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INTRODUCCI6N 

Siendo el sector agroindustrial fuente de gran desarrollo para el 

pais, se presenta Ia oportunidad de incentivar el desarrollo y elaboraci6n 

de un producto noble y generoso para el hombre, por lo cual Ia 

implementaci6n del "proyecto para Ia producci6n de leche de soya en 

polvo para consumo interno y exportaci6n", es una excelente alternativa 

para lograr este prop6sito. 

La raz6n de desarrollar este producto es aprovechar los recursos 

que nos brinda nuestra propia tierra, un producto novedoso que puede 

tener apertura en el mercado nacional e internacional, por ser de facil 

adquisici6n (disponibilidad) y que tenga una buena relaci6n 

costolbeneficio para el consumidor del mismo. 

Este proyecto se enfoca en cubrir las necesidades de 

innovaci6n e ingreso de nuevas productos en el mercado nacional e 

internacional para ayudar reducir Ia dependencia de productos 

tradicionales de exportaci6n. 

Tomando como referenda los indices de consumo de Ia demanda 

interna de Ia leche de soya y estudiando los productos substitutos en el 

mercado se comprob6 que el mercado esta preparado para el 

lanzamiento de este nuevo producto y que tendra muy buena acogida 

nacional e internacionalmente. 

Los consumidores de este tipo de productos lo buscan porque es 

totalmente natural, no engorda y puede consumirse combinando con 

guisos, sopas o salsas, ademas de las bondades vitaminicas que 

presenta. 
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Dentro de Ia industria alimenticia este es un nuevo campo a 

explotar, el mismo que aspira a ser muy redituable para quienes se 

enfoquen en Ia diversificaci6n de las exportaciones como lo es esta 

oportunidad de negocio. 

Gracias a las condiciones climaticas y ambientales que nuestro 

pais posee, el Ecuador necesita incrementar y diversificar Ia oferta 

exportable a fin de aumentar su potencial econ6mico por medio de 

productos no tradicionales como lo es Ia leche de soya en polvo, de tal 

manera que Ia apertura comercial globalizada abra las puertas a una 

nueva industria alimenticia. 

El estudio de investigaci6n se justifica en su totalidad porque los 

resultados permitiran demostrar que una vez cumplido el proceso de 

producci6n, realizadas las relaciones con distribuidores e implementando 

un agresivo plan de mercadeo se puede captar una cuota/nicho de 

mercado importante, permitiendo Ia satisfacci6n de necesidades tanto del 

mercado interno como el de las exportaciones a paises potencialmente 

consumidores de este tipo de producto. 

Emprender un proyecto utilizando un recurso natural nuestro que 

contribuya al mismo tiempo al desarrollo de las exportaciones de 

productos no tradicionales, empleando mano de obra nacional, son 

situaciones que justifican Ia realizaci6n del mismo, el cual contara con una 

serie de pasos para su desarrollo, informacion que facilitara Ia toma de 

decisiones para canalizar eficientemente los recursos. 

Esta investigaci6n es viable y factible de realizarla debido a que 

existe Ia facilidad para Ia obtenci6n de datos mediante Ia realizaci6n de 

entrevista y encuesta para determinar Ia situaci6n del sector, asi como el 

perfil y las tendencias de los potenciales clientes y del mercado, como 

2 



tambien las estadisticas de importaci6n y exportaci6n de este producto 

(Banco Central del Ecuador). 

Objetivo Generales: 

• Aplicar las fases esenciales exigidas por las normas academicas 

para llevar a cabo Ia elaboraci6n, formulaci6n y evaluaci6n del 

presente proyecto, para Ia producci6n y comercializaci6n de Ia 

leche de soya en polvo. 

Objetivos Especificos 

• Diagnosticar el comportamiento del mercado alimenticio el cual a 

nivel de lacteos generaria una potencial demanda de leche de soya 

en polvo, a efectos de tener una visi6n del balance oferta-demanda 

de este tipo de productos. 

• ldentificar las tendencias futuras del mercado intemo y externo 

para desarrollar un esquema de producci6n e industrializaci6n de 

leche de soya en polvo destinado al mercado internacional. 

• Proponer un plan de Marketing y plantear estrategias para este tipo 

de negocio. 

• Realizar un Estudio Financiero para determinar Ia rentabilidad del 

proyecto 
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CAPITULO I 

LA PRODUCCION DE SOYA A NIVEL MUNDIAL Y 

NACIONAL 

1.1 Origen, historia, difusi6n y usos de Ia soya en el mundo.

Principales productores.-

Las evidencias arqueol6gicas (un mural chino en una losa de 

piedra) demuestran que Ia leche de soya se producia en el Norte de 

China durante los afios 25-220 A.C. La primera referencia escrita sobre Ia 

soya data de 1500 A.C., en un poema de Su Ping. 

En Europa, los primeros indicios de Ia presencia de Ia soya (en 

leche) datan de 1665 y corresponden a Domingo Fernandez de 

Navarrete, misionero dominicano que vivi6 en China. En 1790, Ia leche de 

soya tambien fue mencionada por Juan de Loureiro, misionero jesuita de 

Portugal que vivi6 en lo que se conoce actualmente como Vietnam. 

El consumo de leche de soya como bebida es discutido por 

primera vez en 1886 cuando el frances Paul Champion, quien habia 

viajado a China, afirm6 que los chinos llevaban sus tazas a las tiendas de 

tofu para obtener leche caliente, Ia cual bebian en el desayuno. 

La soya es nativa del norte y centro de China, aproximadamente 

en el siglo XI AC. En America ingres6 por Estados Unidos en 1765, sin 

embargo su gran expansion se inici6 en 1840. En Brasil tuvo entrada en 

1882, pero su difusi6n se produjo a principios del siglo XX. 

La primera referencia de Ia leche de soya en los Estados Unidos 

aparece en 1896, en un articulo del Amercian Journal of Pharmacy cuyo 
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autor es Henry Trimble. En 1909, un pediatra norteamericano desarrollo 

Ia primera f6nnula infantil basada en soya y leche de soya proveniente de 

harina con contenido total de grasa. En 1910, Li Yu-ying, chino radicado 

en Paris, fund6 Ia primera tienda de leche de soya y obtuvo Ia primera 

patente britanica para su producci6n. 

En 1913, Li Yu-ying obtuvo Ia primera patente norteamericana 

para este mismo producto. A partir de 1917, Ia leche de soya comenz6 a 

ser producida y comercializada en Nueva York porIa marca americana J. 

A. Chard Soy Products. 

Cabe anotar que el producto llamado leche de soya en polvo 

industrializada, su tecnologia fue desarrollada por primera vez en los 

EE.UU, por el Dr. John Harvey Kellogg, quien invent6 tambilm las 

hojuelas de maiz y Ia •granola". Un alumna del Dr. Kellogg, el Dr. Harry 

Millar, llev6 a China el concepto de Ia leche de soya, desarroll6 un 

proceso para hacer el producto mas agradable al paladar y comenz6 Ia 

producci6n a gran escala en China en 1936. 

Hacia 1950, Ia leche de soya entra en Ia era moderna gracias al 

trabajo de K. Lo de Vitasoy en Hong Kong y Yeo Seng en Singapur. En 

esta decada se encontraba en el mercado Ia leche de soya embotellada 

como bebida refrescante. En 1966, en Ia Universidad de Cornell, los 

investigadores descubrieron que el sabor "afrejolado" de Ia leche de soya 

era debido a Ia acci6n de una enzima llamada lipoxigenasa y 

desarrollaron un proceso mediante el cual se elimina dicho sabor. 

En 1967 se produce otro avance en Ia comercializaci6n de Ia 

leche de soya, en Singapur se comienza a empacar asepticamente en 

cartones de Tetrapak, lo que penniti6 que Ia leche de soya se expendiera 

sin refrigeraci6n por seis meses o mas. Durante las decadas de los 70's 

y 80's, en Asia Ia leche de soya se convirti6 en una bebida popular con 
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tanto exito que su fama alcanz6 los paises de Europa, Australia y los 

Estados Unidos. 

Tambien en los ao·s, dos grandes compat'lias: Eden Foods 

Clinton, Michigan y Vitasoy (EE.UU.) Inc. De Brisbane, California, 

comenzaron a importar leche de soya prveniente de Jap6n y Hong Kong, 

respectivamente. Como resultado los consumidores norteamericanos 

obtuvieron una bebida de soya moderna, en un empaque con excelente 

vida de anaquel y sabor suave. 

En 1984 se publica el primer estudio de mercado de leche de 

soya en los Estados Unidos. Los resultados mostraron que en 1983, el 

consumo total de leche de soya sin incluir las f6rmulas infantiles basadas 

en soya era de 2.68 millones de galones. 

En Ia Argentina, las primeras plantaciones de soya se hicieron en 

1862, pero no encontraron eco en el campo argentino. En 1909 se 

comenz6 a ensayar en distintas escuelas agricolas argentinas el cultivo 

de Ia soya, pero recien para 1965 se intensificaron los trabajos de 

investigaci6n sobre el tema. Si bien los resultados de los ensayos 

realizados fueron buenos, el cultivo no logro obtener difusi6n entre los 

productores. En Ia decada del 70 se increment6 el cultivo hasta alcanzar 

en Ia actualidad un papel fundamental. Argentina es el mayor productor 

de soya en Sudamerica, ocupando el cuarto Iugar en el mundo como 

productor de grano, el primer Iugar como exportador de aceite de soya y 

el segundo en harina de soya. Como consecuencia, en Argentina, Ia soya 

es el producto de exportaci6n de mayor incidencia en el PIB (Producto 

lnterno Bruto) agropecuario del pais y el mayor generador de divisas. 
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Usos de Ia soya en el mundo.-

La soya ha sido utilizada como alimento humane desde 3000 AC. 

En Ia China antigua, era considerada uno de los cinco granos sagrados y 

un componente importante de Ia dieta. Se consumi6 Ia soya cocida, 

fermentada o procesada industrialmente. 

En el mundo occidental, Ia soya no ha sido facilmente aceptada 

debido a Ia gran disponibilidad de grasas animales. A partir de Ia segunda 

guerra mundial, cuando en los Estado Unidos Ia soya se cultiv6 en gran 

escala, se Ia utilize como alimento para el ganado y en procesos 

industriales. La soya se Ia cultiva hoy en diversas partes del mundo y es 

un alimento que constituye una soluci6n potencial para resolver los 

problemas nutritivos en las regiones tropicales. 

Principales productores.-

El frejol de soya se ha caracterizado par ser Ia oleaginosa 

que mas se cultiva en el mundo, desde el punta de vista de Ia 

superficie destinada al cultivo, asi como par el volumen de 

producci6n obtenido. En este sentido los principales paises 

productores destinan importantes montes de recursos para 

apoyar su producci6n, dejando a segundo termino otras como el 

girasol, el ajonjoli, etc. 

Sin embargo, y pese a Ia importancia que este producto 

representa en el mercado mundial (de el se obtiene Ia principal 

materia prima en Ia fabricaci6n de alimentos balanceados, pasta de 

soya, y aceite vegetal), Ia producci6n se concentra principalmente en 

cuatro paises (estes producen aproximadamente 88% del total 
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mundial). Los cuatro paises son: Estados Unidos, Brasil, China y 

Argentina. 
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1.2 lmportancia de Ia soya en Ia alimentaci6n humana 

La importancia de Ia soya se deriva fundamental de su estrecha 

relaci6n con el tema de los alimentos. El cuerpo humano necesita para 

su funcionamiento fisico un correcto balance de vitaminas, minerales, 

grasas, proteinas e hidratos de carbono. 

Desde hace dos decadas se viene haciendo hincapie de Ia gran 

importancia de los aminoacidos en el desarrollo del ser humano; muy en 
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especial en los deportistas y adolescentes, donde el frejol de soya 

muestra como excede a los demas alimentos completes, a veces hasta 

cuatro veces en su contenido de aminoacidos; solo en Ia treonina, los 

demas alimentos guardan una similitud con Ia soya de alrededor de cuatro 

gramos. 

La importancia de Ia soya reside entre otras caracteristicas, en: 

Su elevado porcentaje de aceite 

Sus propiedades alimenticias por el elevado contenido en proteinas 

Su consumo como poroto 

La obtenci6n de los brotes para Ia alimentaci6n 

La utilizaci6n domestica de leche y queso de soya 

La producci6n de harinas de soya 

Su utilizaci6n como materia prima en diversas industrias 

En algunos paises sudamericanos, como Ia Argentina, de 

tradici6n en Ia producci6n cerealera, recien se inici6 su cultivo en escala 

comercial , alrededor de 1960. 

En muchos paises, especialmente los occidentales, con tradici6n 

culinaria basada en las proteinas animales, todavia esta en vias de 

imponerse en Ia cocina cotidiana el uso de Ia soya y el consumo de poroto 

y derivados. 

La cantidad de proteinas que contiene esta leguminosa oscila 

entre un 30% y un 45%, por lo tanto contiene casi el doble de proteinas 

que Ia carne, y de Ia misma excelencia, y su detalle en comparaci6n con 

otros alimentos y su complemento. La grasa del poroto soya tambien es 

de muy buena calidad, pues entran en su constituci6n, acidos grasos no 

saturados, esenciales en una alimentaci6n equilibrada . 
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Es pobre en hidratos de carbona, por lo que constituye un buen 

alimento para diabeticos. Y su harina contiene calcic y f6sforo en 

proporci6n mas elevada que Ia leche de vaca, aunque es pobre en hierro. 

Dos son los elementos que hacen que no se consuma demasiado 

el grana de soya: 

- Es de dificil cocci6n 

- No es muy sabroso 

La gran actividad productiva accede a traves de su aceite y de su 

harina y actualmente de su leche. Hoy representa un alto porcentaje 

entre las ocho materia primas mas importantes del mundo. 

La harina de soya es de aplicaci6n directa al consume humano 

como integrante de otros productos alimenticios o como materia prima 

para Ia obtenci6n de proteinas concentradas o aisladas. El consume de 

aceite se relaciona directamente con Ia dieta humana, en Ia que las 

grasas son un componente esencial por su valor energetico-dinamico; el 

de harinas con Ia formulaci6n de alimentos balanceados para Ia 

producci6n de carnes rajas y blancas, que sigue siendo Ia aplicaci6n 

dominante y finalmente, el de Ia utilizaci6n de Ia harina o de las proteinas 

de soya en Ia alimentaci6n humana con el enriquecimiento de otros 

alimentos. 

En lo que respecta a Ia leche de soya en polvo, su aplicaci6n 

recien en los ultimos cuarenta alios ha marcado un nuevo rumba en lo 

que se refiere a cambios nutricionales de personas que no toleran Ia 

lactosa y los adelantos cientificos de los ultimos diez alios, que han ido 

quitandoles progresivamente el mal olor que producia despues de su 

elaboraci6n. 
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1.2 La evoluci6n de Ia producci6n de soya en el Ecuador 

En Ia decada de los 70 Ecuador inici6 su cultivo a escala 

comercial. A lo largo del tiempo, Ia producci6n de soya ha atravesado 

severas crisis, producto de diversas causas como el embate de Ia mosca 

blanca en 1995, cuyo riesgo de reincidencia desestimul6 las siembras de 

soya en 1996 y en 1997 cuando se prevela una gradual recuperaci6n; las 

previsiones sobre el Fen6meno de El Nii'lo impidieron una mayor siembra, 

posterior a esto tambien debi6 enfrentar al Fen6meno de La Nina. 

A pesar de toda esta problematica, Ia misma que fue agravada 

por Ia crisis financiera que afect6 duramente al pals, Ia producci6n de este 

grano ha tenido una recuperaci6n paulatina, segun los datos publicados 

por el Ill Censo Nacional Agropecuario (CNA), en el ai'\o de analisis 

(octubre de 1999 - septiembre 2000) existieron 55.980 Hectareas 

sembradas, 55.155 Hectare as Cosechadas y una producci6n de 91 .7 41 

TM lo que significa un rendimiento de 1,71 TM/Ha . Los ultimos datos del 

sondeo de estimaciones de siembras y cosechas presentados en el 

Consejo Consultive para el ciclo de verano de 2003, estiman que Ia 

superficie sembrada de soya fue de aproximadamente 64.748 Hectareas, 

Ia producci6n de alrededor de 104.775 TM y los rendimientos promedios 

de 1.68. 

En Ia primera mitad de los 90's, el cultivo de soya aportaba con el 

2% del PIB sectorial (Agricultura, Silvicultura y Pesca), y ocupaba al 3. 7% 

de Ia poblaci6n econ6micamente activa dedicada a Ia agricultura, el 

promedio de hectareas cosechadas de soya para este periodo se 

encontraba alrededor de las 76.000 Has. Por las mencionadas 

circunstancias, que han traido como consecuencia Ia drastica reducci6n 

observada en el area soyera, en Ia actualidad tales participaciones se 
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encuentran reducidas en un punta porcentual. El aporte promedio al PIS 

total, desde 1990, ha side de 0,19%. 

Tanto Ia superficie sembrada como Ia producci6n se concentran 

en Ia Provincia de Los Rios; alrededor del 96% de Ia superficie sembrada 

de soya y alrededor del 97% de su producci6n se encuentran en ese 

canton, con un rendimiento promedio de 1,72 TM/Ha. Lo restante de Ia 

producci6n se distribuye en las provincias de Guayas, Manabi, El Oro, por 

Ia Regi6n del Literal, Bolivar, Cotopaxi, Chimborazo y Pichincha por Ia 

Sierra, las des ultimas con producciones marginales; y en Ia misma baja 

magnitud Morena Santiago y Napo por Ia Amazonia. 

Para Ia cadena agroalimentaria de Ia soya, los costas de las 

materias primas son el tal6n de Aquiles. Los costas unitarios dependen de 

Ia zona de producci6n y del nivel tecnol6gico, el mismo que esta asociado 

al tamano de Ia unidad de producci6n agropecuaria; para el ana 2005, 

oscilaron entre 10,00 USD/qq y 12,44 USD/qq y con rendimientos que 

estuvieron entre 1.8 y 2.2 TM/Ha. 

Los precios domesticos del grana de soya, los establece el 

mercado en funci6n de los costas de oportunidad de las importaciones, 

donde se presentan distorsiones con los paises vecinos, que contraen los 

mencionados precios. Para el ano 2005, el costa de importaci6n de Grano 

de Soya en base al Sistema Andino de Franja de Precios fue de 280 

USD/TM en promedio. 

Debido a los altos costas de procesamiento del grana, los precios 

de compra por parte del sector industrial se encuentran por debajo de los 

costas promedio de producci6n . 
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Segun informaci6n proporcionada por las extractoras, Ia 

capacidad de procesamiento mensual de grano de soya se distribuye de 

Ia siguiente forma: 

Cuadro No. 1 

Capacidad de procesamiento de grano de soya 

Em pre sas Extractoras 

R 

L 

AL 

L 

NAGRO 

CASTO 

UN ICO 

ECUIT 

ALES 

FABRI 

INGRA 

TOTAL 

Capacidad 

Procesamiento 

{TM) 

3.000 

3.200 

3.000 

5.000 

6.000 

1.200 

21 .400 

Fuente Proyecto SICA-BMIBIRF-MAG Ecuador (WNW s1ca gov.ec) 

de 

Mensual 

La no existencia de una coordinaci6n entre el sector industrial y el 

sector productor hubiese significado una virtual quiebra del sector 

productor soyero, con el consiguiente riesgo de conflictividad social en el 

corto plazo y Ia no disponibilidad de esta materia prima a nivel local en el 

mediano plazo, esto a su vez traeria como consecuencia un sector 

industrial muy vulnerable frente a las distorsiones del mercado 

internacional, truncando a demas el proceso de rotaci6n de cultivos (maiz 

- soya, arroz-soya) de gran beneficia para Ia fertilidad de los suelos en 

Los Rlos. 

Por estos motivos, en el 2001 el sector productor soyero junto con 

el sector extractor y el sector balanceador - avicola, en coordinaci6n con 

el Ministerio de Agricultura y Ganaderla, a traves del Consejo Consultivo 

de Ia Cadena lograron un acuerdo denominado Mecanismo de 

Compensaci6n para el Desarrollo de Ia Competitividad de Ia Soya. 
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Este Mecanismo consisti6 en Ia compra del 30% de Ia cosecha de 

soya nacional, por parte del sector industrial (balanceadores y 

extractores) a los gremios de productores, a precios acordes al costo de 

importaci6n, a cambio se estableci6 como compensaci6n, aprobada por el 

COMEXI en su Resoluci6n No.113, del 18 de septiembre del 2001, Ia 

exoneraci6n de los gravamenes totales a Ia importaci6n de soya en grano 

y torta de soya a las empresas participantes. 

Para el ario 2002, se llev6 a cabo un Acuerdo de Comercializaci6n 

de Ia Soya, que consisti6 en Ia compra de Ia cosecha de soya del ciclo de 

verano (estimada en 97.500 TM) por parte de las industrias a un precio de 

11 ,50 USD/qq en bodega comprador, a traves de los gremios de 

productores. Como un mecanismo para transparentar Ia oferta y Ia 

demanda, tanto productores como industriales se comprometieron a 

registrar estas transacciones en Ia Balsa de Productos Agropecuarios de 

Guayaquil (BPAG). 

Para el ano 2003 nuevamente se lleg6 a un Acuerdo de 

Comercializaci6n entre los miembros del sector de Ia Soya, cuyo objetivo 

fue el de estimular el crecimiento de todos los eslabones sobre bases 

competitivas, procurando un acercamiento gradual de los precios locales 

tanto de materias primas para Ia agroindustria como de los insumos 

agricolas a los costos de oportunidad en el mercado internacional. 

En el 2005 el precio domestico del grano de soya se determin6 en 

11,70 d61ares por quintal, a nivel de bodega comprador con un 12% de 

humedad y 1% de impurezas. Una parte de las compras de grana se 

efectuaran a traves de los gremios de productores con su respectivo 

registro en Ia BPAG, mecanisme que tambien sera utilizado para controlar 

las transacciones de oferta y demanda de Ia leche de soya. 
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1.4 Analisis del procesamiento de Ia soya 

Generalidades 

El nombre botanico de Ia soya es Glycine Max, y es un 

cultivo anual cuya planta alcanza generalmente una altura de 80 em. 

La semilla de soya se produce en vainas de 4 a 6 em. de longitud, y 

cada vaina contiene de 2 a 3 granos de soya. La soya se desarrolla 

6ptimamente en regiones calidas y tropicales. El fn§jol soya se adapta 

a una gran variedad de latitudes que van desde 0 a 38 grades, y los 

mayo res rendimientos en Ia cosecha se obtienen a me nos de 1000 

metros de altura. La semilla varia en forma desde esferica hasta 

ligeramente ovalada y entre los colores mas comunes se encuentran el 

amarillo, negro y varias tonalidades de cafe. 

Cultivo y Cosecha 

La planta es muy sensible a Ia 

luz, y Ia radiaci6n solar controla Ia 

transformaci6n del periodo vegetative al 

de Ia floraci6n y tambien afecta Ia 

velocidad de crecimiento durante Ia 

etapa de maduraci6n. La soya se puede 

cosechar en diferentes ciclos agricolas y 

puede formar parte de Ia rotaci6n de cultivos, ya que promueve Ia fijaci6n 

de nitr6geno a traves del desarrollo de n6dulos que fertilizan Ia tierra. La 

planta se cosecha aproximadamente 120 dias despues de Ia siembra. 

1.5 Usos actuales a nivel mundial 

Los productos de proteina de Soya tienen una gran variedad de 

uses en los sistemas de alimentos: en sistemas carnicos, las proteinas de 
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Soya son utilizadas para aumentar el contenido de proteinas; en 

aplicaciones lacteas, se pueden alcanzar excelentes benefic1os 

nutricionales y funcionales: una selecci6n apropiadas permite 

formulaciones sin colesterol; bebidas sin lactosa y bajas en grasa, 

postres, congelados, y productos tipo yogur. Otras aplicaciones 

adicionales para las proteinas de soya incluyen: alimentos para bebe y 

f6rmulas infantiles. Usando virtualmente en todas las categorias de Ia 

industria de panificaci6n , los productos de proteinas de soya proporcionan 

propiedades funcionales como retenci6n de humedad y mejor color de Ia 

costra. 

Los beneficios del uso de las proteinas de soya en sistemas de 

productos procesados, continua expandiendose con las siempre 

cambiantes necesidades del mercado 

En Ia actualidad Ia soya tiene cuatro mercados importantes: 

grana, aceites, torta y leche. La torta de soya es un importante 

suplemento proteico que se incorpora en los alimentos para animales, 

especialmente aves. El aceite de soya es comestible y se lo usa en 

diversas formas en Ia alimentaci6n humana, principalmente para cocinar, 

en ensaladas, como grasa para reposteria y como 61eo margarina. El 

aceite de soya se utiliza cada vez en mayor medida en Ia composici6n de 

ciertas pinturas, barnices y productos resinosos. El grana constituye Ia 

materia prima para Ia elaboraci6n de otros productos alimenticios 

(coladas, maicenas). La leche de soya ademas de bebida, es utilizada 

para Ia fabricaci6n de sus derivados (queso, yogurt). 

El mercado local para productos de soya es relativamente 

pequer'lo, pero esta creciendo por el aumento de Ia demanda para 

alimentos balanceados (mayormente para Ia industria avlcola) .. 
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CAPITULO II 

ANALISIS DE LA PRODUCCION DE SOYA Y CONSUMO 

DE SUS DERIVADOS EN EL ECUADOR 

2.1 Producci6n actual de Ia soya.- Zonas de producci6n.-

La importancia de Ia soya en el Ecuador esta direccionada a Ia 

industria alimenticia, Ia cual ha venido creciendo constantemente en 

nuestro pais. Este importante aumento de producci6n se ha logrado no 

solo con incrementos de superficie sembrada, sino tambien con 

rendimientos unitarios por hectarea, esto ha hecho posible que se impulse 

el desarrollo de una estructura industrial para Ia elaboraci6n de aceites, 

harinas y leches que han ganado rapidamente participaci6n en el 

mercado nacional de estos productos, localizando sus plantas en las 

areas de producci6n, aprovechando Ia tecnologia existente para este 

segmento. 

La producci6n nacional de grano de soya, muy disminuida desde 

1995, debe competir con Ia de Bolivia, que tiene ventajas comparativas. 

Para 1998 se estim6 8.000 ha. sembradas con una producci6n total de 

15.200 Tm. El precio de Ia soya a nivel domestico esta marcado por el 

costo de importaci6n desde ese pais, desde donde podria venir con 0% 

de arancel. Sin embargo, entre enero y abril/99, segun el BCE no se han 

registrado importaciones de grano de soya. 

En terminos productivos, Ia soya nacional tiene rendimientos que 

fluctuan entre 1.8 y 1.9 TM/ha. A nivel mundial, los rendimientos 

promedios son de 2.2 TM/ha, en EE.UU. son de 2.6 TM/ha yen Argentina 

y Bolivia son superiores a 2.2 TM/ha. Es decir, que los rendimientos en 

Ecuador son alrededor de un 20% inferiores a los de Ia media 

internacional y a los de nuestros principales competidores en el futuro. 

Este es un reto para Ia investigaci6n y Ia transferencia de tecnologla. 

17 



Cuadro No. 2 

ECUADOR: SUPERFICIE, PRODUCCI6N Y RENDIMIENTO 

Soya (1990-2005) 

Superficie Producci6n Rendimiento 
Af'los 

(ha) (TM) (TM!ha) 

1990 71 ,298 135,466 1.90 

1991 74,500 140,060 1 88 

1992 79,560 157,529 1.98 

1993 76,300 139,629 1.83 

1994 78,020 145,897 1.87 

1995 79,490 107,312 1.35 

1996 32,000 60 800 1.90 

1997 5,000 6,750 1.35 

1998 aJ 8,000 15,200 1.90 

1999 b/ 42,100 66,837 1.59 

2000 b/ 70,000 130,272 1.86 

2001 b/ 45,000 77,772 1.73 

2002 c/ 60,000 97,500 1.62 

2003 dr 58,273 94,298 1.62 

2004 56,504 94,784 1.60 

2005 el 29,000 51 ,914 1.79 

Fuente· INEC..SEAN, MAG-PRSA, Estimaciones SICA, Consejo Consultive- MAG I 
aJ E$t11Tlaa6n Proyecto SICA I 
bl Sondeos SICA· ConseJO ConsultJVO l 
cl Sondeo MAG I 
dJ Sondeo Cons8JO Consliitlvo - MAG l 
e1 Exportae~ones Agosto-Diciembre-2005 l 
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Cuadro No. 3 

ECUADOR: SONDEO DE SIEMBRAS Y EXPECTATIVAS 

DE COSECHA DE GRANO DE SOYA 

CICLO PRODUCTIVO: 2006 

Provincia/ Siembras Cosechas (TM) Rendimiento 

Zona (Has) Quintales TM TM/Has 

Los Rfos 

Saba 1,076 42,343 1,921 1,79 

Pueblo VieJO 1,689 72,309 3,280 1,94 

Urdaneta 1,638 64,459 2,924 1,78 

Montalvo 14,500 507,500 23,020 1,59 

Babahoyo 1/ 29,954 1,048,401 47,555 1,59 

Buena Fe 3,667 128,328 5,821 1,59 

Valencia 2,042 72,880 3,306 1,62 

Quevedo 1,302 51 ,155 2,320 1,78 

Mocache 591 19,427 881 1,49 

Ventanas 4,510 151 ,888 6,890 1,53 

Subtotal 60,969 2,158,690 97,918 

Guayas 

S1m6n Bolivar 3,780 151 ,200 6,858 

Fuente lnvesupctOO de campo realizada por los lecnJCOS dd MmiStmO de Acncuhura con Ia 

plltK:tpe.:IOn del ConseJO Consulnvo 

Elabornc t6n MAG, Pro)ccto SICA 

'low •Produce ton en arono de soya humedo y sucil) 

I f lnciU)e PIITlocha. Caracol, Cedege. febres Cordero 
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Luego de alcanzar una superficie cercana a las 65 mil ha., de las 

cuales un 95% se cultivaban en Ia provincia de Los Rios y un 90% en el 

ciclo de verano, el cultivo sufri6 el embate de Ia mosca blanca en 1995, lo 

que merm6 Ia producci6n. En 1996, el riesgo de reincidencia de Ia plaga 

desestimul6 las siembras de soya y en 1997, cuando se preveia una 

gradual recuperaci6n, las previsiones sobre el fen6meno de El Nino 

impidieron una mayor siembra. Con Ia calda de ceniza proveniente de las 

erupciones volcanicas del Tungurahua, las plantaciones de soya en Ia 

Provincia de Los Rlos han sufrido un considerable deterioro, por lo que 

se estima una superficie de 55 mil ha de soya, con rendimientos de 1.9 

TM/ha, para una producci6n de 104.500 TM. 

Grafico No. 2 

Ubicaci6n de plataciones de Soya en Ia Proc. de Los Rios 

Fuente: www. sica .gov. eel .. .I soya/entornonacional. htm I 
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Existen razones de indole social y ambiental para mantener y 

desarrollar el cultivo de Ia soya; una de elias es que Ia soya es una 

alternativa ideal para pequerios agricultores sin riego en verano, a 

quienes con costos relativamente bajos les proporciona un ingreso 

adicional y genera empleo; ademas Ia rotaci6n entre maiz y arroz en 

invierno con Ia soya en verano es beneficiosa para el equilibria fisico y 

nutricional de los suelos. 

2.2 Tipo de productos que se comercializan.-

Los mercados mas importantes para Ia industria de soya 

ecuatoriana son Peru, Chile y Brasil. Los principales productos de soya 

exportados a estos mercados son: torta de soya (34%), leche de soya 

(30%) harina (26%) y aceite procesado (10%). En Ecuador Ia industria 

oleaginosa tiene una escasa integraci6n vertical con el sector agricola 

proveedor de Ia materia prima, fundamentalmente de Ia soya. 

En Ecuador, Ia demanda mas importante de soya proviene desde 

Ia avicultura , debido a que Ia torta de soya representa alrededor del 15% 

al 20% de Ia composici6n de los alimentos balanceados, s61o superada 

por el malz duro. Cabe resaltar que tambien es significative el uso de Ia 

denominada "soya tostada" dentro de Ia industria avicola. 

Existe un mercado potencial para Ia leche de soya de bajo costo y 

para Ia leche de soya en polvo en Ia industria de panificaci6n en 

productos horneados, helados y confiteria, porque, en casi todos los 

casos, Ia leche fresca o leche en polvo desgrasada, puede ser 

reemplazada exitosamente con estos tipos de leche soya o polvo de leche 

de soya. 

Las empresas extractoras y procesadoras de soya son: 
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Castor 

Unicoi 

Ecuital 

Ales 

Fabril 

lngranagro 

2.3 Leche de soya en polvo.-Procesamiento.- Caracteristicas del 

producto.-

La leche de soya en polvo, es un alimento sol ido obtenido como 

resultado de Ia combinaci6n de: extracci6n acuosa de s61idos y el polvo 

de soya, u otros s61idos de calidad comestible de proteina de soya, aceite 

de soya y agua; obteniendo los niveles basicos de composici6n. El calor 

se aplica a Ia leche de soya para inactivar posibles factores 

antinutricionales, como inhibidores de tripsina, y para garantizar Ia 

seguridad por Ia pasteurizaci6n adecuada. 

A Ia leche de soya en polvo se le pueden adicionar aceites 

vegetales, edulcorantes, sal, sazonadores y otros ingredientes funcionales 

o saborizantes. El producto resultante debe contener proteina de soya y 

grasa de acuerdo con los criterios estipulados a Ia categoria especifica a 

Ia que corresponda el producto. 

Cuadro No. 4 

Composici6n de productos de proteina de soya comunes 

Nutriente leche de soya STS. (%) 

Protelna 

~rasa 

~arboh1dratos 

~alorlas / 100 g 

l561idos totales 

Fuente: Asoc1acl6n americana de soya 

*STS: Soya Technology System Ltda. 

3.7 

32 

6.3 

68 8 

13 8 

22 

c 

leche de vaca (%) 

3.4 

35 

4 7 

63 9 

12 6 



De acuerdo a su composici6n, los productos de Ia leche de soya 

son clasificados de Ia siguiente manera: 

Leche de soya en polvo 

La leche de soya en polvo es el producto obtenido por Ia 

ex1racci6n de agua de Ia leche de soya liquida, o por Ia mezcla del polvo 

de proteina de soya liquida, o por Ia mezcla del polvo de proteina de 

soya de calidad comestible. 

Concentrado de leche de soya 

Es el producto obtenido por Ia modificaci6n del contenido de agua 

de Ia leche de soya y el cual debe tener no menos de 6% de proteina de 

soya, no menos de 2% de grasa y no menos de 14% de s61idos totales. 

En varios paises en vias de desarrollo, Ia escasez de leche de 

vaca ha hecho que se invierta en el desarrollo de bebidas de proteina de 

origen vegetal. 

Convicciones religiosas (budistas), etica filos6fica (Salva el 

Planeta), ademas de elecci6n personal (los productos lacteos no son del 

agrado de Ia persona o miedo por contraer enfermedades causadas por Ia 

leche), han llevado a algunas personas a interesarse en el consumo de 

productos sustitutos de Ia leche de vaca. Hay tambien razones medicas 

(intolerancia de lactosa, alergias) que hacen que aumente el interes en 

productos alimenticios. 

Actualmente, tales productos son conocidos ya sea como 

substitutes de Ia leche, bebidas alternativas o bebidas no lacteas. Los 

diferentes tipos de leche de soya son solamente un ejemplo de tales 
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bebidas disponibles actualmente en el mercado; en si, Ia leche de soya en 

comparaci6n con Ia leche de vaca, es menor en azucares y grasas (lo que 

hace ideal para el diabetico y para las dietas). 

Procesamiento 

El proceso de Ia leche de soya se basa en el metodo de molido en 

caliente, donde los fejoles son molidos junto con el agua caliente. A 

continuaci6n veremos las distintas fases del proceso: 

Extracci6n: 

El sistema de extracci6n de Ia base de soya puede clasificarse en : 

Remojo: enjuague y remojo a 25°C por 4 horas 

Molienda : Manualmente controlado 

Cocido: a Vapor donde se calienta a 95° C 

Separaci6n de Ia fibra: a traves de un tambor rotative 

Estas secciones estan destinadas a producir base de soya con 

alto contenido de proteina y alto valor nutricional. 

Luego es llevado a un modulo mezclador, el mismo que es 

totalmente automatizado para salvaguardar el estatus aseptico durante Ia 

producci6n. La operaci6n es dividida en 4 pasos: 

Pre- esterilizaci6n 

Producci6n 

Limpiado aseptico intermedio 

Limpiado - en Sitio 
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El producto es regenerativamente pre-calentado en el Tetra plex, 

previa homogenizaci6n. El producto luego es almacenado en un tanque 

por un periodo requerido. El equipo entrega el producto pasteurizado a Ia 

temperatura adecuada para el envase. Luego viene el proceso de 

esterilizaci6n, enfriado y el proceso de adici6n de azucar, colorantes y 

saborizantes, y el proceso de envasado. A continuaci6n se presenta el 

diagrama de flujo del proceso de elaboraci6n de Ia leche de soya en 

polvo: 

GRAFICO No. 3 

EXTRACCION DE LA 
BASE DE LA SOYA 

REMOJO, MODULO 
MOLIENDA MEZCLADOR 

ESTERILIZACION HOMOGENIZACION 
YLIMPIADO 

PRE-CALENTADO PASTEURIZACION 

I I 
ENFRIADO AD/CION DE ENVASADO 

AZUCAR 

Fuente: Avances de Ia lnvestigaci6n en Soya- Guillermo Justiniano -2000 
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Caracteristicas del producto.-

La leche de soya es uno de los mas importantes, aunque no es el 

unico producto manufacturado en Ia forma tradicional no de manera 

industrial, Ia leche de soya tiene un fuerte y no tan placentero olor y sabor 

para los consumidores. El olor y sabor son causados por una especie de 

enzima contenida en el frejol, liposigenasa. Tan pronto el frejol es molido 

y mezclado con agua, esta enzima da paso al hedor y sabor 

caracteristicos del fn§jol. Metodos modernos de procesamiento han sido 

desarrollados haciendo posible producir leche de soya facil de digerir y 

con un sabor y olor aceptable. 

En este desarrollo Tetrapak juega un papel importante 

particularmente cuando viene a suplir plantas y equipos de producci6n 

comercial. De esta manera una gran fuente de nutrici6n se ha vuelto 

mucho mas disponible para el mundo, trayendo grandes oportunidades y 

beneficios sociales para los productores, comunidades y tambien para los 

consumidores. 

Basados en Ia s61ida experiencia y conocimientos ganados 

durante mas de un siglo de actividad en procesamiento de alimentos e 

higiene, las lineas de leche de soya Tetrapak produce una sabrosa leche 

de soya de alta calidad. El proceso sigue el uso completo de materia 

prima tambien semi lias de frejol de soya o granos de soya. T odos los 

elementos nutritivos (carbohidratos, proteinas, grasas, etc.) de Ia materia 

prima son retenidos con un alto rendimiento. 

Que es Ia leche de soya.-

Es una "leche" vegetal obtenida a partir de soja y agua. Algunas 

empresas Ia comercializan en polvo, otras dentro de tetrabrik (envase de 

cart6n) o botellas de vidrio. 
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Se puede usar, al igual que Ia leche de vaca, para confeccionar 

cremas, salsas, batidos, helados, bechamel, natillas y en cualquier receta 

que podamos hacer con leche de vaca. 

Las propiedades de Ia leche de soya.-

• Es una fuente muy buena de aminoacidos esenciales, muy necesarios 

para el crecimiento y desarrollo. Y ademas Ia leche de soja es un 

complemento dietetico adecuado tanto para ninos como para 

ancianos, grupos de poblaci6n que consumen con cierta frecuencia 

alimentos de alto valor cal6rico pero que aportan pequenas 

proporciones de aminoacidos. 

• La soja es una planta leguminosa que produce por hectarea, mas 

proteina utilizable que ningun otro tipo de cosecha. Las semillas 

contienen una proporci6n muy alta de proteinas, que representan el 

35% de su contenido cal6rico total. Y lo mejor es que Ia calidad de sus 

proteinas es muy alta, equivalente a las de las proteinas de origen 

animal. 

• Desde 1967 se han realizado casi un centenar de investigaciones que 

senalan que las proteinas de Ia soja reducen los trigliceridos y el 

colesterol (Colesterol Total, Colesteroi-LDL y Colesteroi-VLDL) hasta 

un 15% mas que las dietas tradicionales que limitan Ia ingesta de 

grasas y colesterol. 

• Las proteinas de Ia soja tambien reducen Ia velocidad de Ia oxidaci6n 

con oxigeno del colesterol, factor muy importante en Ia genesis de las 

aterosclerosis. Ademas, Ia isoflavona genisteina disminuye Ia 

agregaci6n plaquetaria. 

• Respecto a Ia osteoporosis los efectos tambien son muy favorables. 

Las proteinas animales, ricas en aminoacidos azufrados, favorecen Ia 

descalcificaci6n al estimular Ia eliminaci6n urinaria del calcio. La 

sustituci6n de estas proteinas por las de Ia leche de soja inhibe ese 

proceso y ayuda a conservar el calcio corporal. Ademas las 

isoflavonas inhiben el proceso de destrucci6n 6sea. 
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• Los acidos grasos que contiene son poliinsaturados: linoleico, 

linolenico y araquid6nico, acidos grasos esenciales del tipo omega-3 

que abundan en el pescado. Su deficit produce retraso en el 

crecimiento, enfermedades de Ia piel y alteraciones nerviosas. No 

contiene colesterol. 

• La soja contiene isoflavonas, que son estr6genos vegetales, que 

poseen una acci6n estrogenica muy pequena comparada con Ia de los 

verdaderos estr6genos corporales. Sin embargo, son buenos 

competidores de los estr6genos bloqueando sus receptores 

especificos celulares, reduciendo de este modo, Ia acci6n estrogenica. 

Se cree que en este mecanisme radica Ia comprobada acci6n 

protectora de Ia soja frente al cancer de mama en las mujeres. Las 

isoflavonas de Ia soja, como Ia genisteina, son capaces de inhibir los 

cultivos de celulas cancerosas. Aunque hacen falta mas estudios, los 

cientificos opinan que un vasa al dia de leche de soja, es capaz de 

reducir significativamente el riesgo de contraer ciertos tipos de 

can ceres. 

• No contiene ni lactosa, ni azucar, ni colesterol, siendo una alternativa 

perfecta para personas intolerantes a Ia lactosa. 

• Producto apto para diabeticos. 

• Regulador del peristaltismo intestinal. 

Muchas personas, cuando pasan de tamar leche de vaca a leche 

de soja, mejoran mucho a nivel digestive y asi no es de extranar que 

noten que se deshinchan y pierdan volumen a nivel del abdomen 

(barriga). 

Informacion nutricional de Ia leche de soya.-

Par su buena relaci6n calcio/f6sforo (Ca/P), es Ia leche de soja un 

alimento ideal para diversos grupos de poblaci6n; par un lade, durante las 

etapas de crecimiento y adolescencia, donde ambos nutrientes juegan un 

papel esencial en Ia formaci6n y remodelaci6n del hueso y par otro lade, 
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en mujeres gestantes o durante Ia lactaci6n y personas de edad 

avanzada, donde una dieta rica en calcic constituye una medida 

importante de prevenci6n contra el desarrollo de Ia osteoporosis. 

• La leche de soja tambiem es rica en Magnesia, mineral que interviene 

en Ia asimilaci6n del Calcic y muy util en problemas cardiacos, de 

hipertensi6n, artrosis, etc. 

• Su contenido en hierro tambiem es alto y ademas contiene zinc para 

mejorar Ia asimilaci6n de las proteinas. 

• La leche de soja es muy buena fuente de vitaminas B, especialmente 

vitamina 86 y Acido F61ico. 

Datos curiosos sabre Ia leche de soya.-

El emperador Shen Nung, segundo de los miticos emperadores 

chinos, declar6 Ia soja como una de las cinco cosechas sagradas. 

La soja silvestre crecia, hace miles de anos en el este asiatica y 

de alii se extendi6 a Corea y el Sudeste asiatica. Los misioneros budistas 

Ia hicieron llegar a Jap6n, en forma de tofu , en el siglo VIII d.C. 

Posiblemente en el siglo XVI , los viajeros y misioneros europeos Ia 

introdujeron en Europa. 

LECHE DE SOYA-SUSTITUTO DE LECHE DE VACA 

La leche de soya presenta grandes beneficios en relaci6n a Ia 

leche de vaca. Universidades europeas en sus ultimos estudios han 

descubierto que Ia leche de vaca posee mas desventajas que ventajas 

para Ia salud ya que Ia naturaleza diseno el consume de Ia leche para que 

sea bebida directa desde Ia mama, de no ser asi cuando Ia leche entra en 

contacto con el aire comienza automaticamente su descomposici6n ya 

que posee una enorme cantidad de bacterias. Para alagar Ia duraci6n de 

este alimento se somete a distintos procesos, entre ellos el mas conocido 
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en Ia pasteurizaci6n, el que consiste en someter el alimento a bruscos 

cambios de temperatura con lo cual matan las bacterias y tambien los 

nutrientes 

La leche de soya se obtiene triturando los granos de Ia soya. En el 

mercado se encuentra en polvo y liquida en envase de cart6n. La leche 

de soya es muy buena fuente de aminoacidos esenciales, muy necesario 

para el crecimiento y desarrollo por lo tanto contiene una buena cantidad 

de protelna superior en calidad a Ia protelna animal. 

La diferencia es que Ia proteina de soya no contiene colesterol e 

inhibe el proceso de descalcificaci6n que provoca el azufre que tiene Ia 

proteina animai.Tambien protege contra los canceres en especial el de 

mama. 

Buena fuente de proteinas y vitaminas. En el mercado 

encontramos algunas marcas de leche de soya que pueden o no tener 

azucar y se presentan en diferentes sabores. 

La leche de soya es Ia bebida que normalmente no tiene sabor o 

esta suavemente endulzada.Las que son de sabores de frutas 

corresponden a los jugos de soya (en el supermercado normalmente se 

encuentran en el pasillo de los jugos en caja). 

Los usos de Ia leche de soya son los mismos que Ia leche de 

vaca, pudiendo usarse para hacer salsa blanca (bechamel), crema, 

postres, y otras recetas. 

Oferta 

La producci6n a nivel del pals de leches de consume general, 

tiene un solo rengl6n especifico que es Ia producci6n industrial. En lo que 
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respecta a esto, en el mercado existe dos presentaciones del producto, 

las cuales son Ia leche en polvo y Ia liquida. 

La empresa pionera y (mica en el pais que produce leche de tarro 

en polvo es Ia empresa NESTLE cuya capacidad instalada puede producir 

hasta 7.500 tarros de 500 gr. Lo que daria una producci6n anual de 

61 .200.000 tarros de leche. Existen otras empresas productoras: 

lndustrias TONI , INDULAC, Milkita S.A. , Productos Lacteos San Antonio y 

Leches Amazonas, que producen leche en forma liquida envasada en 

fundas de polietileno las cuales estan ubicadas en las zonas de 

crecimiento poblacional como es el caso de Ia Prov. Del Guayas, 

Pichincha y Azuay. La capacidad promedio de estas procesadoras esta 

entre 3.500 litros por hora, las que trabajando 24 horas diarias y 340 dlas 

al al'\o en forma individual producen 28.560.000 litros y las cuatro en 

conjunto 114.240.000 litros. 

Es decir estos dos grandes rubros de leche industrializada dan 

una producci6n total en el pais de 165.440.000 litros de producto, sean 

estas leches de tarro en polvo o leche liquida pasteurizada normalmente 

distribuida en empaques, cartones o fundas de polietileno. 

2.4 Analisis del consumo interno de Ia soya y sus derivados. 

El producto que se esta analizando tiene una demanda directa en 

ciertos estratos socio-econ6micos de Ia poblaci6n urbana (media, media 

alta y alta), su distribuci6n es muy extensa y con un futuro prometedor 

sobre todo por las cualidades y bondades de Ia soya. 

En cuanto a Ia leche de soya comienza a ser un ramal importante 

dentro de Ia industria de transformaci6n de soya en el Ecuador, 

especialmente en Guayaquil, ya que hay un consume muy importante de 

estos productos. 
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Otro aspecto que seria importante analizar en el universo 

representativo y como evaluaci6n para conocer cuales serian los 

potenciales demandantes del producto, es los estratos de Ia poblaci6n; 

por lo que es necesario hacer un analisis de Ia poblaci6n ecuatoriana 

estratificada. 

Poblaci6n.-

La poblaci6n ecuatoriana crece a un promedio de 2.1% anual, 

tomando como base el ultimo Censo efectuado en Nov. Del 2001 y 

proyectado a Diciembre del 2009; cuyos datos tabulados por INEC, hasta 

Ia actualidad se han presentado de manera extraoficial. 

Estratos socioecon6micos.-

La variable principal que permite establecer el estrato socio

econ6mico de Ia familia es el ingreso, atendiendo a este criterio se ha 

dividido Ia poblaci6n en 5 niveles: 

Para tener una estimaci6n de los ingresos promedio, a nivel 

urbano que son los que normalmente consumen lacteos en general, se 

presenta a continuaci6n un analisis por estrato: 

a) Bajo: En este segmento se aprecia elevadas tasas de desocupaci6n 

principalmente en el area urbana, se considera como ocupados a aquellas 

personas que trabajaron por lo menos 8 horas a Ia semana. Y el ingreso 

minimo segun el INEC y el CONAREM es de $154.46 mensuales lo que 

destinan para Ia adquisici6n de bienes y servicios para satisfacer sus 

necesidades. 
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b) Medio-bajo: Se observa que el promedio de miembros por hogar es 

mayor, en relaci6n con el perfil anterior, sin embargo, el grado de 

dependencia en su manutenci6n es menor lo que equivale a decir que 

existe mayor participaci6n de Poblaci6n econ6micamente activa. En este 

estrato el promedio de remuneraci6n por trabajo es de $253.42 

mensuales y no alcanzan a cubrir las necesidades fundamentales sin 

embargo el deficit no es tan drastico como el primero. 

c) Medio: Los ingresos provenientes de este estrato es de $380.03 

mensuales. Los ingresos corrientes que reciben los hogares del area 

urbana todavia son menores que los gastos, pero en menor proporci6n 

que los estratos anteriores. Sin embargo los hogares tienen que recurrir a 

fuentes de financiamiento como son endeudamiento o venta de activos 

financieros inclusive activos fijos. 

d) Media alta: El promedio de miembros por hogares es de 5 a nivel 

nacional, con un ingreso de $682.48, aqui los hogares comienzan a tener 

un ahorro mensual que destinan a Ia adquisici6n de bienes y servicios que 

satisfacen sus necesidades. 

e) Alta: Constituye el20% de hogares de mas altos ingresos. Los ingresos 

de este estrato parte de una base de $2.500 mensuales en adelante. 

Cabe serialar que los valores que se presentan han sido tornados 

de Ia Encuesta Nacional de lngresos y Gastos de Hogares Urbanos 

publicitados por el INEC, y son valores correspondientes a salarios 

promedios generales presentados para el mes de Octubre del 2004. Del 

analisis anterior se puede deducir que Ia leche de soya en polvo, tiene 

demanda entre los estratos de Ia clase media en orden ascendente hasta 

Ia alta. La poblaci6n incluida en estos estratos representa alrededor del 

19.8% del total, esto quiere decir 2.553.013 personas para el ario 2006 

con un consumo per capita de 36.99 It/persona. 
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2.5 Proyecci6n de Ia demanda interna 

Baja un criteria tecnico es necesario realizar un analisis muestral 

para conocer cual serfa el segmento al que estaria dirigido Ia demanda 

de leche de soya, se tiene que conocer en base a una muestra, Ia cual 

serfa el tamano de mercado al que esta mayormente direccionado el 

consumo de este producto. 

Las leches de soya estarian destinadas a toda Ia poblaci6n de 

Guayaquil (mercado inicial de consumo), sin embargo par efectos de 

segmentaci6n sicografica, como pueden ser costumbres que van de 

generaci6n en generaci6n y par estilos de vida en Ia alimentaci6n hay 

ciertos grupos de edad de Ia poblaci6n que serian los que mayormente 

consumen leche de soya. 

Baja este contexte se ha esquematizado una encuesta tomando 

en cuenta Ia muestra 6ptima seleccionada (200 personas) encuestadas 

en Ia ciudad de Guayaquil, principal centro de demanda de leche de soya 

en Ecuador. 

2.5.1 Aplicaci6n de Encuestas 

Ya que el producto analizado si se encuentra en Ia actualidad a 

disposici6n del mercado, ademas con el objetivo de detectar cuales son 

los requerimientos, niveles de edad, gustos y preferencias del 

consumidor, se elabor6 una encuesta - producto orientada a Ia poblaci6n 

de los estratos media, media alto y alto que premedian un total de 

2.553.013 personas. 

Metodologia: Para determinar el numero de encuestas a realizar se 

recurri6 a Ia siguiente f6rmula que corresponde a poblaci6n infinita debido 
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a que el segmento objetivo sobrepasa los 100.000 habitantes por lo cual 

se considera a Ia poblaci6n como infinita. 

Datos: 

4*p*q 

n= ------------------

e2 

Siendo: 

n= Tamano de Ia muestra 

p = probabilidad de que el evento ocurra 

q = Probabilidad de que el evento no ocurra 

e= Margen de error 

p = 0.5 

q = 0.5 

e = 0.025 

4 * 0.5 * 0.5 

n= ------------------ = 400 

0.05 

El total de encuestas que se realizaron en Ia ciudad de Guayaquil fueron 

400. 

Ubicaci6n: La encuesta fue rea lizada en los supermercados y 

comisariatos ubicados en el norte, centro y sur de Ia ciudad 

Perfil del encuestado: Hombres y mujeres de 18 a 65 alios de clase 

media. 
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Resultados: 

La aplicaci6n del cuestionario arroj6 los siguientes resultados: 

En lo que respecta a Ia primera pregunta, el 88% contest6 que por 

lo menos una vez ha consumido leche industrializada sean estos en 

desayuno familiar o a manera de ingrediente en Ia pasteleria. 

GRAFICO No.4 

88% 

Fuente: lnvestigaci6n de Mercado 

Elaborado por: Las Autoras 

a Si 

1 No 

oN/C 

Respondiendo a con que frecuencia lo hacen, respondieron un 

88%, a que en un periodo maximo de 3 a 4 veces a Ia semana. 
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GRAFICO No.5 

12% 

88% 

Fuente: lnvestigaci6n de Mercado 

Elaborado por: Las Autoras 

II Si 

• No 

En referencia a Ia elecci6n de compra, entre leches 

industrializadas de tarro y otro de leche de soya, debido a que no 

conocian el sabor y Ia presentaci6n del mismo, un 15% estarian 

dispuestos a preferir Ia leche de soya en polvo o en liquido, pues se dijo 

que serla gustoso y muy vitaminico, pues conocian las bondades del 

producto. 

GRAFJCO No.6 

15% 

85% 

Fuente: lnvestigaci6n de Mercado 

Elaborado por: Las Autoras 
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El 67% de los entrevistados tienen posibilidades de comprar este 

producto, cabe resaltar que Ia pregunta fue hecha en el sitio donde se 

encuentra exhibida todas las leches en los puntas de venta, par lo tanto 

los clientes sabian exactamente Ia diferenciaci6n entre los precios de Ia 

leche de vaca con respecto a Ia leche de soya en polvo o liquido. 

GRAFICO No.7 

Fuente: lnvestigaci6n de Mercado 

Elaborado por: Las Autoras 

• sr 
• No 

En lo concerniente a que miembro de Ia familia mayormente 

consumen este tipo de productos, de los encuestados un 94% 

respondieron que son los nirios y adolescentes (menores de 15 alios) los 

que se les direccional par gusto y por efecto nutricional este tipo de 

producto, el cual se le incorpora en los desayunos y en las loncheras 

para sus breaks y en las naches para una dieta balanceada. 
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GRAFICO No.8 

6% 

40% 

Fuente: lnvestigaci6n de Mercado 

Elaborado por: Las Autoras 

11 nines 

• adolescen 
tes 

o adulto 

Finalmente, si piensa que Ia leche de soya en polvo tendria buena 

aceptaci6n, un 79% respondi6 que si, ya que es mas saludable. 

GRAFICO No.9 

Fuente: lnvestigaci6n de Mercado 

Elaborado por: Las Autoras 
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Serlan los menores de 15 alios los consumidores reales y 

potenciales a futuro de Ia leche de soya en polvo. 

Siendo el motive central de Ia investigaci6n determinar de manera 

cuantitativa Ia demanda potencial en Ia ciudad de Guayaquil de Ia leche 

de soya en polvo y conociendo de fuentes primarias como son las 

principales empresas productoras de leche pasteurizada en Ia ciudad de 

Guayaquil, se logr6 obtener como data porcentual de que Ia leche de soya 

en polvo en el consume interne participaria con un 15% de las leches en 

general. 

Cuadra No.5 

Consumo Litros 

intemo leche de soya 

2004 702.536 

2005 390.421 -

2006 * 409.942 

2007 * 430.439 

2008 * 451 .961 

2009 * 474.559 

2010 * 498.287 -

Fuente Proyecto SICA {www.s1ca gov ec} 

• Proyecci6n 

2.6 Analisis de Ia potencial demanda externa de leche de soya en 

Polvo. 

Para que este proyecto cuente con un mercado externo, debemos 

tener Ia seguridad de que Ia calidad del producto a ofrecerse sea 

aceptable en los paises que tradicionalmente importan leche en cuanto a 

Ia f inura y textura, lo que lo hace un producto de muy buena presentaci6n; 
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ademas con una buena promoci6n y publicidad entraria a romper los 

esquemas tradicionales de los productos que actualmente ya existen en 

el mercado. 

A rio 

2005 

2006 

2007 

2008 

CUADRO No. 6 

Exportaciones de Leche de soya 

2004-2008 

Volumen ltrs. 

9.564 

10.895 

13.456 

17.652 

Valor en$ 

11.476,80 

15.253,00 

18.838,40 

28.243,20 
-=---Fuente: Banco Central del Ecuador 

CUADRO No. 7 

ECUADOR: EXPORTACIONES DE LECHE DE SOYA 

EN 2007 

Pais de Volumen Valor FOB 
A flo Mes 

destino ltrs. US$ 

Ene COLOMBIA 1147.18 
585.30 

COLOMBIA 119.52 
60 98 

Mar 
EST ADOS 

2007 UN I DOS 
62.82 

32.05 

Abr COLOMBIA 293.41 
149.70 

May COLOMBIA 477.75 
243.75 

Jun COLOMBIA 1678.37 
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856.31 

EST ADOS 
141 .06 

UN I DOS 71 .97 

COLOMBIA 1119.16 
571.25 

Jul 
EST ADOS 

140.37 
UN I DOS 71 .62 

Ago COLOMBIA 1692.75 
863.65 

COLOMBIA 2445.51 
1,247.71 

Sep 
EST ADOS 

275.87 
UN I DOS 140.75 

Oct COLOMBIA 14148.67 
7,218.71 

COLOMBIA 15173.34 
7,741 .50 

Nov 

IT ALIA 4.76 
2.37 

COLOMBIA 4223.93 
2,155.07 

Die 

ESPANA 0.45 
0.23 

Total 
22,012.92 43.145,32 

Fuente: Banco Central del Ecuador 
_j 
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La diferencia significativa entre estos dos ultimos anos se debe a Ia 

incursion en el mercado de leche industrializada de soya proveniente de 

Jap6n. 

2.7 Estimado de volumen de importaci6n de los principales paises 

consumidores.-

Tomando como referencia Ia exportaci6n hacia los EE.UU., 

Colombia, ltalia y Espana, se realiz6 Ia estimaci6n de volumen de 

importaci6n de los principales paises consumidores: 

13% 

Tabla No.1 

Pais de destino 2008 

Exportaci6n 

I ltrs % 

Colombia 10619,05 85 

EE.UU 124,93 1 

ltalia 1624,09 13 

Espana 124,93 1 

12.493,00 100 
-

% 

1% 

85% 
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El 85% representa el mercado de Colombia el que mas demanda 

del producto, seguido de ltalia, Espana y Estados Unidos, con un 

adecuado plan de marketing se estima que las exportaciones se 

incrementaran ario a ano. 

Ano 2009 

ltrs % 

Colombia 45.222,82 85 

EE.UU 532,03 1 

ltalia 6.916,43 13 

Espana 532,03 1 

53.203,32 100 

Ano 2010 

ltrs % 

Colombia 67.668,53 85 

EE.UU 796,10 1 

ltalia 10.349,31 13 

Espana 796,10 1 

79.610,04 100 

Ano 2011 

I ltrs % 

Colombia 90.114,25 85 

EE.UU 1.060,17 "1 
ltalia 13 782 18 13 

Espana 1.060,17 1 

106.016,76 100 

Af'\o 2012 

ltrs % 

Colombia 112.559,96 85 
EE.UU 1.324,23 1 

ltalia 17.215,05 13 

Espana 1.324,23 1 
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Ano 2013 

ltrs % 

Colombia 135.005,67 85 

EE.UU 1.588,30 1 

ltalia 20.647,93 13 

Espana 1.588,30 1 

158.830,20 100 

2.8 Analisis comparativo de Ia oferta y demanda de Ia leche de 

soya en polvo industrializada. 

I 
I 

Al'\os 

2007 

2008 

Cuadro No. 11 

Producci6n 

Producci6n 
Grano de soya 

Leche de soya 

I (TM) II Ltrs 

II 94,784 II 726.648 

II 51 ,914 
II 398.208 

Fuente: Proyecto SICA (www.s1ca.gov.ec) 

I 
I 
I 

De esta producci6n, el 2% es destinado para Ia industrializaci6n 

de leche de soya y derivados, es decir que 1895 TM en el afio 2007 

fueron utilizadas para Ia elaboraci6n de leche de soya, mientras que en el 

2008, 1038 TM se utilizaron para Ia producci6n de lee he de soya y 

derivados (queso, yogurt). 

De los 1895 TM se descarta un 6% entre grano dariado, materia 

extraria, grano quebrado, grano de soya de otro color, quedando un total 

de 1781 TM, y de los 1038 TM quedaron 976 TM. 
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Por cada TM (1000 kg) se produce 816 litros de leche es decir 

que en el al'\o 2007 se destinaron 1.453 296 litros repartidos en: 50% 

leche de soya, 25% queso de soya y 25% yogurt de soya, por lo tanto en 

el 2007 Ia producci6n fue de 726.648 litros de leche de soya. 

Y en el afio 2008 los 796.416 litros el 50% se destin6 para Ia 

producci6n de leche de soya, es decir 398.208 litros. 

externa: 

2004 

2005 

2006 

2007 

2008 

2009 

2010 * 

En cuanto a Ia demanda, se debe dividir Ia demanda interna y Ia 

Consumo 

interno 

Ltrs. 

302.536 

390.421 

409.942 

430.439 

451 .961 

474.559 

498.287 

Cuadro No. 12 

Balance Oferta/demanda 

Demanda Total Oferta 

Extern a Demand a 

Ltrs. 

22.012 324.548 726.648 

2.557 392.978 398.208 

53.203 463.145 418.118 

79.61 1 510.050 439.024 

106.017 557.978 460.975 

132.423 606.982 484.024 

158.830 657.117 508.225 

Total 

Balance 

Oferta/demanda 

402.100 

5.230 

-45.027 

-71 .026 

-97.003 

-122.958 

-148.892 

-77.576 

Realizando una comparaci6n entre Ia producci6n y Ia demanda de 

leche industrializada se llega a establecer que existira una demanda no 

cubierta de estos productos; asi para el a no 2010 el deficit estimado sera 

de 148 millitros, lo que significa que crecera a una tasa promedio de 5 % 

anual. 
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CAPITULO Ill 

ESTUDIO LABORAL Y ANALISIS FINANCIERO DE LA 

PRODUCCI6N DE LECHE DE SOYA EN POLVO 

3.1 INCIDENCIA DEL PROYECTO EN LA GENERACI6N DE 

EMPLEO EN EL SECTOR AGROINDUSTRIAL. 

El sector agroindustrial gener6 el 26% del empleo en el pais 

durante el 2005 segun datos estadisticos del BCE y cre6 92.000 puestos 

de trabajo. Eso quiere decir que en cuanto mayor sea el desarrollo del 

sector agroindustrial, mayor sera el crecimiento de Ia economia 

ecuatoriana 

En este sentido, el Ecuador debe reconciliarse plenamente con 

su generosa dotaci6n de recursos naturales. 

No es sostenible justificar las politicas discriminatorias hacia las 

agroindustrias sobre Ia base de su insuficiencia en Ia generaci6n de 

empleos. 

El sector agroindustrial, responsable de mas del 60% de las 

exportaciones ecuatorianas, tiene otros indicadores que demuestran su 

importancia en Ia vida econ6mica nacional: en 2003 ocup6 a 1.592.300 

personas. 

En otras palabras, esto significa que poco mas de un tercio del 

personal empleado en el Ecuador trabaja en alguna de las cadenas de 

producci6n y comercializaci6n que componen Ia agroindustria. 
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El proyecto contempl6 desde un principia Ia importancia de las 

cadenas productivas como generadoras de empleo. El rol de este sector 

es importante para poder alcanzar un desarrollo econ6mico rapido y 

social y geograticamente integrador. 

Segun el estudio, en los pr6ximos cinco alios Ia empresa 

productora de leche de soya en polvo aspira lograr aumentar en un 6,2% 

su participaci6n en el empleo total. 

Es fundamental destacar que existe una relaci6n de casi 5 a 1 

entre el empleo agropecuario y Ia generaci6n total de puestos de trabajo 

en el sector agroindustrial. 

IMPACTO SOCIAL 

Efectos sabre el empleo 

Entre los beneficios sociales que surgen con este proyecto esta Ia 

creaci6n de fuentes de empleo; los cuales ascienden a 7 plazas de 

trabajo en total, de los cuales 3 corresponde a trabajo no calificado, y 4 a 

trabajo calificado. 

Efecto sabre los consumidores 

Este proyecto mejora Ia posici6n de los consumidores en lo que 

se refiere a Ia oportunidad de poder elegir entre otros productos, que esta 

disponible en una mejor presentaci6n y a un precio mas bajo que el 

promedio de las otras leche de soya en polvo nacionales. 
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3.2 INVERSIONES.- FINANCIAMIENTO.-RENTABILIDAD DEL 

PROYECTO. 

El analisis siguiente evalua Ia factibilidad del proyecto, 

determinando Ia rentabil idad y su manejo economico. 

La inversion requerida se Ia divide en lnversi6n fija e inversion 

para el capital de operacion . 

INVERSION FIJA 

Oentro de Ia lnversi6n fija se encuentran los siguientes rubros: 

CUADRO NO. 16 

Inversion Fija 

Descripci6n 

TERRENOS Y CONSTRUCCIONES 

MAQUINARIAS Y EQUIPOS 

MUEBLES Y EQUIPOS DE 

OFICINA 

VEHICULOS 

Activos diferidos (gtos. constitucion) 

Total Inversion fija 

Elaborado por: Las Autoras 
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37.000,00 

13.225,00 

3.103,75 

7.000,00 

2.000,00 

62.328,75 



La maquinaria comprende todos aquellos equipos industriales 

que se utilizan para el procesamiento de Ia leche de soya en polvo. A 

continuaci6n se detallan las maquinas principales: 

• Mesa de Selecci6n 

M6dulo que expone los frutos para seleccionarlos de manera 

facil y fluida. El frejol pasa a traves de polines que Ia hacen girar para no 

ser manipulada en exceso al memento de ser seleccionada. 

Las mesas de Selecci6n seran de estructura reforzada para 

otorgar maximo rendimiento aun en condiciones de trabajo extremas. 

La mesa de Selecci6n para frejol Soya sera de 4 MT. Largo x 1 

MT. Ancho, motor 1 hp. Su precio es de$ 3.470,00 

• Horno Cilindrico Tostador 

Su funci6n consistira en ser una tostadora mecanica de los 

granos secos, con un sistema de paletas m6viles y oscilantes, descarga 

automatica. Modelo tm200, capacidad: 200 a 1000 kg/h, Motor: 1.5 HP. 

Precio sin motor$ 1.600,00; y con motor$ 1.956,00 

• Balanza Tipo plataforma 

Se necesitara de una balanza tipo plataforma de 1 TM., que 

costara $ 1.225,00 

• Molino Pulverizador 

El proceso de molienda de granos comprende las siguientes 

operaciones: 

1. Recepci6n y pesado de granos. 

2. Almacenamiento de granos. 
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3. Carga de los granos en Ia tolva del molino. 

4. Molido o triturado de los granos. 

5. Zarandeado. 

6. Pesado. 

7. Almacenamiento 

El costo del Molino Pulverizador sera de $ 5.600,00, y ademas se 

tienen que adquirir zarandas (cernideros) de 0.5 Mm., y 3.5 Mm. por un 

costo de$ 245,00 y $ 280,00 respectivamente. 

• Horno con control electr6nico 

Servira para el calentamiento por porciones de Ia leche de soya, cuyo 

costo sera de$ 1.785,00. 

Etiquetadora de fundas 

lmpresiones: 120 por minuto sobre todo tipo de envase flexible. 

Robusta, con sistemas mecanicos muy confiables. Regulaci6n del paso 

de cinta termo-impresora, rendimiento 100%, con 24.000 impresiones por 

rollo de cinta. 

Mejor calidad de impresi6n en su producto. Con Controladores de 

Temperatura Digitalmente Programable, manteniendola estable y 

totalmente controlada en toda su producci6n. Su costo sera$ 564,00. 

Maquina Empaquetadora 

Alto: 3.00 m, fondo: 2.00 m, ancho: 1.30 m Velocidad de Producci6n: 

de 25 a 50 presentaciones por minuto, en peso de 500 - 1000 grs. 

Presentaci6n del Empaque: paquete tipo almohada y/o Fondo Cuadrado 
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Equipo Dosificador: All-Fill (importado), para envasar en peso de 125, 

500 y 1 000 grs. Computarizado a traves del cual se puede programar el 

peso del producto, cuyo costa sera de$ 4.520,00 

Recurso Humano 

Requerimiento de mano de obra 

El proyecto toma en cuenta para el funcionamiento de Ia 

procesadora Ia contrataci6n de mano de obra con determinadas 

cualidades. La procesadora contara con 7 puestos de trabajo entre 

empleados administrativos, obreros y mano de obra calificada. Esta 

cantidad se ha tornado a partir de un analisis sabre las necesidades y 

requerimientos en funci6n de Ia cantidad a producir. 

• Mano de Obra Directa.- En este grupo se consideran los obreros 

que trabajan en Ia procesadora. Se espera que Ia planta funcione 

de lunes a viernes desde las 8 de Ia mariana hasta las 5 de Ia 

tarde. El costa de mano de obra directa corresponde aquella que 

tiene relaci6n directa con el proceso productivo, se trata 

mayoritariamente de operarios de las maquinarias y 

seleccionadores del grana de soya. Se ha considerado un numero 

de 3 trabajadores. 

• Mano de Obra lndirecta.- En este grupo se incluye el tecnico 

especializado con el que contara Ia procesadora: Un Tecn61ogo en 

Alimentos. 

Empleados de Administraci6n y Ventas: En este grupo se incluyen 

administrador-contador, gerente y chafer repartidor. 

OTROS REQUERIMIENTOS E INSUMOS DE PRODUCCI6N 

La procesadora requerira otros elementos para su 

funcionamiento, entre estos tenemos: 
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lmplementos de los Obreros: corresponde a los diferentes utensilios 

utilizados por los trabajadores para el cumplimiento de las estrictas 

normas sanitarias requeridas al tratarse de producci6n de alimentos, 

estos son: mandiles, gorras para el cabello, guantes, equipo contra 

quemaduras para el operario del horno. Se contempla tambien Ia 

adquisici6n de equipos e instrumental medico de primeros auxilios ante 

cualquier emergencia. 

Camioneta con Caceta: Se ha establecido de Ia necesidad de Ia 

adquisici6n de una camioneta a diesel con caceta, para que cumpla con 

las funciones de abastecimiento de materia prima e insumos, ademas de 

Ia repartici6n del producto terminado a los diferentes puntas. 

Materiales indirectos: se ha establecido que se requerira fundas de 

plastico de polietileno para el empaque de Ia presentaci6n de 200 gr. a 

producirse. 

Suministros y servic ios: Comprende los gastos de energia electrica, 

combustibles y lubricantes para las diferentes maquinas de Ia 

procesadora. El costa de energia electrica se ha estimado tomando en 

consideraci6n el costa promedio mensual de una procesadora con 

simi lares caracteristicas, en relaci6n a Costas lndirectos seran el 1% de 

los Costas mensuales de Arriendos, Requerimientos de Herramientas y 

Gastos de Dep. Maquinarias mensuales de Ia Planta. 

Para los gastos de montaje e instalaciones de equipos y 

maquinarias que va a utilizar Ia Planta totaliza $13.225. 
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Cuadro No. 13 

Muebles y Equipos de Oficina 

Computadoras I 
Valor t~ 

1.800,00 

Escritorio 220.00 

Sillon giratorio 83.00 

Archivadores 650,75 

Fax 100.00 

lmpresoras 250.00 

Total muebles y 3.103,75 

equipos 

Vehiculo 7.000,00 

Gastos de 2.000,00 

1 constituci6n 

Elaborado por: Las autoras 

El rubro de Muebles y equipos de oficina ascienden a $3.103,75 

el vehiculo, $7.000,oo, y los gastos de constituci6n de Ia empresa 

(patentes, permisos, RUC, gastos notariales, etc.) asi como los gastos de 

puesta en marcha Ia empresa asciende a $2.000,oo. 

CAPITAL DE OPERACI6N 

Son todos los gastos que presenta el funcionamiento de Ia 

Planta, tanto en materiales como en mano de obra y administraci6n 

durante el tiempo en que se considere que Ia Planta aun no rinde. 
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Cuadro No. 14 

Capital de Operaci6n 

Detalle Valor 

Gastos Administrativos 1.751 ,05 

Gastos de Ventas 680.85 
1--

Costos de Ventas 4.817,18 
t--

lmprevistos 422,17 

Total 7.671 ,25 
'--

Elaborado por: Las autoras 

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO 

La inversi6n total seria entonces de: 

Cuadro No. 15 

Financiamiento 

DETALLE D61ares ll 

1. INVERSION 

INVERSION FIJA 62.328,75 

CAPITAL DE OPERACION 7.671 ,25 

TOTAL 70.000.00 

2. FINANCIAMIENTO 

CAPITAL PROPIO 20.000.00 28% 

PRESTAMO 50,000.00 72% 

TOTAL 70,000.00 100% 

Elaborado por: Las autoras 
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Las aportaciones de los accionistas con sus recursos propios 

representa el 28% del monte total de Ia inversi6n, es decir a $70.000,oo. 

Los recursos de fuentes externas mediante prestamo corporative a una 

instituci6n bancaria local que representa $ 50.000 que equivale al 72% de 

Ia inversi6n total. El interes acordado con el banco es del 17% a diez 

alios con una cuota fija de $6.250,oo, con un ario de gracia: 

PER 1000 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

TOTAL 

Cuadro No. 16 

TABLA DE AMORTIZAC/ON 

MONTO: 

INTERES: 

PLAZO: 

GRACIA: 

CAP.RED 

50,000.00 

50,000 00 

50,000.00 

43750.00 

37500.00 

31250.00 

25000.00 

18750.00 

12500.00 

6250.00 

50,000.00 D61ares 

17.00% 

5ANOS 

1 ANO 

PRINCIPAL INTERES 

- 4250.00 

- 4250.00 

6250.00 4250.00 

6250,00 3718,75 

6250.00 3187.50 

6250.00 2656,25 

6250.00 2125,00 

6250.00 1593,75 

6250.00 1062.50 

6250.00 531 25 

50,000 00 27625 00 

Elaborado por: Las autoras 
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CUOTA 

425000 

4250 00 

10500.00 

9968,75 

9437.50 

8906,25 

8375,00 
--7843,75 

7312,50 

6781 ,25 

77,625,00 



Entonces, las generalidades del proyecto de inversion queda asi: 

Cuadro No. 17 

GENERALIDADES DEL PROYECTO 

Ubicacion: 

Extension : 

Productos: 

Moneda del Proyecto: 

Mento del Proyecto: 

Recursos Propios: 

Financiamiento: 

lnstitucion Financiera: 

Tasa de lnteres: 

Alios del Proyecto: 

Provincia del Guayas 

Canton Guayaquil 

El Estudio a realizarse en Ia ciudad de 

Guayaquil 

Kilometre 25 Via a Daule 

Leche de soya en polvo 

Dolar 

U.S.$ 70,000.00 

U.S.$ 20,000.00 

U.S.$ 50,000.00 

Corporacion Financiera Nacional 

17.00% 

5 alios 

Elaborado por: Las autoras 

PRESUPUESTOS DE COSTOS Y GASTOS 

El rubro de materia prima disponible se incluye Ia compra del grano, 

azucar, estabilizadores, colorantes naturales y componentes que entran 

en el proceso de producci6n. 
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Cuadra No. 22 

COSTOS DE PRODUCCION Y COSTOS DE VENT AS 
li::~!~ :'~ ltf1'•'tir.A'~':i ···{~~-;; .. ~ ~ll ·~~':':~-. l~o_"lir.it·i~~ W.2!"1~~{~ 

Costas 
lnventario lnicial de 
productos terminados 9.354,00 9 .821,70 10.31 2,79 10.828,42 

Produccl6n 
lnventario lniclal de Materia 
Prima 4.817,00 5.057,85 5.310,74 5.576,28 5.855,09 
Compras de Materia Pnma 8.900,00 9.345,00 9.812,25 10.302,86 10.818,01 
Materia Prima Disponlble 13.717,00 14.402,85 15.122,99 15.879,14 16.673,10 

Mano de obra directa 8.640,00 9.072,00 9.525,60 10.001,88 10.501,97 
Gastos Generales de 
Fabricacion 5.687,00 5.971,35 6.269,92 6.583,41 6 .912,58 
lnventano Final de Materia 
prima 9.545,00 10.022,25 10.523,36 11.049,53 11.602,01 
Gastos de Producci6n 37.589,00 39.468,45 41.441,87 43.513,97 45.689,66 

-· 
lnventario lmc1al de 
Productos en proceso 5.584,00 5.863,20 6.156,36 6.464,18 
Costo de Productos en 
proceso 37.589,00 39.468,45 41 .441,87 43.513,97 45.689,66 
lnventario Final de productos 
en proceso 5.584,00 5.863,20 6.156,36 6.464,1 8 6.787,39 
Costo de Producci6n 32.005,00 33.605,25 35.285,51 37.049,79 38.902,28 

lnventario Final de Productos 
Terminados 9.354,00 9.821 ,70 10.312,79 10.828,42 11 .369,85 
Costo de Ventas 22.651 ,00 23.783,55 24.972,73 26.221 ,36 27.532,43 

La carga fabril (costos indirectos) que interviene en el proceso de 

elaboraci6n de Iache de soya en polvo, esta desglosada asf: 

CUADRO No. 23 
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La mana de obra que ingresa al proceso productive incorpora a 30 

personas en el primer ano de puesta en marcha de Ia empresa: 

Los gastos de Administraci6n representan los sueldos, salaries y 

beneficios del personal administrative, asi como los gastos de oficina 

(papeleria, agua, luz y telefono), movilizaci6n, viaticos, cuotas, 

inscripciones, honorarios de auditoria y seguros. 

Cuadra No. 24 

Las operaciones de comercializac16n de Ia empresa se divide en 

dos rubros: El primero incluye los sueldos, comisiones, seguros, y 

transports de los miembros del area y el segundo rubro asignado es 

designado por los gastos de publicidad. 

Gastos que 
representan 
Oesembolso: 

CUADRO No. 25 
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PRESUPUESTO DE INGRESOS Y UTILIDADES 

En cuanto a las ventas se ha proyectado un incremento del 5% 

anual en relaci6n al ana anterior y as i paulatinamente se elevaran hasta 

llegar al quinto ario. En el Estado de Perdidas y Ganancias se puede 

apreciar las utilidades que arrojan el presente proyecto. 

Cuadro No. 26 

EST ADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 

VENT AS NETAS 
COSTO DE VENT AS 
UTIUDAD BRUTA EN 
VENT AS 

GASTOS 
ADMINISTRA TIVOS 
GASTOS EN VENT AS 
COSTOS INDIRECTOS 
UTILJDAD (PERDIDA) 
OPERACIONAL 

GASTOS FINANCIEROS 

UTILIDAD (NETA) 
ANTES PARTICIP 

15% PARTICIPACION 
TRABAJADORES 

UTILI DAD 
(PERDIDA)ANTES 
IMP.RENTA 

25% IMPUESTO A LA 
RENT A 

85.000 
22.651 

62.349 

21.013 
8.170 

18.993 

14.173 

4.250 

9.923 

1.488 

8.435 

2.109 

6.326 

Elaborado por : Las autoras 

106.250 132.813 
23.784 24.973 

82.466 107.840 

21.013 21.013 
8.245 8.324 

19.394 

53.209 59.109 

4.250 10.500 

48.959 48.609 

7.344 7.291 

41 .615 41 .318 

10.404 10.330 

31 .211 30.989 
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166.016 207.520 
26.221 27.532 

139.794 179.987 

21.013 21 .013 
8.407 8.493 

19.609 19.836 

90.766 130.645 

9 968 9.437 

80.798 121 .208 

12.120 18.181 

68.678 103.027 

17.169 25.757 

51.508 77.270 



FLUJO NETO DE CAJA 

Para establecer Ia liquidez y riesgo que pueda tener el proyecto 

durante Ia puesta en marcha de sus actividades, se elabor6 el Flujo de 

Fondos o de Caja, donde se observa que desde el primer ario de 

operaciones los resultados son positives 

d: EGRES'OS NO . : '·' ,-. ..• 
~OPERACIONALES : .:· · ··:. 

:Fl.rtJJO.DECAJA-NETO - .•. 

Elaborado por: Las autoras 

Cuadro No. 27 

FLUJO DE CAJA 
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PUNTO DE EQUILIBRIO 

El II amado punto de equilibria constste en determtnar el volumen de 

ventas necesario para cubrir los gastos operatives, en ese momento Ia 

empresa no pierde ni gana, es decir obtiene equilibria con utilidad cero. 

Los elementos que intervienen en Ia determtnact6n del punto de 

equilibria son los presentados en el Estado de Resultados estos son los 

costos fiJOS y variables en relaci6n con las ventas. 

Para nuestro caso, utilizaremos el punto de equilibria en valores de 

venta cuya formula es 

Costos FtJOS 

Punto de Equilibria en US$ = ------------------------

% del margen de contribucion 

Esta formula Ia aplicaremos para el primer ario de operacion y 

consideraremos el Estado de Resultados. 
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VENT AS $85.000 00 100% 

Cestes 
Operatives $41.643,94 49% 

Margen de 
Centribuci6n 
(%Vtas - % 
Costes 
Operatives) $43.356,06 51% 

Gastos 
Administrati 
vos $29.182,81 

Utilidad 
eperaliva $14.173,25 

Punto de 
equilibria en 
US$ Costos Fijos (Gtes.Administ) 

% margen centribuci6n 

Reemplazando las cifras en Ia f6rmula 

Pun to de 
equilibrie en 
US$ s 29.182,81 

51% 

Punto de 
equilibrie en 
US$ $57.213,20 

AN0 1 P.E. $ Precio Cant. 

lngresos Tot $85.000,00 $57.213,20 2 28607 

El punto de equilibria se lograra cuando se venda $57.21 3,20 lo que 

representa en cantidad, 28.607 paquetes de 250 gramos a $2,oo c/u. 
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RENTABILIDAD SOBRE LA INVERSI6N TOTAL 

Se ha determinado que Ia rentabilidad sobre Ia inversi6n total seria de: 

Utilidad antes del Imp. Renta 

Rent. lnv. Total = ----------------------------------------------- x 100% 

lnversi6n Total 

Rent. lnv. Total = 37.58% 

Este resultado determina que el proyecto es tecnico y 

econ6micamente viable. 

RENTABILIDAD SOBRE LOS RECURSOS PROPIOS 

Los recursos propios aportados para poner en marcha este 

proyecto asciende a: 

Util. Antes del Imp. Renta 

Rent. Rec. Propios = ----------------------------------------------- * 100% 

Capital social 

Rent. Rec. Propios = 37.58% 
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RENTABILIDAD SOBRE LAS VENT AS 

Relacionando las utilidades antes del impuesto con las ventas, se 

calcul6 el lndice de rentabilidad sobre las ventas, obteniendo como 

resultado: 

Util. Antes del Imp. Renta 

Rent. Sobre Ventas = --------------------------------------------- * 100% 

Ventas Netas 

Rent. Sobre las ventas = 37.71% 

TASA INTERNA DE RETORNO 

Este indicador se ha calculado bajo Ia disponibilidad de los saldos del flujo 

de caja: 

FLUJO DE FONDOS 

INVERSIO N FIJA 

CAPITAL 

FLUJO 

OPERAC 

FLUJO N 

CONSTA 

T.I.R 

V.A.N. 

DE TRABAJO 

IONAL(EGRESOS)INGRESOS 

ETO (PRECIOS 

NTES) 

Elaborado por: Las autoras 

ANOO 

-62.329 

-7.671 

-70.000 

27.37•!. 

98.552 
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ANO 

1 AN02 AN03 AN04 AN05 

6.326 12 023 30.989 51 508 77.270 

I 
6.326 12.023 1 30.989 151 soa l 11 210 1 



La TIR estaria bordeando el27.37%, que presentaria al memento 

de implementar el proyecto y que traeria un beneficia redituable para Ia 

vida util del proyecto calculado a cinco alios, porcentaje que comparado 

con Ia tasa de mercado que es igual a: 

CAPM = Rt + 13, (Rm - Rt) + Prima Riesgo Pais 

Consideramos conveniente aliadir el riesgo pais, dado que vamos 

a utilizar datos de los EE.UU. Siendo: 

Rf: rentabilidad de un activo que no ofrece riesgo 

Rm: rentabilidad del mercado 

(Rm-Rf): prima de riesgo del mercado 

13,: coeficiente de variabilidad del rendimiento de los recursos propios de Ia 

empresa respecto al rendimiento de los recursos propios del mercado. 

Cuanto mayor sea 13,, mayor sera el riesgo que corre Ia empresa. 

Datos: 

Rt = 4,74 % 

8,4 % 

2,00 

Rendimiento anual de los bonos del 

Tesoro de los EE.UU. a los 5 alios 

Tasa de rendimiento anual del SP500 

(Rendimiento del mercado) 

Beta del sector* 

5% Prima Riesgo Pais 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

• www .. ecuadorinvierte.com 
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Aphcacion de Ia formula: 

CAPM = 0,0474 + 2,00 {0,0366) + 0.05 = 0,1706 <+ 17.06% 

La tasa de descuento (TMAR) entonces es 1gual a 17.06% 

TIR = 27% > 17.06% 

Es decir que Ia T IR es mas alta que Ia TMAR, por lo tanto es 

nuestra garantia para poder invertir. 

El VAN es igual a $98.552, lo que representa que el proyecto es 

rentable y financieramente viable. 

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSI6N 

La recuperacion de Ia invers16n a reahzar para Ia 1mplementaci6n 

de Ia propuesta se Ia obtiene a traves de Ia siguiente ecuac16n financ1era: 

P = F(1 +i)n 

F = flujo de caja 

I= Tasa de descuento = 17.06% anual 

n = ano 

Con estos datos se elabora el cuadro para el calculo del periodo de 

recuperacion de Ia inversion: 
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Inversion 
Aiio Inicial 

0 70. 000 00 

1 

2 

3 

4 

5 

PERIODO DE RECUPERACION DE LA 
INVERSION 

Flujo de Valor 
Caja trema formula oresente 

6.326 07 17 06% P=F(1+ il" 5.404 13 

12.022 65 17 06% P=F( l+i)n 8.773 71 

30.988 50 17 06% P=F(1+i)" 19.318 57 

51.508,48 17 06% P= F(1+i)" 27.431 19 

77.270 30 17 06% P= F(1+ i)n 35.153 61 

Va lor 
presente 
a cum. 

5.404 13 

14.177 84 

33.496 41 

60.927 60 

96.081 22 

El PRI es a partir del quinto ano donde se recupera Ia invers16n y se 

empieza a obtener beneficios econ6micos del proyecto. 

ANALISIS DE SENSIBILIDAD 

El analisis de sens1bilidad demuestra que ante las mas altas 

variaciones esperadas en los distintos parametros, Ia rentabilidad del 

proyecto se mantiene y continua siendo atractivo. Los resultados de este 

analisis se encuentran a continuaci6n: 

69 



iVARIACION VAN 

PRECIOS 

15% 95.548 

20% 91.654 

25% 85 .542 

30% 81.525 

COSTOS PRODUCCION 

2% 90.547 

4% 86.124 

6% 83 .369 

CUADRO No. 25 

ANALISIS DE SENSIBILIDAD 

TIR 

26% 

24% 

22% 

20% 

23% 

22% 

21% 

~ASTOS ADMINISTRATIVOS 

2% 89.451 24% 

4% 87.198 22% 

6% 84.447 20% 

Elaborado por: Las autoras 
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Aceptar 

Aceptar 

Aceptar 

Aceptar 

Aceptar 

Aceptar 

Aceptar 

Aceptar 

Aceptar 

Aceptar 



3.3 ASPECTO ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRA TIVO 

El trabajo en equipo encaminado hacia un objetivo comun, permite 

que las areas operativas cumplan un rol importante en Ia consecuci6n de 

los objetivos y Ia vision portal motivo, es necesario establecer estas areas 

funcionales para un mejor desenvolvimiento de Ia empresa. 

Supervisor General.- Es el principal responsable de Ia operatividad 

del grupo, es el administrador maximo, en el recae Ia direcci6n general 

ejerciendo funciones como controlar que los planes sean llevados a cabo 

de una forma eficaz y eficiente, dirigir al personal hacia los objetivos 

deseados. 

El asistente general (secretaria) se encargara de redactar 

comunicaciones, recepci6n de llamadas telef6nicas control de archivos, 

control del personal; y atenci6n a proveedores. 

El Jete Administrativo - Financiero debe ser Ia mano derecha del 

Supervisor General, dentro de sus funciones generales es Ia de elaborar 

los presupuestos para cada ano, Ia de invertir correctamente los ingresos. 

Para su buen desenvolvimiento tendra el apoyo del Contador. 

El area de ventas y comercializaci6n, es el equipo encargado de 

buscar oportunidades de mercado mediante Ia formulaci6n de estrategias 

comerciales. Su prop6sito es captar empresas que necesiten nuestro 

producto. 

Organigrama Estructural 

A continuaci6n, se presenta el organigrama de Ia empresa: 
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GRAFICO No. 11 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 

Gerente General 

I' ' 
Asistente ~ 

' / 

I I 
I' 

Gerente ' I' ' 
Gerente Financiero- Gerente de 

Producci6n Administrativo Ventas 
' ./ ' 

~ Asistente Contador 

...__ Jornaleros 
Asist . 

Administrativo 

Estructura De La Cultura Corporativa 

/ 

Ejecutivo 
Ventas 

La cultura de Ia empresa esta considerada como uno de los 

elementos del ambito organizacional de mayor importancia. Podemos 

definir nuestra cultura empresarial como el conjunto de valores, creencias 
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y comportamientos que se consolidan y comparten permitiendo tener una 

identidad y ademas poder comunicarse y cooperar en torno a un proyecto 

comun. 

La cultura de esta empresa es considerada fuerte en funci6n del 

poder de influencia que ejerce en Ia conducta de sus miembros, es decir 

en Ia medida en que facilite Ia identificaci6n de Ia persona con los 

esquemas de percepci6n y actuaci6n de Ia organizaci6n. Nuestra cultura 

se Ia considera tambien como Ia manera en que Ia empresa hace las 

cosas, c6mo establece prioridades y da importancia a las diferentes 

tareas empresariales. Nuestra cultura corporativa es por lo tanto, una de 

las mayores fortalezas de nuestra empresa siempre que coincida con las 

estrategias. 

La empresa debe hacer explicitos los valores que inspiran su vida 

como empresa. Debe divulgarlos y ser consecuentes con ellos; asi se 

crea cultura, viviendo los valores en cada decisi6n, en cada operaci6n 

organizacional. La compania tiene que establecer un marco que defina el 

comportamiento de los individuos en Ia organizaci6n . 

MISI6N DE LA EMPRESA 

Convertirse en una empresa lider en Ia producci6n y 

comercializaci6n de leche de soya en polvo de alta calidad y siempre 

ofreciendo un producto de excelencia a los consumidores. 

VISI6N DE LA EMPRESA 

Buscara ampliar en forma gradual su posici6n comercial en el 

mercado, por lo que el ser lideres en Ia ciudad de Guayaquil es un punto 

elemental de Ia politica de desarrollo empresarial. 
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OBJETIVOS 

CORTO PLAZO 

Dar a conocer Ia nueva marca del producto. 

Promover sus cualidades frente a otras leches. 

MEDIANO PLAZO 

Optimizar el proceso de producci6n. 

Ofrecer al consumidor leche de soya en polvo con otros sabores. 

LARGO PLAZO 

Promocionar el producto en el resto y fuera del pais. 

Mantener una calidad constante. 

3.3.1 LOCALIZAC/ON GEOGRAFICA 

SITUACION 

Para comenzar con las actividades, Ia empresa estara ubicada en 

las calles Eloy Velasquez y Juan J. Bonilla, al norte de Ia ciudad de 

Guayaquil (Parroquia Tarqui), con una medici6n de 6 m de ancho y 15m 

de profundidad, el solar es medianero y sera alquilado. 
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GRAFICO No. 12 

UBICACI6N GEOGRAFICA DE LAS OFICINAS (ex situ) 
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La ubicaci6n de Ia empresa se convierte en ventaja competitiva, 

debido a que al situarse en el norte de Ia ciudad facilita las negociaciones 

y tramites comerciales y de exportaci6n. 

Asi se encuentra distribuido el espacio fisico destinado a Ia parte 

operativa, administrativa y comercial de Ia empresa: 
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GRAFICO No.13 

DISTRIBUCION ESPACIO FISICO 

Area 
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Elaborado por: Las autoras 

TAMANO DE LA PLANT A 

El tamaiio de las instalaciones puede sufrir cambios en el 

ejercicio de sus actividades donde dependera de Ia demanda y Ia 

evoluci6n que tengamos en el mercado. 

Hay que tener en cuenta todos los factores necesarios para Ia 

ubicaci6n de Ia empresa ta les como Ia localizaci6n que debe tener vias de 
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acceso en 6ptimas condiciones para un mejor control y desempef\o de Ia 

misma. 

Ademas debemos tomar en cuenta los siguientes factores: 

--. Materiales humanos 

Contratar personal capacitado y calificado 

--. Transporte 

El area de empaque se ubicara en Ia entrada principal, lo que facilitara el 

ingreso de Ia mercancia para el embalaje, etiquetado, despacho o 

almacenaje. 
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CAPITULO IV 

PLAN DE MARKETING Y EXPORTACION DEL PRODUCTO 

4.1 Plan de marketing 

La elaboraci6n de un plan de marketing para nuestro 

proyecto es fundamental para asegurar un nivel exitoso de ventas, 

asi como el posicionamiento y Ia aceptaci6n de nuestros futures 

consumidores. 

Este plan consiste en Ia definici6n de las variables del marketing 

estrategico y operativo que nos permitan definir el camino correcto en Ia 

comercializaci6n del producto. 

Dentro del plan estrategico de marketing desarrollaremos los 

siguientes factores claves: 

Elecci6n de Ia marca para el producto. 

Estudio situacional para el producto. 

Estudio situacional del mercado. 

Elecci6n del segmento de mercado adecuado. 

Estudio del comportamiento del consumidor y sus habitos de 

consume. 

Estrategia del ciclo de vida del producto. 

Elecci6n de Ia Marca para el Producto 

El nombre de marca es clave al memento de definir una estrategia 

de marketing y su posicionamiento. El objetivo en nuestro proyecto fue 

desarrollar una marca que transmita los atributos y beneficios del 
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producto tomando en cuenta las caracterlsticas de los mercados 

regionales de destine. 

Se defini6 entonces una marca global que tuviera el mismo 

significado en estes mercados: LACSOYA, termino a simple vista 

reconocido como un producto ecuatoriano relacionado con el cultivo de 

ranas. 

Cualidades de Ia marca: 

La marca incorpora las siguientes cualidades: 

Es facil de pronunciar, reconocer y recordar: AI pronunciar 

facilmente Ia marca Lacsoya, el consumidor le reconocera y asociara 

directamente con Ia leche de soya y Ia recordara. 

La marca presenta una relaci6n emocional entre Ia marca y el 

producto 

Niveles De Significado De La Marca 

La marca LACSOYA presenta los siguientes niveles de significado: 

Atributos.- Una marca debe llevar a Ia mente ciertos atributos. Asi 

como Lacsoya sugiere elevados niveles de cuidado y seguridad de 

manejo y transporte del producto. 

Beneficios.- Perc Ia marca LAcsoya tiene que ir mas alia de 

estes atributos mencionados. Recordemos que lo que el consumidor 

compra son beneficios y no atributos. De esta forma, los atributos de Ia 

marca se traducen en los siguientes beneficios: producto muy apto para el 

consume humane, de exquisite saber, y valor nutricional. 
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Valores.- La marca tambien debe transmitir los valores del 

productor. Esto esta muy ligado con Ia misi6n de Ia empresa, el valor 

principal de Ia marca es aplicar estandares internacionales de producci6n, 

comercializaci6n y transporte del producto para satisfacer al consumidor 

final. 

Personalidad.- La personalidad es importante para determinar de 

que forma es visualizada Ia marca en Ia mente del consumidor. Lacsoya 

arroja una personalidad natural y de exclusiva aceptaci6n social. 

Usuario.- La marca Lacsoya ayuda a definir el tipo de 

consumidor que compra el producto. Asi, el consumidor de nuestro 

producto es explorador y arriesgado, pues busca alternativas en Ia 

alimentaci6n. 

Dados estos 5 niveles de significado de nuestra marca, debemos 

decidir en que niveles basar Ia identidad de Ia marca. Dado que el 

consumidor prefiere beneficios en Iugar de atributos, seria un error tratar 

de definir Ia identidad de Ia marca LAcsoya en funci6n de sus atributos, 

ademas, los competidores en el mercado local puede copiar con mucha 

facilidad estos atributos, perjudicando asl a Ia marca. 

Una medida mas 16gica seria tratar de definir Ia identidad de 

Lacsoya en funci6n de los beneficios de nuestra marca, siendo un poco 

riesgoso pues en un momenta determinado, los consumidores pueden 

preferir los beneficios ofrecidos por otras marcas en el mercado. 

4.2 NORMAS GENERALES DE COMERCIO INTERNACIONAL 

Los procedimientos generales de comercio internacional utilizados 

en el Ecuador para llevar a cabo una exportaci6n son los siguientes: 
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1. Calificarse como exportador 

2. Registrar los precios ante un notario para las cartas de credito 

3. Elaborar Ia Factura comercial 

4. Llenar y hacer aprobar el FUE (Formulario Unico de Exportaci6n) 

5. Conocimiento de Embarque: Maritima, aereo o terrestre 

6. Presentar el Certificado de Origen debidamente legalizado, emitido par 

el Ministerio de Comercio Exterior, en el cual se indica que las 

mercaderias son elaboradas o fabricadas en el pais. 

Todos los documentos deben prepararse y estar listos antes de embarcar 

las mercancias. 

Tarjeta de identificaci6n 

Cuando una persona va a exportar par primera vez debe sacar Ia 

tarjeta de identificaci6n de importador-exportador. Los requisites para 

obtener esta tarjeta son Ia cedula de identidad, numero de RUC, datos 

personales como nombre, direcci6n, telefonos de Ia empresa, nombre del 

representante legal, direcci6n y telefono del representante. 

Factura Comercial 

Se describe Ia mercaderia a exportar, precios, volumenes, el 

nombre y direcci6n del importador en el pais al que se envia Ia 

mercaderia y los terminos del contrato. Tambien se incluyen los 

aranceles en caso de que existiere. En este caso, no. 

El Formulario Onico de Exportaciones (FUE) 

Es el documento oficial que deben utilizar los exportadores en Ia 

actualidad para declarar las exportaciones hacia el exterior. Este 

formulario consta de dos partes: una en Ia que el exportador declara que 
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va a vender y con que valor, en Ia otra parte se registra Ia mercaderia en 

aduanas, antes de que salga de pais. 

Procedimiento de aduana 

Para realizar el aforo en Ia aduana se deben presentar: 

- Documento FUE 

-4 copias de Ia Factura Comercial 

- Registro de Ia recaudaci6n aduanera en el FUE 

- Entrega de mercaderia en Ia Aduana o Puerto 

Conocimiento de Embarque 

Junto con los documentos mencionados anteriormente se procede 

a tramitar el documento de transporte. En este momenta se dan pagos 

por carga, muellaje, vigilancia, etc. 

Certificado de Origen 

Es un documento que indica Ia procedencia del producto. Este 

documento es requerido en los paises importadores por dos razones: en 

el caso de que existan convenios arancelarios o para certificar que el 

producto proviene del pais exportador. 

DOCUMENTOS 

La documentaci6n que se requiere para que este producto sea 

exportado es: 

1. Certificado de Origen emitido por el Ministerio de Comercio Exterior 

2. Formulario Unicode exportaci6n (FUE) 

3. Factura comercial 
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4. Es necesario tambien una certificaci6n de Ia planta o empacadora 

en caso de exportar a Ia Uni6n Europea. 

Para poder obtener Ia calificaci6n para iniciar las exportaciones a 

Ia Uni6n Europea se debe completar los siguientes requerimientos: 

1.- Solicitar Ia inspecci6n para obtener Ia clasificaci6n al organismo 

competente. 

3.- La empresa debera entregar datos generales de Ia misma 

4. Envio a Ia Embajada del Ecuador en Bruselas Ia solicitud de inscripci6n 

con los datos generales de Ia empresa, numero y reg istro. 

5. La Embajada envia Ia comunicaci6n indicando si ha sido aprobada o no 

Ia inscripci6n (se requieren aproximadamente 3 meses, debido a que 

tienen que traducirse a los idiomas de los paises miembros). 

6. Se comunica a Ia empresa mediante oficio que ha sido aprobada o no 

Ia inscripci6n. 

4.2 CUMPLIMIENTO DE ESTANDARES DE CAUDAD 

El estadounidense y el europeo se caracterizan por ser un 

consumidor que mantiene niveles de exigencia altos sobre los productos, 

se va a requerir tomar en cuenta que Ia calidad del producto sea una de 

las variables mas importantes, que dicho consumidor analizara antes de 

tomar una decisi6n de compra. 
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EMPAQUE Y ETIQUETADO 

A manera ilustrativa, actualmente el mercado presiona a que el 

empaque se presente de tal manera que conserve el producto en 

perfecto estado y al mismo tiempo sea de facil manipulaci6n para Ia 

transportaci6n. 

TRANSPORTE Y DESPACHO 

Siendo el mercado de destine el continente europeo y EE. UU., 

se debe considerar Ia forma de transportaci6n del producto a 

comercializar asegurandose de que llegue en excelente estado. 

SEGUROS 

Se debe gestionar Ia separaci6n de cupo en el medio de 

transporte y acordar el seguro de transporte. La UNCTAD/GATI 

recomienda cubrir Ia mercancia contra el riesgo de guerra y huelga, 

mediante una clausula dentro de Ia p61iza. lgualmente recomienda 

asegurar Ia mercaderia por 19% o 20% mas del valor de Ia misma. 

4.3 PROCEDIMIENTO PARA EXPORTAR 

REQUISITOS SANITARIOS 

Las importaciones de este tipo de producto estan sujetas a una 

inspecci6n tanto en el pais de origen como en el pais de destine. 

El pals de origen debe emitir un certificado de control 

bacteriol6gico el cual debe ser emitido por Ia autoridad competente, que 

en el caso del Ecuador es el Ministerio de Agricultura. AI llegar al pais de 

destine Ia carga es verificada en el puerto de desembarque. 
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Ademas se requiere de otro certificado de sanidad 

correspondiente a las instalaciones donde se da Ia siembra y cosecha de 

Ia fruta, para este caso un funcionario del Ministerio de Agricultura debe 

hacer una inspecci6n sanitaria al Iugar de Ia explotaci6n, para verificar las 

condiciones en las que se encuentra las plantaciones. 

EMPAQUE Y EMBALAJE 

El empaque debe cubrir al producto en su totalidad y debe estar 

elaborado con un material que resista Ia transportaci6n del mismo. 

Con respecto a las normas de las etiquetas, se exige que se 

incluyan datos de: categoria de tamaf'io, peso neto en gramos, 

ingredientes, marca, origen, numero de lote, fecha de caducidad e 

informaci6n nutricional. 

En Ia etiqueta de los productos se indicaran los siguientes datos: 

La denominaci6n de venta: una indicaci6n sobre el estado ffsico del 

producto alimenticio y del tratamiento al que haya sido sometido 

Los ingredientes deben aparecer bajos una denominaci6n especifica 

por orden decreciente de su importancia, por ejemplo: soya, azucar, 

etc. 

La fecha de duraci6n maxima: Estara compuesta por Ia indicaci6n del 

dia, el mes y el af'io 

Ademas las indicaciones deben figurar en el idioma que el 

consumidor comprenda facilmente. 
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EL TRANSPORTE Y DESPACHO 

Ya sea el mercado de destine el estadounidense o el continente 

europeo, se debe tamar en consideraci6n Ia forma de transportaci6n de Ia 

mercancia a comercializar asegurfmdose que el producto llegue en el 

mejor estado posible. 

El transporte puede ser aereo o maritime. Es preferible que el 

tiempo de duraci6n del viaje sea lo menor posible entre 18 a 20 dias. Las 

navieras tienen un itinerario de rotaci6n de un buque semanal para las 

diferentes rutas que mantienen a nivel mundial. Es posible conseguir 

mejores costas incluyendo el flete interne de Ia movilizaci6n del 

contenedor de Ia planta hasta el puerto, si se establece convenios con las 

navieras en las que se elabora un posible itinerario de embarques que 

resulte atractivo para ambas partes. 

El coste del flete interne pude negociarse entre el empresario y el 

importador y depende de lo que tenga que recorrer el cabezal para llevar 

el contenedor al puerto de carga. 

RECEPCION EN EL PUERTO DE DESTINO 

La carga es retirada per Ia empresa compradora quien con los 

documentos recibidos per parte de Ia Subsidiaria en Ecuador proceden a 

Ia desaduanizaci6n de Ia carga para lo que es indispensable se encuentre 

presente un representante de Ia mencionada campania y el inspector de 

Ia naviera para certificar Ia buena llegada de Ia mercancia y 

posteriormente es transportada a las bodegas de Ia Empresa que 

adquiri6 el producto. 

Los agentes vendedores seran los encargados de Ia venta del 

producto. En Ia liquidaci6n constara el valor de venta del producto per 
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unidades y se descontara los costos incurridos por transporte maritima, 

flete interno y el valor de Ia comisi6n cobrada. 

Se adjunta a Ia liquidaci6n enviada al Ecuador un reporte del 

estado de Ia mercancia emitida por las cadenas de supermercados, 

donde constara las observaciones respecto a Ia calidad del producto, 

siendo esta informaci6n sumamente importante para optimizar Ia 

producci6n y por ende las ventas. 

4.4 POLiTICAS DE EXPORTACI6N.- PAPEL DEL GOBIERNO EN EL 

DISENO DE POLiTICAS DE APOYO 

El Gobierno central ha estudiado profundamente las perspectivas de Ia 

soya en el Ecuador, analizadas en dos escenarios: 

ESCENARIO ACTUAL 

Precios domesticos muy por debajo de los costos de importaci6n 

Fuerte competencia con las importaciones en especial Bolivia 

Problemas fitosanitarios como mosca blanca 

ESCENARIO OPTIMISTA 

Acuerdos de comercializaci6n internos para regular importaciones y 

precios 

Precios domesticos acordes a los costos de importaci6n reales 

Fuerte competencia con Bolivia 

lncrementos en al menos un 10% en rendimientos y disminuci6n de 

costos 

Manejo y control del problema de Ia mosca blanca 
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Es posible que al cabo de 5 a 1 0 a nos, el hectareaje de soya se 

recupere gradualmente a 40.000 o 60.000 ha, para una producci6n de 

115.000 TM en grano. 

La alternativa al parecer es avanzar hacia un Acuerdo de 

Competitividad entre productores e industriales, que contenga un 

convenio de absorci6n de cosechas a precios acordes a los costos de 

importaci6n, con el apoyo estatal y privado en investigaci6n y 

transferencia de tecnologia. 

4.5 PROCESOS DE NEGOCIACI6N 

Existen varias vias para comercializar al exterior, estos pueden ser por: 

La Exportaci6n lndirecta: 

• lntermediarios independientes 

• Tradings 

La Exportaci6n Directa: 

• Venta Directa 

• Agentes y Distribuidores 

• Subsidiarias de Venta 

La Exportaci6n Concentrada: 

• El Piggback 

• Consorcio de Exportaci6n 

• Joint Ventures 

EXPORTACION INDIRECTA: 

Supone Ia venta de: 
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- Exportaci6n a traves de intermediaries en el pais de origen 

- Punta de vista operativo para los productores 

- T odas las tareas de comercializaci6n las realizan otras empresas u 

organizaciones, no los productores 

La exportaci6n indirecta puede ser de dos clases: 

• Intermediaries lndependientes.-

1. Comerciante exportador o distribuidor 

2. Comisionista de exportaci6n: este representa al productor, lo orienta y 

gestiona las ventas, las que una vez concretadas y efectivizadas recibe 

una comisi6n por el porcentaje convenido. 

3. Agente de exportaci6n: representa Ia "Divisi6n de Exportaci6n" externa. 

Tiene a su cargo y bajo su responsabilidad Ia organizaci6n pro 

exportaci6n del producto que lo pone al servicio al cliente. 

* Tradings (Agencia de Compras) .-

Como representantes de ventas localizan compradores que 

necesiten productos. No buscan ni negocian directamente las mejores 

ofertas en los mercados internacionales. ldentifican a los posibles 

suministradores y acuerdan con ellos unas comisiones sabre las ventas. 

EXPORTACION DIRECTA: 

Supone Ia venta de un exportador directamente desde un 

mercado de Origen o directo, una sucursal o Filial de ventas propias a un 

importador, Agente, Distribuidor o Comprador final , localizado en un 

Mercado Exterior. 

• Venta Directa: para lo cual se debe disponer de representantes de 

ventas ecuatorianos quienes se desplazaran a los mercados de 
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exportaci6n y asi poder comercializar el producto a los clientes 

externos. 

• Agentes y Distribuidores: La utilizaci6n de Ia figura de un 

agente/distribuidor es relativamente sencilla, practica y no muy costosa. 

Esta f6rmula es usada normalmente por empresas que se introducen 

por primera vez en un mercado, por empresas pequenas. 

EXPORTACI6N CONCERTADA: 

• El Piqgback: Cuando un fabricante utiliza sus canales o subsidiarias de 

distribuci6n en otros mercados para vender los productos de otros 

fabricantes conjuntamente con los suyos. 

• Consorcio de Exportaci6n: Permite a empresas domesticas 

competidoras o con lineas de productos complementarios cooperar 

para llevar a cabo una exportaci6n comun. Los consorcios actuan 

como el braze exportador de sus miembros presentando un frente 

comun en mercados exteriores y obteniendo importantes economias de 

escala. 

• Joint Ventures: Son empresas creadas par dos o mas companias 

procedentes de distintos paises para el desarrollo conjunto de una 

actividad. 

Con esta informacion se resuelve exportar con Ia f6rmula directa a 

Distribuidores, par ser un producto nuevo que se introduce par primera 

vez en el mercado y los costas de exportaci6n son mas asequibles. 
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4.6 ESTRA TEGIAS DE COMERCIALIZACI6N Y PRECIOS 

Antes de plantear las estrategias, es necesario realizar el analisis 

FODA de Ia empresa: 

FORTALEZAS 

El alto nivel nutritive 

Producci6n constante de soya 

El costo de Ia materia prima es relativamente bajo 

OPORTUNIDADES 

Habitos alimenticios estan cambiando 

Producto relativamente nuevo 

Mayor participaci6n en mercado a traves de nuevas presentaciones 

DEBILIDADES 

AI ser un producto nuevo es posible que haya dificultad al encontrar el 

canal adecuado para su venta. 

Dependencia con respecto a Ia adquisici6n de materia prima. 

AMENAZAS 

Otros bebidas que reemplacen a este producto 

lnestabilidad Social y Econ6mica del pais 

Fen6menos naturales 

Ambiente Industrial 

Las actividades productivas desarrollan ventajas y desventajas 

tanto al interior como al exterior de procesos de producci6n y 

comercializaci6n, con el objetivo de poder identificar las oportunidades y 

amenazas del proyecto hacemos un analisis del ambiente industrial 
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mediante el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter, este modelo 

de analisis nos proporciona Ia siguiente elecci6n de calificaci6n: bajo, 

medio y alto con Ia cual evaluaremos los cinco puntos que propane este 

modelo. 

RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS ESTABLECIDAS: BAJA 

Cabe resaltar que Ia demanda internacional deja un amplio 

margen entre Ia oferta y Ia demanda. Esto nos brinda Ia oportunidad de 

introducir nuestro producto para satisfacer a gran parte del mercado 

externo inclusive interno. 

Hemos calificado a Ia rivalidad entre empresas establecidas en un 

grado bajo, porque sere Ia primera en destinar este producto de manera 

exclusiva al mercado exterior. 

RIESGO DE COMPETIDORES POTENCIALES: ALTO 

Se ve que esta actividad presenta una gran posibilidad de 

desarrollo debido a las excelentes cualidades que presenta, lo que hace 

que cada dia se incremente el numero de personas interesadas en 

emprender un negocio en esta actividad, lo que lo convierte en 

competidores potenciales. Factores por los cuales existe un alto riesgo de 

competencia: 

- Prometedor mercado consumidor. 

- Utilizaci6n de escasa tecnologia. 

Por estas razones dichas empresas pueden adecuar de forma parcial o 

total su infraestructura para Ia comercializaci6n de ranas a nivel interno y 

externo. 
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Hemos calificado al "riesgo de competidores potenciales" en un 

grado alto, en vista de las pocas barreras de entrada al negocio, ademas 

un crecimiento del mercado a nivel internacional y un mercado escondido 

pero prometedor a nivel nacional. 

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS: ALTO 

Tenemos dentro de Ia comercializaci6n algunos productos que 

suplen las mismas necesidades de alimentaci6n tales como: Ia leche de 

vaca en polvo y Ia leche de avena 

Los mercados internacionales poseen una variedad de demandas 

sabre leches, las grandes cadenas de supermercados ofrecen a sus 

clientes una amplia gama de leches en distintas presentaciones. 

PODER DE NEGOCIACI6N DE LOS COMPRADORES: MEDIO 

Los compradores de nuestro producto son nuestros clientes 

finales, que debemos satisfacer para que demanden nuestro producto. 

Hemos calificado "el poder de negociaci6n de los compradores" 

en un grado media por ser un producto con una demanda en desarrollo y 

por tener escaso tiempo en el mercado, nuestros compradores podran 

fijar volumenes de compra que seguramente estaran regidos en base a Ia 

demand a. 

PODER DE NEGOCIACI6N DE LOS PROVEEDORES: MEDIO 

La empresa tendra algunos proveedores. Cada uno de los cuales 

tendra poder de negociaci6n. 

93 



De manera general he calificado "EI poder de negociaci6n de los 

proveedores" en un grado medio ya que nuestro volumenes de compra 

son pequetios y ellos poseen Ia ventaja de negociaci6n. 

ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 

La definicion de cuales son los niveles de respuesta de los 

consumidores potenciales de Lacsoya, y que el proceso influye en el 

estimulo de compra, es fundamental para poder seleccionar el 

posicionamiento que tendra el producto segun sus caracteristicas y las del 

mercado meta. Para establecer los niveles estimulos, usaremos un 

modelo de marketing que ayude a despejar estas inc6gnitas: el modelo de 

implicaci6n FCB (Foote, Cone y Belding), el mismo que determina el 

comportamiento de compra del consumidor. A continuaci6n se expone el 

analisis: 

ANALISIS EN EL MODELO DE IMPLICACI6N FCB (FOOTE, CONE Y 

BELDING) 

El modelo de implicaci6n de Foote, Cone y Belding (FCB) 

determina Ia conducta de compra del consumidor final dependiendo del 

grado de identificaci6n con el producto (fuerte o debil) y de las actitudes 

que intervienen en Ia compra: intelectuales (raz6n, 16gica y hechos) o 

emocionales (emociones, sentidos e intuici6n). 

El mercado objetivo de Lacsoya tiene una fuerte implicaci6n hacia 

los beneficios que este ofrece, en especial, el estatus y aceptaci6n social 

que da consumir un "Delicatessen" exclusive. En este sentido las 

actitudes emocionales predominan en el proceso de compra del producto, 

por lo tanto, Lacsoya estara ubicado en el segundo cuadrante de Ia 

matriz, tal como muestra Ia tabla. 
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lmplicacion 

Debil 

GRAFICO No. 14 

Modelo de implicaci6n FCB 

Moao 1nte1ectua1 Moao t:.moc10na1 

Aprendizaje Afectividad 

1 
n'LACSOYA 

Rutin a Hedonismo 

3 4 

Fuente: Marketing, Jean-Jacques Lambin - 2003 

El segundo cuadrante describe las situaciones de compra donde 

Ia implicaci6n es elevada , pero Ia afectividad es dominante, porque Ia 

elecci6n de los productos o de las marcas desvela el sistema de valores o 

Ia personalidad del comprador. Para el caso de LACSOY A, el consumidor 

primero evalua, luego se informa y por ultimo decide Ia compra. Podemos 

determinar que el consumidor estara dispuesto a pagar un precio para 

complacer sus actitudes emocionales. 

Tanto en plan de mercadeo de Lacsoya como sus estrategias de 

comunicaciones deberan tener en cuenta este comportamiento de compra 

de los consumidores para elegir de forma adecuada el posicionamiento y 

Ia mezcla de mercado del producto 
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ESTRATEGIA SEGUN EL CICLO DE VIDA 

El ciclo de vida del producto (CVP ) es el movimiento de las 

ventas o utilidades durante el transcurso de su existencia y consta de 

cuatro etapas : introducci6n, crecimiento, madurez y declinaci6n. En cada 

etapa se encuentran distintas oportunidades y problemas en Ia estrategia 

de mercadotecnia. 

El CVP se lo grafica en funci6n de las ventas en el eje vertical y 

el tiempo en el eje horizontal. Es importante senalar que el CVP sera 

distinto dependiendo del tipo de producto; para este analisis no existe 

una regia fija , cada etapa o ciclo de vida en general puede tener 

diferentes comportamientos en cuanto a ventas y duraci6n. No obstante 

Ia mayoria de las veces se presenta con forma deS como se aprecia en 

Ia siguiente figura. 

Curva del ciclo de vida del producto (CVP) 

lntroducc10n Crec•mtenlo Madurez Declonaclon 

Fuente: Marketing- Thomas Armstrong- 2001 - Pag. 85 
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Para el caso de LACSOYA Ia curva de CVP se ha comportado 

segun el siguiente cuadro sobre estrategias de promoci6n. 

GRAFICO No. 16 

Estrategia de Promoci6n del producto 

PR01-IOCI6N 

Elevada Baja 

Elevado 1 Estrategta de 3 Estrategia de 
cobertura raplda cobertur a lenta 

Precio 
Bajo 2. Estrategia de 4 Estrateg1a de 

penetraci6n raplda penetraci6n lenta 

Fuente: Marketing, Jean-Jacques Lambin- 2003- Pag. 96 

Lacsoya se iniciara en una etapa de introducci6n en el mercado 

interno y externo, por esta raz6n hemos decidido emplear una estrategia 

de cobertura lenta. Es decir, ingresaremos a estos mercados con un 

precio que si bien es cierto no es elevado considerando las clases 

sociales para las cuales va dirigido nuestro producto, ademas esta 

estrategia nos da Ia ventaja de reducir los costos de promoci6n y 

obtener una mayor utilidad bruta por unidad. 

PLAN DE COMUN/CACION 

Para poder posicionarse en el mercado se tiene que hacer una 

buena camparia publicitaria que pueda cubra los gustos y necesidades 

del consumidor, caracterizando al producto con un valor agregado: salud 
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nutricional (producto natural sin carbohidratos o quimicos que perjudiquen 

Ia salud de los consumidores finales) . 

Obviamente, existe una serie de aspectos que van a influir en las 

ventas, desde los habitos de consumo, comercializaci6n , acceso directo, 

apoyo institucional y una adecuada politica de precios, que permita mayor 

eficiencia y productividad del sector. 

Los precios de este tipo de producto estan regidos por el 

mercado, es decir depende del tipo de producto y el costo de producci6n, 

por Ia oferta y Ia demanda. Es un acuerdo mutuo entre exportadores e 

importadores, por lo que el gobierno no regula los precios. 

Los productos ecuatorianos se deben vender mas barato que los 

de otros paises, para asi poder entrar pero siempre tratando de entregar 

un productos de igual o mejor calidad. 

Se aprovecha, sobre todo, el posicionamiento y prestigio ganado 

en varios anos de Ia calidad de los productos ecuatorianos, para ampliar 

las perchas con este nuevo producto. 

4.7 DIFUSJ6N DE BENEFICIOS DEL PRODUCTO.- PROMOCJ6N 

En particular se esta registrando una gran demanda por productos 

saludables de bajo aporte cal6rico, lo cual permite un consumo mas 

extendido durante Ia jornada !aboral, sustituyendo a Ia comida 

contundente del mediodla. 

Para el caso de las grandes cadenas de tiendas e hipermercados, 

Ia oferta debe presentarse directamente al responsable de compras del 

area, departamento o secci6n especlfica de acuerdo a cada tipo de 

producto. 
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La oferta debe estar acompariada de precios, empaques 

utilizados, composici6n nutricional del producto, etc. Es importante 

resaltar las ventajas competitivas del producto. 

La exportadora de leche de soya en polvo ha convenido utilizar 

estrategias de marketing para promocionar el producto primero poniendo 

a Ia empresa en una pagina Web del Internet, para poder penetrar a todos 

los mercados nacionales e internacionales para que de esta manera dar a 

conocer el producto y para que los clientes puedan tener mejor servicio y 

acceso a las compras y poder incrementar el nivel de satisfacci6n de los 

clientes generando nuevas oportunidades de negocios e incrementando 

las ventas. 

Ante el panorama cada vez mas competitive y dinamico, es 

imprescindible que Ia empresa implante las tecnicas de marketing mas 

avanzadas para liderar los cambios de su mercado y aventajar a los 

competidores en rentabilidad y crecimiento. Es por eso que al implantar 

Ia utilizaci6n de Ia Internet se transformara en una nueva arma estrategica 

lo que ayudara a los clientes a obtener resultados superiores gracias al 

mejor conocimiento del producto. 

La pagina web permitira identificar los segmentos naturales de clientes, 

entender su valor y tendencia, los movimientos de competidores, definir e 

implantar acciones comerciales y de marketing que permitira a Ia empresa 

liderar los camb1os de su mercado y mejorar Ia posici6n competitiva. 

Principales funcionalidades del sistema: 

~ Manejo de Camparias de Promoci6n 

o Generaci6n de circuitos de ventas a traves de pedidos on-line 

o Resoluci6n de requerimientos especlficos 

o lntegraci6n de canales de contacto 
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o lntegrac16n de canales de contacto 

El disel'\o de Ia pagina web seria Ia siguiente: 

I a ~nvot 

I Acerc:6 de nosotros 

Articulo penodlstlco 

Formula rio 

lnformaci6n oenenl 

Det•lles del produC'to 

Vincvlos 

GRAFICO No. 17 

Oiseno de P~gina web 

La Soya (Glycine max l) es una oleaginosa de 
alto valor nutritlvo con multiples usos tanto 
para el consumo humano como animal y tiene 
una demanda importante en el pais, siendo el 
mayor consumidor el sector de Ia avicultura 
debido a que Ia torta de soya representa 
alrededor del 15% at 20% de Ia composici6n de 
los alimentos balanceados. las tasas de 
conversi6n del grano de soya son: un 70% del 
grano se tr:ansforma en pasta de soya y un 18% 
en aceite; el resto de usos de Ia soya para 
elaborar came, leche o harinas es marginal. 
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4.8 ESTRA TEGIAS DE DISTRIBUCI6N.- ASOCIAR PRODUCTORES 

PARA COMERCIALIZAR EL PRODUCTO 

En el siguiente gratico se demuestra el proceso a seguir desde Ia 

compra al productor del grana de soya y los canales de distribuci6n que 

se dividen en mercado mayorista al mercado por minorista, a 

supermercados o distribuidores extranjeros obteniendo asl el producto 

listo para Ia venta a su consumidor final dependiendo del proceso que 

estos sufran . 

COMERCIANTE 

ACOPIADOR 

MERCADOS 

MAYORISTAS 

MERCADOS 

MINORISTAS 

Canal de distribuci6n 

~ SUPERMERCAOOI 

l 

La exportadora con el objetivo de llegar a ser llder de 

exportaciones de este tipo de producto ecuatoriano, debe emprender las 
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siguientes acciones basicas de diferenciaci6n en servicio y una politica de 

precios: 

• Otorgar seguridad en Ia relaci6n con los productores hacienda 

convenios a largo plazo. 

• Dar asesorla tecnica para garantizar Ia calidad de los productos y 

evitar el rechazo en Ia Planta de procesamiento. 

• Pagar un precio fijo mensual a los productores. Algunas exportadoras 

pagan menos que Ia competencia pero equilibra entregando un precio 

promedio durante todo el ano, que incluye las epocas pico y las bajas. 

• Garantizar al productor Ia compra de su producci6n. 

Para ir ganando espacios en el mercado estadounidense 

debemos manejar PRECIOS y CAUDAD, con las siguientes acciones: 

• Poner los productos ecuatorianos a un precio igual o ligeramente 

menor que las demas presentaciones de leche en polvo y Ia 

apariencia impecable, pues el mercado de EE.UU se gana por 

apariencia. 

• Trabajar mas a nivel de producci6n en el manejo ecol6gico del 

cultivo para que tenga un menor impacto en el medio ambiente, y 

Ia fuerza de ventas pueda reforzar este valor del producto, muy 

apreciado en este mercado. 

• Aprovechar Ia estructura mercadol6gica de otros productos 

similares que trabaja para ubicar este tipo de productos en las 

grandes cadenas de supermercados y a los mayoristas o whole 

dealers (mercados mayoristas), para que Ia venta de ellos 
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aumente. Este es un fuerte trabajo de percheo y con esta variedad 

se amplian las perchas y Ia presencia de Ia marca. 

• El esfuerzo mercadol6gico se centrara especialmente en el canal 

de distribuci6n, para lo cual se reforzara Ia presencia en las 

perchas de Ia marca aprovechando el prestigio de los productos 

ecuatorianos que tienen una gran acogida. 

• Aumentar Ia presencia de publicidad selectiva en revistas 

especializadas en cocina, alimentos. Ademas, incentivar Ia 

presencia de nuestros productos en las ferias especializadas a lo 

largo del territorio estadounidense. 

Ademas se debe emprender las siguientes estrategias de 

CAUDAD: 

• Mantener Ia calidad superior de nuestros productos que Ia de Ia 

competencia directa o indirecta. 

• El esfuerzo mercadol6gico es en los canales de distribuci6n y el 

percheo. Ofrecer a nuestros distribuidores Ia comercializaci6n de 

los productos durante todo el alio, e impulsamos Ia presencia del 

producto en las perchas de las grandes cadenas de 

supermercados. 

• lmpulsar Ia mayor presencia de posters, afiches en los puntos de 

venta relevando Ia marca y realizar merchandising (lmpulso del 

mercadeo con tecnicas de creatividad). 

• Es necesario que el empaque cambie tambien en este mercado, 

para aprovechar el logo de Ia marca que pueda ser visualizado en 

las perchas y que a Ia vez dejen percibir el producto. 

Para incursionar en el mercado europeo iniciaremos las siguientes 

acciones: 
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• Una vez que podamos estar seguros de que nuestro producto 

llegara en condiciones de competir, debemos estar presentes en 

todos los mercados que atienden las tiendas ecuatorianas con 

productos tradicionales y realizar un gran trabajo de percheo. 

Con esta vision clara de nuestro posicionamiento, se ha 

establecido los siguientes objetivos a largo plazo, que se buscara 

alcanzar con las estrategias que se describe a continuaci6n: 

1. Convertirse Ia empresa en lider en exportaci6n de leche de soya en 

polvo producida en el Ecuador. 

2. Aumentar los volumenes de exportaci6n. 

3. lniciar Ia exportaci6n de estos productos hacia Europa, aprovechando 

Ia demanda y las existentes ventanas de Ia comercializaci6n. 

4. Que Ia marca de Ia compariia sea reconocida por ser una marca 

ecuatoriana por su calidad y sabor en todas las variedades que se 

entregue a los mercados internacionales. 

5. Entregar variedad de productos a los clientes tales como las grandes 

cadenas de supermercados y los whole dealers. 
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Una vez elaborado el estudio se pone en consideraci6n algunas 

conclusiones: 

CONCLUSIONES 

• El grano de soya utilizado en Ia producci6n de leche de soya en 

polvo constituye un recurso natural de gran valor que no ha sido 

aprovechado de Ia forma adecuada y representa una oportunidad 

de negocio con grandes beneficios para cualquier inversionista. 

El producto propuesto en el proyecto es novedoso y atractivo para 

el mercado nacional e ideal para ofrecerlo al mercado global. 

• Actualmente una gran parte del mercado ecuatoriano no conoce 

las bondades vitaminicas de Ia soya, ni del producto que se esta 

ofreciendo, por lo cual es importante invertir esfuerzos en su 

promoci6n y posicionamiento. 

• Los estudios preliminares determinan que Ia situaci6n actual del 

mercado es ideal para Ia creaci6n de una empresa cuya actividad 

es Ia de producir y comercializar leche de soya en polvo al 

exterior, lo cual asegura una alta rentabilidad. 

• La demanda en este tipo de mercado tan especial ha 

experimentado un continuo crecimiento durante los ultimos anos, 

salvo el ultimo ano (2005) que sufri6 un descenso por Ia incursi6n 

de Jap6n en el mercado, con lo se ha determinado que Ia principal 

estrategia de posicionamiento sera: excelente calidad en los 

productos a precios muy competitivos. 

• El estudio tambien demuestra que Ia operaci6n del prototipo 

implementado es rentable y que los rubros de las ventas y utilidad 

son atractivos. 
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• La propuesta demuestra en su funcionamiento que es un negocio 

viable y atractivo con una utilidad acertada, con un manejo 

mercadol6gico y administrative eficiente. 

• Segun el analisis ambiental realizado para este proyecto, se 

concluye que Ia implementaci6n del mismo no posee un elevado 

grade de riesgo para el ecosistema, y que con una adecuada 

organizaci6n y administraci6n se pueden llevar a cabo los 

objetivos propuestos en el proyecto. 

• El analisis financiero demuestra que el proyecto es rentable bajo 

los supuestos establecidos e incluso mediante el analisis de 

sensibilidad se midi6 el riesgo que conlleva su implementaci6n 

obteniendo como resultado un elevado porcentaje de exito para el 

inversionista. 
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RECOMENDACIONES 

Luego de Ia evaluaci6n y conclusi6n del estudio se plantean las 

siguientes recomendaciones: 

• Los proyectos de este tipo deberan contar con Ia debida asistencia 

tecnica especializada en el sector para un adecuado rendimiento del 

negocio sin dejar de tamar en cuenta el manejo sustentable de los 

recursos. 

• Se deberla evaluar Ia posibilidad de ampliar el proyecto durante Ia vida 

util del proyecto, diversificando los productos a exportar, tomando en 

consideraci6n el comportamiento del mercado y las variables que lo 

afectan directamente como preferencias, precios, costas, demanda y 

oferta. 

• Realizar investigaciones de mercado para satisfacer adecuadamente 

los requerimientos de los clientes. 

• Organizar eficientemente las actividades promocionales, estableciendo 

controles y realizar ajustes peri6dicos en el plan de mercadeo de Ia 

empresa. 

• Se deben establecer leyes que regulen Ia entrada de nuevas 

competidores que no tengan dentro de sus objetivos minimizar el 

impacto ambiental y colaborar con el ecosistema. 

• Las instituciones financieras deben otorgar mas apoyo a las 

inversiones en producci6n y tecnologla. 

• Se debe controlar el estado de salud de las plantaciones e 

instalaciones industriales, y disponer de medias necesarios en contra 

de enfermedades y plagas. 
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ANEXO No.1 

Formulario de Ia Encuesta 

1.- <,Ha consumido leche industrializada al menos una vez en 

desayunos o como ingrediente para una receta de cocina? 

51 ( ) 

NO ( ) 

2.- <,Con que frecuencia consume leche industrializada? 

a) 1 vez al at'lo 

b) 1 vez al mes 

c)1 vez a Ia semana 

d) 2 veces a Ia semana 

e) 3 a 4 veces a Ia semana 

3.- AI momento de elegir usted estaria mas inclinado a comprar : 

a) Leche industrializada de tarro 

b) Leche de soya (en liquido o en polvo) 

En caso de escoger Ia segunda opci6n, explique por que 

4.- De acuerdo a sus ingresos, usted tiene posibilidades de comprar 

este producto (leche de soya)? 

51 ( ) 

NO ( 
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5.- ~,.oue miembro de Ia familia mayormente consumen este tipo de 

productos? 

a) Adultos 

b) Ninos 

c) Adolescentes 

6.- 1,.Considera usted que Ia leche de soya en polvo tendria buena 

aceptaci6n en el mercado? 

51 ) 

NO ( ) 
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Anexo No. 2 

Gastos de producci6n 

Materiales lndirectos 3.724,65 

Suministros (luz,agua, otros) 1.800,00 

Combustibles y Lubricantes 1.200,00 

lmprevistos % 900,42 

7.625.071 

Gastos administrativos 

Remuneraciones 4.400,00 

Gastos de Oficina 2.400,00 

Movilizaci6n y Viaticos 1.440,00 

Cuotas y Suscripciones 970,00 

Honorarios de Auditoria 500,00 

Seguros 1.302,64 

11 .012,64 

Gastos de Ventas 

Remuneraciones 3.360,00 

Comisiones sabre Ventas 3% 100,80 

Gastos de Transporte 1.871 .82 

Publicidad 1.120,76 

Seguros 88,62 

6.542,00 
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ANEXO No.3 

EMPAQUE LECHE DE SOYA EN POLVO 

RI NOE 1 L 
I' I ~0 Nl Hl l~()(. 

PREPARACION 

VERTER EL CONTENIDO EN UN LITRO DE AGUA HERVIDA 

REVOLVER Y AGREGAR AZUCAR AL GUSTO 

SERVIR FRIA 0 CALIENTE 
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ANEXO No.4 

Glosario de Termlnos 

Analisis Financiero: Estudio minucioso de los estados financieros donde 

se analiza el desempeno de Ia empresa determinando Ia posicion 

financiera con el objeto de identificar sus puntas fuertes y debiles actuales 

y sugerir acciones para que aproveche los primeros y corrija las areas 

problematicas en el futuro. 

Demanda Potencial: Es el limite de Ia demanda global en un entorno 

dado, su nivel depende de dos tipos de factores explicativos: factores del 

entomo socioeconomico y factores de marketing. 

Inversion : Gastos para aumentar Ia riqueza futura y pos1bihtar un 

crecimiento de Ia produccion. 

Mercado: Es toda institucion social en Ia que los bienes y servicios, as[ 

como los factores productivos se intercambian libremente. 

Oferta: Es Ia cantidad de bienes que los productores estarian dispuestos 

a ofrecer. 

Producto no tradic1onal : Es todo aquel producto fabricado con recursos 

naturales pocos explotados que se ofrece al mercado para satisfacer 

determinadas necesidades de los consumidores. 

Producc16n: Creacion y procesamiento de b1enes y mercancias, 

incluyendose su concepcion, procesamiento en las d1versas etapas y 

financiacion 
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Soya: Nombre comun de una leguminosa anual y de las semillas que 

forma. Las semillas contienen alrededor de un 20% de aceite y un 40% de 

proteinas. La soja o soya es un producto alimenticio cuyo principal pals 

productor de soja es Estados Unidos, seguido por Brasil, China, 

Argentina, Canada y Ia India. 

Tetrapak: Envase mixto multicapa que se compone de tres materiales 

diferentes: carton, plastico polietileno y aluminio. Estos materiales estan 

dispuestos en 5 laminas superpuestas: 3 de polietileno, 1 de aluminio y 1 

de papel craft de alta calidad. 
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