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RESUMEN

El trabajo realizado se enfoca en dar forma concreta a la idea de entregar al mercado un
producto completamente diferente explotando la variedad de productos que nos regala la
tierra ecuatoriana, rompiendo paradigmas sobre los sabores de los productos y sus usos
comunes. Una vez se cumplan los requerimientos legales y permisos necesarios, la idea
principal serd ingresar el producto a las cadenas especializadas direccionado para consumo
en reuniones sociales. Los productos que se espera comercializar son los siguientes:
Mermelada de Aji (Fabricada con Aji Rocoto que se produce en ciertas provincias de la
sierra ecuatoriana) Salsa Jack Daniels (Salsa artesanal para consumir con cualquier tipo de
proteina y dar un toque especial a sus comidas) Aji Casero (Fabricada con varios productos
de la sierra ecuatoriana) El nicho de mercado es adultos que disfruten de reuniones familiares
o0 de trabajo y que quieran resaltar los sabores de sus alimentos.

Palabras Claves: #Plandeventas #MermeladadeAji #Retail #Artesanal #Emprendimiento

#DulcePicante

INTRODUCCION

Nombre del proyecto:
Plan de ventas de la nueva marca artesanal de mermeladas SEVILLANA en el mercado

especialista de Retail en Quito para el afio 2022
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Antecedentes:

Plan de ventas
En un mercado globalizado las empresas deben fijarse metas y objetivos que se encuentren
plasmadas en un plan de ventas la cual le ayuda a desarrollar el crecimiento de la compafiia
y volverse competitiva satisfaciendo a los clientes con productos y servicios de calidad.

El plan de ventas es un proceso que desea lograr el incremento de la rentabilidad del
local comercial con estrategias que permitan convertir a los clientes potenciales en reales,
todo esto se tratara de conseguir mediante las estrategias desarrolladas (Asanza Guapacasa,

2013)

Plan de Marketing

Un plan de promociones de Marketing es un documento escrito que detalla las acciones
necesarias para alcanzar un objetivo especifico de mercado. Puede ser un bien o un servicio,
una marca o una gama de productos. También puede hacerse para toda la actividad de una
empresa. Su periodicidad puede depender del tipo de plan a utilizar, pudiendo ser de un mes,

hasta 5 afios. (L6pez Chilla, 2011)

Emprendimiento

La pyme en el Ecuador es un importante sector de la economia nacional, dado que en el area
urbana emplean aproximadamente al 20% de la poblacion econdmicamente activa (PEA)
que trabaja, distinguiéndose un 14,5% y 4,2% para la pequefia y mediana empresa
respectivamente (INEC, 2010). Aunque es relevante poner en evidencia la existencia de
divergencias sobre la conceptualizacion empirica de pyme en el Ecuador (Solano, 2012), de
donde se considerara para efecto de esta investigacion la definicion planteada por el INEC

(2014) (Uzcategui Sanchez, 2015)
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Retail
Los supermercados tienen origen en Estados Unidos, durante la primera guerra mundial,
debido a que los precios de los alimentos volvieron a subir , y los tenderos no podian bajar
los precios por que a ellos también les exigian mas dinero y los consumidor amenazaban con
buscar alternativas, entonces un minorista llamado Clarence Saunders descubre que
trasformando la relacién entre el comprador y el vendedor se podria incentivar el consumo
de productos.

Se da cuenta que puede servirse el mismo de los productos y de esta manera ve la
totalidad de mercaderia que la tienda ofrece y el vendedor solo tiene que esperar y cobrar al
final del trayecto, asi consigue un mayor volumen de ventas y un ahorro de personal.

(Medina Romo, 2012)

Marco contextual

En Ambato en el afio 2016 nace una idea impulsada por la necesidad y la falta de oportunidad
laboral en nuestro pais para personas mayores de 40 afios. EI matrimonio Viteri Sevilla
aprovecha su amor por la comida y la gran produccién de todo tipo de frutas y verduras que
se dan de forma natural en esta parte del pais. La principal idea fue llevar un sabor de la
infancia al paladar de los ambatefios y romper paradigmas sobre el por qué el AJl no puede
ser también algo dulce.

Mermeladas Artesanales SEVILLANA es una empresa familiar conformada por 5
personas. Dos personas se encargan de la produccidn, 1 persona se encarga de la imagen y
marketing de los productos y 2 personas encargadas de la comercializacion.

Hablando de la comercializacion del producto el principal canal de salida de estos

productos son via redes sociales (Facebook, Instagram) a través de posteos en dichas redes.
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También es importante mencionar que el producto se encuentra en ferias de
emprendimientos que se realizan en Ambato.

Una de las principales barreras para los emprendedores en Ecuador son los tramites
burocraticos, cuyos costos pueden llegar a $1000 por lanzamiento al mercado de cada
producto. (Beras, 2019) Para dar un poco méas de contexto, los principales productos que la
empresa ofrece son productos cuya base es aji, especificamente el Aji Rocoto  cuyo
tratamiento hace que este producto saque su lado dulce y rompa paradigmas sobre su sabor.

La empresa estd segura que sus productos no tienen una competencia directa en los
locales a donde va dirigida su propuesta y su competencia indirecta apunto a un diferente
nicho de mercado ya que esta méas enfocada en personas adultas y un espacio diferente como
son reuniones familiares o empresariales.

Es importante conocer de primera mano las especificaciones que las cadenas Retail
tienen como base para el manejo de todos los productos perecederos. Una de las
especificaciones primordiales son los documentos que certifique que el producto tiene todos
los permisos en regla como son Registro sanitario, Mipro y Arcsa. Este paso es uno de los
complicados y burocraticos a los que un emprendedor se enfrenta.

Una vez superado este paso las cadenas Retail tienen reglamentos para todos los
proveedores de productos perecibles, como son tiempos de caducidad, tiempo de entrega,
plazo de pago, certificados de antiguos proveedores, muestras sin retorno, actividades en
puntos de venta entre otras. Estos requerimientos son tanto como para empresas grandes

como pequefias.

Problema de investigacion:
Actualmente Ecuador es considerado uno de los paises latinoamericanos con el porcentaje

mas alto de emprendimientos en toda la region. Pero asi mismo dichos emprendimientos no
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superan los 3 meses. Esto se debe a varios factores, dentro de estos se encuentran factores

Econdmicos, sociales, culturales y gubernamentales.

Este Gltimo no ayuda al emprendedor que trata de impulsar su negocio, sino, lo hunde

en tramites legales, papelo, permisos, impuestos y mas.

Tabla 1 Cuadro de definicion del problema

CAUSAS

»
»

DEFINICION DEL PROBLEMA

CONSECUENCIAS

<

<

. Bajo presupuesto.
e  Poco apoyo a emprendedores.
e  Desconocimiento de los costos de
publicidad.
e Altos costos de produccion con una
lenta recuperacion.

EI mercado no tiene conocimiento sobre °

las bondades del producto y sus usos

Pérdida de tiempo y recursos
Perdida de inversionistas por
resultados a largo plazo
Perdida de nicho de mercado
Posible ingreso de nuevos
competidores directos

INDICADORES

?

Desercién de emprendedores por desconocimiento del
manejo administrativo.

Porcentajes por debajo del 20% de empresas que logran

cumplir con requisitos.
. Falta de apoyo gubernamental.

Fuente: Analisis interno de la empresa Sevillana

Una vez un emprendimiento supera dichos factores, tiene que enfrentarse a los problemas

generales de un negocio:

e \entas

e Comunicacion

e Fabricacién de producto

e Trasporte de producto

e Liquidez

e Aumento de Costos

e Caducidad de productos de consumo
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e Cartera vencida
e Parte Tributaria (SRI)

e Parte Laboral (IESS)

Definicion del problema

El emprendimiento no esta distribuyendo capital para publicidad, por lo que no se ha
establecido un reconocimiento en el mercado por parte del consumidor, desaprovechando
las diferentes opciones digitales para dar a conocer la marca. Para esto se espera utilizar un
porcentaje de las utilidades generadas en las ventas para la promocion en las diferentes
opciones de redes sociales.

Los emprendimientos una vez superada la fase de cumplimiento documental se
enfrenta a un panorama frio en el cual tiene que adaptarse requerimientos del canal retail
cuyos costos sobrepasan las capacidades operativas de un pequefio emprendimiento. Esta es
una de las principales razones por las cuales tan solo un 20% de emprendimientos logran

sobrepasar lo que el catedratico Nicolas Jara determina en su ensayo “valle de la muerte”

Idea a defender

La introduccion de un nuevo producto al mercado requiere principalmente el
cumplimiento de las normas requeridas por los entes de control, las mismas que pueden
tomar como un minimo de 6 meses de espera y un gasto fuerte considerando que los
emprendimientos son en su mayoria familiares y su objetivo es reemplazar una fuente de
ingresos por medio de un trabajo estable (Relacion de dependencia). Es importante
mencionar que el desempleo en ecuador considerado para el afio 2022 sera de un aumento
del 5,4% (un 1,3% mayor al 2021), considerando segun datos del INEC la tasa de empleo
adecuado al 02/2022 es de 31,7% por lo que un numero importante de la poblacion decide

realizar un emprendimiento, pero las estadisticas nos indican que un nimero menor al 30%
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logra sobrepasar todos los obstaculos que se presentan en el camino. Adicional a esto los
emprendedores tienen que sobrellevar politicas Econdmicas impuestas con base en un
decrecimiento exponencial de ventas por la actual pandemia.

Sin los requerimientos (Certificaciones /Mipro /Arcsa) las ventas se basan
principalmente en el “boca en boca” y redes sociales lo cual limita drasticamente el dar a
conocer el producto. Las ventas si bien es cierto han disminuido en un 5% YTD considerando
el panorama mundial por la pandemia, no tiene un impacto fuerte, pero el incremento de
ventas se puede generar si el producto llegara a ofrecerse en otros canales de venta donde un
nuevo posible cliente tenga la oportunidad de degustar el mismo.

El 100% de sus publicaciones se basan en redes sociales cuyo costo es O.

(https://www.instagram.com/sevillana mermeladaartesanal/)

Figura 1 Perfil de Instagram

P— SICHGRORVIN Y

sevillana_mermeladaart...  Ewiarmensje &~ v

39 publicaciones 124 seguidores 144 seguidos

Sevillana

Distribuidor de alimentos

Mermelada de aji 4 100% natural - Una explosion de sabor en tu boca@® @ - Pedidos
al 0984014371 f

pelugeek y majochediak siguen esta cuenta

Fun Facts Combinaci...

Pagina de negocios de Instagram de la marca SEVILLANA

Sabemos que en el mercado existen tan solo dos productos similares, cuyo sabor es

completamente diferente y precio es mayor aproximadamente de un 20%.


https://www.instagram.com/sevillana_mermeladaartesanal/
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Objeto de estudio y campo de accion

El objetivo de la empresa es verdaderamente importante ya que para abrir nuevas bocas de
salida como Retails grandes a nivel nacional tales como, La Favorita, TIA, Corporacion El
Rosado solicitan datos de distribucion y ventas de los ultimos afios y referencias de otros
puntos de venta para considerar el ingreso. Adicional en piso de venta de estos Retails
Especializados y Retails de gran tamafio no se encuentran productos que se considere una
competencia directa. Por lo que una de las principales actividades una vez realizado el
ingreso, seria realizar activaciones con el producto y degustaciones, esto complementado
con una estrategia de marketing bien direccionada a nuestro nicho.

El alto trénsito de clientes a estas casas comerciales, el producto, su sabor, calidad y
precio se daran a conocer mucho més rapido. También es importante mencionar que la
empresa se esta apalancando en la campafia “Primero en Ecuador” cuyo significado y
objetivo empodera méas a la marca. También seguiran dando fuerza a redes sociales como un
apoyo indispensable y enfocado en que ese es el mercado del futuro ya que los negocios

digitales estan ganando terreno vs lo tradicional.

Justificacion

Con la puesta en marcha del proyecto se busca reconocer la labor, el empuje y el firme
compromiso del ecuatoriano de salir adelante pese a las limitaciones que se presentan en el
mercado. El emprendedor se enfrenta a un sin numero de requerimientos, permisos y tramites
burocraticos que entorpecen las ideas y colocan un peso adicional en los hombros de alguien
cuya idea principal es compartir con el mundo entero una nueva manera de vivir y sentir la
vida. Asi como otras marcas y proyectos ponen en alto al pais en cuanto calidad, sabores y
experiencias, la marca artesanal “Sevillana” quiere aprovechar las bondades de la tierra la

cual nos entrega un sin nimero de productos de alta calidad y con estos entregar al
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consumidor un producto que rompe lo clasico y propone nuevos sabores llevando el mundo

de la sal al mundo del dulce.

Objetivos
General

Comercializar los productos de la marca SEVILLANA en las principales cadenas de
Retail del pais
Especificos

Legalizar la documentacion requerida por las instituciones de control para obtener
los permisos de comercializacion.

Evaluar los requerimientos de las principales cadenas de Retail del pais sobre el
ingreso de nuevos productos, exhibiciones, pedidos, pagos y mas.

Determinar el nicho de mercado y las competencias directas e indirectas para una

mejor propuesta de producto al mercado.

Campo de Accidn

La legalizacion requerida por empresas del sector publico demora entre seis meses hasta un
afio en gestionar, después del cumplimiento de estos requisitos la comercializacion en
cadenas especializadas de Retails demora un aproximado de 3 meses hasta 6 meses desde la

presentacion del producto, aceptacion, compra y exhibicion.
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CAPITULO |

FUNDAMENTACION TEORICA

Los emprendimientos en Ecuador no son algo nuevo, mas bien es algo por lo cual nuestro
pais tiene una calificacion muy alta con el mayor nimero de emprendimientos per cépita en
Latinoamérica. Si bien es cierto los requisitos de ley y los factores politicos afectan al
florecimiento de la gran parte de dichos emprendimientos, pero la tenacidad del ecuatoriano
de subsistir y dar a conocer el nombre del pais conproductos que se dan en las tierras fértiles

de todas las regiones.

Nombre de la Empresa
SEVILLANA Mermelada Artesanal
Descripcion de la empresa
Es una empresa familiar que vende mermeladas y salsas artesanales preparadas con

ingredientes naturales que se venden en el mercado Ambatefio.

Tipo de empresa

Pequefias Empresas Familiares

Tamafo de la empresa
Microempresa (PYME)

Localizacién de la empresa
Ambato — Ecuador
Miraflores Pasaje E

https://www.google.com/maps/place/Miraflores,+ Ambato/@-1.2476416,-

78.6365739,18.71z/data=14m5!3m4!1150x91d381ec1b0bac79:0x5c3b504098d2fb87!18m2!3

d-1.250283!4d-78.6391645



https://www.google.com/maps/place/Miraflores,+Ambato/@-1.2476416,-78.6365739,18.71z/data=!4m5!3m4!1s0x91d381ec1b0bac79:0x5c3b504098d2fb87!8m2!3d-1.250283!4d-78.6391645
https://www.google.com/maps/place/Miraflores,+Ambato/@-1.2476416,-78.6365739,18.71z/data=!4m5!3m4!1s0x91d381ec1b0bac79:0x5c3b504098d2fb87!8m2!3d-1.250283!4d-78.6391645
https://www.google.com/maps/place/Miraflores,+Ambato/@-1.2476416,-78.6365739,18.71z/data=!4m5!3m4!1s0x91d381ec1b0bac79:0x5c3b504098d2fb87!8m2!3d-1.250283!4d-78.6391645
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Figura 2 Mapa de la ubicacion de Sevillana
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Filosofia empresarial

Aprovechar las riquezas de nuestra tierra, compartir los deliciosos sabores de nuestros
productos naturales y aprovechar la fuerza, constancia y tenacidad del ecuatoriano para salir
adelante. La empresa quiere fomentar e impulsar el consumo de productos que se elaboran

de manera artesanal con productos naturales y mano de obra local.

Estructura organizacional
La estructura organizacional de SEVILLANA nace del nucleo de la Familia Viteri Sevillay
las principales obligaciones de cada persona dentro de la estructura organizacional se basa
en la fortaleza de cada integrante y el conocimiento del area en mencion.

Ana Lucia Sevilla quien es la creadora del producto es quien realiza la compra de
ingrediente, se encarga de la produccion, elaboracion y empaca de cada producto.

Juan Viteri es la persona que realiza los calculos de fletes y organiza la logistica de

la empresa.
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Juan Cristobal Viteri es la persona que se encarga de la comercializacién del producto
y el manejo de redes sociales.

Figura 3 Estructura organizacional La Sevillana

Ana Lucia
Sevilla:
Produccion
SEVILLANA
} Juan Cristobal
Juan Viteri: Viteri:
Distribucion Comercializacién

Mano de obra requerida
3 personas en produccion
2 personas en servicios logisticos
1 persona de cobranzas
1 persona de Compras

1 persona de ventas

Antecedentes histéricos:
El principal ingrediente del producto es el AJI ROCOTO. Es un Aji picante y poderoso para
climas frios. De pepas negras, fruta roja como con forma de manzana y flores moradas.

De ahi nace la idea de darle dulce a lo picante tomando un producto autoctono de nuestro

pais.
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Figura 4 Foto actual de AJl Rocoto

Figura 5 Foto actual del producto

Anélisis del campo de investigacion
El producto se fabrica en un ambiente estéril para proceder al envase, etiquetado y
distribucion. La misma que se realiza con un vehiculo propio a las diferentes direcciones de
clientes que realizaron sus compras a través de la pagina en redes sociales. Para el proyecto
planteado la distribucion para los centros de distribucion de los retails especializados se
realiza previa confirmacion de pedido. Dichos retails disponen de fechas especificas para la
recepcion de cada producto, por lo que la planificacion de entrega puede ser realizada con
mayor cuidado.

Adicional cada Retail especializado cuenta con alrededor de 80 puntos de venta a

nivel nacional (200 puntos de venta en total), pero la entrega es centralizada en un solo lugar.
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Una vez realizado el ingreso a puntos de venta, se prevé realizar actividades de sell out en
puntos de venta y muestreo. Esto sera acompariado con publicacidn en redes sociales propias

y del cliente como una estrategia de posicionamiento.

Fundamentacion conceptual

Existen alrededor de 20 empresas entre grandes compafiias y pequefias empresas que se
dedican a la fabricacion, elaboracién y comercializacion de mermeladas, esto sin contar con
todos los emprendimientos actuales y futuros. Todas estas empresas se enfocan en la
fabricacion de este producto a base de frutas tales como, mora, frutilla, durazno, naranja, etc.
y otras también diversifican su mercado utilizando frutos menos conocidas, pero igual de
sabrosas como Ovo, Higo, maracuya entre otras.

En el mercado ecuatoriano no es nuevo el uso de productos diferentes para la
fabricacion de nuevos sabores, tan solo una empresa (CYRANO) comercializa un producto
similar al de Sevillana utilizando el Aji como ingrediente principal. La diferencia se basa en
la mezcla de productos tales como cantidad de aji y diferente tipo ya que Sevillana utiliza el
Aji rocoto, azucar, agua, sal y tiempo de coccion esto diferencia de manera amplia la textura

y sabor de los dos productos.

Fundamentacion técnica y/o tecnoldgica
Un producto requiere el cumplimiento de requisitos para poder ser comercializado
dentro de las cadenas retail en el Ecuador. Estos requisitos hacen que el producto cumpla
con una serie de factores que hacen que el producto sea seguro para el consumo humano.
Los pasos principales son los siguientes:
e Generacion de la categorizacion del Mipro

e Generacion del permiso de funcionamiento (LUAE)
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e Generacion de la solicitud para la firma electrénica

e Creacion del codigo OCES, usuario y contrasefia dentro del sistema de
Ecuapass (para datos de exportacion)

e Solicitud de cotizaciones dentro de los laboratorios para el analisis de los
productos

e Levantamiento del dossier técnico a ser presentado a ARCSA

¢ Respaldo de informes de como debe ir el proyecto de etiqueta en conformidad
a las normativas técnicas vigentes

e Ingreso de la solicitud dentro del sistema creado por la entidad

e Representacion técnica del producto

e Seguimiento de la solicitud hasta la obtencion de la notificacion sanitaria

e Entrega de dossier digital del producto a ser registrado

Adicional se debe sacar la formula de composicion cuali y cuantitativa la misma debe sumar

100.00%, la misma debe contener todos los ingredientes del producto en cuestion.

Fundamentacion legal
La Ley organica para el desarrollo econdmico y sostenible en la pagina 57, capitulo 5
menciona que se establece el régimen RIMPE para el pago de impuestos a los emprendedores
y negocios populares que sean regulados que una persona naturales o juridicas que tengan
ingresos desde 0 hasta 300.000,00 anuales. Dentro del mismo capitulo en el articulo 97.6. se
encuentra la tabla de tarifas del impuesto.

En la misma podemos entender que dichos emprendimientos cuyos ingresos sean
inferiores a 20.000,00 anuales y hasta 300.000,00 anuales tiene sus porcentajes de impuestos

a cancelar. Es importante mencionar que los sujetos a esta ley orgéanica no actuaran como
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agentes de retencién y los pagos del impuesto generado deberan ser cancelados hasta el 31
de marzo de cada afio.
Requisitos para iniciar una actividad econdmica
e Inscribiren el RUC
e Emitir y entregar comprobante de venta autorizados en el SRI en todas sus
ventas
e Llevar contabilidad o un registro de ingresos y gastos (dependiendo el caso)

e Presentar declaracion de impuestos y pagar sus impuestos a tiempo.

Sintesis del capitulo

Podemos decir que Ecuador tiene muchas limitaciones para el emprendedor tanto en lo legal
como en politicas internas que protejan a los nuevos generadores de empleo, pero algo que
podemos resaltar es que tiene gente que siempre suefia con salir adelante y sacar provecho a

las riquezas de la tierra.
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CAPITULO 11

DISENO METODOLOGICO
Tipo de investigacion
Los dos tipos de investigacion que se utilizaran en este proyecto son las siguiente:
DESCRIPTIVA: Caracterizacion y sistematizacion del &mbito que se esta investigando.

EXPERIMENTAL: Anélisis e interpretacion del experimento y sus resultados.

Metodos de investigacion
Cuantitativo: Se enfocara en los resultados obtenidos de la encuesta

Cualitativo: Segun los resultados disefiaremos el plan de ataque al mercado

Técnicas de investigacion

Encuesta: Registro de respuestas con ayuda de un cuestionario. Tipo de encuesta y Modelo

de encuesta a ejecutar (ver Figura # 6)

Universo y muestra

UNIVERSO: Cuantificable (finito)
Describir:

e Clientes Retail Especializados 1300 (Mercado objetivo cerca de la
empresa)

e Personas Encuestadas n

e Hombres y Mujeres de 30 a 50 afios

e Hombres y Mujeres que les guste sabor nuevo y sabor picante

MUESTRA:

Formula establecida / Muestra universo finito

N*Z:%px*xq

n= .
ex*(N—1)+Z2*px*q




31

Tabla 2 Definicién de datos de muestra

Definicion Parametro | Insertar Valor
Universo o poblacién N 1300
Nivel de Confianza Z 1,645
Participacion del mercado p 0,5
No Participacién del mercado q 0,5
Error estimado e 0,06

Tabla 3 Valor de Z

Nivel de Confianza Z alfa
99.7% 3
99% 2,58
98% 2,33
96% 2,05
95% 1,96
90% 1,645
80% 1,28
50% 0,674

1300%(1,6452)*0,5*0,5
(0,0672) *(1300-1) +(1,645"2)*,05*,05

879,458125
5,35290625

Resultado: 164,30 (165 Personas a Encuestar)

Tipo de muestreo
Muestreo Tipo. - Probabilistica

e Muestreo aleatorio Simple
Modelo en el cual cualquier persona puede ser elegida ya sea al azar o por pura

casualidad



Encuesta

Figura 6 Encuesta
Genero:
Edad:

#1 Cual es la marca de Mermelada que mas consume?
o () Gustadina
o () Snob
o () Facundo
o () Artesanales
o () Otra
#2 Cual es la principal manera de conocer un producto?
o () Medios tradicionales (radio/TV)
o () Redes sociales
o () Por referidos
o Otros.

#3 Con que frecuencia consume mermelada en la semana?
o)1
o()2
o()3omas

#4 Donde adquiere la mermelada para su consumo?

o () Supermecados
o () Tienda
o () Mini Markets
o () Compra Online
o () Otro

#5 Le gusta probar?
o () Nuevos Sabores
o () Sabores conocidos
o () Me da Igual

#6 Ha escuchado usted del Aji Rocoto?
o()si
o()No

#7 La gusta el sabor picante de Aji?
o()Si
o()No
#8 Consumiria usted mermelada con Aji Dulce?
o()No
o()si

o () Tal vez

32



33

Pregunta #1

¢Cudl es la marca de Mermelada que méas consume?

Tabla 4 Pregunta #1 encuesta

OPCIONES RESPUESTAS Porcentaje
Gustadina 45 27%

Snob 40 24%
Facundo 31 19%
Artesanales 35 21%

Otra 14 8%
TOTAL 165 100%

FUENTE: Encuesta SEVILLANA

Figura 7 Datos gréaficos pregunta #1

PREGUNTA #1
9% B Gustadina
21% 21% W Snob
Facundo
B Artesanales
m Otra

Andlisis resultados

Segun la encuesta podemos destacar que nuestro principal competidor es Gustadina, por lo
gue empezaron con una comparacion en forma ascendente, asi podremos determinar nuestro
posicionamiento en el mercado, procurando buscar alternativas de mejora para igualarnos a

la competencia principal.
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Pregunta #2

¢Cudl es la principal manera de conocer un producto?

Tabla 5 pregunta #2 encuesta

OPCIONES RESPUESTAS Porcentaje
Medios tradicionales (radio/TV) 57 35%

Redes sociales 48 299%

Por referidos 46 28%

Otra 14 8%
TOTAL 165 100%

FUENTE: Encuesta SEVILLANA

Figura 8 Datos graficos pregunta #2

PREGUNTA #2

B Medios tradicionales
(radio/TV)

M Redes sociales

Por referidos

H Otra

Segun la encuesta podemos ver que los medios tradicionales tales como radio y television
siguen siendo los de mayor influencia en al momento de dar a conocer un nuevo producto,
sus caracteristicas, atributos y mas. Pero no podemos dejar de lado las dos categorias
siguientes que son Redes sociales y referidos. Por el lado de redes sociales sabemos que en
un mundo digitalizado cada vez toman mas fuerza como fuente de informacién masivay con
un detalle de segmentacion muy detallado. Por el lado de referidos, sabemos que los

comentarios de familiares y amigos son bien recibidos.

Pregunta #3

¢Con que frecuencia consume mermelada en la semana?



Tabla 6 Pregunta #3 Encuesta

OPCIONES RESPUESTAS Porcentaje
1 68 41%
2 50 30%
30 MAS 47 28%
TOTAL 165 100%
FUENTE: Encuesta SEVILLANA
Figura 9 Datos gréaficos pregunta #3
ml
H2
3 0 MAS
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En la encuesta podemos ver que el consume de mermelada es importante en los hogares ya

que la gran mayoria de hogares de las personas encuestadas el consumo es diario, seguido

por al menos dos veces a la semana, por lo que podemos entender que la mermelada es un

producto que se ha convertido en una necesidad en los hogares.

Pregunta #4

¢Donde adquiere la mermelada para su consumo?

Tabla 7 Pregunta #4 Encuesta

OPCIONES RESPUESTAS Porcentaje
Supermercados 78 47%

Tienda 32 19%

Mini Markets 26 16%
Compra Online 13 8%

Otro 16 10%
TOTAL 165 100%
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FUENTE: Encuesta SEVILLANA
Figura 10 Datos graficos pregunta #4

PREGUNTA #4

B Supermecados

H Tienda

16% =  47%

Mini Markets
B Compra Online

m Otro

En la encuesta podemos ver que este producto se compra con en su gran mayoria en los
supermercados, donde generalmente se encuentra un costo menor al marcado y una variedad
mucho mas grande que en cualquier otra superficie.

Vale mencionar que la compra WEB tiene un porcentaje menor, pero sigue siendo
un canal importante y con una perspectiva de crecimiento mucho mayor a los canales
tradicionales.

Pregunta #5

¢Con que frecuencia consume mermelada en la semana?

Tabla 8 Pregunta #5 Encuesta

OPCIONES RESPUESTAS | Porcentaje
Nuevos Sabores 87 53%
Sabores conocidos 34 21%

Me da Igual 44 27%
TOTAL 165 100%

FUENTE: Encuesta SEVILLANA
Figura 11 Datos gréaficos pregunta #5

PREGUNTA #5

B Nuevos Sabores
B Sabores conocidos

Me da Igual

En la encuesta podemos ver que mas de la mitad de los encuestados desean probar sabores

nuevos, por otra parte, a un 21% de encuestados le gusta permanecer con sabores conocidos
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y casi al mismo porcentaje no le da importancia si es nuevo o no, solo se enfoca en el

producto en general.

Pregunta #6

¢Ha escuchado usted del Aji Rocoto?

Tabla 9 Pregunta #6 Encuesta

OPCIONES RESPUESTAS Porcentaje

SI 43 26%

NO 122 74%

TOTAL 165 100%
FUENTE: Encuesta SEVILLANA
Figura 12 Datos graficos pregunta #6

26% S|
()
3% HNO

En la encuesta podemos ver que el principal ingrediente del producto (AJI ROCOTO) no es
conocido por los encuestados. Se podria decir que es una oportunidad de dar a conocer otra

de las maravillas de productos que se producen en nuestra tierra.

Pregunta #7

¢Le gusta el sabor picante de Aji?

Tabla 10 Pregunta #7 Encuesta

OPCIONES

RESPUESTAS

Porcentaje

Sl

91

55%

NO

74

45%

TOTAL

165

100%

FUENTE: Encuesta Sevillana
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Figura 13 Datos graficos pregunta #7

PREGUNTA #7

u S|
mNO

En la encuesta podemos ver que las opciones son muy divididas entre el gusto por el sabor
especifico del AJl, 6sea el sabor picante. Pero tambien se puede ver como una oportunidad
para con el nuevo sabor del producto sevillana atacar a ese alto porcentaje de personas que

no les gusta el picante y darle una nueva experiencia con un sabor diferente.

Pregunta #8
¢Consumiria usted mermelada con Aji Dulce?

Tabla 11 Pregunta #8 Encuesta

OPCIONES RESPUESTAS Porcentaje
NO 17 10%

Sl 102 62%

TAL VEZ 46 28%
TOTAL 165 100%

FUENTE: Encuesta SEVILLANA
Figura 14Datos graficos pregunta #8

PREGUNTA #8

mNO
u S|

TAL VEZ

En la encuesta podemos ver que existe una oportunidad muy grande con este producto ya

que la gran mayoria de gente ve con interés un producto cuyo sabor en completamente nuevo.
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Anélisis de resultados obtenidos

En la revision de general de las encuestas realizadas podemos ver que existe 3 marcas o
empresas que estdn muy presentes en la mente del consumidor cuando de este tipo de
productos se habla. Dichas marcas tienen una historia fuerte en el pais y se han destacado
por su calidad, precio y por estar en todos los puntos de venta tanto en el canal Retail como
en el tradicional.

Ademas, es importante mencionar que la palabra “artesanal” tiene significado
diferente ya que para muchos representa la lucha del pequefio emprendedor para salir
adelante y esto atado a la campana “Primero Ecuador” ayuda para que escojan sus productos
por encima de marcas muy reconocidas de ahi el resultado de la primera pregunta de la
encuesta sobre las marcas de mermelada que mas escoge el consumidor.

Para la siguiente pregunta podemos ver que los medios tradicionales y redes sociales
son los medios predilectos por donde la mayor cantidad de personas se informan o conocen
de productos nuevos o de un refuerzo de la marca sobre sus productos que ya estan en el
mercado. También podemos destacar que el “referido” tiene un peso importante ya que las
personas confiamos en nuestro circulo cercano para las recomendaciones de cualquier
producto o servicio.

El consumo de mermelada nos da una idea del tamafio del mercado ya que el
consumo principalmente es semanal, por ende, el producto se convierte en un producto de
consumo permanente en el hogar.

Vemos también que los supermercados (Grandes Superficies / Cadenas / Retails) son
el principal canal de ventas de estos productos, sin dejar de lado el canal horizontal (Tiendas
/ Mini Markets) que sigue siendo un canal importante para alcanzar distribucion del
producto. En el canal On Line podemos ver que tienen porcentajes bajos, pero en general el

canal digital esta en pleno auge y hay que aprovechar esta oportunidad.
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La mayor cantidad de personas encuestadas les interesa probar un sabor nuevo y
estan interesados en conocer un producto nuevo que no solo esta apoyado por la palabra
“Artesanal” sino que esta fabricado por un producto que en la mente del consumidor es
picante y destinado para comidas de sal, pero un nuevo concepto en el cual se desarrolla el

producto tiene una oportunidad de conquistar el paladar del consumidor.
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CAPITULO III

PROPUESTA

Descripcion de la propuesta

La expectativa de SEVILLANA es que no solamente personas cercanas conozcan el
producto, sino dar al mercado ecuatoriano un sabor nuevo que nace de elementos que se
producen en su tierra. Con informacién mas clara del mercado, competidores, clientes y
distribuidores la empresa puede realizar una propuesta clara sobre la distribucion de sus
productos enfocada en los objetivos de venta en las diferentes superficies y/o clientes
especializados.
Teniendo claro cdmo se desarrolla el mercado tanto en la parte legal/documental
como en la parte de empresas privadas y sus requerimientos, la empresa puede adelantarse a
dichos requerimientos para ingresar a un mercado donde no existe una competencia directa
y tomar un nicho de mercado que al momento nadie lo ha trabajado.
Los principales clientes a los cuales va dirigido la propuesta son los siguientes:
e Corporacién La Favorita
e Tiendas Asociadas TIA
e Corporacién el Rosado
e El Espaiiol (Grupo KFC)

El producto que se ofertara a cada grupo sera el siguiente:
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Figura 15 Imagen producto final

Viabilidad (econ6mica, social ambiental, etc.)
La viabilidad econdmica del proyecto es buena ya que los margenes de ganancia son

amplios.

Tabla 12 Célculo de rentabilidad

Detalle Costos
Embace de Vidrio 160ml $ 0,41
Etiqueta $ 0,07
Azlcar $ 0,07
Aji $ 0,14
Especies $ 0,05
Gas $ 0,01
Agua $ 0,02
Mano de Obra x caja de 24 U. $ 0,28
Trasporte por unidad $ 0,48
Costo Unitario Total $ 1,53
Costo por caja de 24 unidades $ 36,72
PVP unidad $ 5,04
PVP Caja $ 124,62
Margen ganancia 67%
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Tabla 13 Proyeccion de ventas

VENTAS
MES /CANTIDAD CLIENTE
unidades
1 25 Venta Web
2 56 Venta Web
3 65 Venta Web
4 40 Venta Web
5 2000 Codificacién La Favorita / TIA / Rosado (solo Formatos MegaMaxi en Favorita) / Venta Web
6 1350 Reposicién Clientes Retail / Venta Web
7 1201 Reposicién Clientes Retail / Venta Web
8 1300 Reposicion Clientes Retail / Venta Web
9 1400 Codificacién El Espafiol / Reposicion Clientes Retail / Venta Web
10 1590 Reposicién Clientes Retail / Venta Web
11 1470 Reposicién Clientes Retail / Venta Web
12 2400 Reposicién Clientes Retail / Venta Web

La viabilidad social del proyecto estda muy relacionada con la apertura de mercados y la
flexibilizacion de las medidas de distanciamiento, con esto la mayor parte de la poblacion
estd aprovechando para acercarse a su familia y amigos y que mejor oportunidad para
compartir un nuevo sabor. Estamos considerando un precio asequible del producto para que
mediante el mismo podemos llegar a un mayor nimero de consumidores.

En la parte ambiental es importante mencionar que todo el proceso de fabricacion de
este se lleva a cabo en un ambiente amigable y donde se procura no tener desperdicios ni
mermas que afecten al ambiente. El principal producto (Aji Rocoto) no necesita fertilizantes

de ningun tipo adicional el empaque es de vidrio que se lo puede reutilizar o reciclar.

Impacto
Ingresado el producto en grandes superficies de venta y/o canales especializados se espera

que el consumo de este tenga un incremento exponencial. Se prevé que para un mes después
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del ingreso los pedidos que por el momento son via web y no rebasan los 10 semanales, sean
alrededor de 100 a 120 considerando los puntos de venta donde el producto sea exhibido.
Dicho incremento de ventas también daré& paso a un incremento de costos logisticos,
costos de materia prima, costos operacionales que seran cubiertos sin problema por el
margen de ganancia de cada unidad ya que la misma supera el 60% de rentabilidad como se

evidencia en la viabilidad de la parte econdmica.

Desarrollo de la propuesta
La propuesta estd enfocada en la codificacion en los puntos de venta de los clientes
detallados en el capitulo 3.

Empezando por Corporacion Favorita que tiene sus condiciones detalladas y
especificas para comenzar con la codificacion en sus puntos de venta, asi como horarios y
dias especificos para entrega de mercaderia. En un inicio Corporacion Favorita realiza una
codificacion en sus puntos de venta mas fuertes a nivel nacional, en el caso de productos de
consumo lo hace en los formatos MegaMaxi (21 locales nivel nacional) en los cuales hay un
mayor y mejor espacio para su exhibicion. Adicional cuando el producto genera una buena
venta / margen los primeros 3 meses, la empresa empieza a realizar la codificacion en sus
puntos Supermaxi (45 puntos a nivel nacional) y otorga un espacio preferencial con otros
productos de emprendimientos. En la parte logistica es importante mencionar que esta
empresa no cobra un valor adicional por la entrega, pero si exige que se respete las normas
de entrega tales como: orden de compra, turno generado en la plataforma B2B. Adicional el
trasportista debe seguir las reglas del CD como: Chaleco reflector, zapatos de carga y estos
no pueden utilizar el celular en ningn momento, caso contrario dicha empresa a la que
representa sera multada y se llamara la atencion hasta por 3 ocasiones, si el tema se volviera

a repetir, se negara hasta por 3 meses la entrada de la empresa al CD.
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Cuando hablamos del cliente TIA (Tiendas Industriales Asociadas) la Logistica de
igual manera solicita que sea generado un turno previo a la entrega pero a diferencia de
Corporacion Favorita, el cliente exige que las entregas se realicen con muchas
especificaciones técnicas que la gran mayoria de empresas no posee y si no se esta alineado
a las politicas de entrega existen unos valores ya establecidos que se cobran a los
proveedores, dichos valores van desde $20 hasta $50 por cada pallet que no cumpla las
especificaciones necesarias. En la parte comercial TIA genera una codificacion masiva en
sus puntos de venta (193 puntos de venta a nivel nacional) Adicional se realizara camparfias
en su canal WEB que tiene un alcance o visitas mensuales de 300K

Para el cliente Corporacién el Rosado (Mi Comisariato) tanto la parte logistica como
la parte comercial es mucho maés abierto a la solicitud de sus proveedores. Las entregas se
realizan son con la separacién de un turno y la codificacién en sus puntos de venta (46 locales
a nivel nacional) se realiza muy de la mano con informacion de ventas por punto y la
sugerencia del proveedor (esto enfocado en rentabilidad)

Para el cliente El Espafiol (Grupo KFC/ 35 locales a nivel nacional) la codificacion
se da después de que un comité ejecutivo realiza la revisién y testeo del producto. En cuyo
caso se apruebe el ingreso, la primera entrega se realizara en su CD, posteriormente se
realizaran pedidos para cada local a nivel nacional. En ocasiones puntuales se solicitara la

entrega en cada punto de venta segun la necesidad y disponibilidad.

Analisis interno y externo

Analisis Interno

Una de las principales debilidades de la empresa es la falta de capital para la expansion ya
que al tratarse de un emprendimiento solo esta financiada por fondos propios y basan la

venta este momento solo en venta WEB y para atraer a un inversor o business angel el
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negocio debe ser escalable es decir tener ya un potencial de crecimiento con miras a
expansion.

Como fortaleza de empresa podemos hablar de que poseen un producto que no tiene
competencia en el mercado, no solo en sabor, textura e ingredientes sino el precio de venta
al publico que es exequible y segun su plan actual la distribucion horizontal que se planea

para dicho producto podra alcanzar un poco mas de 200 puntos de venta.

Analisis Externo
Como oportunidad para la empresa podemos mencionar que los Retails (Grandes
superficies) dan un trato especial a empresas artesanales en cuanto a espacios en puntos de
venta y a eso hay que sumarle la campafia gubernamental “Primero Ecuador” que fortalece
el consumo de productos fabricados en Ecuador.

Como amenaza podemos mencionar la inestabilidad de politicas del gobierno y el
nuevo régimen RIMPE para emprendedores y negocios populares lo cual afecta a la liquidez
de los emprendedores sin mencionar la pérdida de tiempo en la tramitologia de todas las

nuevas normas.

Analisis FODA
Analizaremos las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas a las que se enfrenta la
empresa para generar un plan estratégico que nos permita tener un negocio sostenible y

rentable en el tiempo



Tabla 14 FODA
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FORTALEZAS

Producto dnico en el mercado
Producto Hecho en Ecuador

Precio asequible

Fabricado con ingredientes naturales

Producto con estandares de calidad

OPORTUNIDADES

Mercado interesado en productos libres de quimicos y
preservantes.

Interés del mercado en consumir productos saludables
Poca oferta en el mercado de productos similares
Delivery a Domicio sin recargo

Garantia de fabricacion del producto

DEBILIDADES

Baja capacidad operativa para incrementar la produccion
Altos costos de mano de obra

Poco capital de trabajo

Nuevos en el mercado

Altos costos de permisos de funcionamiento

AMENAZAS

Nuevos competidores

Consumidores més exigentes

Nuevos impuestos y reglas para pequefias empresas y
emprendimientos (RIMPE)

Oferta de productos sustitutos

Alto capacidad de la competencia en temas publicitarios

Fuente: Analisis interno de la empresa Sevillana

Matriz FODA

Como complementa al analisis FODA realizaremos un analisis estratégico del negocio que

nos brindara informacion esencial para Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar los aspectos

importantes mencionados en el FODA

Tabla 15 Matriz FODA

Factores
Externos

Factores
Internos

F3 Precio asequible

Lista fortalezas

F1Producto Unico en el mercado

F2 Producto Hecho en Ecuador

F4 Fabricado con ingredientes naturales

F5 Producto con estandares de calidad

Lista de Debilidades

D1 Baja capacidad operativa para
incrementar la produccién

D2 Altos costos de mano de obra

D3 Poco capital de trabajo
D4 Nuevos en el mercado
D5 Altos costos de

permisos de

funcionamiento




FA (Maxi-Mini)

F2:A2 Conociendo de cerca la necesidad
y exigencia del consumidor generar una
campafa que vaya dirigida a satisfacer
las nuevas exigencias del mercado.

F3:A4 Mantener precios asequibles
generando rentabilidad, pero no dejando
de estar siempre en punto de venta como
la oferta a elegir por el consumidor
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DA (Mini-Mini)

D3:A5 Enfocarse en reinvertir las
ganancias para mejorar la produccion y la
generacion de marca en punto de venta.

D2:A3 El factor externo como es mano de
obra y nuevos impuestos puede solventarse
con una politica clara de trabajo con KPI's
dirigidos a alcanzar mejor produccion y un
ordenado y planificado control de ventas y

proyeccion de crecimiento en el tiempo.

Fuente: Analisis interno de la empresa Sevillana

Fan Page

Link: https://www.facebook.com/search/top?q=sevillana%20mermelada%20artesanal.




Figura 17 Portada Fan Page
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Figura 19 Creacion publicacion en Fan Page / Inversion vs alcance
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Figura 20 Imagen Instagram #1
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Figura 21 Imagen Instagram #2
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CONCLUSIONES

La empresa tiene una fortaleza principal que es su producto, el mismo no solo esta fabricado
con elementos naturales sin preservantes con todos los estandares de calidad y en constante
apoyo a la produccién nacional, sino que es algo completamente nuevo en el mercado.
Dicho mercado posee una capacidad enorme de abarcar un numero de posibles
clientes que puedan encontrar en este producto un sabor nuevo, diferente e irreverente. La
distribucion horizontal del producto en los puntos de venta antes mencionados sera una de
sus principales armas para alcanzar la meta de ventas propuestas y asi seguir con la
introduccion de nuevos y diferentes productos a un mercado ecuatoriano que posee un

potencial enorme ademas que se apoyara en la campana “Hecho en Ecuador”
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RECOMENDACIONES

Es importante tener en cuenta que para que el plan trabajado tenga éxito la empresa debe
manejar con eficiencia todos los procesos que a los clientes se refiere. No es suficiente lograr
el ingreso del o de los productos a los puntos de venta, sino realizar un seguimiento continuo
a los indicadores del producto tal como, precio, mapeo, sell out, reposiciones, devoluciones
y mas.

Para conseguir el posicionamiento deseado los retails o grandes superficies suelen
entregar a los proveedores un analisis detallado del producto, si bien es cierto en algunos
casos estos datos son cobrados por parte del retails, pero dichos datos pueden entregar
respuestas sobre la aceptacion del producto en pisos de venta o posicion vs la competencia
y ayudan a las empresas a tomar decisiones no solo que abarcan el precio correcto sino
ayudan a generar campafias de marketing o promocionales mas acertadas segun el mercado

en cual se quiere dirigir la empresa.
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ANEXOS

Figura 22 Listado de requisitos para regularizar documentacion del producto#1

El pago de las tasas de ARCSA son directamente proporcionales a la categorizacion (artesano,
microempresa, pequefia empresa, etc.) emitida por el MIPRO (Ministerio de Industrias y
Productividad).

Las tasas a pagar a las diferentes entidades: ARCSA, LABORATORIO ACREDITADO, REGISTRO CIVIL,
DISPOSITIVO TOKEN serdn cancelados por parte del cliente. Favor tomar en cuenta lo siguiente:

Entidad Plazo
ARCSA 5 dias laborables a partir de la emision de las
ordenes de pago
BANCO CENTRAL - REGISTRO Una vez aprobada la firma electrénica se
CIVIL o DATA SECURITY debera pagar en ventanilla al momento del
retiro del dispositivo
LABORATORIO ACREDITADO 50% al momento de dejar las muestras y 50%
al momento de la entrega del primer informe

El tiempo de demora una vez que se empiece a trabajar es entre 25 a 30 dias para la emision de
notificaciones sanitarias de productos nuevos; teniendo en cuenta el tiempo que demora el
laboratorio en entregar los informes y tiempo que demora la entidad en hacer la respectiva revision y
emitir las notificaciones sanitaria
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Figura 23 Listado de requisitos para regularizar documentacion del producto#2
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Modalidad de Pago:

Desde el inicio de andlisis de documentos técnicos — legales, se debe realizar el pago del 50% del
valor total acordado.

El 50% de diferencia serd cancelado cuando la Autoridad Sanitaria emita las notificaciones
sanitarias respectivas.

Servicios proporcionados:

1. Elaboracién de informe preliminar en el que se realiza |a revision de los siguientes aspectos:

® o o 0

Norma Técnica que aplica al producto

Lineamientos a cumplir de acuerdo a las normas técnicas de rotulado y aplicables al
producto.

Nombre del producto

Formula de composicion (materias primas y aditivos alimentarios permitidos).
Revision e informacion técnica del contenido de la etiqueta.

Otros (depende del producto)

2. Elaboracion de la tabla nutricional y sistema grafico, cuando aplique (en base a los resultados
de los andlisis de laboratorio).

3. Revision del proceso de elaboracién o en caso que la empresa no cuente con un proceso
definido la consultora elaborara el mismo previa aprobacion de la empresa.

4. En caso que la empresa no cuente con un cédigo de lote definido la consultora elaborara el
mismo previa aprobacién de la empresa.

5. Representacion técnica para la inscripcion de la notificacion sanitaria.

6. Ingreso y seguimiento de la solicitud mediante el portal ECUAPASS-VUE.

7. Entrega de dossier al término de la obtencion de la notificacion sanitaria.
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PROFORMA-NSAL-189-2021

13/12/2021
DATOS DEL CLIENTE:
Atencion: cristo 8606@hotmail.com, pmunoz57 @hotmail.com.
CATIDAD e
VALORES ENTIDADES DESCRIPCION DEL RUBRO UNITARIO OBSERVACIONES
(productos)
(usp)
Vigencio 5 afios, Yolor
INSCRIPOON DE i e unitario por coda
NOTIFICACIONES SANITARIAS & producto a ser
Valores a régistrado
pagar a lo CONSULTORA
consultoro CATEGORIZACION MIPRO —
PERMISO DE 1 0.00 e o
FUNCcorlyizkierdo26@gmoil. z Vigencl Tona
comIONAMIENTO
Precio unitanio por cado
INSCRIPCION DE " — producto a inscribir,
NOTIFICACIONES SANITARIAS considerando que es
ARCSA MICROEMPRESA
No tiene costo of ser
P
o 1 0.00 cansiderodo
FUNCIONAMIENTO X .
microempresario
Valores o Rango de precios puede
pogoar a las variar dependiendo el
entidodes LABORATORIO | ANALISIS BROMATOLOGICOS 1 200-500 producto a ser
ACREDITADO Y DE ESTABILIDAD evaluodo. Solo aplice
para notificacién
sanitaria
DATA SECURITY 1 60.48
Validez dos aios, puede
BANCO TOKEN escoger cualquiera de
CENTRAL/REGIS 2 54.88 las dos opciones
TRO CIVIL

Requisitos Generales:

Requisitos técnicos legales en funcién a la normativa: ARCSA-DE-067-2015-GGG y normas afines al

producto a ser analizada
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Figura 25 Requisitos para ingreso de nuevos productos Retail Ejem. #1
Guia para Empresas interesadas en proveer a Corporacion Favorita

Guia para Empresas interesadas en Proveer a Corporacion Favorita

A continuaciéon detallamos una breve guia de orientacion, en caso de que su empresa tenga el deseo de
proveer a Corporacion Favorita:

1. Los productos que se quieran ofertar habrdn de contar con un plan de mercado, el mismo que sera
considerado por Corporacién Favorita C.A., en funcién de productos de igual categoria y que se
comercialicen al memento.

2.  En la etapa inicial de evaluacién del producto, es necesaria la entrega de una (1) muestra y/o
catalogo, lista de precios y demas detalles necesarios para evaluar el posicionamiento del producto como
son: nombre de otros comercios en los cuales se vende el producto, fecha de salida al mercado, volumen
de ventas, copia de Registros Sanitarios o Notificacién Sanitaria (donde aplique), breve explicacion de
campafia de Mercadeo y/o Publicidad que se esté llevando a cabo. La muestra sera devuelta si se solicita
por escrito al momento del envio de su informacién. En vista de la gran cantidad de muestras que
recibimos y evitar la saturacién de las bodegas en oficinas, quince dias después de recibida la muestra,
Corporacion Favorita respondera la solicitud de proveer y concedera quince dias al interesado para retirar
la muestra. En caso de que la muestra no sea retirada dentro de los quince dias, contados a partir de la
respuesta con la decisién de compra, ésta serd donada.

Esta informacion puede ser entregada en cualquier Supermaxi, Megamaxi, Aki, Gran Aki Super Aki o en

nuestras Oficinas Centrales: Via a Cotogchoa s/n y Av. General Enriquez, Sangolqui-Ecuador, en paquete
cerrado a nombre del area correspondiente en los diferentes Departamentos Comerciales:

Figura 26 Requisitos para ingreso de nuevos productos Retail Ejem. #2

J/I7/ CORPORATIVO &b

Propuestas A



