un 25% de NSE D y un 16% del C. Especificamente hablando de los
Guayaquilefios, en general el 27% de los Jefes de Hogar de esta ciudad no trabaja.
Volviéndose una alternativa a este serio problema la creacion de negocios

informales que abastezcan de capital suficiente para la subsistencia.

1.2 Condiciones historicas sobre el microcrédito

Todo empezd en 1974 cuando el célebre economista Muhammad Yunus debido a una
hambruna que asolaba Bangladesh, constaté de que solo se puede salir del pauperrismo
superando las leyes del mercado, proporcionando créditos solidarios sin garantias a los

mas necesitados para que puedan realizar una actividad independiente y creativa.
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Yunus fundé en 1976 un banco especializado en los micropréstamos a los pobres del
medio rural, el Banco Grameen (de la palabra gram, que significa aldea o también
conocido como “Banco de los pobres”) de Bangladesh, en la actualidad trabajan con
35.000 aldeas de ese pais (con una clientela compuesta en un 94% por mujeres, una
provocacion en un pais musulman), tienen mas de un millar de sucursales y unos 12.000
empleados. Cada mes presta entre 30 y 40 millones de dolares, con un interés vencido

que apenas llega al 2%.

1.3 Desarrollo de estructuras de negocio en la ciudad de Guayaquil

La reforma econdémica abre nuevas oportunidades de crecimiento para el sector
microempresarial y para el desarrollo de instituciones sostenibles que sirvan de apoyo al

sector.

Las ONG’s son organizaciones que brindan asistencia a los mas pobre. Por un largo
tiempo las ONG’s cumplen un papel importante fuera del sistema financiero, debido a que
ellas constituyen un primer paso para la asistencia financiera organizada asi como de

otros tipos de asistencia a los microempresarios pobres.

Las ONG's tienen diferentes requisitos y distintas formas de participacion y se adaptan a
las necesidades de la comunidad. Un ejemplo de ello es Hogar de Cristo, en esta
Fundacién, no prestan grandes cantidades de dinero y se maneja bajo la filosofia del
Banco Grameen, que tiene una metodologia muy especifica, que es la de brindar acceso

al crédito para financiar pequefias actividades productivas, sin exigir garantias.

El enfoque del Banco Grameen, es trabajar s6lo con mujeres de bajos recursos, por la

siguiente razoén: en este tiempo de crisis las mujeres estdn demostrando que son
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sumamente emprendedoras, buscan fortalecer los ingresos de su hogar, a veces porque

el marido esta desempleado o porque no alcanza lo que gana.

Los programas de iniciativas empresariales promueven al sector de la microempresa,
estos deben procurar ampliar las oportunidades econémicas de las personas que

trabajan en él.

Nuestro objetivo es lograr que los participantes de estas microempresas aprendan a
asumir las responsabilidades que deben correr durante el proceso de aprendizaje e
implementacion de la gestion empresarial. Para ello es importante definir junto con ellas
cuales son sus fortalezas y debilidades para luego juzgar y definir lo que se desea hacer

y como se lo va a realizar.

1.4 Antecedentes especificos de Hogar de Cristo

Hogar de Cristo es una institucion que tiene mas de 30 afios en el Ecuador brindando
facilidades de vivienda, servicio social y asistencial a personas de escasos recursos

econdmicos

El programa de Vivienda y de Trabajo de Hogar de Cristo, es un apoyo a la autoestima

para las familias grandes de bajos recursos econémicos.

Las mujeres de estas familias, en su gran mayoria desean participar dentro del programa
pues ven en él una oportunidad de desarrollo econémico, social y espiritual, siempre con
miras a su hogar y sus seres queridos. Ademas Hogar de Cristo asiste a todas aquellas
personas que participan en sus diferentes programas en aspectos como salud vy

educacion.
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Basados en el desarrollo integral, Hogar de Cristo trabaja sobre cuatro ejes de accion:

Programa de Vivienda
FINANCIADOS

Programa de Trabajo

Educacion }

Salud

ASISTENCIA

Veroénica Arévalo-Melani Murgueytio-Ma Leonor Zambrano 16
Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil — Facultad de Gestion Empresarial




Evaluacion al programa de iniciativas empresariales de Hogar de Cristo

CAPITULO Il
PROGRAMA DE INICIATIVAS EMPRESARIALES

2.1 Analisis Situacional

Hasta hace 5 afos, las lineas de crédito para los microempresarios en Ecuador, eran
inexistentes. Las entidades financieras ecuatorianas, estaban enfocadas en los créditos
de consumo y comerciales, a las empresas medianas y grandes, dejando sin atender a
los microempresarios. Sin duda el precursor de este tipo de crédito fue el Banco
Solidario, quien vié en los microcréditos un negocio rentable y de inmenso potencial. Con

esto ha permitido que las lineas de créditos en otros bancos se abran aceleradamente.

El 70% de los créditos a microempresarios es entregado por los bancos, el 21% por

cooperativas de distintos tamafios y el 9% es entregado por las ONG's.

Generalmente las entidades del sistema financiero han tenido cierto recelo en prestar
dinero a los microempresarios, pues se creia que representan un segmento de alto riesgo,
lo cual ha resultado ser falso, no solo que los niveles de cartera de este rubro son los mas
bajos que la morosidad de los créditos comerciales, sino que ademas en toda América
Latina, el nivel de morosidad de los microcréditos sigue bajando, en todas las instituciones

vinculadas. Ver Anexo 8

La falta de asistencia técnica es otro gran obstaculo para los microempresarios, ademas
de esto, si no se tiene las habilidades basicas necesarias (leer, escribir, desarrollo de
calculo matematico) como se puede pretender que los microempresarios se desempefien

con eficacia.
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Otra habilidad que se debe desarrollar son las relaciones interpersonales, esto incluye:
aprender a escuchar y no sélo a oir, para comunicar las ideas propias con mayor claridad
y para poder resolver conflictos. Por eso sera necesario lograr una fuerte autodisciplina y

organizacion, para desarrollar una actividad sin necesidad de un jefe.

La perseverancia se convierte en un factor clave, pero es necesario estar plenamente
convencido de llevar cabo el proyecto, y de haber elegido el camino correcto para
hacerlo. La persona que desarrolle una actividad auténoma debe saber que tiene la

responsabilidad absoluta de todas las cuestiones que formen parte de la actividad elegida.

2.1.1 Analisis del microentorno

Hogar de Cristo creé el programa de iniciativas empresariales, con la finalidad de
ofrecer trabajo a muchas mujeres de escasos recursos, con el objetivo de
contrarrestar el nivel de desocupacion de cada una de ellas, a través de la creacion

de fuentes de trabajo

Percibimos que la oportunidad de trabajar con ellos en el programa de iniciativas
empresariales esta encaminada hacia el area administrativa, la misma que es su
principal falencia. Ya que no basta tener una buena idea para iniciar un negocio

rentable.

Analizamos el programa de iniciativas empresariales y se detectaron las siguientes

deficiencias:

Capacitacion: en la actualidad la capacitacion que reciben las participantes esta

fuera del contexto administrativo.
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Mala distribucién de los recursos: lo cual conlleva a que estos pequefios
negocios no logren el éxito deseado por las personas que en ellos intervienen
Falta de monitoreo de las actividades: las mismas que aseguren el nivel de

excelencia en la administracion de los negocios.

En la actualidad cuentan con 25 microempresas de las cuales solo cuatro han
logrado mantenerse. Segun estadisticas mundiales el 80% de los nuevos negocios
fracasan en los primeros 3 afios debido al desconocimiento en el manejo de un

negocio

La realidad actual de la microempresa en estudio encontramos las siguientes

deficiencias en aspectos como:

o El capital de trabajo es muy reducido.

e Pobrisima infraestructura, lo cual limita un mejor desempefio al momento de
distribuir la leche.

e Las condiciones sanitarias con las cuales se maneja el producto una vez
llegado de la hacienda son muy deficientes.

e Hay ausencia de normas de calidad.

e No existen procesos de manejo de productos, ni un horario establecido para la
entrega del producto.

¢ No cuentan con el respaldo ni asesoramiento de entidades empresariales.

Desde el punto de vista empresarial la vision del programa de iniciativas
empresariales es crear microempresas auto sustentables que logren la creacion de

fuentes de trabajo y mejoren la calidad de vida de las participantes.

Para el caso de la microempresa Distribuidora de Leche, podemos decir que el

problema no es de ventas, pues el producto es vendido en su totalidad.
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El verdadero problema radica en la falta de organizacion, habilidades
administrativas y de vision de las participantes para conseguir un nuevo medio de
distribucion y por ende de mayor ganancia, que impide que ésta microempresa se

convierta en una auténtica empresa social.

Otro problema que se presenta y que puede afectar a la reputacion de esta
microempresa, son los procedimientos con los que se lleva a cabo la distribucion

de leche, en lo que respecta a calidad.

Esto también podria perjudicar la tarea de elaboracion de productos derivados de

leche, las cuales se realizan de forma artesanal.

2.1.2 Competidores potenciales

En la ciudad de Guayaquil, existe una fuerte competencia con las industrias
lacteas, ya que éstas poseen una mayor trayectoria con productos industrializados

y trabajan bajo estandares de calidad con un mejor envasado.

Estos competidores potenciales representan una amenaza para esta
microempresa, en un mercado susceptible a cambios en aspectos
gubernamentales, econémicos y sociales, ésta amenaza dependera de la fortaleza
de las barreras de entrada; que hacen que éstas empresas sean consideradas
financieramente fuertes, lo que obliga a que los nuevos competidores corran el

riesgo de incurrir en una desventaja en cuanto costo.

En el caso de esta microempresa los costos totales son altos lo que impide

realmente que sean competitivas, puesto que existen algunas deficiencias en la
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mayor parte de sus procesos y ademas no cuentan con un capital que permita
realizar mejores inversiones que las ayude, todo esto constituye una desventaja a

nivel desarrollo.

Esto trae como consecuencia, que muchos clientes no sean leales al producto y a

la vez perjudicara al volumen de ventas establecido.

Relacion con los proveedores

Actualmente cuentan con un solo proveedor, Hacienda SOFCA, que se encuentra
en el kildbmetro 6.5 Puente Payo, via Marcelino Mariduefia, esto es un factor
negativo para el éxito, puesto que su poder reside en que puede manejar el precio

de la leche de acuerdo a su conveniencia.

La Unica razoén por la cual las sefioras de esta microempresa cuentan con un solo
proveedor, es porque la hacienda les garantizé desde un principio, que el 20% de

la produccién total de la leche estaria destinada para ayudar a esta microempresa.

No existe ningun tipo de acuerdo escrito, en el que se estipule tal condicion, toda
negociacion con la hacienda se ha hecho verbalmente y a través de los jefes del

programa de iniciativas empresariales.

Por contar con un solo proveedor, la microempresa en estos ultimos meses ha
tenido muchos inconvenientes con la entrega del producto en el punto de venta.
En algunas ocasiones la leche llega en mal estado, lo que ocasiona problemas a

los clientes y al consumidor final.
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2.1.4 Relacion con los clientes

Existe una relacion de fidelidad hacia el producto entre los clientes minoristas,
quienes llevan trabajando como subdistribuidores de leche alrededor de 2 afios.
Entre las principales preocupaciones que afectan su trabajo en cuanto al servicio
de entrega de la leche en el punto de venta, siendo la puntualidad un factor
determinante para el tipo de producto que ellos tienen que comercializar, teniendo
como consecuencia el perjuicio hacia la calidad de leche, ya que en ciertas
ocasiones, les ha producido pérdidas en la venta de esta materia prima, teniendo
poco respaldo por parte de la microempresa ante cualquier eventualidad que afecte

al producto.

Los compradores de leche pueden ser una amenaza competitiva para esta
microempresa, ya que al ser un producto perecible y de primera necesidad pueden

obligarnos a bajar los precios.

Para este estudio se realiz6 una investigacion de campo, de una muestra del 1%
del universo (habitantes de la zona aledafia al Km. 26.5 via perimetral), realizada
con el objetivo de identificar las inclinaciones y preferencias del grupo objetivo. El

analisis de los resultados se encuentra en el Anexo 1.

De acuerdo al analisis de los resultados obtenidos en las encuestas, tanto los
subdistribuidores como el consumidor final, demandan un mejor servicio y entrega
del producto, lo que aumentaria nuestros costos operativos, pero a largo plazo esto
beneficiaria la imagen de la microempresa, proyectando mejoras en la venta del

producto.
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2.1.5 Productos sustitutos

Esta microempresa compite de manera indirecta, con el grupo de bebidas como:
café, avenas, aguas aromaticas, coladas caseras, y otras leches derivadas de
otros animales. Las mismas que pueden ser consumidas en el desayuno o en la

cena siendo este el momento principal del uso de la leche.

Dentro del nivel socioeconomico en que se desarrolla el negocio, los consumidores
pueden suplir la leche por algunas de éstas bebidas sustitutas, ya que no estén al
alcance de sus bolsillos; lo que afectaria al precio y las ganancias de la

microempresa.

Cabe recalcar que el precio de la leche esta protegido por el gobierno, por

pertenecer a la canasta basica.

2.2 Analisis del macroentorno

Todo negocio opera dentro de una macroentorno en donde existen oportunidades y
peligros para la empresa, para ello es necesario contar con un enfoque de administracion
profesional, lo que implica desarrollar un conjunto de destrezas, con el fin de organizar y

mantener el crecimiento para promover una vision.

Dentro del vertiginoso panorama global esta la microempresa, que debe vigilar seis
fuerzas principales, como: demografico, econémico, tecnoldgico, politico, natural y socio

cultural.

2.21 Entorno Demografico
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El crecimiento explosivo de la poblacion mundial es una fuente de preocupacion
por dos razones, la primera es porque se necesitan de recursos para poder
sostener a todas éstas vidas, los mismos que son limitados y que podrian agotarse
en cualquier momento. La segunda causa se debe a que es mas alto el crecimiento

de la poblacion en paises con menos recursos.

En Guayaquil, la poblacion puede clasificarse en cinco niveles socioecondémicos A
(Alto / Medio Alto), B (Medio), C (Bajo), D (Muy Bajo) y E (Extrema Pobreza),
teniendo un promedio de 4 a 8 personas por hogar. De acuerdo a las encuestas
realizadas al grupo objetivo, el 87% de la muestra, consume leche diariamente, lo
que representa para el negocio un sector atractivo, obteniendo el producto una

buena rotacion.

A pesar de que la leche es un producto de primera necesidad, los niveles de
consumo aumentan en época de clases, siendo consumida en su gran mayoria por

menores de edad.

2.2.2 Entorno Econémico

Debido a factores politicos y sociales, la economia del Ecuador se ha visto
afectada durante los ultimos seis afios, limitando las oportunidades de estabilidad

laboral, lo que no permite tener un mejor estilo de vida a la poblacion en general.

El poder de compra que poseen las personas del grupo objetivo, se ve afectado por

los niveles de ingresos del jefe de hogar.

Veroénica Arévalo-Melani Murgueytio-Ma Leonor Zambrano 24
Universidad Tecnoldégica Empresarial de Guayaquil — Facultad de Gestion Empresarial




2.2.3

2.24

Evaluacion al programa de iniciativas empresariales de Hogar de Cristo

Adicionalmente, los patrones de gastos de este sector son considerablemente
bajos ya que no poseen un ingreso fijo y lo que logran obtener sirve para cubrir las

necesidades basicas impidiendo inclusive crear una cultura de ahorro.

Entorno Natural

La preocupacién mundial por la contaminacién del aire, del agua y demas factores
ecologicos representa un problema que deben enfrentar los negocios. En cuanto a
los factores de contaminacion, es de caracter local, lanzar desperdicios que causan

olores al olfato humano

Esta microempresa elabora sus productos, teniendo la leche como su principal
materia prima, y para garantizar la pureza y calidad de la misma, el ganado debe
tener un cuidado especial, para evitar la proliferacion de bacterias y enfermedades.
En este afio la Prefectura del Guayas organiz6 una campafa con la finalidad de

reducir y controlar la fiebre aftosa dentro de la provincia.

Entorno Politico y legal

De acuerdo a las politicas y reglamentaciones del gobierno Ecuatoriano para
fomentar los correctos estandares de los productos y la responsabilidad por los
mismos, exige a todos los negocios incluyendo las microempresas, que éstas
presenten sus declaraciones de impuestos y en este caso que nos referimos a una
empresa que manipula alimentos, debe contar con un registro sanitario para

garantizar el consumo de los mismos.

La gran mayoria de las microempresas que se han formado dentro del programa de

iniciativas empresariales de Hogar de Cristo, se encuentran operando ilegalmente
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mas por necesidad y desconocimiento, que por la simple intencion de mantenerse

fueradelaley .

En muchas ocasiones el motivo por el cual estas microempresas; no han legalizado
sus actividades, se debe a los altos costos que tienen que incurrir sus miembros
para cumplir con la ley y los beneficios a los cuales puede acogerse a través de
esta. Por ejemplo, esto significaria pagar impuestos, patente, un contador, comprar
comprobantes, el miedo a ser multado por un inspector del SRI (Servicio de Rentas
Internas), y multiples complicaciones y barreras legales que les impiden llegar a

beneficiarse de las oportunidades que existen.

Entorno Tecnolégico

Las nuevas tecnologias a nivel mundial crean nuevos mercados y oportunidades.
El entorno tecnoldgico en que se desenvuelve los productos lacteos, produce que
con el tiempo ciertos complementos o valores agregados del producto, sean
anticuados como son los empaques, la presentacion y la manera de preservar
ciertos productos, lo que lleva a crear versiones practicas de vender o presentar los

producto, asi como nuevas formas de costear la produccion.

El entorno tecnoldgico en el pais, esta en constante crecimiento, pero la tecnologia
mundial ejerce una gran influencia a las empresas en el Ecuador, estableciendo
patrones de novedad ante ciertos productos de consumo masivo que solo algunas
pueden lograr alcanzar dicha tecnologia y otras quedan rezagadas. Esta
microempresa no cuenta con el capital para poder invertir en tecnologia ya que el
negocio recién se esta proyectando y el invertir en tecnologia incurriria en el

aumento de los costos.
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2.2.6 Entorno Social

Como se mencion6 anteriormente, la leche es considerada un producto de primera
necesidad y de consumo frecuente, dentro de la dieta alimenticia de nuestra
sociedad, es considerada uno de los alimentos mas importantes, por tener los
nutrientes necesarios para el desarrollo de los nifios. De igual forma es la principal
materia prima para elaborar yogurt, pan, manjar, queso, productos que tiene una

buena aceptacioén dentro del mercado.

Dado las condiciones culturales de esta sociedad, en especial dentro del segmento
a la cual estd enfocada esta microempresa, los estandares de calidad son
percibidas de diferentes formas, para ciertos niveles socioecondmicos es muy
importante la imagen de marca, el envase y otros factores que influyen al momento
de realizar la compra, lo contrario sucede con el grupo al cual se dirige este
negocio, ya que para ellos lo mas importante la calidad y frescura del producto,

adicionalmente el precio es un factor que determina la decision de compra de ellos.
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CAPITULO Il
BENCHMARKING COMPARATIVO

3.1 Anadlisis proyecto “El Salinerito”

En el Ecuador existen varios ejemplos de algunas organizaciones no lucrativas que han
llevado a cabo el desarrollo de pequefios proyectos en zonas rurales, logrando tener muy

buenos resultados tanto para el desarrollo personal como comunitario.

Un ejemplo de lo que el trabajo comunitario puede lograr es El Salinerito. Cuando
llegaron los voluntarios Italianos de la operacion Mato Grosso junto con dos sacerdotes de
la Mision Salesiana, P. Alberto Panerati y P. Antonio Polo, quien con su vocacion
cristiana llevo a los pobladores a convertirse en los gestores de su propio futuro. El primer
paso fue la creacion de una Cooperativa de Ahorro y Crédito que liberaba de la
servidumbre a los vecinos del pueblo que en esos afios trabajaban para una familia de

terratenientes.

Se consiguid el objetivo, se retiraron los terratenientes pero al mismo tiempo quedo claro
que la sal no podra ser el futuro de la economia. Sin embargo, la solidaridad andina habia
encontrado en el cooperativismo la forma de manifestarse eficazmente frente a los retos

de la sociedad actual.

Luego surgieron ofras iniciativas y empezaron a crearse las microempresas. El primer
negocio comunitario fue la fabrica de quesos, luego le sucedieron la fabrica de chocolates
y turrones, la hilanderia intercomunal, la fabrica de tejidos, balones de futbol y artesanias,

ahora incluso un hotel que es operado por jévenes de la zona.
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La industria simbolo del trabajo en Salinas es la quesera, que agrupa a 22 pequefas
queserias que pertenecen al consorcio de queseras rurales del Ecuador, juntas fabrican el
afamado queso de marca el Salinerito, reconocido en todo el mundo por la variedad y

calidad de sus productos.

Aqui existen mas de 20 microempresas que dan empleo a unas 2000 personas. La fabrica
de mermelada, turrones, embutidos, chocolate, el centro de acopio, la planta
deshidratadora de hongos, el molino, la hilanderia, la textileria y las que se dedican al
desarrollo turistico, son solo algunas de las empresas que cambiaron la realidad en

Salinas.

La principal caracteristica de estas microempresas es que todas trabajan en red,
utilizando los recursos de la zona y se benefician unos a otros. A la queseria acuden por
ejemplo unas 28 comunidades que van a vender lo que producen sus vacas. El chocolate
y el turrén se fabrican con el cacao de la region. La embutidora se hace con la carne de
los animales y las fabricas de suéteres y chaquetas son lanas procesadas en la

hilanderia.

Las ganancias obtenidas de este magnifico trabajo se vio reflejado en el desarrollo
comunitario, mejoraron las escuelas y las condiciones de vida de cada uno de los

habitantes de esta zona.

Con ésta oportunidad se ha dado cabida a aproximadamente 100 familias que se dedican

a distribuir y comercializar la leche en los alrededores del canton Salinas.

3.2 Andlisis proyecto “Distribuidora de Leche: Dofa Leche”
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Dentro del programa de trabajo de Hogar de Cristo, se forman grupos solidarios de
sefioras que desean trabajar en equipo y conformar una microempresa, a esto se lo
conoce como una INICITATIVA EMPRESARIAL.

La primera parte del proceso consiste en dar a conocer cual es la propuesta del negocio,
luego de ello se realiza una proforma para la compra de insumos a utilizar en el proyecto.
Se hace una presentacion general a las participantes y luego se seleccionan a las mas

interesadas.

Para el caso de la distribuidora de leche se presentd el proyecto de las cuales se
constituyo el equipo de trabajo con 10 seforas, a las que inmediatamente se las asesord
en temas administrativo y poco a poco cada una empez6 a aportar con ideas para la

realizacion de dicho proyecto.

Luego fueron llevadas a conocer a su unico proveedor, en la Hacienda SOFCA, para la

familiarizacion con el proceso de extraccion de la leche.

La leche es transportada en camion frigorifico desde la hacienda hasta el kilometro 26.5
via la Perimetral, en donde se encuentra ubicado Hogar Nazareth; lugar en donde

funciona ésta y otras microempresas.

En esta microempresa llevan aproximadamente 3 afios y se ha logrado obtener buenas

ventas, aunque en ciertos meses varia.

El trabajo es dividido entre las participantes, realizan tareas como: cobrar, vender, hacer
limpieza y solo una de ellas es la encargada de llevar el dinero al banco para el respectivo

depdsito, etc. Ver Video
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Cada una de ellas gana 5 doélares. Laborando tres dias a la semana: lunes, miércoles y
sabados, desde las 6:00 a.m. hasta el medio dia. Tienen otras ventas en Bastion Popular

los dias martes y viernes, en el mismo horario.

Actualmente la microempresa comercializadora de leche, se ha independizado de Hogar

de Cristo, siguen recibiendo ayuda y supervision por parte del equipo de la Fundacion.

Algunas de las sefioras que conforman esta microempresa, se encuentran laborando en
otros negocios y reciben cursos en diferentes temas unos relacionados con el area

administrativa y otros servicios.

3.2.1 Proceso de venta de leche

La primera fase en el proceso de venta es la succidon automatica de la leche. Son
ordefladas por medio de maquinas completamente esterilizadas y con muy alta

calidad aséptica, lo que hace que la leche sea pura y completamente higiénica.

Se envié a las sefioras colaboradoras a visitar los diferentes barrios y sectores que

podrian comprar la leche.

Primero se establece un cronograma de trabajo con las 9 sefioras que se dedican a
éste proceso, de tal forma que cada una sepa el dia que tiene que venir. También
se planifica mensualmente cuantos litros de leche se venderan por dia, para que de

ésta forma se puedan cubrir con los gastos del dia y de transporte.
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Se organiza a cada participante para que pueda cubrir la demanda del puesto y sus
funciones de atender a la gente para lo cual acuden de 4 a 5 sefioreas, los dias
sabados son los de mayor venta y obviamente el margen de utilidad es mas

rentable.

Cuando se pide menos leche, légicamente asisten menos socias encargadas de
distribuir el producto. Por el contrario, cuando se encarga mas leche, se necesita

de mas socias para realizar efectivamente el proceso de distribucion.

Al inicio, el camion llegaba directamente desde la hacienda con un tanque con
capacidad para 2.500 litros de leche refrigerada a 4 grados bajo cero. Luego se
colocaba una manguera para succionar la leche del tanque y poder llenar las
pomas y canecas de las personas, mayoristas o minoristas que se dedican a

distribuir y vender en litros o medios litros. Ver Video

Pero desde el 9 de abril del 2005, la distribucion de la leche, a través del tanque
fue cambiada, ya que existian muchas quejas por parte de las microempresarias,

el proveedor no estaba cumpliendo con la cantidad de leche requerida. Ver Video

El nuevo sistema de distribucion se lo hizo a través de canecas de 20 litros cada
una, sustituyendo éstas al tanque de 2.500 litros. Esta decision fue tomada para
tener un mejor control en el despacho de la leche desde la hacienda hacia el centro
de acopio. La distribucién de la leche se mantenia bajo el mismo esquema de

trabajo y organizacion.

Todos los clientes esperan alrededor del camion, que sean llamados por el nimero
de su nota de pedido, de esta manera pueden recibir su leche. Los pedidos se

cancelan en la caja.
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Semanalmente se vende de 6.000 a 7.000 litros aproximadamente. La leche se
vende a $0.40 centavos, con un margen de $0.08 centavos. De acuerdo al
volumen les da una rentabilidad para que cada participante que distribuye al por

mayor, se gane 5 délares diarios equitativamente.

La forma de pago es en efectivo, pero también se les permiten créditos a ciertos
clientes, para este proceso llevan un diario de las personas que deben y que

cancelan durante cualquier dia de la semana.

Se establecié un precio de acuerdo al mercado de leches, para poder entrar a
competir; estableciendo las virtudes de la leche que se comercializa en la
institucion, haciendo conocer a los clientes, los diferentes cuidados que se debe

mantener, por ser una leche pura y poder conservarla adecuadamente.

El precio base se fijé en $0.40 centavos por litro de ahi dependera de cada cliente
y el negocio que tengan en éstos sectores. Ellas comercializan el lacteo en pomas
a domicilio y su precio varia desde $ 2.50 hasta $ 3.00, teniendo mayor margen de
utilidad.

En esta zona la leche regular se vende desde $ 0.60 centavos hasta $ 0.80
centavos, dependiendo del envase. Sin embargo, la leche que se expende en
Hogar de Nazareth, ha sido analizada por cada uno de los clientes, los mismos
que comparando con las demas leches que se venden, llegaron a la conclusion de
que la prefieren por ser una leche pura, punto que se ahondara en la investigacion

de campo por medio de encuestas.
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3.3 Analisis comparativo de proyectos

3.3.1 Benchmarking interno

El objetivo de esta actividad de benchmarking es identificar y comparar los

estandares de desarrollo interno de ambos proyectos.

De acuerdo a la observacion que se realizdO para este estudio, uno de los
problemas que se presenta dentro de la Distribuidora de leche, es la falta de

liderazgo dentro de la microempresa y del programa de iniciativas empresariales.

Esta microempresa desde sus inicios, dependia mucho de Hogar de Cristo, tres
afios mas tarde, es decir en la actualidad, ellas trabajan de manera independiente,
siguiendo las ensefianzas que esta Fundacion les impartié desde un principio.
Lamentablemente carecen de un lider que las apoye y las encamine hacia el
mejoramiento continuo de sus actividades; aunque la filosofia implementada dentro
de la misma, esta orientada hacia una jerarquia horizontal, es decir, que todas las
involucradas son responsables al momento de tomar cualquier tipo de decision

frente a algun problema.

A diferencia del proyecto “el Salinerito”, estas microempresarias no cuentan con un
lider que las oriente, hacia donde va encaminado el negocio y todo lo que pueden
lograr si se fijan un objetivo. Si bien es cierto, las microempresas formadas en el
cantén Salinas, dependian de los Misioneros Salesianos; ya que el proceso de
aprendizaje y adaptacion empresarial fue mas lento, debido al alto porcentaje de

analfabetismo en la zona.
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El cumplir con su labor misionera, no solo consistia en alfabetizarlos, sino en
desarrollar sus habilidades en el sector agricola, produciendo productos que

puedan vender y consumir ellos al mismo tiempo.

Fomentar en ellos una visidon empresarial, aprovechar los recursos y herramientas
con las que contaban, fueron los puntos mas estratégicos, para el desarrollo de

esta comunidad, digno de admiracion y modelo a seguir.

Los promotores de esta microempresa, no dan la verdadera importancia a este y
otros proyectos, aun conociendo que, a través de ellos pueden mejorar el estilo de

vida de las participantes.

Benchmarking competitivo

Los procesos para la elaboracion de productos que comercializa el Salinerito son
en la actualidad tecnificados, muy distinto a lo que sucedia hace afos atras, en la

que dichos procesos eran totalmente artesanales.

Para el caso de la distribuidora de leche, los procesos son realizados manualmente
y deben ser ejecutados en forma rapida, debido a que estan manipulando un
producto perecible. En cuanto a logistica, este debe cumplir con los horarios de
entrega en el punto de venta, para que los subdistribuidores puedan comercializar

mas temprano la leche en otros sectores.

Respecto al producto, “El Salinerito” cuenta con una amplia gama de productos
agroindustriales, artesanales, lacteos, embutidos, etc. Entre los productos lacteos

artesanales cuentan con productos como mantequilla y una extensa gama de
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quesos semi-industriales y artesanales, que se expenden a nivel nacional en las

“Queserias Bolivar” y a nivel internacional bajo pedido.

A diferencia de “El Salinerito”, en la microempresa se elabora queso fresco a partir
de la leche que no fuese vendida durante el dia. Esta labor la realizan
manualmente, en las instalaciones de Hogar de Nazareth. El proceso de

elaboracién del queso lo podemos apreciar en el Video .

La venta de queso fresco ha tenido gran acogida entre sus clientes.

Aunque uno de los objetivos que se pretende alcanzar es poder elaborar otros
productos como lo es yogurt y manjar, pero al no contar con los utensilios

necesarios para comenzar con esta produccion, no se lo ha realizado.

El reto para las integrantes de esta microempresa es entregar un producto fresco y
en una buena presentacion, para lograr esto necesitaran contar con las
herramientas necesarias para que los clientes sigan consumiendo y de esta

manera ampliar el mercado para poder realizar nuevos negocios.

3.3.3 Benchmarking funcional

Alrededor del mundo la industria lactea se encuentra en constante evolucion,
debido a que se encuentra en un mercado muy competitivo, la mayoria de estas
compafias afio tras afio exhiben nuevos productos con mayores beneficios
dirigidos a grupos muy especificos, que de una u otra forma son percibidos por sus

clientes.
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En Ecuador sucede lo mismo, empresas nacionales y extranjeras, han posicionado
sus productos en nuestro mercado brindando diversos beneficios para diferentes
grupos objetivos. Un ejemplo de esto es Alpina, la historia de esta compairiia nace
con dos hombres con vision futurista, su amor por el trabajo y su fe en Colombia
lograron fundar una de las mejores empresas productoras de lacteos y ofras
bebidas.

Desde sus inicios juntos comenzaron la fabricacidon de quesos y mantequilla, en
ese entonces compraban 500 botellas de leche y manualmente elaboraban queso
diario, este trabajo era muy artesanal y el proceso de empaque era rudimentario.
Con un préstamo bancario adquirieron un terreno y asentaron una pequefia planta

sencilla que ha dado origen a innumerables etapas de desarrollo.

Dentro de su filosofia corporativa, Alpina esta consciente que uno de sus

principales objetivos es desarrollar productos que satisfacen las necesidades de-

sus consumidores. Adicional de esto Alpina, evaliua y mejora constantemente la
efectividad de sus procesos de acuerdo a las necesidades de sus clientes,
colaboradores y sociedad; brinda los medios de capacitacion, entrenamiento
permanente para que sus colaboradores puedan desarrollar correctamente su
trabajo. La obtencion de certificaciones refrenda la confianza que tienen los

consumidores y proveedores con esta empresa.

En conclusion, los productos Alpina desde el comienzo han sido reflejo de la
tradicion, el pragmatismo y la vision futurista de sus fundadores quienes a pesar de

sus limitaciones se empefiaron en adaptarse a un nuevo medio.

Este analisis demuestra que esta distribuidora de leche debe mejorar sus
actividades comerciales, optimizar los recursos con los que cuenta, renovar la

infraestructura, corregir y modernizar los procesos de venta y produccion de
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productos semi industriales. Tomando como ejemplo Alpina, es necesario iniciar
estableciendo una vision futurista y de esta forma sacar adelante a la

microempresa.
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CAPITULO IV
PLAN ESTRATEGICO

4.1 Definicion del plan de accion

Actualmente el programa de iniciativas empresariales necesita mejorar ciertos
lineamientos respecto al manejo de cada una de las microempresas que se crean a través

de él.

Es importante destacar que si no existe una verdadera gestion empresarial en cada una
de las microempresas no se podra generar destrezas administrativas en cada una de las
participantes, lo que conlleva a que sean dependientes de la ayuda que desde sus inicios

recibié por parte de la Fundacion.

Es por esta razon que el programa de iniciativas empresariales debe trabajar bajo un
esquema empresarial que permita brindar el asesoramiento adecuado para cada una de

las microempresa, sean comerciales, productivas o de servicios.

Nuestro primer objetivo sera discernir la idea del negocio, por lo que se empezara
elaborando un plan de negocios, que nos ayudara a planificar las actividades que de

deberan seguir para poder llevar a acabo el trabajo.
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Microcrédito

}

Programa de iniciativas
empresariales

!

Proyecto o idea de negocio

!

Capacitacion

!

Se crea

}

Microempresa

!

Mejorarla a través de gestion
empresarial

4.2 Elaboracién del plan de negocios

El plan de negocios, es un documento fundamental tanto para el empresario como para la
microempresa, es una herramienta de trabajo que evalua la factibilidad de la idea, busca

alternativas y orienta la puesta en marcha.

Antes de comenzar con la elaboracion del plan de negocios, se organizé junto con las
sefioras la informacion disponible, sabemos que el plan de negocio que proponemos debe
resumir las variables de produccion, comercializacion, recursos humanos, finanzas y del

producto o servicio que se esta ofreciendo
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Para el desarrollo se debe empezar describiendo:

e ;Cual es la idea del negocio?, como estamos hablando de una microempresa en
marcha, debemos definir cual es su mision, en este caso crearemos una mision y
una vision a corto, mediano y largo plazo.

o Definir los objetivos que se quieren alcanzar con el negocio a ejecutar. Ninguna
empresa puede pretender competir en un mercado sin planear las medidas o
correcciones que tomara en el futuro.

e Detallar las tacticas y estrategias para lograr dichos objetivos.

e Definir las fortalezas y debilidades, oportunidades y amenazas que se presenta
en el entorno de esta microempresa. Aqui se realizé un analisis de los recursos
con los que cuenta la microempresa

e Elaborar un plan de mercadeo en el cual detallamos un andlisis del producto y
servicio que se va a ofrecer.

e Establecer indices de gestion, para evaluar en un periodo determinado, si la
empresa ha cumplido los objetivos. Una vez obtenidos los resultados, se

procedera a realizar una retroalimentacion en los procesos que tengan falencias.

Adicional a esto, establecimos una vision general de este proyecto que es el objetivo

principal:

Realidad actual Vision

. _ Mejorar este centro de
Microempresa, centro de acopio )
_ acopio, para que en un
para entrega de litros de leche )
. periodo de 10 afios
cruda a mayoristas )
e o convertirlo en una pequefia
subdistribuidores y publico
planta procesadora de leche
general .
y productos lacteos

Como segundo paso, se implementara un mejor programa de capacitacion en gestion
empresarial y un mejor sistema de distribucién de la leche tema a tocar en el siguiente

punto.
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La reestructuracion del area laboral, es uno de los principales temas a desarrollar, para lo
cual se buscara auspicio de parte de la empresa privada, con finalidad de adecuar los
suelos, el area de espera para los clientes, los tanques de almacenamiento y el proceso

de comercializacion de la leche.

Se contemplara el alquiler mediante financiamiento de un vehiculo transportador del
producto, el cual sera pagado por medio de los ingresos que genere las ventas y los

aportes de la empresa privada.

Paralelamente se creara una marca que identifique al producto que se vende, con miras a

la expansion.

Con respecto al apoyo de la empresa privada se contempla el pedir apoyo econémico por
medio del canje publicitario, es decir, tendran presencia de marca en el centro de venta
del producto y en el vehiculo repartidor, lo que se dara por medio de impresiones en vinilo

adhesivo, las cuales son de bajo costo y alta definicidén grafica.

Las empresas a visitar para definir el auspicio a la microempresa serian de productos de

consumo masivo y encaminado al mismo target al que esta dirigido este proyecto.

4.2.1 Plan de Negocios Doiia Leche: Caracteristicas
4.2.1.1 Mision
Satisfacer las necesidades del consumidor con productos saludables y

confiables, con responsabilidad frente a nuestros colaboradores, clientes y

sociedad.
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4.2.1.2 Vision

Brindar la mejor calidad y sabor a los consumidores con un producto fresco y

un servicio de calidad.

4.2.1.3 Obijetivo General

El objetivo fundamental es satisfacer a una sociedad que se encuentra en

rapida y continua evolucién, ofreciendo productos nutritivos y sanos.

Entre los objetivos especificos tenemos:

= Aumentar nuestras ventas en un 5% al finalizar el afio 2007.

» Desarrollar nuevos canales de distribucion para llegar a otros
mercados.

» Capacitar semestralmente al grupo humano que labora en la
microempresa.

» Elaborar nuevos productos y mejorar los lacteos ya existentes, con la

finalidad de ofrecer mas variedad.

4.2.1.4 Estrateqgias v tacticas

* Lograr la ampliaciéon del mercado a través de una estrategia de
comercializacién, creando nuevos puntos de venta, dando mayor

rentabilidad a nuestros subdistribuidores.

» Definir una estrategia de diferenciacién de nuestro producto, tanto en

precio como en beneficios.

= Crear imagen de marca, con la finalidad de que nuestros consumidores

puedan identificarla.
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= Mejorar el servicio de postventa de nuestros productos, ya que

constituye un factor muy importante en la calidad de atencion al cliente.
= Crear un nuevo servicio a domicilio para la entrega de sus productos,

para ello se debe contar con una fuerza de ventas confiable y de buena

presencia, ya que sera quienes se encarguen de la entrega y cobranza.

4.2.1.5 Perfil de las oportunidades y amenazas

La oportunidad mas importante es la de crecer en un mercado, ya existente
un mercado potencial. Con esta oportunidad de mercado que tenemos se
podria aumentar las ventas en un 5%, lo que traera consigo una mayor

participacion en la zona, creando nuevos puntos de venta.

Tenemos la ventaja de que la leche es un producto de consumo masivo, que
pertenece a la canasta basica y ademas es 100% natural, por lo tanto la
oportunidad se concentra en que es un producto que se vende
frecuentemente, y por esta razén es que ha tenido una gran aceptacion en la
zona y es preferida por ser pura, siendo esto un valor agregado para el

producto.

La principal amenaza que posee la microempresa es el entorno socio
econémico (Km. 26.5 via Perimetral), lo que representa una amenaza de
mercado y afecta a la reputacion por la inseguridad relevante que existe
actualmente. Ademas de ello la excesiva dependencia de la microempresa a

un solo proveedor para la materia prima.
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4.2.1.6 Perfil de las competencias internas

El contar con un personal de espiritu y entusiasmo, ha ayudado a que esta
microempresa haya progresado de la forma en que lo han hecho, ya que es
un grupo al cual se le ha impartido una buena filosofia de trabajo en equipo,
su principal motivacién es tener una fuente de trabajo que las ayude a

solventar y mejorar su nivel de vida.

Otras fortalezas es que cuentan con un negocio al contado con poca
inherencia, tiene una cartera vencida del 0.02%, se pudo comprobar que la
mayoria de sus clientes que compran a crédito cancelan sus deudas

puntualmente. Ademas tiene un flujo de efectivo constante.

Una debilidad interna de la microempresa, es la baja productividad, debido
a que trabajan sélo tres veces, lo que genera una pérdida considerable al
ser un producto de primera necesidad y que se tendria una mayor ganancia

si se lo vendiera todos los dias.

De igual forma el planificar mes a mes su objetivo de ventas de forma
empirica, la falta de asignacion de responsabilidades en las diferentes
areas, no poseer transporte; debido a los costos y tiempo de entrega,
inclusive el no tener conocimientos técnicos, tecnologia y poca informacion
en el manejo tanto del negocio como del producto; perjudicando

internamente al desenvolvimiento de la microempresa.

En relacion al producto la falta de calidad, debido a que no posee un
sistema eficiente de transporte y envasado; lo que se considera también
como debilidad por el constante manipuleo que la leche tiene al momento de

entregarla.
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4.3 Definicion del programa de capacitacion en gestion empresarial

El programa de gestion empresarial para pequefias empresas, estara disefiado con la
finalidad de cubrir la necesidad de capacitacion, enfocandose en la ensefianza de los

principios basicos para las actividades de negocio.

La finalidad de implantar este programa de capacitacion, es lograr generar conciencia en
temas de gestion empresarial y transferir destrezas empresariales y conocimientos de
gestiébn a las microempresarias. Para ello se establecera alianzas de apoyo con
entidades privadas, universidades e institutos dedicados a la capacitacion de futuros

empresarios.

En el grupo objetivo se utilizara una metodologia diferente, dada el bajo nivel de
escolaridad del grupo objetivo, estos elementos enfatizaran en forma mas comprensible

los principios basicos de administracion.

Este programa utilizara una serie de métodos, tales como:

o Discusiones: de temas relevantes para las empresarias; repeticion de ideas
centrales por diversos medios. Puede ser a través de carteleras, ubicadas en las

instalaciones de Hogar de Nazareth

e Juego de roles: que representan situaciones que plantean un problema; en este
caso el capacitador debe facilitar la vinculacién de escenas desarrolladas teoricas y

practicas de la gestion.

e Historias: relativas a casos positivos y negativos de gestion empresarial, donde las
participantes deberan examinar, comprender y comparar con relacion a su

experiencia.
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e Elaboracion e interpretacion de dibujos: simples y asociados al quehacer diario de
las empresarias. El capacitador debe trabajar el tema subyacente al dibujo. Las

historietas son una buena herramienta para capacitar a este tipo de empresarias.

El capacitador tiene un rol muy importante dentro de este programa de capacitacion, son
facilitadores de que esta metodologia cumpla con el objetivo propuesto, ademas de
transferir las ideas centrales de aprendizaje a las microempresarias con el fin de movilizar

nuevas actitudes y habitos de comportamiento en la gestion de su microempresa.

4.3.1 Capacitacion a Empresarias

El programa de capacitacion para microempresarias se estructurara en 4 6 5 dias a
tiempos parciales, para no interferir con las actividades productivas de las

empresarias de la microempresa. El programa tendra el siguiente contenido:

s Administracion de Empresa;
o Mercadeo;

° Costeo;

s Registros contables;

o Administracion de ventas

Se dividira en 11 sesiones, cuatro veces por semana, en el disefio del programa, a

continuacion se detalla el cronograma de capacitacion.

Sesiones Temas a tratar
Modulo 1 Organizacion Empresarial
Modulo 2 Técnicas de Comunicacion
Modulo 3 Administracion de RR.HH
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Sesiones Temas a tratar
Médulo 4 Gestion de Calidad

Modulo 5 Adm. de Operaciones
Médulo 6 Fundamentos de Marketing
Médulo 7 Técnicas de Ventas
Moédulo 8 Servicio al Cliente

Moddulo 9 Manejo de Ultilitarios
Médulo 10 Matematicas |

Moédulo 11 Principios de Contabilidad

4.4 Organizacion interna

Las personas que laboran en este proyecto son seleccionadas para diferentes areas de
desenvolvimiento, lo cual al no existir jerarquias crea desorden laboral pues la
comunicacion se da igualitariamente prescindiendo asi de un control de calidad en el

momento de brindar el servicio.

Se realizara de forma organizada un cronograma de funciones rotativas, obteniendo un
orden jerarquico semanal y asi distribuir las funciones bajo un correcto parametro de
mando, primera pauta a la fluidez laboral y el poder funcionar diariamente, uno de los

objetivos principales de la estrategia a seguir.

Al lograr tecnificar de una forma bésica la empresa, sera imperioso llevar un mayor control

de calidad laboral.
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Se debe definir una mejor forma de distribuir el producto en el lugar de venta, ya que la
desorganizacién es un aspecto muy incomodo para los clientes pues deben realizar largas

colas para obtener el producto.
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CAPITULO V
PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

5.1 Definicion de posicionamiento

De acuerdo a nuestra investigacion concluimos en capitulos anteriores el hecho de que
esta microempresa Comercializadora de Leche, para lograr una mejora administrativa,
una expansion considerable y un posicionamiento mayor en el grupo objetivo, tendria que

comenzar sus estrategias implementando un posicionamiento de marca.

Asi mismo se devel6 el hecho de que muchos clientes utilizan el producto para revenderlo
por lo cual, basados en este punto, no se debe envasar ni publicitar el producto lacteo
para la venta, sino se debe crear un concepto definido de servicio para la reparticion del

mismo, ya que ésta es uno de los principales inconvenientes para los compradores.

5.1.1 Creacién de concepto y marca “Doina Leche”

El concepto abord6 diferentes matices antes de su eleccion, la que fue dada en

base a un testeo dentro de una agencia publicitaria del medio ecuatoriano.

La opcion elegida fue “Dofia Leche” pues connota seriedad y a su vez evoca
sentimiento, muy paralelamente que nos deja abierto campo para el servicio de

reparticion de la leche y de otros productos derivados de la misma.

Otras opciones fueron descartadas como lo son: “El Lecherito”, “El lechero de

Hogar de Cristo”, “Pura y sana”, “Leche en tu hogar”, etc. Estas nos cerraban
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oportunidades de expansion y en algunos casos, tomando en cuenta el grupo

objetivo y su idiosincrasia connotaban de manera perjudicial.

El concepto “Dofia Leche” posee fuerza de marca y emotividad publicitaria lo cual

nos ayudara en conjunto a la imagen grafica a crear un rapido posicionamiento. Ver

Anexo

5.1.1.1 Activaciéon de marca

Simultaneo se realizara la activacion de un concepto definido como “Dofa
Leche” el que constara con imagen de marca, es decir, logotipo aplicado,
slogan, estrategia de posicionamiento via volantes, planes de recorrido y

promociones de activacion de marca.

Esta imagen de marca sera promocionada por medio de afiches y colgantes
en los canales de distribucion como lo serian las tiendas y panaderias, y en
los hogares de las personas consumidoras un pequefio sticker que nos diga:
“Dofia Leche, vino a mi hogar”. Destacando el logo del servicio y sus

colores.

Esta estrategia se aplicara Unicamente en las zonas aledarias a la venta del
producto para luego de un periodo contable (un afio) estructurar la

expansion a otras zonas de igual grupo objetivo o en provincias.

Toda esta estructura estratégica debera ser soportada de manera
publicitaria por medio de avisos de prensa tipo reportajes en donde se
realizara presencia de marca tanto del servicio que se esta creando como de

los auspiciantes de la empresa privada.
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5.1.2 Evaluacién del servicio y valor agregado

El esquema de servicio que se brinda en la actualidad es completamente rustico y
en cierta medida insalubre, lo que a ciencia cierta pasa desapercibido por el grupo
objetivo debido a su nivel educativo, buscando asi la reestructuracion del proyecto
para mejorar la forma de vender el producto lacteo, para ello se plantea, muy
independientemente de la venta en el lugar, por un aumento infimo en el costo del
producto, rentar una camioneta bajo un contrato anual, el cual servira para la
reparticion puerta a puerta de la leche, creando el concepto definido de imagen
para este servicio, para activar este sistema se requiere de 3 colaboradoras las
cuales se encargaran rotativamente de conducir el vehiculo, repartir el producto y

cobrar el dinero de las ventas.

Es importante recalcar que la tecnificacion del proyecto nos ayudara a lograr mejor
acogida del producto como marca, mas no a un aumento de las ventas ya que en
su mayoria las personas compran el producto para la reventa y un aumento de

precios en el area de expendio seria perjudicial.

Pero el aumento de precio del producto en la venta puerta a puerta seria acogido,
pues se brinda el agregado de comodidad en la compra, una de las mayores

inconformidades de los consumidores develada en las encuestas.

Esto nos define que la estrategia de valor agregado debe ser enfocada al servicio y
no al producto, por lo tanto, resultaria muy benéfico el sistematizar la metodologia
de venta, definir la organizacion interna rotativa por medio de calendarios y
tecnificar basicamente en busca de una mejor calidad, todo esto con la finalidad de

posicionar imagen de marca y expandirse por medio del servicio a brindar.
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Una especificacion mas detallada con respecto a los costos de inversion,

recuperacion y pagos se podra observar detalladamente en un préximo capitulo.

Funcién y metodologia laboral

Las funciones deben ser designadas bajo los mismos parametros de jerarquia

rotativa y definidas bajo cronograma laboral.

De esa forma las colaboradoras no incurririan en un punto destacable develado por
las encuestas que es la predileccion hacia ciertos clientes, los cuales pueden ser

familiares 0 amigos cercanos.

Asistencia y fuentes de trabajo

El servicio “Dofia Leche” comenzara sus funciones mediante la tecnificacion del
centro de expendio, lo que nos da pauta al crecimiento paralelo de mas fuentes de

trabajo que brinden apoyo al proyecto.

Hoy por hoy existen 9 colaboradoras que funcionan sin parametros de control de
calidad ni parametros de asepsia, logrando superar estos inconvenientes con la

tecnificacion del lugar.

Asi mismo, el servicio “Dofia Leche” brindara distribucién en 3 instancias del dia a
los clientes contemplando un tanque de 500 litros por cada recorrido, lo que a
nuestra percepcion resultara escaso para la demanda que vendra, por lo cual se
proyecta la posibilidad de crear fuentes de trabajo a mas sefioras, creando una
cadena de distribucibn mediante camionetas rentadas por las colaboradoras

mismas. Las que funcionarian bajo rutas definidas y horarios establecidos.
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Estas camionetas seran parte de la expansion de una manera menos formal pues
no se activaran contratos anuales como con el primer vehiculo hasta no verificar
que las rutas y los horarios estén produciendo la venta requerida para un continuo

crecimiento.

5.1.5 Dias y horarios de atencion

La atencioén al consumidor del producto es proyectada con miras a ser diaria, para
lo cual se debe implementar la estrategia antes expuesta, como arranque a esta
estrategia debe existir una linea comunicacional en la que se notifique el
lanzamiento del servicio “Dofia Leche” la cual se dara los mismos dias de venta
del producto, Lunes, Miércoles y Sabados. Para luego de haber aumentado como
minimo en un 20% mas la cantidad de demanda, lo cual se estima luego del

primer trimestre, poder activar las ventas diarias.

El servicio “Dofia Leche” tendra 3 horarios de reparticion: a los distribuidores
como tiendas y panaderias, el horario sera programado a las 6 de la mafiana; a
las personas registradas a recibir el servicio, el horario de reparticion sera a las 8
de la mafana; y el dltimo recorrido sera dado para los clientes no registrados, el
cual poseera el abastecimiento restante de las ventas del dia y sera entregado

entre las 9 y 10 de la manana.

5.1.6 Costos y precios

Los costos de inversion contemplarian el alquiler del vehiculo, pago mensual, la
compra de un recipiente de 500 litros el mismo que debera tener una boquilla o
manguera de distribucion y la posibilidad de ser cerrado de forma hermética para

evitar el contacto con el ambiente y no correr riesgos de fermentacién o perdida del
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producto, el combustible diario para cada recorrido, la remuneracion salarial de
cada una de las colaboradoras que distribuyen el producto en el vehiculo y en el
centro de expendio, el costo de parqueo o guardiania del vehiculo en las noches, el
mantenimiento del mismo en aspectos mecanico y de imagen como lo seria la

aplicacion de logotipos en vinilo adhesivo en las puertas.

Paralelamente se tomara en cuenta los costos de construccion de muros y
separaciones para el area de almacenamiento, de caja, de productos derivados
de la leche y de la leche misma. Se tomara en cuenta, los costos de inversion en
los nuevos tanques contenedores y en la imagen grafica decorativa necesaria
para comenzar a crear percepcion de marca y presencia comercial. Se tomara en
cuenta los costos de aproximadamente 24 sillas plasticas para la comodidad en la
espera de la distribucién del producto el cual se dara bajo ticket numérico y en
colas de maximo 5 personas. También se incurrira en inversion publicitaria de la
marca “Dofia Leche” la cual se implementara con calcomanias y volantes, asi
como en los distribuidores con presencia de marca en afiches o colgantes con el

concepto “aqui compras Dofa Leche”.

El precio de venta al publico en el centro de expendio sera el mismo con la
diferencia que al dar el servicio de “Dofa Leche” el precio se incrementara. Todas
las referencias numéricas de estos costos de inversion seran definidos de una

forma real en la Guia de planeacién financiera

5.2 Plan Estratégico de Marketing

Al tratarse de un negocio con fines de expansion, estamos hablando de un objetivo que
implica el reditio econdémico en conjunto con los fines sociales como crear plazas de
trabajo y nutrir de este necesario producto como lo es la leche a los hogares de escasos

recursos.
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Se ha planteado para “Dofia Leche”, un plan estratégico para su primera etapa de
existencia que aproximadamente se difiere a 3 meses de lanzamiento antes de lanzar
algin tipo de promocién externa. Es decir, una vez trascurridos los 3 meses del
lanzamiento del producto, en los alrededores del Km.26.5 perimetral y basados en
estadisticas de venta, podremos acudir a empresas de comunicacion como agencias de
publicidad, diarios y revistas asi como empresas de productos similares (certificando el
contacto ya realizado con algunas de ellas) para definir auspicios y apoyo de la forma en
que sea posible al proyecto y sus miras de expansion, lo que en la campafa de

mantenimiento sera muy favorable.

Se iniciara el plan estratégico de la campafia con marketing directo al grupo objetivo, via
hojas volantes, donde se expondra en mayor medida: las ventajas y beneficios del
producto, el logotipo “Dofia Leche” con la finalidad de crear posicionamiento de marca.
Utilizando este mismo recurso de la imagen del logo en algunos barrios del mismo G.O. a
manera de afiche, con la promesa de comunicacion “muy pronto... Dofa Leche” y un texto
explicativo del servicio que se brinda y en qué zona. Logrando asi un interés por el

servicio y por ende del producto de parte de otras areas con el mismo G.O.

5.2.1 Marketing Mix

5.2.1.1 Producto y/o Servicio

El enfoque que vamos a dar no se centra en el producto que es la leche,
sino en el servicio de entrega “Dofia Leche”, siendo las descripciones del
mismo como un sistema de reparticion por medio de camioneta el que
reparte la leche mediante mangueras de presion directa a los recipientes de

la clientela en un ambiente donde no hay contacto fisico.
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El servicio de reparticion de leche tendra como finalidad el poder cubrir un
campo mas amplio de mercado y a su vez aumentar la demanda, lo que nos
dara como resultado una expansion de caracter de marca para luego aplicar

a posterior una expansion de caracter fisico.

El servicio que brindara “Dofia Leche” para lograr su expansion debe ser
estructurado paralelamente a la distribucién de leche en el centro de

expendio, mas no desligado de la misma ni mucho menos priorizado.

La diferencia estructural de comunicacién sera que el servicio poseera
imagen de marca definida muy indistinta pero a su vez identificativa con

Hogar de Cristo.

El objetivo primordial de este servicio es crear imagen de marca y lograr la
rapida expansion del producto, el cual seguira teniendo los mismos atributos
de percepcion como lo es pureza y salud, atributos completamente

obtenidos por el hecho de no estar contenido en un envase.

5.2.1.2 Precio

El precio juega un papel muy importante, y es otra ventaja que posee ésta
microempresa, ya que siendo mayorista el margen de utilidad es mucho
mejor, en relacion a los principales competidores en la zona y se
mantendria el mismo precio de $0.40 el litro como se menciond
anteriormente y tomando en cuenta que actualmente se vende de 6000 a
7000 litros por semana, se obtendria una mayor ganancia si logramos
negociar el costo de la leche a $0.25 tendriamos un margen de $0.15 por

cada litro.
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El precio para el servicio “Dofia Leche” estd definido de acuerdo a los

siguientes parametros técnicos. Ver Guia de planeacién financiera

5.2.1.3 Definicion de canales de distribucién

Los canales de distribucion seran dados de acuerdo al aumento de
demanda, donde el vehiculo repartidor definira rutas de recorrido en 3

horarios diferentes.

El primero en donde se proveera a los tenderos y panaderias, brindandoles
apoyo promocional como lo serian los habladores o colgantes y descuentos

especiales por consumo mayoritario.

El segundo recorrido sera enfocado a las personas que desde el area de
expendio se hayan registrado para recibir el producto, tomando en cuenta
cantidades a vender. Para este grupo objetivo existiran también

promociones por volumenes de compra de manera mensual.

El tercer recorrido serd dado inmediatamente después del segundo el cual
contemplara los posibles clientes informales, es decir las personas no

registradas para la venta directa.

Para este grupo objetivo se contemplara la posibilidad de formar parte de los
clientes frecuentes y el beneficio de recibir las promociones mensuales por
consumo mensual. Hay que rescatar que esta reparticion sera dada asi

mismo en un sistema de almacenamiento liquido con distribucion bajo
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boquilla de la misma forma que se da en el punto de expendio. De esa forma

se abaratan costos de envase e impresiones

Se distribuira la oferta del servicio de “Dofia leche” a la zona del kildmetro
26.5 via la Perimetral, para luego de 6 meses, por medio de donaciones
obtenidas con eventos y auspicios, ampliar el campo de accién y determinar

nuevas zonas de expendio.

5.2.1.4 Promocion

También podemos definir como un valor agregado muy viable a largo plazo
poder realizar activaciones de marca en conjunto con los productos de las
empresas privadas colaboradoras. Punto muy rescatable y benéfico para
ellas pues al tener el area sectorizada y definida, sus costos de inversion en

activacion de marca serian menores.

Este producto se promocionara en la etapa de lanzamiento de la siguiente

forma:

e Volantes directas repartidas al Grupo Objetivo

e Afiches en los puntos de venta.

e Publirreportajes en medios de revistas como: Vistazo, La Revista (del
diario el Universo)

e Publirreportajes en diarios de mayor alcance del G.O. como diario Extra,

Diario Super.

Para una segunda etapa, de mantenimiento, se utilizaran los medios de
promocién como:

e Publirreportajes en programas televisivos y noticieros
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e Stickers de presencia de marca en buses y vehiculos particulares
e Revistas: Avisos publicitarios, comunicacionales y publirreportajes.
e Promociones por medio de auspicios.

e Comunicacion empresarial a través de alianzas estrategias

5.2.1.5 Auspicios vy alianzas

Estimamos que luego de 6 meses del lanzamiento, comenzaremos la
campafia de mantenimiento, donde se tiene proyectado activar algunos
auspicios o alianzas con algunas empresas, agencias de comunicacion y
publicidad y medios de comunicacion. Estas alianzas de apoyo ayudan a
que esta microempresa tenga un soporte para que sus negocios sean mas

rentables y a su vez existan menores riesgos.

Los auspicios consisten en la publicaciéon de su marca o marcas a las que
representan en los espacios fisicos del vehiculo y por medio de afiches en
las tiendas de expendio y en el lugar de expendio de la microempresa. Por
ejemplo, si una agencia de publicidad maneja como cliente a la cuenta de
Tiosa y su producto Supan, es viable llegar a un acuerdo con la agencia
para que ésta a su vez logre el pautaje de dicha marca en nuestros
espacios, con lo cual obtendriamos un financiamiento fijo, ingreso a parte de
la ventas del producto, para luego, poder lograr algtn tipo de promocion en
conjunto como lo podria ser el regalar un paquete de Supan por la compra
de mas de 5 litros. Ayudando de esta forma al crecimiento de las ventas por

medio del servicio “Doifia Leche”.

Con los medios de comunicacién se tiene previsto el solicitar cobertura de
eventos y obras de fin comunitario para obtencion de fondos para

adecuacion.
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5.2.1.6 Merchandising

En el momento de la activacion de auspicios crearemos un sistema de
presencia de marca por medio de stickers vehiculares, los que nos ayudaran
a difundir la marca ya no unicamente entre el G.O. sino entre los grupos
objetivos inmediatos a él. Estos stickers nuevamente seran dados con
definicion de logotipo y una frase explicativa del servicio, acompafados del

logotipo de Hogar de Cristo.

Podran ser colocados en su mayoria en buses y busetas o en vehiculos
particulares, para la mayor difusiéon de la marca y por ende su mayor

posicionamiento.

|
|
|
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CAPITULO VI
ESTRATEGIA DE COMUNICACION

6.1 Grupo objetivo

El Grupo objetivo de nuestro proyecto ha sido clasificado en Primario y Secundario para

enfocar los esfuerzos de comunicacion con mayor eficacia en direccion a nuestro objetivo.

6.1.1 Grupo Objetivo Primario

El Grupo Objetivo Primario estaria compuesto por mujeres guayaquilefias entre 18 y 50
afos pertenecientes a los NSE clase C (bajo), que vivan en las zonas aledafias al

kilometro 26.5 via la Perimetral y piensen en la alimentacion de su familia.

Por lo general viven en completa austeridad econémica y hacen las compras de alimentos
dia a dia. No tienen, debido a su bajo poder adquisitivo, la oportunidad de concebir un
criterio definido de calidad (salvo quienes trabajan en empleos de doméstica para grupos
socioeconomicos elevados) o valor agregado a brindar no debe ser comunicado como
“calidad” sino como “comodidad” ya que de acorde a lo investigado es el mayor problema

del producto: su expendio y la poca comodidad que implica el conseguirlo.

6.1.2 Grupo Objetivo Secundario

El Grupo Objetivo Secundario podemos subdividirlo en dos grupos de potenciales

clientes:
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o Mujeres entre 18 y 50 afios dispuestas a revender el producto.

o Hombres entre 35 y 50 anos dispuestos a revender el producto (acorde al
2% de encuestas realizadas). Cabe recalcar que este grupo es definido desde los
35 afios de edad pues en el 95% de los casos los hombres que comprenden entre
18 y 35 afios prefieren hacer trabajos de guardiania, conduccion vehicular o venta
de productos de manera informal. (dato proporcionado por el Instituto Ecuatoriano
de Seguridad Social, IESS).

6.2 Deseo clave

El deseo latente es el atributo que se brindard como agregado inconscientemente hacia

nuestro grupo objetivo y debe ser comunicado de forma subliminal.

Los Grupos Focales demostraron incomodidad en la mayoria de los integrantes de
nuestros Grupos Objetivos entrevistados respecto al tema de la distribucion, horarios y

estructura organizacional del lugar de expendio. Ver Anexo 6

Estos comentaron que el servicio de distribucion a los hogares directamente seria una
buena solucién, siendo el deseo clave fundamental latente en el grupo objetivo la

comodidad, muy ligada a los beneficios del producto a ser comunicados de forma directa.

6.2.1 Respuesta al deseo clave

Como respuesta a su situacion, se ofrecera un servicio integrado respaldado por
una imagen integra de reparticion del producto, guardando los parametros de
asepsia y seguridad del producto, atributos que reforzaran el concepto de

comodidad en su propio hogar.
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6.2.2 Atributos del servicio “Dona Leche”

e Atencidn personalizada

e Precios fijos e inalterables bajo ningin parametro
e Mayor control de litros vendidos

e Sistema de mangueras con mayor asepsia

e Mayor alcance al grupo objetivo

e Mayor organizacion

6.2.3 Beneficios

e Costos fijos y muy por debajo de los investigados a la competencia, estamos
hablando de entre un 20 o 30% mas econémicos (aun aumentado el valor del
servicio)

e Garantia de limpieza y pureza de la leche

e Organizacion y control del producto y el capital

e Las manos de los distribuidores jamas tocan el producto

e (Calidad a mayor comodidad

e Soluciona los problemas del G.O. de amanecidas y espera en el centro de venta

6.2.4 Personalidad

El servicio de reparticion de leche “Dofia Leche” es confiable, organizado y por
sobre todo brinda comodidad y descomplicacion. Acudir a ellos es facil y
econdmico obteniendo un producto de alta calidad y menor costo que el de las

leches industriales.
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6.3 Tono y Manera de Comunicacion

El “tono” de la comunicacion sera enmarcado en una percepcion de comodidad y ayuda al
area comunal y seran definidos los atributos de la leche mas pura y de mayor alcance al
G.0,, siendo la “manera” directa al tratar al consumidor final de “tu”. Cabe recalcar que los
atributos de comodidad y ayuda al area comunal seran dados por medio de la percepcion
y no por comunicacion directa. Es decir, en la comunicacion se enfatizara los beneficios
del producto textualmente y jamas se utilizara la frase “mayor comodidad con el servicio a
domicilio” pues es un elemento psicolégico muy fuerte que el grupo objetivo sienta ese
atributo y uno no se lo diga. Para lograr que el grupo objetivo sienta el atributo, usaremos

la frase “Dofia Leche, en tu hogar”.

De esa forma implantaremos inconscientemente la definicion de mayor comodidad sin
entrar en el terreno peligroso de “la menor comodidad” o la “incomodidad” de la venta en
el centro de expendio directamente. Esa es la razdn principal por la que la comunicacién
sera de caracter informativo con respecto a los beneficios y atributos de una leche mas
pura, a menor precio y “Dofa leche”, evitando asi mermar las ventas en el centro de
distribucion. (Sistema aplicado de comunicacion, Estrategias de comunicacion vy

marketing, Ries & Ries Consulting)

Para esta comunicacién se creara un logotipo representativo del servicio a domicilio el

cual sera difundido por medio de hojas volantes.

Estas hojas volantes contendran los beneficios de la leche, la ayuda que Hogar de Cristo
realiza al vender esta leche y los recorridos y horarios del servicio “DONA LECHE”. Hay
que procurar utilizar la menor cantidad de texto posible, con una tipografia sin serifas y a
un puntaje alto, pues es la forma de comunicacion que el grupo objetivo prefiere (dato
proporcionado por la Escuela de Investigacion y desarrollo comunicacional Agulla &
Baccetti, Buenos Aires Argentina, técnica utilizada por el Grupo editorial Granasa en su

diario “Extra”).
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6.4 Concepto central de comunicacion

El concepto central de la comunicacion se sostiene sobre el mensaje al consumidor
potencial de que se mantenga en su domicilio porque existe una mayor preocupacion por
su bienestar y un mejor servicio para su comodidad. Siendo mas directos en el mensaje,
le diremos al consumidor con un tono de familiaridad y amistad “Sélo debes esperar... ... a
Dofa Leche”, con justificacion explicativa del sistema y horarios, y un cierre con logotipo

del la institucion “Hogar de Cristo”.

Abriéndonos paso con este sistema de comunicacién a un expendio a futuro de otro tipo

de productos lacteos y demas.

6.5 Estrategia Publicitaria

6.5.1 Posicionamiento esperado

Se estima un posicionamiento para el servicio del 40% en progresion hasta el 60%
del GO meta para los primeros 6 meses y luego del aumento al 75% en etapa de
mantenimiento. Decreciendo este al 60% nuevamente en instancia de expansion a
otras areas urbanas para al final del primer periodo contable, es decir el primer afio,
cerrar con una cobertura del 70% del G.O es decir cerca de 60.000 familias.
Calculo estimado de acuerdo a estadisticas de alcance publicitario y cobertura en
etapas estacionarias, de lanzamiento y posicionamiento, de un universo de 85.000
familias de las zonas especificas y aledafias. (Dato proporcionado por el Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos, INEC)

6.5.1.1 Objetivos de Publicidad

e Dar a conocer la existencia de marca y el servicio “Dofia Leche”
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e Llamar la atencion, crear identificacion y empatia con el grupo objetivo.

e Comunicar los agregados diferenciales del servicio, una completa

comodidad y a un costo mas conveniente.

e Lograr que el publico perciba al proyecto del Hogar de Cristo como una
microempresa de servicios y expendio de productos para lograr asi a

futuro el aumento de plazas de trabajo.
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RECOMENDACIONES

El programa de iniciativas empresariales de Hogar de Cristo debe manejarse de manera
independiente al programa de microcrédito, es decir, establecer un limite de crédito por
cada tipo de proyecto, basado siempre en el monto de inversion que necesitaran para

poner en marcha su negocio.

Limite de Crédito

e Microempresa comercial $7.000
e Microempresa de servicio $5.000
¢ Microempresa produccion $10.000

Elaborar un plan de negocios, desde el mismo instante en que se presenta la idea del
nuevo proyecto o negocio, de esta forma se planificara junto con las participantes, las

actividades que se deben seguir para llevar a cabo dicho proyecto.

Mejorar la capacitacion de las microempresarias, a través del programa de gestion
empresarial, propuesto en esta tesis, de esta manera se las orienta hacia temas
administrativos por medio de moédulos practicos. Adicional a esto el material de apoyo

sera perfeccionado con la finalidad de hacerlo mucho mas comprensible.

Asignar un mentor empresarial, que las oriente y las acomparie durante los tres primeros
afnos de gestion. Los mentores pueden ser hombres o mujeres de negocios, que ofrecen

voluntariamente unas 4 horas de su tiempo por mes, para guiar a las emprendedoras.

Establecer alianzas de apoyo con universidades, entidades de capacitacién, que

canalizadas a través de Hogar de Cristo, se les designe un proyecto para que sean los
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encargados de transferir sus conocimientos y experiencia a este grupo de

microempresarias, brindandoles apoyo y asesoramiento en el desarrollo de sus negocios.

Para efectos de evaluaciéon, se debera establecer reuniones mensuales entre el director
del programa de iniciativas empresariales con una representante de cada microempresa,
realizando un andlisis del desenvolvimiento del negocio y completando un formulario de
evaluacion el mismo que sera auditado con el objetivo de verificar que todo se esté

cumpliendo a cabalidad.

Para el caso de la distribuidora de leche es necesario proceder a la licitacion de varias
haciendas productoras de leche con la finalidad de seleccionar y escoger uno o dos

proveedores adicionales, para garantizar
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Sitios en Internet consultados

www.salinerito.com

www.fundacionavanzar.org

www.hogardecristo.org.ec

www.gestiopolis.com/canales/emprendedores

www.grameen.com

http://www.microempresas.com.co/portal/index.php

http://www.fundacionmariosantodomingo.org.co/microempresas.htm

WWW.Micip.gov.ec

www.fundacionmendoza.org.ve

WWW.inec.gov.ec

www.fondoesperanza.com.cl

http://www.zietlow.com/docs/MEA-Honduras.pdf
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ANEXOS 1

CUESTIONARIO SOBRE INCLINACIONES Y PREFERENCIAS DEL GRUPO
OBJETIVO

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL

TESIS DE INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL

MELANI MURGUEYTIO, MARIA LEONOR ZAMBRANO, VERONICA AREVALO

MUESTRA: 1% DEL UNIVERSO

UNIVERSO: HABITANTES DE LA ZONA ALEDANA A EL KILOMETRO 26,5 VIA PERIMETRAL, 12000 PERSONAS

DIA MES  ANO Enc. #..............
FILTRO
1. CIUDAD:
2. SEXO: (POR OBSERVACION) HOMBRE 1 MUJER 2

3. Primero que nada, por favor, ¢podria decirme qué edad tiene Ud.?, (ANOTAR EDAD EXACTA Y LUEGO COLOCAR EN EL
RANGO CORRESPONDIENTE) EDAD:

De 18 a 35 afios

De 36 a 50 afios 2
4. ESTADO CIVIL: SOLTERA 1 CASADA 2 SEPARADA 3
DIVORCIADA 4 UNION LIBRE 5
5. ¢Vive usted independientemente?
Si 1
No 2

6. ¢Su familia consta de cuantas personas?

De1a3 1
De3a5 2
De5a7 3
De 7 a mas 4

7. ¢Dentro de la dieta alimenticia de su familia, se contempla el consumo de leche?

diariamente 1
De 2 a 3 veces por semana 2
Ocasionalmente 3
nunca 4

8. ;Conoce de la existencia de la leche vendida por Hogar de Cristo?
Si 1
No 2

Si la contestacion es no, terminar encuesta
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9. ¢ Ha comprado ese producto?
Si 1
No 2

Si la contestacion es no, pasar a pregunta 12

10. ¢ Por qué ha comprado €S PrOAUCTO?. ... ...uuuiiiiiui ittt ee et e e e e et e e et air

11.;Qué cantidades en litros suele comprar?
Entre1y3

Entre3y5

Entre 5y 10

Mas de 10 litros

Bl W N -

12. ;En qué gustaria que mejore el producto?
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PERFIL DEMOGRAFICO DEL ENCUESTADO (Encuesta telefonica —con puntaje-)

¢ Cual es el maximo grado de instruccion alcanzado por usted?

Ninguna/Primaria incompleta

-

Univ. inc.

Primaria 2
completa/Secundaria inc.
Secundaria completa/Sup. 3
Técnica inc.

Sup. Técnica completa/Sup. |4

Sup. Universitaria completa

Post Grado

DATOS DEL HOGAR

¢ Cual es su estado civil? (Opc.) ¢Cuantos hijos tiene?

Soltero 1

Casado

Conviviente

Separado/Divorciado/Viudo 4

mas

¢ Cual es su principal ocupacion?

¢ Cuantos menores de 12 afios?

1. ¢Cudl es el grado de instruccion alcanzado por el jefe de hogar?

0 Pts
Ninguno / Analfabeto Superior técnica completa 7
3 i itari 3 Pts

Primaria incompleta Superior universitaria 8

incompleta

1 Pto. i i itari

Brimaria complets 0 Superior universitaria 9

completa 4 Pts
Secundaria incompleta Post grado 10
Secundaria completa 2 Pts.
Superior técnica incompleta

2. (El jefe de hogar es un trabajador dependiente, es independiente, o no trabaja actualmente?

No trabaja 1 PASAR A P3 (Puntaje educacion menos 1 pto)
Trabajador dependiente 2 APLICAR P2b y P2c
Trabajador independiente 3 APLICAR P2b y P2¢c

2b.¢Cual es la principal ocupacion del jefe de hogar? (la que genera mayor ingreso)

1 punto I |3 puntos

Obrero eventual 1 Empleado de rango intermedio, técnico 15
Vendedor ambulante 2 Transportista, taxista, chofer propietario 16
Servicio doméstico 3 Funcionario publico de rango intermedio a7
Obrero poco especializado/ de limpieza 4 Oficial FF.AA./Policia 18
Empleado poco esp./mensajero, vigilante 5 Prof. indep, abogado, catedratico, consultor 19
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Subalterno de las FF.AA./Policia 6 Funcionario profesional de Sector Publico 20
Campesino/ pequerfio agricultor 7 Ejecutivo profesional del Sector Privado 21
Pescador 8 Pequefio empresario (de 5 a 20 trabajadores) 22
Artesano 9 4 puntos
2 puntos Gerente, alto ejecutivo 23
Obrero especializado, mecanico, chofer, electricista 10 Empresario (mas de 20 trabajadores) 24
Vendedor comisionista 11
Pequefio comerciante (con puesto) 12
Profesor escolar, profesor no universitario 13
Agricultor mediano 14
3. ¢Cual de los siguientes bienes posee en su hogar
sl |NO PUNTAJE
Refrigeradora en buen estado 1 2 Cero bienes= 1 Pto s ionps=c
Ptos
Lavadora de ropa en buen estado 1 2 Un bien =2 Ptos Hgdils oo
Ptos
Servicio doméstico (empleada » 3
permanente o por horas)
4. ¢ Cuantas personas conforman el hogar? (SIN CONTAR A EMPLEADOS DE LA VIVIENDA)
5a. ¢ Cuantos bafos tiene dentro de su hogar o no tiene ninguno? (R: MARCAR
"CERO"SINOTIENE)
1 a2 personas 3 personas o mas
0 barios 1 pto 0 bafios 1 pto
1 a 2 barfios 3 ptos 1 bafio 2 ptos
3 0mas 4 ptos 2 a 3 barios 3 ptos
bafios
4 0 mas 4 ptos
bafos

5b. ¢ Cuantos focos tiene en su hogar o no tiene ninguno? (R: MARCAR "CEROQ" SI NO TIENE)

O a 3 focos 1 pto 11 a 24 focos 3 ptos

4 a 10 focos 2 ptos 25 o0 mas focos 4 ptos

Resultados de las Encuestas
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TABULACION DE ENCUESTA
CUESTIONARIO SOBRE INCLINACIONES Y PREFERENCIAS DEL GRUPO OBJETIVO
FECHA: 26 AGOSTO DEL 2006
MUESTRA: 1% DEL UNIVERSO
UNIVERSO: HABITANTES DE LA ZONA ALEDANA A EL KILOMETRO 26,5 VIA PERIMETRAL, 12,000 PERSONAS

5. Vive usted independiente

si
no

E Vive usted independiente j
| |
|
|

| 1%
| 99% ,
| Esi Ono | ‘
| |
| |
1
1 i
6. Su familia consta de cuantas personas

Dela3 14

De3ab5 84

De5a7 10

De 7 a mas 13

{ Su familia cqpsta de cuaptas personas
i 0
|

69%

ODe1a3 ODe3a5 MDeSa7 HDe7amas)




7. Dentro de la dieta alimenticia de su familia, se contempla el consumo de leche

diariamente

de 2 a 3 veces por semana
ocasionalmente

nunca

Frecuencia del cgppsumo de la leche
12%

50%

36%

{D diariamente Elde 2 a 3 veces por semana Eocasionalmente CInunca |

8. Conoce de la existencia de la leche vendidoa por Hogar de Cristo

Si 109
no 12
121

Conoce la existencia de la leche de Hogar de Cristo

90%

10%

9. Ha comprado ese producto

Si 98
no 11




Ha comprado ese producto

Osi Elnoi

10. Por qué ha comprado ese producto

- Es mas barata, es pura y de mejor calidad
- Es de buena calidad, y buena para los nifios
- Se puede revender a otras personas, se puede crear un negocio.

- Para desayunar y cocinas
- Porque mi hermana / mama vende esta leche

- Porque es buena para la salud

11. que cantidades en litros suele comprar

Entre 1 a3
Entre3a5
Entre 5a 10
Mas de 10 litros

Cantidad de litros que compran
%
12%

40%

47%

(OEntre 123 EEntre3a 5 EEntre 5a 10 OMés de 10 litros |

12. En que le gustaria que mejore el producto.

- Més organizcion por parte de las sefioras que venden.




- Mejorar la atencion, la forma de vender y repartir la leche

- El horario de venta, empiezan muy temprano y la leche no llega siempre a la misma hora.
- Que el producto se venda en un envase

- Que las sefioras no sean groseras

- Es muy cara porque la vende la sra del barrio

- Que la leche llegue mas temprano

- Deben ser mas limpio, el lugar la mayoria de veces esta sucio

- Facilidades para ir a comprarla
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Resultados por Preguntas

Se encuest6 a 120 personas un 90% mujeres entre 18 y 50 afios de edad de NSE bajo, amas de casa,
comerciantes, la mayoria con negocios informales o desempleadas, y un 10 % hombres entre 18 y 45 afios
de NSE bajo, la mayoria realiza negocios informales o prestan servicio de mano de obra, albafileria o

guardiania, de acuerdo a los perfiles de encuestados.

Comenzaremos la tabulacion desde la pregunta numero 5 ya que las 4 primeras son para efecto del perfil

encuestado.

5.- Vive usted independientemente?
El analisis de las encuestas nos arroj6 que el 98% de los encuestados viven dependientes a un grupo

familiar. Un 2% adjudica su independencia a su vejez o abandono.

6.- ¢, Su familia consta de cuantas personas?
Aqui tuvimos la respuesta de que en la mayoria de los hogares aledafios, es decir un 88% de la muestra,

habitan aproximadamente entre 3 y 5 personas.

7.- ¢ Dentro de la dieta alimenticia de su familia, se contempla el consumo de leche?
El 87% de la muestra consume leche diariamente obteniendo comentarios en los cuales para ellos la leche

es uno de los alimentos con mayor importancia en sus dietas alimenticias.

8.- ¢ Conoce de la existencia de la leche vendida por el Hogar de Cristo?

Esta pregunta es muy crucial, nos dio resultado mayoritario de que el 76% si la conoce.

9. ¢ Ha comprado ese producto?
El 84% de quienes conocen el producto lo han comprado, directamente o por medio de terceras personas,

siendo un 14% de ese 84% personas que compran el producto para su reventa.

10.- ;Por qué ha comprado ese producto?

Esta pregunta abierta nos define que la compra del producto se da principalmente por el precio y las
posibilidades de reventa, mas no por calidad, ademés, nos define una idiosincrasia del grupo objetivo en la
cual la importancia de la salubridad no influye en su decision de compra mas si la incomodidad de la

distribucion.

11.- ¢ Qué cantidades en litros suele comprar?
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Esta pregunta es aclara el punto de decision a seguir pues nos da como resultado que el 44% de los
encuestados compra entre 5 y 10 litros, tomando en cuenta que el consumo de ellos es basico y en algunos

casos no poseen refrigeradores, ese producto se da a la reventa.

12.- ; En qué gustaria que mejore el producto?

En el 87% de los encuestados se manifestd un descontento por el sistema de organizacion y distribucion de
la leche mas no por la insalubridad, ademas se detecté que la demanda de leche posee restricciones y
preferencias para personas determinadas lo que crea malestar en los deméas. También se logré constatar
que existe mucho descontento con el trato interpersonal de algunas de las personas que distribuyen la

leche.

Conclusiones generales a partir de las encuestas

Como conclusion podemos definir que las mujeres del grupo objetivo efectlan el acto de compra no como
fin de consumo sino como posibilidad de negocio, encaminandonos a un cuestionamiento mas serio sobre la
tecnificacion de una planta distribuidora o envasadora de leche, y llevando al andlisis de una mejora de la
infraestructura, el sistema de distribucién y servicio para obtener como fin, la expansién de una
microempresa que brinde el producto de una manera méas asequible y confiable mas no de una manera mas

técnica y elaborada como se contemplaba en la hipotesis.

Tomando en cuenta que el nivel de salubridad no es considerado por el consumidor, pues en su mayoria
este opta por comercializarlo, la estrategia a implementar podria encaminarse comunicando los beneficios
de un nuevo producto mas sano y conveniente para ellos. Es decir, la tecnificacién (si es que se contempla
luego de analizar costos de inversion) debe ser encaminada a la mejora del producto y no a la distribucion

bajo una marca.

Las plazas de trabajo podrian aumentar por medio de la organizacién jerarquica interna y la creacion de
canales de distribucién al consumidor final, optar por la implementacion de un servicio de reparticion el cual
difunda marca no a través del producto sino del servicio mismo, evitando la disertacion de los consumidores
que se proveen para la reventa y creando el consumo en los hogares con poco acceso al producto, sea por

razones de falta de comunicacion o falta de organizacion distributiva.
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ANEXO 2
PRIMERA VISITA HOGAR DE NAZARETH

TEMA: Proceso de creacion de Microempresas
FECHA: Domingo 6 de marzo del 2005

En el programa de iniciativas empresariales se inici6 con la iniciativa de corte y confeccién de mochila. Este
tuvo éxito, pero se lo realizd de una manera muy empirica. Se trabajo con personas que vivian en extrema

pobreza y resulto muy dificil adaptar proceso empresariales. Este contaba de 10 mujeres

Para esta actividad se les otorga capacitacion y crédito para que puedan empezar con su negocio. El

proceso de capacitacion duro de 4 a 6 meses aproximadamente

En las iniciativas empresariales se trabaja bajo cuatro ejes que son: PRODUCCION COMERCIO SERVICIO
Y CAPACITACION.

COMERCIALIZADORA DE LECHE

En septiembre del 2003, se realizd una propuesta de mutuo acuerdo en la cual Oscus se responsabiliza de
comercializar a consignacion el producto y las sefioras aprenderan el proceso de elaboracion (2 meses).

Hacer el costeo para la venta resultaba muy costoso.

Septiembre 2004, las sefioras vendian el producto y se crearon registros para manejar la venta lunes,
miércoles y sabado se vende la leche, aproximadamente se comercializa 7000 Lt semanales y al término del
periodo 2004 50.0000 litros.

Desde la hacienda San Carlos (propiedad de voluntarios de Oscus) se transporta leche hasta la perimetral
norte, a las microempresarias se les dio un microcrédito el cual las ayudo a crear su microempresa y de esta

manera empiezan con la comercializacion. A las microempresarias se les paga $5.00 diarios por el trabajo.
El costo de la leche es de $0.32 y el PVP $0.40 yt teniendo una utilidad de $0.08cvt
La idea del proyecto es de vender al por mayor. Este grupo consta de 10 mujeres entre 30 a 50 afios las

mismas que se encargan de todo el trabajo, Oscus solo es un facilitador.

Cuando llega el camion se mide la leche y luego de ello se conecta una manguera para poder vaciar la

leche en pequefios recipientes.

La empresa aun no esta constituida para poder evadir impuestos.
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ANEXO 3
SEGUNDA VISITA HOGAR DE NAZARETH

FECHA: Sabado 12 marzo 2005
TESTIMONIOS DE LAS INTEGRANTES DEL PROGRAMA:

Son un grupo de 9 sefioras, muchas de ellas son madres de familias y madres solteras sin posibilidad de
obtener un trabajo. Por medio de este programa se han beneficiado para ayudarse en sus gastos, y obtener

Su propio negocio.

Ellas comenzaron gracias a Hogar de Cristo. Se dedican a hacer y vender productos lacteos como leche y
queso. La leche viene directamente de la hacienda del kilometro 26.5., es pura y esta higiénicamente
envasada. En esta microempresa llevan aproximadamente 11 meses y siempre han tenido buenas ventas,

aunque en ciertos meses varia. Ganan 5 délares vendiendo leche.

Entre todas se reparten el trabajo: unas cobran, otras venden, otras hacen la limpieza, otras van a los
bancos, etc. Asisten a Hogar de Nazareth 3 dias a la semana lunes, miércoles y sabado, desde las 6:00 de
la mafiana hasta las 12:00 del dia, hora en que se desocupan. Tienen otras ventas en Bastion Popular los

dias martes y viernes
SUS NECESIDADES:

Ellas quieren un transporte que las acomparie en sus funciones, sobre todo al momento de la entrega de la
leche, desde la Hacienda hasta Hogar de Nazareth, ya que el que tienen por ahora es caro. Ademas desean
utensilios de trabajo, y lo mas importante para ellas es tener otros lugares y clientes para vender mas,
ademas de hacer propaganda en otros sectores para incrementar sus volimenes de pedidos de leche.

Ellas quisieran poder vender diariamente, y asi tener méas rentabilidad para sus hogares y poder

mantenerse.

¢ Cual fue la funcion de Giovanny Vera como colaborador de Hogar de Nazareth?

El les ensefio, las prepard, las orienté como hacer el proceso de comercializacién de la leche.

La primera base fue ir a la hacienda a ver el proceso automéatico de ordefiar a las vacas y como sacan la
leche. Las vacas son ordefiadas por medio de maquinas, lo que hace que la leche sea pura y
completamente higiénica. Luego de ir a conocer todo el proceso, enviaron a algunas sefioras a visitar los

diferentes barrios y sectores que podrian comprar la leche.
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Cabe recalcar que no todas las sefioras pertenecen al mismo banco. Son escogidas cada una de diferentes

bancos, con la finalidad de darle trabajo y cabida a todas.

¢ Se sienten motivadas? ;Qué les gustaria tener para sentirse motivadas y seguir trabajando?
Que las asesoren con mas puntos para vender, asi mismo que las asesoren en como facilitar el trabajo, y
poder hacer los procesos mejor, para de ésta forma darle facilidades a los clientes y se sientan satisfechos

tanto con la venta como con la organizacion.

PROCESO DE VENTA

Como ya se establecio anteriormente, el trabajo es dividido, por ejemplo mientras una cobra, la otra sella la
nota de pedido. Si el camion de la leche ya ha llegado, 3 0 4 de sefioras comienzan la respectiva

reparticion de leche en los envases, segun la nota de pedido.

La forma de pago es en efectivo, pero también se les permiten créditos, para este proceso llevan un diario

de las personas que deben.

¢ Qué les gustaria que les ayuden con la venta de la leche?
Por ahora se sienten bien, estan muy agradecidas a Dios a Hogar de Cristo por ayudarlas a salir delante de

ésta forma.

Con el tiempo les gustaria que las apoyen en la busqueda de nuevos clientes. Las participantes recalcaron

que les gusta su trabajo y se sienten a gusto con la organizacion.

ENTREVISTA:
Sr. Giovanni Vera

Coordinador General del programa de Microempresa

Primero se establece un cronograma con las 9 sefioras que se dedican a éste proceso, de tal forma que

cada una sepa que dia tienen que venir.

Hay 3 dias para distribuir la leche: lunes, miércoles y sabado. Se las organiza a cada participante de tal
manera que cada una de ellas pueda cubrir la demanda del puesto y sus funciones de atender a la gente.

Los sabados vienen de 4 a 5 sefioras, por que es el dia de mayor venta.

Cuando se pide menos leche, légicamente van menos socias encargadas de distribuir, por el contrario,
cuando se encarga mas leche, se necesita de méas socias para poder hacer efectivamente el proceso de

reparticion de leche.
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Este programa y su hecho de trabajar con iniciativas empresariales, nacié como idea o principio dentro del
departamento de hogar de Cristo. Ellos los apoyan con el proceso de formacion y de concientizacion del
trabajo, lo que les ayuda a darse cuenta de que si hay espacio de trabajo si se organizan bien,
entregandoles una gran oportunidad a gente que vive en extrema pobreza para que asi puedan subsistir.

Cabe recalcar que son personas que soélo tienen 1 ddlar diario para vivir.
Para Hogar de Nazareth, el crédito es una herramienta para entrar en los sectores

Este programa de microcréditos, que a manera general es un programa de desarrollo integral tanto

comunitario como de la familia.

En el inicio, las propuestas de trabajo siempre han llegado a Hogar de Cristo, para poder asi manifestarlas
a las socias de los bancos comunales que acceden a los microcréditos.

De éstas iniciativas empresariales, se viene distintas alternativas de productos o negocios, tal es el caso de
la leche que se la obtuvo por medio de una oferta de la hacienda, que facilitd la leche a consignacion en
primera instancia, asumiendo costos de transporte, etc. Luego por el mes de julio se establecio el
compromiso de que un grupo tome este negocio y comience a distribuirlo al por mayor, por lo que a partir de
septiembre comenzaron a prepararse, capacitarse en los procesos, conocieron el negocio a fondo, por lo

que les gusto la idea, e iniciaron su trabajo y sus ventas respectivas.

A todas las participantes se las capacita constantemente en distintos procesos, éstos pueden durar 1 mes, 2
meses, 6 meses, 1 afio o 3 afos, esto depende de como la gente se enganche o capte mejor.
Estos procesos no son obligatorios ni fijos, sino que depende de acuerdo del comportamiento y la etapa en

que este el grupo.

La primera parte del proceso fue que conocieran cual era la propuesta de trabajo de fondo, la cual era dar
fuentes de trabajo y a su vez entregar un valor agregado al programa, ya que estan vendiendo leche 100%

pura, que les va a ayudar a la nutricién de las familias que viven éstos sectores.

Con ésta oportunidad se ha dado cabida a aproximadamente 100 familias que se dedican a distribuir y

comercializar la leche en éstos lugares.

Semanalmente se vende de 6.000 a 7.000 litros aproximadamente, con un margen de utilidad de 0.20
centavos por litros. Estan contribuyendo con 1400 ddlares en los distintos sectores, que es algo

representativo dentro del campo de accion, ya que son 1400 dolares que antes no habia.

El proceso es largo, y se lo realiza paso a paso, por lo que se tiene planificado capacitarlas en todas las
areas técnicas como es contabilidad para fortalecer todo lo que son registro de cuentas, ya que se ha

llegado a una etapa donde estan dejando productos a crédito, y el retorno de ese dinero es donde se vuelve
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mas complicado, por lo que no van a tener todo el capital invertido para poder depositarlo, ya que ellas
tienen que cancelar al dia la leche.
Otras areas que se tendria que capacitar son las de administracion y mercadeo. De éste ultimo, ya se hizo

un pequefio taller en el mes de diciembre.

Siempre se les va incorporando nuevas capacitaciones o fortalecimientos en las areas que necesitan, para
complementar la eficiencia de cada proceso, los cuales hasta ahora son llevados bien empiricamente, pero

se podrian llevar mejor.

La leche en Hogar de Nazareth se vende a 0.40 centavos, con un margen de 0.08 centavos. De acuerdo al
volumen les da una rentabilidad para que cada participante que distribuye al por mayor, se gane 5 dolares

diarios equitativamente.

Se planifica mensualmente cuantos litros de leche se venderan por dia, para que de ésta forma se puedan
cubrir con los gastos del dia y de transporte. Particularmente los dias sabados, que es donde mas se vende,
queda un mayor margen de utilidad, que aparte de pagarse los 5 dolares respectivo a cada socia por su

trabajo, también es destinado en ocasiones para implementar mejores herramientas o camisetas para ellas.

Las metas a vender tienen que ir de acuerdo con el cronograma, para poder asi cubrir el puesto con un

determinado nimero de socias, estableciendo por medio éste cuantas socias van a venir ese dia.

DETERMINACION DEL PRECIO DE LA LECHE

En el mercado se venden las leches desde 0.60 centavos hasta 0.80 centavos, dependiendo de su
empaque o de su proceso de elaboracién. Sin embargo, la leche de Hogar de Nazareth, ha sido analizada y
comparada con las demas, por lo que se concluyo que no se asemeja ni a un 50%, por ser mas puras que el

resto.

Se establecié un precio de acuerdo al mercado de leches, para poder entrar a competir, estableciendo las
virtudes de la leche que se comercializa en la institucion, haciendo conocer a los clientes, los diferentes
cuidados que se debe mantener, por ser una leche pura, para poder conservarla adecuadamente.

Se colocé un precio base de 0.40 centavos o 0.60 centavos??, de ahi dependerd de cada sefiora y el
negocio que tengan en éstos sectores, ellas comercializan el lacteo en pomas a domicilio desde $ 2.50
hasta $ 3.00, teniendo mayor margen de utilidad, pero eso ya es una libre y sana competencia entre cada

una de ellas.

FACTORES MOTIVACIONALES EN EL PROCESO DE CAPACITACION
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El 99% de las sefioras, que llegan a comprar la leche en canecas y poseen su propio negocio de entrega

de leche, pertenecen a los diferentes bancos comunales.

Las socias tienen un segmento definido para realizar la venta. Este es un proceso que se ha llevado 3 afios
para llegar a la segunda etapa.

La primera etapa consiste en la concientizacion, hacer que ellos se den cuenta que si se organizan mejor,
pueden sacar adelante muchas cosas, Se hacen desarrollos en las personas, familias y comunidades de

éstos sectores.

Los resultados de las diferentes etapas, han llevado a tener una base o referencia para continuar con los

siguientes procesos

Hogar de Cristo esta presente en todos los procesos que desarrolla Hogar de Nazareth, el cual es el que
respalda a todas las socias. Ellas ya conocen el fin y saben hacia donde van conjuntamente, por lo tanto

existe una mayor organizacién, sacrificio, esfuerzo, y predisposicion para el trabajo.

Uno de los factores que impide el cambio de vida en las diferentes etapas son:
1) No poseer disponibilidad de créditos, liquidez o capital, por vivir en extrema pobreza
2) Hay personas que tienen las habilidades para ciertas areas, pero asi mismo no han tenido los
recursos para poderse capacitar
3) Constante manoseo de la sociedad en general, lo cual ha generado incredibilidad en la gente hacia

politicos, gobernantes, bancos, etc., lo cual los desmotiva en su vida.

Con éstos antecedentes nos damos cuentas, con que grupo estamos trabajando, sin oportunidades de
solicitar créditos al no poseer garantias, cuando se ha comprobado que los pobres, son los que mejores
pagan, a tal punto que se tiene una cartera vencida de un 0.2%.

Lo importante es el compromiso de ellas, para con ellas mismas. Todas éstos factores, son motivaciones de

ellas para salir adelante

Es por eso que Hogar de Nazareth trabaja para las socias de los bancos comunales, ya que ellas se deben.

DISTINTAS ETAPAS DE CAPACITACIONES EN LOS DISTINTOS PROCESOS CON LAS SOCIAS DE
LOS BANCOS COMUNALES

Se las capacita constantemente en temas de valores, autoestima, desarrollo, autorrealizacién, auto
motivacion, etc. Adicionalmente hay temas que son herramientas de trabajo:
- Ventas y mercadeo

- Proceso de administracion para la microempresa
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- Atencion al cliente

Otra dificultad que surge en el proceso de capacitacion es el analfabetismo. Algunos conceptos como los de
ventas, mercadeo y administracion, tienen que ser explicados lo mas claros y sencillos posibles, para poder
llevarlos al mejor entendimiento, por ser un grupo de extrema pobreza, que muchas de ellas, en algunos de
los niveles no han llegado a la secundario, o incluso no han terminado sus estudios, por lo que hay gente

que se engancha con ciertos temas mejores que otros.

Las promotoras encargadas de impartir las capacitaciones, son entrenadas por el SEPAN y otras
organizaciones que nos apoyan tipo convenio, para que asi cada una tenga las herramientas necesarias
para trabajar en éstos modulos.

Estas personas se dedican a entregar las capacitaciones de acuerdo al programa de capacitacion anual.
Cabe recalcar que son distintos médulos de dapacitacién para cada grupo, ya que hay socias que llevan 2
anos en el programa y otras que recién empiezan, por lo que no todas se encuentran en la misma parte del

proceso, lo que traera diferencias en ciertos temas de capacitacion.

Una vez que ya se tiene una base de formacion, se prosigue con los temas especificos que se puedan

desarrollar.

Existen 2 tipos de capacitaciones:
- motivacional y de orientacion

- parte técnica
Estos dos factores, son los que llevan al éxito a las socias con las que se trabaja.

La idea es que se formen grupos de iniciativas empresariales en las distintas areas de produccion, y poder
volcar al 100% los temas de mercadeo, atencién al cliente y administracién para poder completar las

herramientas para su negocio.

Hay otro tipo de capacitacion que ya no depende directamente de Hogar de Cristo, que es lo que hace
OSCUS, con carreras técnicas artesanales de 2 o 3 meses, donde pueden aprender a hacer pan, costura,
lencerias, manualidades, etc. y poder asi desenvolverse con el crédito que se les otorga, y complementa

con la capacitacion que reciben.

En un banco existe una representante que es la directora, luego esta la promotora que tiene un grupo de
bancos a su cargo y Giovanny tiene a su direccion un grupo de promotoras. El es el encargado de la parte

operativa, el es delegado que coordina, planifica y ejecuta los procesos de capacitacion.
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Existen controles en las distintas etapas del proceso, por ejemplo entregar el respaldo de haber entregado
el dinero. Son unos de los controles donde se nota si una promotora esta haciendo correctamente su
gestion. Ademas se entregan reportes semanalmente, donde se llevan las actividades y capacitaciones

realizadas.

Hoy por hoy ellas son las responsables de manejar todo el proceso de comercializacion de leche, desde
que hacen el pedido hasta que venden la leche y depositan el dinero. Los coordinadores de Hogar Nazareth
y Hogar de Cristo, solo intervienen en el asesoramiento, obtencion de herramientas y la capacitacion del

programa.

NOTA DE PEDIDOS

Sirve de referencia para analizar los ciclos y volimenes de ventas, si hay vendido mas, menos o se
mantienen las ventas.

Se usa también para determinar lo que se comercializara al dia siguiente, una vez hecho esto, se llama a la
hacienda para que se haga el pedido, ya que se puede tener una base de 1.000 litros, pero se prevé por el

analisis de los pedidos unos 1.200 litros mas.

TESTIMONIOS DE CLIENTES Y EL PROCESO DE VENTA

- El transporte llega tarde entre las 10.00 AM y las 11:00 AM, supuestamente debe llegar a las 6.00
AM. Muchas veces al llegar tarde el camién de la leche, perjudica a los minoristas al momento de
salir a su recorrido de venta, por lo que el cliente ya no realiza la compra. Los minoristas desean
que llegue mas temprano la leche para poder venderla, y no quedarse con el producto.

- Laleche es buena, no le cambiarian nada

LLEGADA DEL CAMION - ENTREGA DE LECHE

Llega el camion directamente de la hacienda con un tanque grande dentro del mismo, donde se encuentra
la leche helada a 4 grados bajo cero.

Se coloca una manguera para sacar la leche del tanque y poder llenar las pomas y canecas de las
personas, mayoristas o minoristas que se dedican a distribuirlas y venderlas en litros o medios litros.

Todas éstas personas esperan alrededor del camién, que sean llamados por niUmero que se encuentran en
la nota de pedido, para poder recibir su leche ordenadamente, y asi realizar una futura venta en los

diferentes sectores que viven o que visitan.

Existen Casos en que el pedido de leche estd incompleta y no satisface a la demanda, y sin embargo en
otras ocasiones, hay un exceso del producto por
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ANEXO 4
TERCERA VISITA HOGAR DE NAZARETH

FECHA: Séabado 9 de abril 2005
Cabe recalcar que hoy sabado 9 de abril, la leche fue distribuida en canecas, ya no en el tanque.

Las 10 integrantes de la microempresa participan en cada una de las funciones de la microempresa. Entre
éstas se encuentran la limpieza de los recipientes. Una vez repartida y distribuida la leche a los mayoristas y
minoristas, las sefioras se encargan de la limpieza de las canecas, donde viene la leche desde la hacienda
hasta Hogar Nazareth. Luego de la limpieza, éstas son devueltas a la hacienda en el camién para una

nueva distribucion de leche.

Los materiales que se utilizan para la limpieza de las canecas son:
- Detergente
- Cobro
- Agua hervida

PROCESO PARA LAVAR LAS POMAS O CANECAS.-

Primero se le saca con agua clara el residuo de la leche, se hacen varias enjuagadas. Luego se le hecha
unas gotas de un liquido (detergente) llamado “Ciclén”, a su vez gotas de cloro y por Ultimo se le agrega
agua hervida. Se sacude y se mueve bien el recipiente, luego se bota esa agua y se vuelve a enjuagar las

canecas con agua clara para sacar el residuo del detergente.

Cada caneca es lavada con esponja por dentro y por fuera. La tapa también es lavada, se le pone agua
hervida, detergente Ciclon y cloro, y se las enjuaga bien. Luego son escurridas, para que no leven gotas de

agua al recipiente y se tapan las pomas, para luego ser entregadas al camion vy llevarlas a la hacienda.
PRODUCTO: QUESO

Poseen una refrigeradora o congelador dentro de un cuarto, en donde son almacenados los quesos
elaborados y se guardan también las pomas con leche que sobraron del dia, que posteriormente se las

pueden vender al dia siguiente.

Dentro de éste lugar también se realizan trabajos como panaderia y la elaboracién de queso, que es

vendido los dias lunes, miércoles y sabados.

El queso se realiza en una gran tina, donde son colocados los litros de leche necesarios para su
elaboracion. Dentro de ésta instalacion, existen condiciones higiénicas muy bajas, lo cual deberia mejorarse

Verdnica Arévalo-Melani Murgueytio-Ma Leonor Zambrano 87
Universidad Tecnologica Empresarial de Guayaquil — Facultad de Gestion Empresarial




Evaluacion al programa de iniciativas empresariales de Hogar de Cristo

con el proyecto que estamos planteando, ya que trabajar en éstas condiciones puede perjudicar la calidad

del producto, causar enfermedades a los clientes y por ende disminuir las ventas.

PROCESO PARA ELABORACION DEL QUESO
La leche a utilizar en este proceso, tiene que estar en una temperatura al ambiente. Se ponen dentro de la
tina, 100 litros de leche y 2 sobresitos de “Cuajo” que es un polvo blanco especial para hacer quesos, se

mueve con una gran pala de madera y se lo deja 1 hora 20 minutos aproximadamente para que cuaje.

Cuando la leche estd como gelatina, se le hace unos cortes en partes o en cuadritos, ahi se los deja entre

unos 20 a 30 minutos para que por consiguiente el agua o suero suba.

Luego son sacados por lo menos unos 20 litros de suero o liquido del queso, se agrega kilo y medio de sal y
se lo comienza a mover uniformemente, y se los deja unos 20 a 25 minutos para que el queso absorba la
sal. Después de éste tiempo, se coloca los pedazos de queso en unas cernideras para que el agua o liquido

se suba y se comience a salir.

Luego los quesos son colocados en moldes para que se vayan ajustando a los tamarios respectivos para la
venta. Inmediatamente se procede a guardar los quesos en la refrigeradora y en seguida se lavan todos los
utensilios utilizados para la elaboracion como: ollas, moldes, jarras, tinas, palas, etc.

Este proceso dura 5 horas aproximadamente y es realizado por dos personas encargadas segun el turno.
De éstos 100 litros, se sacan de 42 a 44 libras de queso. Cada libra cuesta $1.30

Cabe recalcar, que para éste proceso, las sefioras poseen mandiles, guantes, y gorros para evitar defectos
en el producto. Pero en ciertas ocasiones se ha observado que no utilizan éstos implementos al momento

de su preparacion.

Todo estos pasos, los aprendieron en la hacienda, los cuales fueron ensefiados tedricamente por el duefio a

las 10 sefioras integrantes de la microempresa, y ellas lo pusieran en practica segun lo dicho.

Se espera que proximamente, aprendan el proceso de elaboracion del yogurt y del manjar.

PARTE FINANCIERA O CUADRE DEL DIA.-

Se cuadra de acuerdo a los pedidos y cuantos litros se vendieron.

La sefiora responsable del cuadre se encarga de:
- Arqueo del dinero

- Pago a cada una de las sefioras

Veronica Arévalo-Melani Murgueytio-Ma Leonor Zambrano 88
Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil — Facultad de Gestion Empresarial




Evaluacion al programa de iniciativas empresariales de Hogar de Cristo

- Pago al chofer, transporte, tarjetas, otros
- Ira depositar el dinero

Ejemplo:
Hoy se pidieron 2200 litros a 0.32 ctvos, que son $704 que hay que pagarle a la hacienda por los pedidos
realizados. Y se vendio la leche a 0.40 ctvos, que son $880 que tiene que haber de plata al momento del

conteo

Se lleva un control del crédito que se hizo en el dia, que va registrado en las hojas o soportes respectivos
del cuadre diario. Ademas se maneja un libro diario, donde se anota cuanto se compro, se gasto, se vendio

y se registran las cuentas por cobrar con la fecha de su cancelacion.

Los créditos son para los clientes habituales y ya conocidos: 3 dias de plazo y para las promotoras se les da
quincena y fin de mes.

Verénica Arévalo-Melani Murgueytio-Ma Leonor Zambrano 89
Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil — Facultad de Gestiéon Empresarial




levo Centro d

e Microempresarias




Evaiuacion ai programa ae inicletivas empresariales ae Hogar ae Cristo

ANEXO 5

146 madres
compran 'y
venden leche
a bajo precio

Las socias retiran el producto
los lunes, miércoles y sabados

REDACCION GUAYAQUIL

El miércoles, el camién que
transportaba 1.100 litros de le-
che, desde la hacienda de la So-
ciedad Fiduciaria Inmobiliaria
(Sofca) -en San Carlos-, ilegé al
Hogar de Nazareth a las 07:00.

En la cooperativa del mismo
nombre, al interior del centro de
capacitacién Tio Paco, ubicado
en el kilometro 26,5 de la via Pe-
rimetral Norte, 20 mujeres es-
peraban con envases plasticos
de dos-litros y canecas amarri-
as de 20 litros.

Laleche llega en un tacho ne-
gro grande, que permanece en
el balde -de madera del cami6n.
De la parte inferior del recipien-

te salen dos mangueras.verdes.

Cada una tiene una-llave por
donde expulsa:el liquido que, a

través de un embudo ‘plastico, -
pasa las lavacaras-o dlrectarnen-

te a las canecas..

Claribel Olvera de 36.afios;
Dominga Chalar, de 53 afios; Yii
Maria Mordn, de 54 afios; son -

tres de las‘mayoristas que com-

pran el producto-a 0,40-ddlares .
el litro y lo vendén a 0,60 en-logi#"
- mo responsable de la entrega a

Ellas son. socias: de los 370+
bancos comunitarios de Hogar, . *
de Cristo, que agrupan a 4 mil.”

sectores donde viven y en otros.

madres de escasos recursos;

'\Sluienes reciben microcréditos -

ue deben pagar en 4 meses.

“Ademds, hay mil socias pasi-
k ue se’encuentran en for-
A& \n. sefiala Geovanny Vera,

suma leche de calidad y mas ba-
rata, y que su venta fortalezca
los negocios de las microempre-
sarias.

Desde inicios de junio se rea-
liza la distribucién del producto.
Primero “lo hacia la hacienda,
en convenio verbal con Hogar
de Nazareth, pero asumimos la
responsabilidad total el 3 de ju-
lio”, dice Antonio Cabello,
miembro de la dltima 1nst1tu-
cién de ayuda.

La entrega se realiza los lu-

nes, miércoles y sibados. Los-:
primeros dos dias se reparte en-

tre 1.000 y 1.100 litros de leche,
mientras qite los sdbados la can-

tidad se duphca i

‘Los lunes’y miércoles 36 ma-
yqnstas y~10 minoristas -quie-

nes compran de 4 litros en ade: ~.
lante- ‘adquieren: el producto.:-
“Los sabados las chentes osc11an'
. entre las'80,y°100: s
‘Moran adquiere 220 litros los

tres dfas y los distribuye en San

Nicolas,.Las Lomas en la’ Ferro- _
wviaria y a 30 choferes de la linea
#'52, en la estacién ubicada en
- Mapasingue. Pero, el miércoles

no solo fue.como cliente sino co-

sus compafieras.
Olvera, quien vive en Flor de

Bastién, levé 60 litros. “Nos dan .
:1aleche a 0,40 centavos y la ven-
"do ganando 0,20 por litro, cada

poma deja 4 ddlares de ganan-
cia. El negocio si resulta, es el
sustento de mis cuatro hijos, mi
marido, que recién lo botaron
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a Chalar, de 53 anos, compra 40 litros de_ leche para vender.

Las dos canecas llenas del producto las Heva a su
casa en la Balerio Estacio, donde lo envasa.

Feliza Moreira es una de las clientes de Chalar. Las
dos integran el banco Asociacion de Mujeres.

asa, situada en la co-
jalerio Estacio, con
; amarillas (40 litros

1 mes comenzo la
a a puerta en su sec-
es, miércoles y séba-
1 bus hasta Hogar de

de la misma forma
los envases llenos.

la deja al pie de la
1 barrio. De ahi tiene
ir dos cuadras y subir
bma empinada hasta
2. -Afortunadamente
cuentra quien la ayu-

plasticas de cuatro litros en el
patio. En la entrada de la vivien-
da, sobre el piso de madera de-
posita las canecas y los galones.

Con destreza vira el tacho, lle-
na una pequefa bandeja blanca
de hierro enlosado y a través de
un embudo deposita el liquido
en el galon.

Una vez que termina con las
pomas, de la parte superior de
surefrigeradora toma seis fun-
das plasticas de un litro. En fun-
das dobles envasa 3 litros.

Una hora le toma visitar las
16 casas de sus clientes, que es-

“““““ Al A ~+An mava ranciimirla

“NO BAUTIZAR LA LECHE CON AGUA”

En la hacienda de la Sociedad
Fiduciaria Inmobiliaria se pro-
ducen 3.500 litros diarios de le-
che, mil de los cuales se envian
a Guayaquil. En la granja se
realiza el ordefio automatico y
luego pasa a refrigeracién a 4
grados.

El tinico momento en que el
producto estd en contacto con
el ambiente es cuando llega y
las socias la retiran en los en-
vases”, dice Antonio Cabello,

de la fundacién Hogar de Na-

7arath cuheidiaria de Hooar

Antes de la entrega, las mu-
jeres reciben tickets para ser
atendidas, segin la cantidad
de leche que haya llegado y los
litros que las mayoristas lle-
van.

Las instrucciones para que
no se daie la leche son: her-
virla enseguida, guardarla en
refrigeracion; lavar con agua el
recipiente después de vaciarlo,
echarle unas gotas de cloro y
enjuagar; lavar el tapon, no
usar la misma poma mas de
cinca veces v “no bautizar la le-
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ANEXO 6

FOCUS GROUP: Realizado en las instalaciones de venta de leche en el Km 26.5 via Perimetral

Monitor: ;Como es el servicio que ustedes estan entregando en este momento? ;A qué se refiere?. De
que se encarga cada una. Sabemos que cada una funcion distinta... una pide la leche...

Seforas: Unas reciben las canecas y otras despachan canecas

Monitor: Desde el punto de vista de ustedes como amas de casa... ,como ven el servicio que estan
entregando a las otras personas?

Seioras: Es una ayuda en gran parte, porque ademas de que nosotras les damos la leche para que ellos la
vendan, a su vez nosotros trabajamos...

Monitor: ; Quienes son sus verdaderos clientes en este caso?

Sefioras: Los que vienen a comprar... Ellos son mayoristas que se dedican a la venta de leche.

Monitor: ;A qué se dedican ellos?

Seiioras: A la venta de leche, algunos son panaderos, con nuestra leche se dedican a hacer yogurt, otros
hacen queso.

Monitor: Es decir 4 Uds. son distribuidoras de leche mayoristas, para distribuidores minoristas?

Sefnoras: Somos distribuidoras de la materia prima de sus negocios.

Monitor: ;Qué es lo que les molesta a Uds. Del servicio?

Seioras: Que no viene completa la leche....

Monitor: Por qué? A qué se debe esto?

Senoras: porque Ultimamente la produccién de leche se a aminorado, los pastos estan secos, hay mucho
sol y el clima no ha sido de gran ayuda ultimamente en la hacienda.

Monitor: ;Uds. tienen alguna queja de su proveedor?

Sefioras: si

Monitor: ;Cual es?

Seiioras: Esta llegando demasiado tarde, mas de las 9:30 a.m. y hay gente que esta aqui desde 6:00 a.m.,
tras que viene tarde, nos quedan mal porque mandan la cantidad de canecas vacias y eso nos toma tiempo
al estar entregando las canecas, ese es el inconveniente mas fuerte que tenemos.

Monitor: Y por este problema con el proveedor, ¢ Qué inconvenientes han tenido con sus clientes?
Seforas: Varios, porque los clientes reclaman, porque tienen derecho, porque las canecas no vienen llenas
y ellos madrugan.

Monitor: ;Uds. sienten que con esto estan perdiendo a sus clientes?

Seforas: claro que si..... por este inconveniente de que llega tarde y vacias las canecas ha habido muchas
quejas.

Monitor: ;Han bajado sus ventas?

Sefores: si han bajado muco

Monitor: ;Qué les pareceria contratar a otro proveedor? ;, A ustedes les pareceria bien contar con otro
proveedor?
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Sefioras: nos parece bien, necesitamos otro proveedor, pero necesitamos que nos garantice, como la
hacienda nos garantiza a nosotros.

Monitor: ;Qué les garantiza?

Seforas: Calidad de leche

Monitor: ;y el precio?

Seiioras: el precio que sea el mismo, el precio seria el mismo. Nos preocupa es la calidad de la leche...
nosotros confiamos ciegamente en la hacienda porque conocemos la calidad de leche que nos mandan,
como es el proceso, pero si vamos a ir a otra hacienda, y no sabemos cual es el proceso y no sabemos que
calidad tiene, nosotros no podemos confiar en esto.

Monitor: ; Como hicieron ustedes para contactar a el proveedor que tienen en este momento?

Seiioras: por medio de hogar de cristo

Monitor: ; Uds. conocen la hacienda?

Seioras: claro que si, nosotros fuimos, nos han dado charlas de cémo cuidar la leche, como manejar a
nuestros clientes.

Monitor: Alguna otra queja que Uds. tengan respecto al producto o servicio que estan brindando? Ademas
del proveedor....

Seiforas: no, ese es el Unico problema porque la leche llega, la gente se altera y reclaman, solo por la leche

Nota: la Unica razén por la cual las sefioras de esta microempresa cuentan con un solo proveedor, es
porque la hacienda les garantizd desde un principio, que el 20% de la produccion total de la leche esta
destinada para ayudar a este grupo de sefioras. No existe ningun tipo de acuerdo escrito, en el que se
estipule tal condicion, toda negociacién con la hacienda se ha hecho verbalmente y a través de los jefes del
programa de microempresa. En la actualidad debido a la sequia por la que atraviesa la zona el nivel de

produccioén de leche ha disminuido, esto a ocasionado que muchas canecas lleguen completamente vacias.

Monitor: ; Qué creen que se podria hacer para mejorar el servicio?

Seioras: Traer mas leche, otro proveedor, tener transporte propio disponible en el horario.

Monitor: el transporte que trae la leche es suyo?

Seioras: No es propio, es de la hacienda. Si fuera propio estuviera a una hora adecuada.

Monitor: ;,Uds. no han buscado otro transporte o alguien que las ayude a transportar la leche desde la
hacienda hacia aca?

Sefioras: Estamos tratando, hemos tratado de conseguir a un transportista que nos ayude con esto.
Queremos tener un transporte propio pero necesitamos ayuda.

Monitor: ;Qué pensarian Uds. de que adicional a la entrega de leche, aqui credramos un servicio a
domicilio?

Senoras: Teniendo carro propio si. Podriamos expandernos para otros lugares, llegar a otras zonas.
Monitor: Es decir con este servicio a las personas que viven por aqui se les entregaria personalmente y
aquellas personas que vienen de otras zonas las entregariamos a domicilio.

Seforas: es una buena idea.
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Monitor: ; Qué mas les gustaria agregarles a este servicio?

Seioras: bueno ademas de llevar leche, hacer queso y venderlo, hacer yogurt, manjar, de la leche salen
muchas cosas y podemos vender porque la gente si lo compra, por ejemplo el queso se vendia bien pero
como ya no hay leche ya no lo hacemos. La gente pide queso pero no lo vendemos porque no hay leche.
Senoras: Al tener carro propio podemos vender la leche y los otros derivados.

Monitor: Para uds. ;Qué mas harian para implementar el servicio a domicilio? Ya dijeron tener carro
propio... ¢qué mas podemos hacer?

Seiioras: Haciendo una encuesta, conocer quien quiere a domicilio y quien no

Monitor: identificar quienes son los clientes que quieren a domicilio y quien no. Mas o menos que Uds. han
trabajado en este tiempo en la microempresa, ¢ cuantos clientes aproximadamente tienen?

Sefioras: ahora que han bajado las ventas igual tenemos a nuestros clientes, son como 70.

Monitor: ;Pero estos 70 clientes son de por aqui... de este sector?

Sefioras: En parte, algunos son de Bastién Popular, El Fortin, Pancho Jacome. La mayoria del Norte, poco
hay de la Trinitaria.

Monitor: ; Qué inconvenientes Uds. Encuentran para establecer el servicio a domicilio?

Seforas: El grupo humano que se traslade tiene que tener el respaldo... una seguridad porque todos
sSomos mujeres, vamos con transporte propio con el productos, quien garantice la integridad fisica de
nosotras en el lugar al que vamos a ir.

Sefiora: Porque hace unos 6 u 8 meses atras cuando yo ingresé habian robado en Bastion entonces
ustedes saben que necesitamos tener el respaldo, una seguridad.

Monitor:; A ustedes les gustaria, tal vez que el servicio a domicilio fuera manejado por hombres?

Seforas: Pueden se guardias...

Monitor: Es decir, Uds. mientras estan trabajando, desean que un guardia las esté acompafiando...
Seforas: Si porque vamos con la mentalidad de vender el productos

Monitor: ;Y si se dividen por zonas?... Por ejemplo ¢Ud. Dénde vive?

Sefora: En el Fortin...

Monitor: Bueno, y si usted se encargara de organizar la entrega del producto en esa zona, que usted
conoce... ¢ Le gustaria hacer eso o preferiria trabajar con las demas dividiéndose por zonas?

Sefiora: Mire todo tiene un pro y un contra... porque si nosotros vamos a ese sector vamos a dafar el
negocio de ciertos personas que compran aqui, que son nuestros clientes y que venden en el sector del
Fortin, vamos a dafiar el negocio de ellos, en caso de que nosotras tengamos que ir, ellos reparten los dias
Lunes, miércoles y sabado en las ciudadelas aledafias. Nosotras tendriamos que ver un dia adecuado, un
dia de por medio en que no los perjudiquemos a ellos, ya no tendriamos la misma adquisicion del producto
por parte de ellos y tenemos que ver como lo llevamos hasta alla, yo creo que debemos pensarlo.

Monitor: Al hablar del servicio a domicilio, ademas de buscar nuevos clientes, en otras zonas, como
ustedes dice, ¢Por qué no implementamos también este servicio con nuestros clientes potenciales?
Sefioras: eso nos ayudaria a vender mas porque ellos ya no tendrian que venir acéa, sino que nosotras
llevariamos la leche hasta el negocio de cada uno.

Tendriamos mayor demanda.
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Monitor: Podriamos manejarnos que se yo a través de un programa y mapeo para saber en que zonas
estan nuestros clientes y asi evitariamos que ellos madruguen y vengan hasta aca y en el caso de existir
algun retraso con el transportista como uds. mencionan, nosotros nos encargariamos de llevar hasta el

negocio.

¢Ahora hablaremos del producto? ;Cuéles parece entonces, si hablamos de producto? Uds. tienen algun

nombre para la leche? ;Cémo las conocen en el sector?

Seiioras: Ellos saben que nosotras repartimos la leche de hogar de Cristo, porque la calidad misma la
garantiza.

Monitor: entonces si las identifican como Hogar de Cristo.

Sefioras: Si, ya nos ven y nos dicen: “Ah... uds. son de Hogar de Cristo, déjeme 2 litros de leche”. Ahora en
esta época de Navidad piden por 8 o 10 litros, es ahi el momento de la cosecha, pero si no tenemos el
respaldo de la hacienda no vamos a poder crecer.

Monitor: ;,Qué les pareceriamos si establecemos una marca a nuestra leche?

Seioras: Nos parece bien. All4 es a donde queremos llegar. Tener un logotipo, un empaque.

Monitor: ; Ustedes como venden la leche?

Sefioras: En canecas, solo en canecas, que ahora Gltimo vienen vacias.

Monitor: ;Y el queso?

Seforas: Eso no lo vendemos ahora porque no hay leche. A nosotras nos gustaria tener una marca para
nuestra leche como por ejemplo, en otras microempresas que se dedican a elaborar discos de harina para
hacer empanadas ya tienen su propio logotipo y empaque, en el que dice: “Registro Sanitario en tramite”,
eso nos ayudaria a llegar a otros mercados.

Monitor: ;,Qué otras cosas ustedes requieren ya no como distribuidora de leche, sino como microempresa?
Seiioras: trabajar todos los dias

Monitor: ; Cuantos dias trabajan?

Sefioras: solo tres dias, pero tenemos pocos turnos, a veces trabajamos 3 o 2 dias de acuerdo a como nos
toque, no todas trabajan.

Monitor: ; Cuanto ganan por trabajar?

Seforas: Estamos ganando $5, las que trabajan 3 dias ganan mas, pero hay algunas que no ganan por
esos tres dias, hay unas que solo trabajan un dia. A veces ganamos de $25 a $30 y eso realmente no

alcanza, en nuestra situacion.
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— _ _ANEZ(O 7.
Microcrédito:
- Un segmento que gana fuerza’

POR: JULIO JOSE PRADO
Subdirector de Investigacion IDE

‘A nivel latinoamericano, uno de los grandes
'problemas que deben enfrentar las

Microempresas y las PYMES, sigue siendo el
acceso al crédito. Segin una encuesta
realizada por el Banco Interamericano de
Desarrollo (BID), los microempresarios ven

Banco Solidario, que vio en los microcréditos
un negocio rentable y de inmenso potencial;
el éxito alcanzado por esta entidad, ha servido
de ejemplo, permitiendo que las lineas de

crédito de otros bancos, se abran en forma
acelerada en los Ultimos 3 afos.
R e BT B S =
Volumen del microcrédito en todo el sistema
financiero (Millones de délares)

como el mayor obstéculo para su
crecimiento, las elevadas tasas de interés en
un 45% de los casos, como segundo impedi-
mento (15% de casos) se mencion6 a las
altas garantias que piden los bancos para
otorgar un crédito y el tercer factor fueron
los plazos demasiado cortos con que se
emiten los créditos (11% se pronunciaron en
este sentido). Como vemos, los tres factores
que més afectan al desarrollo de las empre-
sas, estan vinculados con el crédito. La
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situacion es heterogénea, pero se pueden el Ecuador. jPodemos tener alguna cifra de | 300} 238,2

encontrar algunas puntos comunes: por nuestro pais? - 200

ejemplo, en promedio el 75% de los créditos 100k 90,2 ‘
que se otorgan a las PYMES es de un plazo Tratemos de hacer una aproximacion. Segun 9,9 B ) \
menor a 1 ano; y en promedio, solo el 14% de la superintendencia de Bancos, sabemos que g 2001 2002 2003 2004

las empresas pequenas, tienen acceso al
i crédito, el resto, debe buscar financiamiento
entre familiares y amigos o via fuentes

en el ano 2004, se han concedido Créditos @ ente: Grupo Accion Internacional
364.000 microempresarios en el Ecuador, i %
asumimos que el nimero de micro y peque- En el ano 2001, el microcrédito era inferior a

informales. fios empresarios, es cerca de 1'400.000, los $10'000.000 de ddlares, actualmente

s, | L€NemMos  que el sistema alcanza un valor total, de $700'000.000 de
Cobertura del mercado potencial de microempresas por pais financiero de nuestro pais,  dolares, con un crecimiento extremadamente j
e . cubre con sus créditos el 26% importante, ya que solo entre 2003 y 2004, la ‘

Tar;;nn(;:rsct;r;:do Mercag%ggnd:do ol de la demanda. Utilizando la  variacion fue del 200%. Justo después de que

misma metodologia, encon- se adoptara la dolarizacion, solo 2.000

Bolivia 681.160 379.713 35,7% tramos que en el afo 2002,la  personas tenian acceso al crédito, cinco afos

Chil’e 603.590 168.799 28,0% cobertura era de apenas el més tarde, el microcrédito tiene mds de

Perd . 3433095 642.560 18,7% 6%. En unos pocos anos se ha 360.000 wusuarios en todo el sistema

Colombia 3250900 442.109 13,6% avanzado muchoen el sector  financiero.

México 5136.950 647.874 12,6% de los microcréditos, pero 1
Venezuela 1623635 13.368 0.8% aun se deben ir mejorando.  Estas cifras, son alentadoras. Por otra parte, el |
Total 17409.115 -+ 2596.957 14,9% Analicemos un poco mas de crecimiento del volumen del crédito (no solo '

cerca la evolucion de este
tipo de créditos en Ecuador.

Fuente: Grupo Accién Internacional
Segun un reporte reciente del Grupo Accién,
' una ONG dedicada a promover el micro-
' crédito (www.accion.org), el pais latinoameri-
| cano con mayor porcentaje de Microempre-
' sas que tienen acceso al crédito es Bolivia, con
| un 56%, y le siguen Chile y el Salvador con
' 28% y 27% respectivamente. Los paises con
las tasas de cobertura mds bajas son Venezu-
| elacon menos del 1%y Honduras con el 3,9%.
| El reporte del Grupo Accién, reconoce que
pueden haber algunos errores en las estadisti-
cas, ya que se hicieron algunas estimaciones,
pero es un buen acercamiento para entender
la situacion de la region. En la lista, no aparece

de microcréditos), da cuenta de un sistema ;
financiero méas estable, y que se muestra mas ‘
dispuesto a ofrecer sus servicios (recordemos

que justo después de la crisis financiera del |
99, el crédito fue muy restringido); todo es
resultado de la recuperacién economica del ‘
pais, que nos guste o no, es resultado del i
proceso de dolarizacion, que después del j
duro ajuste que debimos soportar todos los
ecuatorianos, ha comenzado a rendir sus
frutos. En cuanto a su participacién con
respecto al total, el microcrédito también ha
venido creciendo. En el ano 2001, este tenia
una participacion del 0,2% sobre el total, y
hoy alcanza ya el 4,1% del total.

Microcrédito, un segmento en
crecimiento

Hasta hace 5 anos, las lineas de crédito para
los microempresarios, eran practicamente
inexistentes. Las entidades financieras
ecuatorianas, estaban enfocadas en los
créditos de consumo o comerciales a las
empresas medianas y grandes, dejando sin
atender al importante segmento de los micro
y pequenos empresarios. Sin duda, el precur-
sor de este tipo de crédito, a gran escala, fue el
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| 70% de los créditos a microempresarios es
ntregado por los bancos, el 21% por
Poperativas de distintos tamanos, y el
orcentaje restante por otras instituciones.
]‘-entro del sector bancario, el crédito se
oncentra practicamente en 3 instituciones:
anco Solidario ($378'000.000 ddlares), Banco
ichincha ($75'000.000 ddlares), y Banco
entromundo  ($37°000.000 ddlares). Es
‘-inportante senalar, que a nivel latinoameri-
ano, el Banco Solidario, ocupa el primer lugar
gentro las entidades que mayor nimero de
iwicroempresarios atiende (166.000), le sigue
e cerca el Banco do Noreste del Brasil con
ina atencion a 163.000 microempresarios a

!nales de 2004.

Microempresarios: ;Buenos
»agadores?

seneralmente las entidades del sistema
Inanciero han tenido cierto recelo al prestar
linero a los microempresarios, pues se crefa
Jue representan un segmento de alto riesgo,
o cual ha resultado ser falso. No solo que los
niveles de cartera morosa para este rubro, son
mas bajos que la morosidad de los créditos
-omerciales, sino que ademds, en toda
América Latina, el nivel de morosidad de los
microcréditos sigue bajando, en todas las
nstituciones vinculadas. Asf, vemos que en el
~aso de los bancos, la morosidad ha venido
Joajando de 9% en 2002 al 6,9% el afo pasado,
b la situacion ha sido ain mejor en otras
}nstituciones financieras de la region. Esta
mejoria en la cartera de préstamos, se
étribuye a la generalizada estabilidad
econdmica que viven nuestros paises;
tenemos tasa de inflacion més bajas, y la
,Economia crece a un ritmo lento, pero
;estable. Esto hace que las personas no solo
puedan acceder mds facilmente al crédito,
sino _también permite que paguen sus
[deudas a tiempo. No nos queda duda, que los
"pequeﬁos y microempresarios-suelen ser los
més cumplidos a la hora de pagar; esta
aseveracion, se respalda tanto en las cifras

!

|

! América Latina: % de la cartera de
[ microcréditos en mora

|
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- Fuente: Grupo Accion Internacional

presentadas, cuanto en los relatos de banque-
ros y empresarios, quienes reconocen esta
virtud en sus clientes de menor tamano.

Otro tema importante para analizar qué tan
bueno es el negocio de los microcréditos, es
el nivel de rentabilidad de las entidades
financieras que los emiten. A nivel regional,
en 2002, la rentabilidad sobre activos (ROA), y
la rentabilidad sobre el patrimonio (ROE), de
las entidades vinculadas al microcrédito era
inferior al promedio del sistema financiero,
pero la rentabilidad de este tipo de créditos
ha venido creciendo en forma consistente.
Asi, el ROA para los Bancos de este ramo paso
de 0,5% en 2002 a 4,2% en 2004, mientras que
el ROE pas6 del 6,8% al 31% en el mismo
periodo (el promedio del sector bancario
latinoamericano es: ROA 2%, y ROE 8%).
Nuestra conclusion sobre este tema, es que el
negocio del microcrédito, a pesar de los bajos
montos que se manejan por cada usuario, €s
una actividad muy rentable para los bancos,
por lo que con seguridad, en el futuro
cercano comenzaremos a ver mas entidades
que se dediquen a esta linea, lo que serd muy
saludable para la actividad empresarial en
general.

Ecuador: Cartera morosa en Bancos,
por linea de crédito

O Microcrédito

W0r Comercial
Consumo
8 7,5
ok i
4 -
2+
[
oL | I
Dic 2002 Dic 2003 Dic 2004

Fuente: Superintendencia de Bancos

iSucede algo parecido en el

Indicadores de Rentabilidad del sistema bancario

del sistema bancario es de 21%, mientras el
ROE, de la linea de bancos que se dedican a la
Microempresa es del 28%. El ROA en micro-
créditos es del 2,8%, mientras el promedio es
de 2,1%. jQué nos dicen estos indicadores?
Pues, al igual que vimos en el caso
latinoamericano, el negocio del microcrédito
en Ecuador, resulta ser rentable. Hace unos
pocos anos, nadie daba nada por esta linea de
negocio, pero actualmente, es una de las que
tiene mejores perspectivas de crecimiento.
Uno de los problemas de los bancos de
Microempresa, sigue siendo su bajo nivel de
liquidez, que se encuentra en el 23% cuando
el promedio del sistema es de 29%, aun
cuando esta dentro de niveles “saludables’,
habrd que sequir de cerca la evolucién de
este indice.

Bancos que tradicionalmente han basado su

El negocio del microcrédito en

Ecuador, resulta ser rentable. Hace
unos pocos anos, nadie daba nada

por esta linea de negocio, pero

actualmente, es una de las que tiene
mejores perspectivas de crecimiento.

negocio en el drea de créditos comerciales,
como el Banco del Pichincha (el mas grande
del pais), estan encontrando nichos impor-
tantes en el microcrédito; de hecho, segun
estimaciones del Grupo Accion, el microcré-
dito representaria para el Pichincha cerca del
16% de sus ingresos totales. El porcentaje es
mucho mads alto, para bancos como el
Solidario o el Centromundo que se han
especializado, con mucho éxito, en los
microcréditos.

(dic 2004)

Ecuador? Si. En general, la
morosidad de todas las lineas
de crédito de la banca ecuato-
riana, ha venido bajando en
forma constante desde que la
economia comenzé a dar los
primeros signos de estabilidad

ROE!
ROA?

accionistas.

Total  Bancos  Bancos Bancos  Bancos
sistema comerciales consumo vivienda microempresa
1,1% 84% 52%  22% 8,0%
2,1% 1,8% 44%  03% 2,8%

1) Rentabilidad sobre patrimonio: se puede leer como el retorno que obtienen los

2) Rentabilidad sobre Activos: representa la eficiencia en el uso de los activos.

(es decir a finales del ano 2001
e inicios del 2002), y las que mds han bajado
son las relacionadas con el crédito a la
vivienda y el microcrédito. En el caso de esta
Ultima, la morosidad se encuentra en el 4,9%,
valor que es inferior al registrado para las
carteras de consumo (7,5%) y comercial (6%).

Por el lado de la rentabilidad, hay resultados
interesantes para el caso ecuatoriano. El ROE,

En general, el microcrédito, finalmente
comienza a ser una opcién viable para los
bancos ecuatorianos. Esto resulta muy
positivo para la economia y sobretodo para
todos aquellos pequefios empresarios, que
tienen una opcion real (aunque todavia muy
limitada), de acceder a fuentes formales de
financiamiento.

Fuente: Superintendencia de Bancos
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ANEXO 8

Econ. JULIO JOSE PRADO
Dpto. Investigacion IDE

Estdn en boca de todos. Politicos, analistas y
empresarios en general, han hablando
durante los Ultimos anos de la gran
contribucion en empleo y produccion, que
genera la actividad microempresarial. Se oye
de todo. Que estas empresas contribuyen
con un altisimo porcentaje a la riqueza
nacional, que son las mayores generadoras
de empleo del pais, y que estan en crisis,
entre tantos otros temas importantes, que a
veces son tomados muy a la ligera. En épocas
de campana politica, las microempresas

estan en la mira de la mayoria de candidatos,
quienes ofrecen y prometen: la reactivacion
del sector, la concesion de mas y mejores
lineas de crédito, la reduccion de trabas para
montar una empresa, etc... Lo cierto, es que
a pesar que todos hablamos de las
microempresas, el entorno real en el que se
desarrollan, es muy poco conocido. Por eso,
daremos un vistazo a este sector empresarial,
para conocer su situacion, sus motivaciones,
sus problemas y necesidades.
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'Caracteristicas de las
microempresas

nero, es ldgicamente tener una
n clara:

“roempresa” es un negocio personal o
°n el drea de comercio, produccién, o
' que tiene menos de 10 empleados, el
' de propiedad y operado por una
individual, una familia, 0 un grupo de
s individuales de ingresos relativamen-
, Cuyo propietario ejerce un criterio
diente sobre productos, mercados y
y ademds constituye una importante
' mas importante) fuente de ingresos
10gar.

In estudio contratado por USAID, en el
“se estima que existen 646.000 microe-
ios. Esta cifra se refiere a personas
Jales que son propietarios y operan por
DS una microempresa como fuente de
primaria o secundaria. Por consiguien-
ssenta el nimero de personas y no el
) de empresas.

incia que tiene la mayor presencia de
npresas, es Guayas, con un 42% del
cional, seguida de Pichincha con 17,6%
bi con 9,8%. La Costa, por si sola retine
Jel total. Aqui salta a la vista una prime-
iclusion interesante; la  distribucién
ca de este tipo de empresas, es muy
‘e de la observada para el caso de las
s 0 medianas empresas (en Pichincha se
tran casi el 50% de este tipo de empre-
n el Guayas 36%) y para el peso econé-
elativo (Guayas y Pichincha aportan
lor del 25% el PIB cada una).

Asi mismo, las microempresas estan mayorita-
riamente ubicadas en ciudades y poblados
grandes (68%), y en el 32% de los casos en
pueblos pequerios y medianos (con poblacio-

_nes hasta 100.000 hab.). Sin embargo, dentro

de los poblados de menor tamario, la microe-
mpresa es muy importante, y representa en
algunos casos, més de las % de las empresas
existentes.

La educacién es un tema primordial: tan solo el
46% de los microempresarios han tenido o
terminado su educacién primaria, el 42% ha
tenido algin contacto con la educacién
secundaria (pero la mitad de ellos, no ha
terminado la secundaria), y solo cerca del 12%
se ha relacionado con educacion superior. Por
supuesto, este es un tema que tiene sus raices
en el nivel de educacién global en el Ecuador,
pero al tener microempresa-
rios con bajo niveles de

dio cada microempresa, genera 1,7 empleos
directos, es decir existirian alrededor de
1°018.000 empleados trabajando en 646.000
microempresas, incluyendo propietarios

Si tenemos en cuenta que la Poblacidn Econd-
micamente Activa (PEA) del Ecuador es de
alrededor de 4,5 millones de personas, enton-
ces las microempresas contribuyen con el 23%
del empleo nacional Este porcentaje es
cercano a la realidad observada en Perl y
Colombia donde la microempresa representa
el 30% del empleo. No se debe confundir esto
con la participacién respecto al nimero de
empresas, pues en ese caso, al igual que en
gran parte de -América Latina, las micro
representan mas del 90% del total.

Nuestras estimaciones, en base a datos de
desempleo y subempleo, indican que las
microempresas, serian las mayores generado-
ras de empleo formal del pais, con 57% del
total. Las PYMEs generan el 24%, y las grandes
el 19% del empleo formal. jOjo! No olvide que
una buena parte de las microempresas,
sobretodo aquellas en areas rurales dedicadas
a la agricultura (que no fueron cubiertas en el
estudio de USAID), pueden ser consideradas
como empleo informal. Si hacemos una
estimacion total, del empleo en microempre-
sas (o Unidades Productoras Agricolas — UPA’s,
en el caso la agricultura), seria asf: urbanas y
suburbanas  1°000.000 empleos directos;
rurales y agricolas: 900.000; Total estimado
17900.000 empleos directos.

En general, el empleo en las empresas, no ha
crecido significativamente. Tan solo el 11% de
estas dicen haber aumentado el nimero de
empleados desde que fueron creadas (pero
tan solo el 6% habian reducido el empleo).

EMPLEO TOTAL GENERADO POR LA MICROEMPRESA

instruccién,  inevitablemente
tendremos practicas empresa- Empleados por s
riales de meFr)\orcalidad. r empl?esa (incluido ~ Nimerode  Manodeobra
propietario) empresas estimada
Empleo generado ] 445553 445,553
. 2 113484 226968
Las  microempresas  del 3 49004 147012
Ecuador, generan  poco 4 18055 72990
empleo adicional al duefo. A 5 9,027 45135
nivel nacional, en el 70% de 6 4513 27078
estas empresas, trabaja solo el 7 1935 ]3:5 45
duefio. Y en un 18% de los 8 1935 15480
casos tienen un empleado 9 1290 11610
mas. Esta es una diferencia 10 645 6;150
fundamental con respecto a 1 644 7.08 4
las medianas y grandes empre- TOTAL 64.6085 1.018.135

sas, que pueden ser pocas en
numero, pero generan mucho
empleo adicional. En prome-

Nota: Si sumamos el empleo rural y agricola, la mano de obra empleada
practicamente se duplica.

Fuente: Estudio de microempresa en Ecuador, USAID.




“amente, estas respuestas deben ser
zadas en el contexto en el que fueron
radas, es decir, casi 6 afos después de
stada la dolarizacion. Si se hubiese,
ntado esta informacion durante 1999, o
150 en los 2 afos posteriores, la propor-
de personas que montaron empresas
falta de oportunidades hubiese sin
3 sido mayor. La estabilidad econémica
nor inflacion, cero devaluacion, etc...),
na ventaja indiscutible al momento de
\tar una empresas.

': MOTIVOS PARA INICIAR NEGOCIO

Problemas y limitaciones

Las microempresas, se crean para satisfacer
una necesidad que ha sido identificada por
el emprendedor, sin embargo, esto no
significa que el anédlisis haya sido realmente
exhaustivo. Es muy probable que los
empresarios, tomen sus decisiones sin
hacer un andlisis estratégico de la deman-
da, la competencia, etc... Esto explicaria,
por qué el 64% de ellos considera que su
principal problema es la competencia o el
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mMo vimos anteriormente, los empresa-
estan mayoritariamente satisfechos

1 su nivel de ingresos, y esto se traduce
una vision positiva del negocio en el
adiano plazo. Tanto es asi que el 70% de
icroempresarios estan pensando ampliar
\ negocio. Este porcentaje parece ser un

ionar el tema de la excesiva
1, implica una reduccion del
ro de microempresas, ya

i1s estrategias formales de
enciacion” ya sea por precio
lad, son muy dificiles de

Ir en empresas tan

2fas.

o elevado, y es muy dificil que se

stalice en un proyecto de ampliaciéon

al, pero de cualquier forma es un indica-

r de las expectativas positivas que tienen

. general las personas que operan los
1egocios.

mercado; especificamente, la existencia de
demasiada oferta de productos similares, o
la poca demanda.

El problema es complejo, pues solucionar el
tema de la excesiva oferta, debe necesaria-
mente implicar una reduccién del ndmero
de ‘microempresas, ya que las estrategias
formales de “diferenciacion” ya sea por
precio o calidad, son muy dificiles de aplicar
en empresas tan pequenas (que muchas
veces solo funcionan como intermediario o
comerciantes). ;Cudl es
el punto de equilibrio?
¢Queremos mas empre-

5as, que ganen menaos; O '
800

tienda grande, que dé empleo a 10 perso-
nas, es mejor que tener 10 microtiendas?
Ahi queda planteado une tema de
reflexion...

El segundo problema mds importante
identificado, fue el financiero. Los negocios,
no son lo suficientemente rentables como
para generar un flujo de caja que permita
hacer nuevas inversiones, por lo que deben
necesariamente conseguir créditos o
financiamientos. No se percibe a las altas
tasas de interés como un problema, sino
mas bien a la imposibilidad misma de
conseguir un crédito, es por eso que ante la
falta de un sistema financiero formal que
los atienda, la mayoria de ellos acude al
“chulco”. Cabe recalcar que las instituciones
financieras del pais, han encontrado en el
microcrédito un nicho importante para
extender sus operaciones crediticias. Hace
6 anos, el volumen de microcrédito era
inferior a los 30 millones de délares anuales,
y hasta mediados del ano 2006, borded los
700 millones de ddlares. EI nimero de
operaciones crediticias realizadas durante
el afo 2005 fue de 750.000, con lo que el
monto promedio de crédito por operacion
fue de 860 ddlares.

La encuesta realizada por USAID, encontrd
que el 85% de los microempresarios, no
habian solicitado ningun tipo de crédito
formal, por lo que generalmente se
financiaron solo con las ventas del negocio,
préstamos familiares, u otros medios
informales. Entre el 15% restante que si
pidié un crédito, casi la totalidad recibieron
el crédito solicitado. Es decir que el temor
general que existe entre los microempresa-
rios, quienes no solicitan créditos porque
consideran —de antemano- que van a ser
rechazados, es completamente erréneo.

MICROCREDITOS OTORGADOS (MILLONES USD)

[] BANCOS
[ ] COOPERATIVAS
[ soc. FINANCIERA

queremos menos
empresas que ganen e

mas?. No es asunto 600 -
sencillo.... Piense usted 500

por ejemplo, en las 400 -
tiendas de su barrio, ;no 300 -

se ha preguntado como 200 -
sobreviven tantas en 100

una misma calle? ;Serd 0

que tener una sola DIC-03

DIC-04

Fuente: Market Watch — Superintendencia de Bancos.
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EMPLEO GENERADO SEGUN TIPO DE EMPRESA (ESTIMADO)

Numero de empleos

Micro 1.020.000
PYMES 420.000
Grandes 340.000

Total empleo Formal 1.780.000

Empleo informal 2.270.000
Desempleo 450.000

PEA 4.500.000

% del empleo formal % de la PEA
57% 23%
24% 9%
19% 8%
100% 40%
50%
10%
100%

Nota: Si sumamos el empleo rural y agricola, la mano de obra empleada practicamente se duplica.

Los sectores que mas empleados promedio
por microempresa generan son la elabora-
cion de quimicos y plasticos (2.6) y la
construccion (24). Los promedios mas bajos
se encuentran en el transporte y el comercio
(1.4). Pero igualmente, en los sectores de
Quimicos y Construccion, es en donde mads
inestabilidad laboral existe, pues las variacio-
nes positivas y negativas del personal
superan el 20% (recuerde que en promedio la
reduccién del personal ha sido del 6%).

Ventas e ingresos

Medir las ventas reales de las microempresa,
puede resultar muy complicado pues, la
mayoria de ellas, no lleva registros contables
adecuados, y no existen informes oficiales
sobre su actividad en la superintendencias de
companias. La fuente que hemos venido
utilizando en este analisis (el estudio realizado
por USAID), ha estimado las ventas en funcién
de las encuestas realizadas en todo el pais a
microempresarios, y a pesar que este no es un
cdlculo exacto, se aproxima mucho a la
realidad. EI problema, tiene su origen en el
tipo de negocio, pues existen empresas que
funcionan a tiempo completo, mientras otras
operan solo parcialmente, o tienen flujos de
ventas poco estables debido a que han sido
abiertas recientemente.

El promedio de ventas mensuales es de 778
ddlares. Con lo cual el total de ventas anuales
generadas por todas las microempresas serfa
del orden de 6.000 millones de ddlares. Si
comparamos este valor con las ventas de las
PYMES (en una muestra de 2500 empresas)
que fue de 5500 millones, y con el valor de las
ventas de las 20 empresas mas grandes del
pais que fue de 5.000 millones de dolares,
vemos claramente las disparidades existen-
tes. Las Pymes tienen ventas promedio de
183.000 ddlares por mes, y las 100 empresas
mas grandes del pais, tienen un promedio de
3 millones al mes.

Asi, las microempresas, representan alrededor
del 17% del PIB del Ecuador. En México, estas
empresas representan el 13% del PIB, y en
Brasil y Perti el 9%. En comparacion, las 100
empresas mas grandes del pais, representan
el 40% del PIB del Ecuador. Es decir, que las
microempresas, son grandes generadoras de
empleo, pero contribuyen poco a la riqueza
nacional (al PIB).

Los sectores microempresariales que mayores
ventas generan, son los de Quimicos, Produc-
to de metal y Comercio. Sin embargo, debido
a su estructura de costos, estos son los

menos rentables. Aquellos de maés alta

PROMEDIO DE VENTAS MENSUALES EN MICROEMPRESAS Y RENTABILIDAD.
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rentabilidad media, son los de Servicios
personales, Transporte y Reparacion de
Vehiculos. El promedio de ingresos mensua-
les, es de 350 ddlares. Si tenemos en cuenta
que segun el INEC, a nivel nacional el ingreso
mensual de las familias mas ricas es de 1420
dolares y el de las mas pobres es de 280
ddlares, se aprecia que el ingreso de un
microempresario estaria dentro del rango
mds pobre. Por lo tanto, las microempresas
son el sustento econdémico de gran parte de
la poblacién pobre del Ecuador; su importan-
cia en el contexto nacional es alta, y a nivel de
la gente de escasos recursos se trata de una
cuestién de subsistencia vital.

A pesar de estos resultados, aparentemente
magros, los microempresarios consultados
sefalan en un 48% de los casos, que su nivel
de ingresos es ‘muy bueno o bueno’ y tan
solo en el 5% de los casos mencionan que es
‘malo” Y el 69% de ellos, considera que sus
ingresos son mejores que cuando eran
asalariados. Esta sensacion de relativa
complacencia con su empresa, puede deber-
se no solo al ingreso, sino también a la
satisfaccién que genera el hecho de ser “su
propio jefe"

Condiciones en las que se
desarrollan

En general, se estima que la motivacion de los
microempresarios  latinoamericanos  para
montar un negocio, se origina en la falta de
oportunidades para conseguir un trabajo
asalariado o ante un despido. Esto parece ser
asi en algunos paises de la regién, pero no en
el Ecuador. Segun el Global Entrepreneurship
Monitor (GEM), en el Ecuador cerca del 70%
de los emprendedores, montan sus empresas
para aprovechar una oportunidad de merca-
do; el resto, lo hace por falta de oportunida-
des laborales. ;jSe confirma esta tendencia
para el caso de las microempresas?

Ciertos estudios académicos, sostienen que la
proliferacién indiscriminada del nimero de
microempresas en un pais, no contribuye
significativamente al desarrollo, pues estas
empresas son generalmente muy inestables,
con una visién de corto plazo, y se forman
solo como una reaccion al no conseguir
trabajo formal por falta de educacion o
capacidad. Nuevamente, este no parece ser el
caso del Ecuador. Los microempresarios, han
iniciado su negocio, en el 72% de los casos,
como respuesta una oportunidad clara, o al
deseo personal de tener un trabajo propio.
Tan solo el 10%, monté su empresa en
respuesta a la falta de otras opciones labora-
les.




s

Las entidades financieras del pais, han
comprendido esto, y por tanto, en los
ultimos dos afos se han hecho campanas
mas agresivas de informacion sobre el
procedimiento para pedir un crédito. ;EI
resultado? Segun reporta de la Superinten-

' dencia de Bancos, el nimero de clientes

atendidos en el ano 2005, habria sido de

| 327.000, y para el 2006, se espera que sea

casi el doble. Si estas cifras se confirman

(aunque suenan demasiado buenas, como

v

para ser verdad), se estaria atendiendo una
alta proporcion del requerimiento de crédito
de las “micro” Esta conclusion es solo
relevante para microempresas de dreas
urbanas, que estan bien servidas por las
agencias financieras, pero en el dmbito rural,
la cobertura es todavia deficitaria.

Pero aqui surge un tema importante. En la
seccién anterior vimos que el mayor proble-
ma de las empresas no era el financiamiento,
sino la competencia de otras microempre-
sas y el reducido tamano del mercado. Si se
otorgan mas créditos (el doble, segun las
cifras), habra mas competencia, més microe-
mpresas, y por tanto menos espacio de
maniobra. ;Sera que la cura es peor que la
enfermedad? Si el aumento del ingreso per
capita de los consumidores, se genera en
una proporcion igual o mayor, habrd mds
espacio para nuevas microempresas (mas
competencia), de lo contrario, habrd una
fuerte readecuacion del sector microempre-
sarial del pais. Por otra parte, el aumento del
crédito es sin duda positivo, porque permite
que las empresas se adapten de mejor forma
a las exigencias de la demanda, mejorando,
por ejemplo, su productividad (comprar una
nueva maquina, capacitarse, etc...). .

Por lo pronto, el crédito que se ha entregado
a microempresarios, parece tener una
correlacién positiva alta con el nivel de
éxito del negocio. Si bien, no existe un
estudio formal sobre el tema, se aprecia
que dentro de las empresas que han
crecido fuertemente, el 40% recibio
créditos; los que decrecieron, recibie-
ron créditos solo en el 17% de los casos.
No se puede sacar una conclusion solo
a partir de estos datos, pero existe una
tendencia clara. El éxito, parece estar

> asociado al nivel de crédito. Igualmen-

te, no deja de ser preocupante el hecho

Nivel de crecimiento de

que 31% de empresas que pidieron crédito,
no hayan crecido o hayan decrecido.

Retos del fututo

Existe una alta tasa de informalidad en las
microempresas del Ecuador. El 73%, no tiene
RUC, el 80% no lleva registros contables, y solo
el 14% de empresarios estan afiliados al IESS.
El 70% de microempresarios, no tiene ahorros
formales, y tan solo el 6% mantiene una
cuenta corriente. Con ese nivel tan bajo de
bancarizacién, se torna mas dificil conseguir
créditos.

La capacitacién, es otro de los retos. Menos

del 20% de empresarios han recibido capaci-
tacion formal o asistencia técnica en el
manejo del negocio. Los estudios demuestran
que para que las microempresas sean
exitosas, es mas importante que exista un
manejo adecuado del negocio, antes que

CORRELACION ENTRE CRECIMIENTO

MICROEMPRESA Y EL CREDITO

% de empresas que
la empresa

cada categoria
Alto 42%
Medio 28%
Bajo 26%
Cero 14%
Negativo 17%

Fuente: Estudio de microempresa en Ecuador, USAID.

Los estudios demuestran que par:

que las microempresas sean

exitosas, es mas importante que

exista un manejo adecuado del

negocio, antes que tener mas
crédito para producir; el riesgo es
que metamos mas dinero en un

recibieron créditos en

barril sin fondo.

tener mas crédito para producir; el riesgo es
que metamos mas dinero en un barril sin
fondo. La capacitacion generara mayor valor
agregado, y hay una necesidad no satisfecha
que podria ser cubierta por algunas institucio-
nes publicas y privadas, ya que el 60% de
empresarios dicen estar dispuestos a pagar
por obtener mayor conocimiento.

Para que las microempresas, continden
generando un impacto positivo en términos
de empleos y eleven su contribucién en
términos de generacion de riqueza, es
necesario comenzar a dotarlas de
herramientas y servicios. El crecimiento
del crédito, es una buena sefal, pero hay
otros aspectos que se deben fomentar y
mejorar. Como dicen los propios empre-
sarios, la estabilidad econémica los ha
ayudado, pero eso no es suficiente;
claramente el reto esta por el lado de la
administracion, mas que por el lado
economico.

Principal fuente utilizada: "Microempresas y microcrédito en el Ecuador, USAID-Ecuador”, 2005.
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ANEXO 9
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volante 14.7x21 cm

MUY PRONTO...

Hooae de Ceisro

iRica leche pura y
‘natural espérala...!




Espérala lista
con tu recipiente

iRica leche pura al mejor precio!

Ahora no salgas

~detucasa...
Dofa Leche pasara

‘todos los dias

Apréndete los horarios de reprtiign

07h00 primer recorrido

- 09h00 segundo recorrido
- 11h00 tercer recorrido




Esperala lista
con tu recipiente

iRipa leche pura al mejor precio!

Ahora no salgas
de tu casa...

Dofia Leche pasara
todos los dias

Apréndete los horarios de reparticion

- 07h00 primer recorrido

09h00 segundo recorrido
11h00 tercer recorrido




colgante 35X 40 CM

Hogge de Ceisro

DE VENTA AQUI

iRica leche pura y al
| - mejor precio!




GUIA DE PLANEACION FINANCIERA

1.- Ao de Planeacion:
2.- Actividad de la Empresa:
3.- Canales de Venta de la Empresa:

4.- Inflacion para la Economia 2007:

5.- Objetivo de La Empresa para el 2006:

6.- Costo Unitario de Compra de leche:

7.- P.V.P. de leche (revendedores):
8.- P.V.P. de leche (consumidor final):

DATOS REALES:

9.- Ventas mensuales (en litros) last year:
10.- % Proyeccion de ventas a consumidores finales:

11.- Politica de Ventas:
Plazo a crédito:

12.- Gastos de Ventas:
Personal:
Publicidad y promocidn: (Presupuesto)

13.- Gastos de Administracion:
Personal:

Servicios Basicos:

Suministros de Oficina:

14.- Costos de Ventas:
Flete

15.- Proveedores:

Politica de pago a proveedores

16.- Porcentaje de Depreciaciones:
Muebles de Oficina

Equipos de Oficina

Equipos de Computacion

17.- Pago de Dividendos:

31-Dec-07 2007
Venta de leche

Al contado y a crédito

4%
Crecimiento del 5%
$ 0.28 por litro
$ 0.40 por litro
$ 0.70 por litro
7,000 (a)
30%
Distrib. Cons. Final
Contado 80% 100%
Crédito 20% 0%
60 dias
(c)
Cant. | Sueldo
5 170 850
7% (En relacion a las ventas)
Cant. Sueldo
6 170 1020
150 Mensuales
100 Mensuales
$ 0.02 porlitro  (d)
Prov.
Contado 30%
Crédito 70%
30 Dias

10%
10%
33%

Al final del periodo (e)

(b)



18.- Informacion del Préstamo:

Monto por el que se solicitara préstamo: $ 8,000.00
Tasa de Interés: 12%
Plazo en afios: 5

Fecha de Inicio 1-Jan-07
Fecha de Fin: 31-Dec-11

19.- Informacién para Ventas:

# dias de Ventas por semana last year: 3
# dias de Ventas por semana current year: 6
20.- Provision para cuentas malas: 1.20%

(a) Distribuidores

(b) Dedido a la caracteristica de estos segmento las ventas sélo podrian ser viables al contado.

(c) Sueldo minimo aprobado por el ministerio de gobierno vigente para el 2007.

(d) Por lo general, lo que se suele pactar cuando no se tienen camiones, camionetas para
distribucion es establecer un costo variable por transportacion de cada litro, y esto se cancela

por la distribucién de la mercaderia. Sugiero investigar un costo real.

(e) Los dividendos a los accionistas solo pueden ser cancelados al final del periodo, no es viable
el pago de dividendos de manera mensual.
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Presupuesto de Compras Preliminar
Year:

Presupuesto de Compras para el afo:

Compras Compras
Totales Costo Totales
Cantidades| Unitario usbD Compras
2007 2007 2007 Contadﬂ Crédito Total
Enero 20,160 0.28 5,644.80 1,693.44 3,951.36 5,644.80
Febrero 20,160 0.28 5,644.80 1,693.44 3,951.36 5,644.80
Marzo 20,160 0.28 5,644.80 1,693.44 3,951.36 5,644.80
Abril 22,680 0.28 6,350.40 1,905.12 4,445.28 6,350.40
Mayo 22,680 0.28 6,350.40 1,905.12 4,445.28 6,350.40
Junio 20,160 0.28 5,644.80 1,693.44 3,951.36 5,644.80
Julio 20,160 0.28 5,644.80 1,693.44 3,951.36 5,644.80
Agosto 20,160 0.28 5,644.80 1,693.44 3,951.36 5,644.80
Septiembre 20,160 0.28 5,644.80 1,693.44 3,951.36 5,644.80
Octubre 20,160 0.28 5,644.80 1,693.44 3,951.36 5,644.80
Noviembre 20,160 0.28 5,644.80 1,693.44 3,951.36 5,644.80
Diciembre 25,200 0.28 7,056.00 2,116.80 4,939.20 7,056.00

| 70,560.00] [21,168.00]49,392.00]70,560.00]




BALANCE GENERAL INICIAL

1-January-07
ACTIVOS PASIVOS
CORRIENTE CORRIENTE

Caja - Bancos 3.000 Cuentas por Pagar
Inventarios - less
Cuentas por Cobrar Clientes - Décimo Tercer Sueldo
(-) Provisién para Cuentas Malas - Décimo Cuarto Sueldo
Suministros de Oficina 500 Fondo de Reserva
Arriendos pagados por anticipado - Comisiones por Pagar

3.500 Proveedores

Obligaciones Bancarias
FIJO Intereses por Pagar

Terrenos - TOTAL PASIVOS
Edificios 0
Dep. Acum 0 - PATRIMONIO
Muebles de Oficina 2000 Capital Social
Dep. Acum 0 2.000 Utilidad
Equipos de Oficina 1500
Dep. Acum 0 1.500 TOTAL DE PATRIMONIO
Equipos de Computacié 1500
Dep. Acum 0 1.500

5.000

NO CORRIENTE

Gastos de Constitucion 2.500
TOTAL DE ACTIVOS 11.000 TOTAL DE PASIVOS + PATRIMONIC

8.000

8.000

3.000

3.000

11.000
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Prestamos

Tasa 12%

Plazo En Afios 5

Pagos al afio 12

Monto 8,000

Payment: ($177.96)

Periodo Capital Interes Dividendo Saldo

0 8,000
1 98 80 178 7,902
2 99 79 178 7,803
3 100 78 178 7,703
4 101 77 178 7,602
5 102 76 178 7,500
6 103 75 178 7,397
7 104 74 178 7,293
8 105 73 178 7,188
9 106 72 178 7,082
10 107 71 178 6,975
11 108 70 178 6,867
12 109 69 178 6,758
13 110 68 178 6,647
14 111 66 178 6,536
15 113 65 178 6,423
16 114 64 178 6,309
17 115 63 178 6,195
18 116 62 178 6,079
19 117 61 178 5,961
20 118 60 178 5,843
21 120 58 178 5,724
22 121 57 178 5,603
23 122 56 178 5,481
24 123 55 178 5,358
25 124 54 178 5,233
26 126 52 178 5,108
27 127 51 178 4,981
28 128 50 178 4,853
29 129 49 178 4,723
30 131 47 178 4,593
31 132 46 178 4,461




Prestamos

Tasa 12%

Plazo En Afios 5

Pagos al afo 12

Monto 8,000

Payment: ($177.96)

Periodo Capital Interes Dividendo Saldo

32 133 45 178 4,327
33 135 43 178 4,193
34 136 42 178 4,057
35 137 41 178 3,919
36 139 39 178 3,780
37 140 38 178 3,640
38 142 36 178 3,499
39 143 35 178 3,356
40 144 34 178 3,211
41 146 32 178 3,065
42 147 31 178 2,918
43 149 29 178 2,769
44 150 28 178 2,619
45 152 26 178 2,467
46 153 25 178 2,314
47 155 23 178 2,159
48 156 22 178 2,003
49 158 20 178 1,845
50 160 18 178 1,685
51 161 17 178 1,524
52 163 15 178 1,362
53 164 14 178 1,197
54 166 12 178 1,031
55 168 10 178 864
56 169 9 178 694
57 171 7 178 523
58 173 5 178 351
59 174 4 178 176
60 176 2 178 0
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ACTIVOS

BALANCE GENERAL

31 - DICIEMBRE - 2006

CORRIENTE
CAJA - BANCOS 15,147
INVENTARIO DE MERC. -
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 2,540
(-) PROVISION CTAS. INCOBRABLES -30
Suministros de Oficina 500
Arriendos pagados por anticipado -
18,157
FIJO
TERRENOS -
EDIFICIOS 0
DEPRECIACION ACUM. - -
Muebles de Oficina 2,000
Jep. Acum -200 1,800
Equipos de Oficina 1,500
Dep. Acum -150 1,350
Equipos de Computacion 1,500
Dep. Acum -500 1,000
4,150
NO CORRIENTE
Sastos de Constitucion 2,500
TOTAL DE ACTIVOS 24,807

PASIVOS
CORRIENTE

IESS
13era.RUMUNERACION

14ta. RUMUNERACION
VACACIONES

FONDO DE RESERVA
PROVEEDORES
OBLIGACIONES BANCARIAS
INT.ACUM.POR PAGAR
IMPTO. RENTA POR PAGAR
15% POR PAGAR

TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO
CAPITAL

UTILIDAD

RESERVA LEGAL
UTILIDAD RETENIDA

TOTAL DE PATRIMONIO

TOTAL DE PASIVOS + PATRIMONIO
DIFERENCIA:

402
156
1,403
935
935
4,939
6,758

1,334

942

17,804

3,000
3,603
400

7,003

24,807




