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Resumen

El presente estudio es de tipo descriptivo y busca analizar la factibilidad del desarrollo
agroindustrial del rechazo de banano, proveniente de productores bananeros de la provincia de El
Oro — Ecuador, como una alternativa a mejorar los ingresos de los mismos, debido a que al menos
un 5% de su produccion en campo y un 5% de fruta en empacadora es descartada por no cumplir
con los parametros de calidad de fruta de exportacion, siendo esto considerado como una pérdida
al término del afio. Para ello se realizaron recopilaciones bibliograficas sobre el estado actual de la
produccion de banano en EI Oro e investigaciones relacionadas al estado actual de los productores
bananeros (mercado spot — contrato) y su flujograma de produccion. Ademas, se usé como
herramienta la investigacion de caracter descriptivo, por medio de encuestas para identificar a los
posibles consumidores del producto derivado del banano “deshidratado” con el fin de desarrollar
un estudio de mercado arrojando como resultado un 79.09% de aceptacion.

Toda esta informacion permitid elaborar un estudio financiero para establecer la factibilidad del

proyecto; los resultados obtenidos indicaron que el proyecto cuenta con una TIR de 55.59 % una

VAN de USD 104.841,65 lo cual hace atractivo, realista y con buenas proyecciones de

crecimiento.

Palabras Claves: banano, factibilidad, productor, rechazo, deshidratado, consumidor



Abstract
The present study is descriptive and seeks to analyze the feasibility of agroindustry development
of banana rejection, from banana producers in the province of El Oro — Ecuador, as an alternative
to improve their income, because at least 5% of its production in the field and 5% of the fruit in
the packing plant is discarded because it does not comply with the quality parameters of export
fruit, this being considered as a loss at the end of the year. To this end, bibliographic compilations
were made on the current status of banana production in El Oro and research related to the current
status of banana producers (spot market - contract) and its production flowchart. In addition,
descriptive research was used as a tool, through surveys seeking to identify at the possible
consumers of the product derived from “dehydrated” banana in order to develop a market study
resulting in a 79.09% of acceptance. All this information allowed us to prepare a financial study
to establish the feasibility of the project. The results obtained indicated that the project has an IRR
of 46.42%, an NPV of USD 75,177.65, which makes it attractive, realistic and with good growth

projections.

Key words: banana, feasibility, producer, rejection, dehydrated, consumer
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Introduccion

El banano es una fruta tropical reconocida al nivel mundial por sus propiedades
nutricionales, inclusive es considerada como una de las frutas de mayor consumo. Por lo tanto, se
ha propuesto en el presente estudio realizar un andlisis del subproducto de banano, mayormente
conocido como rechazo, para poder desarrollar agroindustrialmente un producto que beneficie a
tres actores. En primer lugar al productor bananero, que por lo general pierde ingresos con la fruta
gue no cumple con los requisitos de calidad de un producto exportable al mercado exterior,
considerandose que pierde al menos entre un 5% a 15% de su produccion anual; en segundo lugar
al consumidor, ya que se busca ofrecer un producto sano, considerado atractivo en la actualidad,
por los consumidores que buscan productos convenientes y finalmente al emprendedor que busca
solucionar un problema del sector bananero, ayudar a la economia por medio de la generacion de
empleo y obtener rentabilidad de un emprendimiento basado en materia prima disponible en la
provincia de El Oro.

El banano es considerado como el primer producto de exportacién tradicional no petrolera,
el Banco Central del Ecuador (2017) indica en su analisis de la balanza comercial del Ecuador del
afio 2016, que el banano y platano constituyeron un 24.1% de los ingresos por exportacion. De
acuerdo a los datos de la Corporacion Financiera Nacional (2017) EI Oro es la tercera provincia
con mayor produccion de banano, con un 16.47% de representacion a nivel del pais, generando al
menos 1,075.395 "™ de 6,529.676 "M totales a nivel del Ecuador. Para comprender la importancia
de este cultivo en la provincia de estudio, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2015)
indicé que el banano cuenta con 39.953 hectareas sembradas, mientras que la superficie total

sembrada con cultivos permanentes es de 67.394, representando



asi un 59.28% del area total, indicando que este cultivo es de suma importancia para generar
ingresos y dinamizar la economia del pais, y ain mas la de los orenses.

Segun el Instituto de Promocién de Exportaciones e Inversiones (2016), la Subsecretaria
de Comercializacion del Ministerio de Agricultura y Ganaderia, indicé que segin el nimero de
predios bananeros que tenian registrados, las principales provincias del Ecuador donde se

produce el banano son: El Oro, Guayas y Los Rios; tal como se indica en la tabla 1.

Tabla 1: Distribucién de Predios Bananeros en Ecuador

PREDIOS

) SANTD NO
RANGOS 47118y BOLIVAR CARAR COTOPAX] ELORO ESVERALDAS GUAYAS LOSRIOS ManAsl SANTA  DOMNGODE DELIMTADA TOTAL HAS PRODUCTORES
ELENA | OSTSACHLAS

VA T R | B 7 i oo 00 0 50 2876 11950 2570

030 1 I T 161 10 105 B0 1 Z 12 433 10,388 M5

W00 2 b 73 1 [EI T B 1 1 17 054 170

0150 0 0 § 2 4 1 6 0 2 0 1 169 20188 158

Total 20 2 11 119 2375 3 1803 %1 2 M 3 98 5737 163,039 4787

Tomado de “Analisis Sectorial Banana” de PRO ECUADOR, 2016.

En el problema se define la necesidad de determinar las causas por las cuales el productor
bananero no puede hacer uso del 100% de su produccidn para poder ser exportada al exterior como
fruta de Clase I. De esta manera se pretende por medio del desarrollo de los objetivos general y

especificos, proponer una opcién como solucion para que esta fruta, que es recusada en



origen, sea aprovechada y transformada brindandole un valor agregado que sea atractivo para el
consumidor. Por consiguiente, poder resolver la hipdtesis de la investigacion.

El primer capitulo busca introducir al lector en la estructura y composicion referente a
informacion tedrica y conceptual de la teméatica de investigacion; se indagaron definiciones
propuestas por diversos autores, relacionadas a la agroindustria, procesos de produccion
agroindustrial, proceso de produccion de banano, que brindan una idea clara sobre los temas
relacionados a procesamiento de alimentos. Ademas, se investigd temas como marketing,
administracion y finanzas que brindaron una vision amplia en cuanto a conceptos y herramientas
fundamentales para el desarrollo de este proyecto; donde se pudo determinar que los
conocimientos sobre investigacion de mercados son de suma importancia para poder dar inicio al
proyecto. Asimismo, conocimientos previos en tematicas como mercadeo, planificacion
estratégica, estudio de factibilidad e interpretacion de indices financieros, las cuales brindan una
vision clara de la viabilidad del proyecto.

El segundo capitulo expone antecedentes de estudios similares, para ello se realizd la
investigacion de proyectos relacionados para que pudieran brindar una vision mucha mas clara
sobre la situacién actual del aporte de este rubro tan importante para la balanza comercial del
Ecuador, también se busco hacer referencia a la situacion actual de los productores de banano y
finalmente conocer los desarrollos agroindustriales que se han realizado como alternativa a darle
un valor agregado a este producto. Ademés, se realiza una breve referencia legal sobre las
condiciones en las que se debe enmarcar la creacion de una nueva empresa, como alternativa a la
solucion del problema planteado.

El tercer capitulo, indaga el procesamiento en si del banano, para poder determinar los pasos
a seguir para la produccion en campo Yy el procesamiento del banano en planta empacadora. Se

conoce por medio de entrevistas a expertos, que el banano en campo ya cuenta con al menos



un 5% de pérdida, y en empacadora un 5% mas, siendo asi que se puede tener al menos de un
10% de pérdidas, hasta un 15%.

El cuarto capitulo, refleja los resultados del estudio de mercado, donde se realizaron
encuestas a una muestra determinada de acuerdo a la P.E.A. de las ciudades de Machala y
Guayaquil, donde se conocieron las preferencias y opiniones del consumidor con respecto a la
propuesta de banano deshidratado, ofertado en ese momento en forma de barra para que sea de
facil comprension para el encuestado.

El quinto capitulo, indica un estudio de planeacion estratégica en el cual se ponen en
préactica matrices como la AMOFIHT, PESTEC, FODA, EFE y EFI, para poder determinar las
condiciones en las que se desarrolla el proyecto, como producto de este estudio se obtuvieron
estrategias aplicables para el desarrollo de la propuesta del proyecto.

El sexto capitulo, expone un estudio de factibilidad propio del negocio, donde se cuestiona
desde el flujograma de proceso para la correcta determinacion de los costos variables y fijos,
considerando que se esto esta basado en una proyeccion de ventas. Se considerd obtener un crédito

para el financiamiento del proyecto, de acuerdo a la realidad actual del emprendedor.



Antecedentes
Segun datos del Banco Central del Ecuador evaluados por la Camara de Comercio de
Guayaquil (2017), la economia ecuatoriana ha sufrido una seria desaceleracién a partir del afio
2011, viendose aun mas comprometida con la caida de los precios del petréleo a partir del afio
2014, cerrando al afio 2016 con un decrecimiento del PIB de -1.5%. Entidades como el Fondo
Monetario Internacional (FMI), Comision Econdmica para América Latina y El Caribe (CEPAL)
y Banco Mundial (BM), proyectaron cifras negativas en cuanto al crecimiento del PIB para el 2017,

reafirmando asi que la economia de los ecuatorianos, esta deteriorada.

Crecimiento del PIB 2007-2016
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Figura 1: Crecimiento del PIB 2007-2016.

Tomado de “PIB 2016 y Proyecciones 2017 de Camara de Comercio de Ecuador, 2017.

Por otro lado, el INEC (2017) indicé que la tasa de desempleo del Ecuador al mes de
septiembre del 2017 fue de un 4,1% de la poblacién econdémicamente activa. Por ello aportar a la

transformacion de la matriz productiva, por medio de la creacion de la industria, impulsaria a



poder captar personas actualmente desempleadas, y de esta manera se podria ayudar a dinamizar

la economia del pais, por medio del ofrecimiento de un producto nacional de calidad con valor

agregado.
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Figura 2: Tasa de Desempleo a Nivel Nacional, Urbanoy Rural 2007 - 2017.
Tomado de “Reporte de Economia Laboral” de INEC, 2017.

Ademés, la Asociacion de Exportadores Bananeros del Ecuador (AEBE, 2017) en un

analisis profundo realizado al sector bananero, tal como lo indica la figura 3, indicd que existen
188.658 hectareas de banano sembradas en el Ecuador. Ofrece mas de dos millones de empleos

directos e indirectos, generando ingresos al pais de al menos 2,734.164 millones de ddlares (datos

correspondientes al afio 2016), demostrando asi que este cultivo es uno de los mas importantes con

los que cuenta el pais.
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Figura 3: Cifras Relevantes del Sector Bananero Ecuatoriano

Tomado de “Una Mirada al Sector Bananero Ecuatoriano” de AEBE, 2017.

Segun INEC (2016) se puede determinar que en la provincia de ElI Oro exclusivamente se
cuenta con un area de 186.222 hectareas de banano sembradas, con una produccion de 6.529.676

toneladas métricas. Tal como se indica en la tabla 2.

Tabla 2

Produccion de Banano en la Provinciade El Oro 2014 - 2016.

Nacional

192.676

182.158

6.756.254

6.545.064

2014
2015 195.533 185.489 7.194.431 | 7.018.621
2016 186.222 180.337 | 6.529.676 | 6.341.613

Tomado de “Encuesta de Superficie y Produccion Agropecuaria” de INEC, 2016.



Durante una entrevista realizada a Villacrés (2017), actual funcionario de AEBE, indicd
que actualmente se considera a un pequefio productor a aquel que tiene entre 0.1 — 30 hectareas
sembradas, mediano al que cuenta con 31 — 100 hectéareas y grande al que cuenta con més de 100
hectareas. Es decir que en Ecuador se cuenta con un 34% de productores pequefios, 35% de
productores medianos y 31% productores grandes; Yy respectivamente la provincia de El Oro,
cuenta con 54% de productores pequefios, 30% de productores medianos y 16% de productores

grandes. Tal como se indica en la siguiente tabla 3.

Tabla 3

Area de Produccion de Banano por Provincias.

AREA DE PRODUCCION POR PROVINCIAS

Mas de 30 5
PROVINCIA Hosta30  ° cia50 Masdel00 L0y
Has. H Has.
as.
EL ORO 29.448,38 16.573 53 8.772,59 54,794 .50
GUAYAS 17.190,52 21.195,72 19.127 53 D7.5813 77
LOS RiOs 10.776,14 23.636,85 27.078,08 61.491,07
OTROS 6.728,68 462420 3.505,78 14.858 66
TOTAL 64.143,72 66.030,30 58.483,98 188.658,00

Tomado de “Una Mirada al Sector Bananero Ecuatoriano” de AEBE, 2017.



Tomando en cuenta toda la informacion anteriormente mencionada, el banano ademés de
ser uno de los actores més importantes de la economia del pais; también ha sido objeto de estudio,
para poder determinar cémo ser mas productivo y poder aprovechar este recurso al maximo, por
lo tanto, uno de los temas que mas se estudian en la merma en la produccién de banano. De acuerdo
a Fabre (2015) se ha denominado a la merma del banano, como la fruta que no califica para la
exportacion durante el proceso de seleccion, ya sea por razones de dafios mecanicos (estropeos
cicatrices, etc.), dafios de insectos (escama, speklin, avispa costurera, etc.), dafios fisioldgicos
(mellizos, mancha de madurez, etc.), etc. Y de acuerdo a lo que indicé Villacrés (2017) en la
entrevista anteriormente mencionada, se conoce que segin estudios preliminares realizados por
AEBE, se ha determinado que todos los productores cuentan con un recobro desde campo del 90%
- 95% de su produccion total y una merma post cosecha de al menos el 5% con fruta que no cumple
con las caracteristicas de una fruta exportable.

Demostrandose asi que los productores de banano pierden entre 10% al 15% de su fruta por no

cumplir con los requisitos de calidad en el extranjero.
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Problema de la Investigacion

Objeto de Estudio

Como resultado de la investigacion se establecerd un estudio para conocer si es factible el
establecer una empresa que se dedique al procesamiento agroindustrial del rechazo de banano,
definiendo estrategias para el desarrollo de la propuesta.
Campo de Accion

El campo de accion del presente estudio es la transformacion de la matriz productiva, en la
cual se aportard por medio del uso de un subproducto del banano considerado como rechazo, al
mismo que se le dar& un valor agregado para poder aprovecharlo y generar mas ingresos para el
pais.
Planteamiento del Problema

De acuerdo a los autores de la Agenda de Insercién del Ecuador a los Mercados Mundiales
(2004) el rendimiento de la unidad productiva depende de tres factores como: tamafio de la
plantacion, nivel de tecnificacion y condiciones ecoldgicas, lo cual indica que si sus procesos de
produccion en campo y/o procesamiento en planta empacadora son ineficientes, poco controlados
o simplemente son afectados por el clima; pueden generar una merma de por lo menos un 5% del
total de su produccion, la misma que no es posible exportar, dando como resultado una pérdida
para el productor bananero, ya que su fruta no cumplird con las especificaciones de calidad
requeridas por el cliente en el extranjero.

El productor bananero al contar con estos controles de calidad, no puede vender el 100%
de su fruta, de acuerdo a datos anteriores, solamente tomando en cuenta la produccion, se pierde

un 5% y durante el procesamiento de la misma, se pierde al menos otro 5% mas de su fruta,
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segun lo indicado por el Ing. Villacrés, representante de AEBE; esto constituye una pérdida en
sus ingresos.

De acuerdo a informacion disponible por el MAG (2016), se puede determinar que existen
en la provincia de El Oro al menos 2.375 predios sembrados con banano que oscilan desde 1 a mas
de 150 hectéareas. Las mismas que producen y venden su fruta a exportadoras, que reciben este
producto siempre y cuando cumpla con altos parametros de calidad, o sea sin defectos (Clase 1).
Segun INEC (2016) en la provincia de El Oro se sembraron 186.222 hectareas de banano, pero se
cosecharon y exportaron 180.337 hectareas, teniendo como resultado una generacion de producto
rechazado equivalente a 5.885 hectareas.

Para un mejor analisis se puede indicar que la produccidén actual promedio por hectarea es
considerada de al menos 40 cajas por hectarea por semana, por lo tanto, 5.885 hectareas perdieron
al menos 235.400 cajas de banano, o sea 12,240.800 cajas al afio, esto multiplicado por el precio
actual de la caja de banano que es de $6,20 ddlares, se obtuvo una pérdida de
$17,513.760 dolares de ingresos para los productores bananeros de la provincia de El Oro.

Segun esta informacién existe un gran porcentaje de producto no exportado que se
encuentra dentro de la provincia, aprovechable para la produccion del producto planteado en este
proyecto, y que beneficiaria al productor bananero, ya que podra recibir ingresos por el producto
no aprovechable para la exportacion.

Formulacién del Problema
¢Es factible la creacion de una empresa que se dedique al desarrollo agroindustrial del

rechazo de banano, como alternativa para mejorar los ingresos de los productores bananeros de la

Provincia de El Oro?
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Justificacion

Este estudio corresponde a la linea de investigacion Transformacion de la Matriz
Productiva de la Maestria en Administracidn de Empresas. Correspondiendo a las politicas
econdémicas de Ecuador que incentivan a la generacion de valor agregado a la materia prima
producida en este pais, se pretende realizar el presente estudio de factibilidad que otorga
beneficios a los productores de banano y al emprendedor, haciendo uso de un subproducto,
actualmente considerado como rechazo vy utilizado en la alimentacion de animales o regalado
para el consumo interno. Se busca aprovechar la fruta que no cumple con el 100% de los
requisitos de calidad, conociendo que sus propiedades organolépticas se conservaran, lo que
permitird consumirla sin problema. El banano es muy nutritivo ideal porque es un potenciador
estimulante de energia, la misma ha sido apreciada por sus bondades de potasio, mineral que
ayuda a producir proteinas, descomponer y utilizar carbohidratos, desarrollar misculos, entre
otros; ademas de constar como fuente de vitamina B6 y acido folico.

Se considera que este aprovechamiento agroindustrial del rechazo de banano, ayudara a los
productores bananeros, debido a que mejoraran sus ingresos al poder vender la fruta rechazada y
asi aportar al ingreso econémico del pais generando empleos e ingresos a mas personas, aportando
asi al Objetivo 6 del Plan Nacional del Buen vivir impulsado por el Gobierno del Ecuador que es:
desarrollar las capacidades productivas y el entorno para lograr la soberania alimentaria y el Buen

Vivir.
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Preguntas de Investigacion
¢Sera factible financieramente hablando, la produccion de deshidratado de banano?
¢Existe un mercado potencial para la comercializacion de banano deshidratado?
¢Sera posible mejorar el proceso de produccion y procesamiento de banano por medio del
analisis de un flujograma?
¢Existe competencia en para la ejecucion del proyecto de desarrollo agroindustrial de

banano rechazado?

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General:

Realizar un estudio de factibilidad para el desarrollo agroindustrial del rechazo de banano

en la provincia de El Oro.

Objetivos Especificos:

1.

Definir la fundamentacion tedrica del estudio de factibilidad para el desarrollo
agroindustrial del rechazo de banano.

Desarrollar un marco referencial para la implementacion de una empresa agroindustrial
llamada Banapetit y la metodologia de investigacion del proyecto.

Establecer mediante un flujograma el proceso de produccion y procesamiento del banano.
Desarrollar un estudio de mercado para determinar la demanda potencial del producto
deshidratado de banano.

Ejecutar un plan de mercadeo y estrategias de planificacion para la creacion de la
Empresa Banapetit.

Evaluar la factibilidad econdmica y financiera para la creacion de una empresa en la

provincia de El Oro que produzca banano deshidratado.
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Capitulo 1

Marco Teorico Conceptual
Para la elaboracion de este proyecto, se realizd la revision de literatura relacionada a la
agroindustria, banano, areas de marketing, administracion y finanzas que brindaron una visién

amplia en cuanto a conceptos y herramientas fundamentales para el desarrollo de este documento.

Agroindustria Procesos de Produccion Agroindustriales

Silva, Baker, Shepherd, Chakib y Miranda (2013) indican que la agroindustria comprende
las actividades posteriores a la cosecha, como lo son la preservacion, transformacion y preparacion
de la materia prima para el consumo. En los paises en desarrollo, la agroindustria juega como
mediador entre la produccion de los alimentos y el consumidor final, debido a que el crecimiento
poblacional se estd convirtiendo en un fendmeno urbano. Ademéas, desempefia una funcidn
fundamental en la creacion de ingresos Yy oportunidades de empleo. Para paises en vias de
desarrollo, la subdivision de bebidas y procesamiento de alimentos constituyen mas del 50% del
total del sector de agro procesamiento en el caso de paises de ingresos bajos y medianos bajos tal

como lo indica la figura 4.
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Figura 4: Composicion del Sector del Agroprocesamiento en Términos de Valor Afiadido.
Tomado de “Agroindustrias para el Desarrollo” de Silva et al, 2013.

De acuerdo a Malaria, Jeansen, Graham y Smith (1988) la agroindustria alimentaria se
refiere a las actividades industriales que se enfocan en la transformacion, conservacion,
preparacion, tratamiento y envasado de las materias primas de origen vegetal o animal para
obtener productos alimenticios. Actualmente esta industria goza de una gran diversificacion y
comprende desde pequefias hasta grandes empresas. Dentro de los procesos de conservacion se
cuenta con: esterilizacion por radicacion, esterilizaciéon antibidtica, accién quimica,
deshidratacion vy refrigeracion; los tres primeros métodos dan lugar a la destruccion completa de
la vida microbiana, mientras las Ultimas dos se limitan a inhibir su desarrollo.

Gracias a un analisis elaborado por Monteros et al. (2016) durante la Ultima década el sector
agropecuario y agroindustrial, han destacado su participacion en el PIB del Ecuador con un
crecimiento del 38%; siendo que paséd de $6,209 millones de dolares (afio 2006) a $8,553 millo nes

de dolares (afio 2015) en un periodo de diez afios. Desagregando el incremento del
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sector agropecuario, las actividades primarias de produccion representaron un 22%, mientras que
las secundarias como manufactura y agroindustria un 16%.

Lopez y Castrillon (2007) indicaron que las zonas de produccidn se han diversificado, por
medio del uso de tecnologias agropecuarias e industriales; especializindose en areas de
procesamiento, empaques Yy distribucion de alimentos. La empresa agroalimentaria y de
transformacion industrial puede ser diferente en cuanto a su grado de procesamiento, como por
ejemplo desde clasificacién del producto, preparacion rapida, entre otros, hasta alteracion quimica
del mismo; haciendo uso de técnicas como seleccion, conservacion, transformacion, empaque,

transporte y comercializacion.

Proceso de Produccion del Banano

El Instittto Nacional de Investigaciones Agropecuarias (2012) definio al banano (Musa
AAA) como una de las actividades agricolas con mayor importancia para el Ecuador. A su vez las
industrias relacionadas a este rubro generando empleo para més de un millon de familias (17% de
la poblacién). El rendimiento esta contemplado en 1700 cajas por hectarea por afio, y esto depende
de la infraestructura implementada, ya que pueden existir 3 niveles de manejo del cultivo:
tecnificado, semitecnificado y no tecnificado. Ademas, depende de la zona de produccion vy el
tamafio de explotacion.

De acuerdo a INIAP (2012) y AGROCALIDAD (2016) las practicas agrondmicas para el
establecimiento de la plantacién y produccion de banano, es necesario tomar en cuenta o siguiente:

Para el establecimiento de la plantacion es recomendable eliminar todo material antiguo

que haya sido afectado por nematodos y una desinfeccion del suelo para poder controlar en los
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primeros tres meses el cultivo. La siembra y seleccion de cepas debe ser a partir de hijuelos o
colinos de 1,60 - 1,80 m con previa desinfeccion. Ademas de contar con una buena seleccion del
suelo, donde se pueda conocer el historial del terreno con informacion basica como: cultivos
anteriores, drenaje, riesgos de erosion, riesgos de contaminacién, fuente de agua, que no existan
zonas de impacto ambiental, fertilidad del suelo, pH 6.5, conductividad eléctrica no mayor a
1dS/m.

El enfunde plastico del racimo ayuda a reducir casi en su totalidad los dafios ocasionados
por insectos, manteniendo asi la calidad de primera, ya que las pérdidas causadas por insectos
pueden llegar hasta un 40%. La bellota debe ser enfundada crea un microclima favorable para el
desarrollo del racimo de banano. El deschante y erradicacion de plantas enfermas también
colaboran para el manejo integrado del virus del estriado de banano.

La Sigatoka negra es una enfermedad foliar causada por el hongo Mycosphaerella fijiensis,
que afecta el &rea fotosintética de la planta causando la maduracion pronta de la fruta. EI manejo
se realiza por medio de fungicidas para el manejo de este hongo, las recomendaciones de su uso
deben ir de acuerdo a la Fungicide Resistance Action Committee FRAC. Ademas, se debe dar un
manejo integrado a la enfermedad por medio del deshoje fitosanitario, cirugias, control de malezas,
riego, drenaje, nutricion balanceada, entre otras actividades.

La nutricion mineral se realiza por medio de la fertilizacion nitrogenada, por medio del
uso de urea o sulfato de amonio que ayudan a incrementar el peso del racimo con hasta un 32%.
El fosforo realiza una funcion de buffer de pH de la célula, y es un buen conductor de energia.
Las aplicaciones de fertilizantes se deben realizar directamente al hijo, ademas se deben realizar
una fertilizacion balanceada con uso de micronutrientes basados en la interpretacion de analisis

de suelos y tejidos.
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Investigacion de Mercados

Dar una definicion especifica sobre la investigacion de mercados puede diferir de acuerdo
a varios autores, sin embargo, al analizar varias de ellas, se puede destacar la teoria de Fischer y
Espejo (2011) indicaron que el objetivo mas importante y general, es que es considerado como un
proceso sistematico de recopilacion e interpretacion de hechos y datos, que sirven a la direccion de
una empresa para la toma adecuada de decisiones y para establecer una correcta politica de
mercado. Del mismo modo de acuerdo a Espejel (2014) es una herramienta de suma utilidad ya
que gracias a ella, las empresas pueden enfocar sus esfuerzos a la investigacién en cuanto a las
necesidades y preferencias del mercado meta, con el objetivo de obtener informacion para la toma
de decisiones.

Desde un enfoque en cuanto a mercadotecnia, Fred (2003) definid a la investigacién de
mercados como la recoleccion, registro y analisis de datos sobre problemas relacionados con la
mercadotécnica de productos y servicios, ya que descubre sus fortalezas y debilidades, brindando
apoyo a todas las funciones de negocios importantes de una empresa. Sin embargo, Fischer y
Espejo (2011) brindaron otra definicion que indica que tiene el objetivo de proveer informacion
sobre de las necesidades y preferencias de los consumidores, tomando en cuenta los aspectos
socioecondémicos que influyen en sus decisiones y las de la empresa.

Desde un enfoque de evaluacidn de proyectos, Baca (2010) indica que esta investigacidn
debe proporcionar informacion que sirva para la toma de decisiones, ya que estd encaminada a la
determinacion de las condiciones del mercado, para conocer si son obstaculo o no para ejecutar los
proyectos. Tiene una aplicacion muy amplia, como por ejemplo en cuanto a publicidad, ventas,
precios, disefio y aceptacion de envases, segmentacion y potencialidad del mercado; sin embargo,
cuando son enfocados hacia un producto nuevo, se realiza sobre productos similares ya existentes

para tomarlos como referencia, ya que el objeto de la investigacién aun no existe.
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Desde un enfoque de marketing, Stanton, Etzel y Walker (2007) indicaron que la
investigacion de mercados es tambien llamada investigacion de marketing, la misma que es
necesaria inclusive antes de que un producto sea introducido al mercado y de manera habitual
durante su vida. El problema mas comln durante los proyectos de investigacion es definir de
manera correcta el objeto de estudio, reuniendo la informacion apropiada para que sea (til. Y a
esto aporta Benassini (2009) indicando que esta investigacion se obtiene como resultado el anélisis,
registro y reunion de los hechos acerca de los problemas relacionados con las actividades de las
personas, empresas e instituciones en general; en el caso concreto de las empresas privadas, ayuda
ala direccion a comprender su ambiente, identificar problemas y oportunidades, ademéas de evaluar
y desarrollar alternativas de accion de marketing, en cuanto a las entidades publicas, contribuye a
una mejor comprensién del entorno, lo que les permite tomar mejores decisiones de tipo econémico
politico y social.

De acuerdo a Fischer y Espejo (2011) los objetivos de la investigacion de mercados se
pueden dividir en tres, como se detalla a continuacion:

1) Objetivo social, busca satisfacer las necesidades del consumidor final, brindando las
condiciones necesarias para que el bien o servicio cumpla con los requerimientos
deseados.

2) Obijetivo econdmico, busca determinar el grado econdmico de fracaso o éxito que se
tendra dentro del mercado real o potencial, y de esta manera poder disefiar el sistema
adecuado a sequir.

3) Objetivo administrativo, busca desarrollar la correcta planeacion, organizacion,
control de elementos y recursos de la empresa, para que el producto llegue en tiempo

oportuno al consumidor final.
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Objetivos de la investigacion de mercados
Fischer y Espejo (2011) indicaron que la investigacion de mercados se puede llevar a cabo
de dos maneras:
1) Dentro de la empresa, siempre y cuando cuente con un departamento especializado en
el tema.

2) Mediante agencias que se dediquen exclusivamente a este fin.

Puede resolver problemas Yy satisfacer varias necesidades de las empresas como: tener un
sistema adecuado de distribucién comercial que garantice la colocacion de los productos en el
mercado, lanzar un producto nuevo, conocer su mercado meta, entre otros, por medio de la
consideracion de la demanda cualitativa y cuantitativa del consumidor, prospecciones del
mercado, valoracion del consumo de la poblacion, actividades y variaciones de gustos de los
consumidores 'y perspectivas de evolucion del mercado; y con esto las empresas pueden lograr
orientar, planear, coordinar y controlar la politica comercial de un modo adecuado.

Quifiones (2012) aportd indicando que los resultados de estas investigaciones permiten
realizar proyecciones de la demanda, base importante para el area de finanzas en cuanto a
decisiones de inversion y operacion; también lo es para el area de produccion ya que permite definir
los niveles de produccion para satisfacer la necesidad de los consumidores; inclusive para el area
de compras en cuanto a la materia prima a adquirir. Y de suma importancia para el area de
mercadotecnia ya que permite establecer estrategias de distribucién, promocion, medios, precios
de los productos de acuerdo al mercado que va enfocado o al cual se desea llegar. Si la investigacion

no se llegase a realizar de manera correcta, puede poner en riesgo la funcionalidad de la empresa.
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Dentro de los beneficios que permite obtener la investigacién de mercados Fischer y
Espejo (2011) nombraron los siguientes:

1) Permite la toma de decisiones con una reduccion notable de incertidumbre.

2) Provee informacidn real y necesaria para resolver problemas.

3) Paranuevos productos permite conocer el mercado potencial.

4) Ayuda a determinar el tipo de producto que se debe disefiar y fabricar.

5) Establece sistemas de ventas.

6) Determina las caracteristicas del consumidor.

7) Especifica la evolucion de la oferta y demanda.

Por otra parte, Quifiones (2012) indicd que las fuentes de informacién para este tipo de
investigacion puede ser de dos tipos: primaria y secundaria. Las fuentes de informacion primaria
son aquellas que se obtienen de forma directa y particular, encaminadas a la resolucion de
inquietudes no resueltas; existen cuatro formas para obtener la informacién como lo son: la
observacion, encuestas, grupos de enfoque o estudios y experimentos. Las fuentes de informacion
secundaria son aquellas bases de datos ya pre elaboradas por entidades publicas o empresas privadas
que cuentan con esta informacion, muchas veces, con fines distintos a los de una investigacion de
mercados. Los pasos a seguir para la realizacion de la investigacion de mercados de acuerdo a Baca
(2009) y Quiriones (2012) son:

1) Definicion del problema y objetivos de la investigacion, donde se debe tener previo

conocimiento del objeto de estudio y tener en cuenta de que siempre habra mas de una
alternativa de solucion, sin embargo, cada una trae consigo una consecuencia distinta.

Durante este paso intervienen el director y el investigador, los cuales deben definir los

objetivos del estudio para que se obtengan los datos que el problema requiere, y no

perderse en un mar de informacion indtil y sin orden.
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2) Desarrollo del plan de investigacion, que consiste basicamente en el establecimiento
del tipo de investigacion que se desea realizar, debe incluir al menos: fuentes de datos
(primarios y secundarios), enfoque de la investigacion (analisis de grupos, encuestas,
observacion, experimentos), instrumentos de investigacion (instrumentos mecanicos,
cuestionarios), plan de muestreo (tamafio de la muestra, unidad de muestreo,
procedimientos de muestreo), métodos de contacto (personal, correo electrénico,
teléfono, internet, etc.).

3) Recabar la informacion, que es la fase mas dificil ya que necesita que se realice un
trabajo de investigacion muy controlado y minucioso. Ademéas se debe dar un
tratamiento estadistico distinto a la informacion obtenida, esto de acuerdo a la fuente
primaria o secundaria.

4) Andlisis de datos luego de la obtencion de los resultados, donde se tabula la
informacion a traves de estadistica avanzada y modelos de decisién de mercadotecnia
analitica, para llegar al planteamiento y correcta interpretacion de los resultados. Los
datos recopilados deben ser (tiles para la buena toma de decisiones.

5) Presentacion de resultados e informe, en esta etapa no es necesario hacer uso de un
exceso de nimeros Y técnicas complejas, mas bien es conveniente los principales y
més relevantes resultados que si puedan tomar como base para las decisiones de

marketing administrativas. El informe debera ser veraz, oportuno y no tendencioso.

Segun Baca, 2010 estos resultados permitiran definir el producto con una descripcion
exacta de acuerdo a su naturaleza y usos, ademas de analizar la demanda que el mercado va a

requerir o solicitar para su satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado.
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Metodologia de la investigacion de mercados
La metodologia de investigacion de mercados segun Fischer y Espejo (2011) se la puede

explicar a continuacion:

0Objetivo general
de la empresa Planeacion de
| la investigacion

Investigacion B ' m :
preliminar Método de recoleccion
| de datos
;Es necesario realizar E Termi .
el estudio? A LALLE Determinacion del
S | método de muestreo
Definir objetivo o ? %
especifico e hipétesis Trabajo de campo —  Tabulacion — HEESREIRCN
| y analisis
Requisicion de
investigacion Conclusiones
Investigacion Fuentes primarias y =
preliminar fuentes secundarias Presentacion

del informe

Figura 5: Metodologia de Investigacion.

Tomado de “Mercadotecnia” de Fischer y Espejo, 2011.
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Mercadeo

Arango (2010) indicé que el mercadeo como tal, permite a los directivos de todo tipo de
organizaciones (privadas o publicas), poder conocer las necesidades y expectativas de los clientes,
para plantear los servicios o productos que sean atrayentes para sus consumidores, de manera que
los mismos sean promocionados entre sus conocidos y se propague en el mercado. Ademéas Pereira
(2013) aport6 explicando que todas las actividades dentro de la economia globalizada tienden a
enmarcarse dentro del mercadeo, ya sea durante el analisis de un mercado y sus necesidades,
investigacion del producto adecuado, precio, segmento, logistica y distribucion del producto.

Arango (2009) indic6 que el concepto desde sus origenes nacid en la economia
norteamericana, cuando finalizo la segunda guerra mundial, donde los dirigentes cambiaron su
objetivo, que era fabricar instrumentos para la guerra, a producir productos para el consumo, con
el fin de mejorar la calidad de vida de los habitantes. Mientras tanto Céspedes (2009) definio que
porello se encuentra enmarcado dentro de tres contextos de mucha importancia: sociedad, empresa
y economia, donde se da vital importancia a las personas como ente referencial, ya que ellas
reunidas pueden formar los tres grandes grupos antes mencionados Yy dan la razén de ser a cualquier
accion.

Kotler y Armstrong (2008) definieron que el marketing se enfoca directamente a los
clientes, porende, se encarga de la administracion de relaciones perdurables con ellos, como meta
tiene conquistar a nuevos clientes y ofrecer un valor superior en el producto o servicio, de esta

manera aumentard el nimero de consumidores mediante la entrega de satisfaccion, haciendo

que su empresa sea exitosa por medio del cuidado de sus clientes, participacion de mercado y
utilidades; sin olvidar que detras de todo hay una enorme red de personas Yy actividades
compitiendo por atraer la atencion y el dinero de los consumidores. Por otra parte Stanton, Etzel y

Walker (2007) indicaron que también es visto como un sistema de actividades de negocios, que
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planea productos satisfactores de necesidades; donde se les asigna precio, promueve Yy distribuye
a mercados meta, con el fin de obtener los objetivos de la empresa, debe tener un enfoque hacia el
cliente (sus deseos debidamente reconocidos Y satisfechos) y duracion que comienza con una idea
y no termina sino hasta que las necesidades han sido completamente satisfechas (posterior al
intercambio).

Kotler y Armstrong (2008) indicaron que dentro de las diversas definiciones de marketing
se tiene que es un proceso mediante el cual las empresas crean valor para sus consumidores,
estableciendo relaciones solidas con ellos, recibiendo a cambio el valor de estos clientes. Garcia
(2008) indicd que es el proceso social orientado a la satisfaccién de necesidades y deseos, por
medio de la creacion e intercambio voluntario y competitivo de satisfacciones generadoras de valor
para todos los involucrados. Se considera como el resultado de un proceso evolutivo entre seres
humanos, que busca y detecta los deseos y necesidades de los consumidores del mercado, por
medio de la investigacion de sus habitos, cultura y personalidad, con el fin de disefiar productos y
servicios con el valor que espera el consumidor.

Segun Kotler y Keller (2012) el marketing se considera como el resultado de una adecuada
planificacién seguida de una cuidadosa ejecucion, en la cual se usan herramientas y técnicas que
permiten al mismo convertirlo en ciencia como en arte. Los especialistas consideran al siglo XXI
como la decada del desafio para el desarrollo prospero financiero de las empresas, ya que deben
enfrentar un entorno econdmico implacable, por ello consideran que el éxito financiero depende

de la habilidad de marketing que tenga la empresa.

26



Modelo de proceso de marketing

A continuacion, se presenta un modelo del proceso de marketing definido por Kotler y
Armstrong (2012), donde se indica que en los primeros cuatro pasos se tiene como objetivo
comprender a los consumidores, ofrecer un concepto de creacion de valor para el cliente y asi crear
relaciones duraderas; el Ultimo eslabon tiene el resultado de este proceso que es captar el valor de

los clientes en forma de ventas, generando ingresos Yy activos a largo plazo.

Crear valor para los clientes y Atraer a cambio el
construir relaciones con el cliente valor del cliente

— - —~ - —

Entender al Disefiar una esﬁ _ vElaborafunpr& | Crearrelaciones | | | Captarelvalorde

mercadoy las nece-| | tegia de marketing | —, \grama demarketing | —\, | redituablesy | " los clientes para crear
sidadesydeseos | ¢/ | impulsada por ‘ que entregue /| (Geletlepara | /' uliikdadesycalidad
. delosclientes )  clclente  valor superior | |os chenies : para el cliente

—

Figura 6: Modelo Simple del Proceso de Marketing.

Tomado de “Fundamentos de Marketing” de Kotler, y Armstrong, 2008.

Segun Garcia (2008) la respuesta deseada se consigue a través de poner en practica la
filosofia: El cliente es lo més importante y el centro de cualquier negocio. Para ello todas las
actividades se enfocan en ofrecer satisfaccion a través de un producto o servicio, que supere los
deseos y perspectivas del consumidor y asi poder lograr una fidelidad que permita mantener una
relacion duradera entre la empresa y el cliente, también esto puede transformarse en experiencias
diferentes que permitan al cliente disfrutar de momentos placenteros.

En primer lugar se debe entender el mercado donde se opera y las necesidades y deseos de
los clientes. Para ello es necesario definir cinco conceptos de suma importancia que se detallan a

continuacion segun Kotler y Armstrong (2008) y Kotler y Keller (2012):
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1)

Necesidades, deseos y demandas, que se consideran como estados de carencia
apreciado por el consumidor, que forman parte bésica del caracter del hombre, toma en
cuenta a las necesidades fisicas basicas del hombre (calidez, vestimenta, seguridad y
alimento), necesidades sociales (pertenencia y afecto), necesidades individuales
(expresion personal y conocimiento). Las necesidades pueden dividirse en cinco tipos:
expresadas, reales, no expresadas, placer y secretas, y las empresas deben ayudar a los
clientes a entender y saber qué es lo que quieren, ya que muchos de ellos no tienen
conciencia plena 0 no pueden expresar que es lo que desean.

Ofertas de mercado, que es la combinacién de productos, informacidn, servicios y
experiencias que se ofrece al consumidor por medio de productos o servicios que se
ofrecen para la satisfaccidbn de un deseo. En esta fase se suele cometer el error de:
Miopia de Marketing, que es ponerle méas atencion a los productos que se ofrecen, y
no a los beneficios y experiencias que permiten obtener, se deberia buscar una
experiencia de marca y no solo la venta de un producto. Las empresas deben cumplir
con propuesta de valor que satisfaga las necesidades de los clientes, esta propuesta se
convierte en fisica por medio de una oferta que es la combinacion de servicios,
experiencia e informacion.

Valor y satisfaccion, la primera es la combinacion de calidad, servicio y precio,
mientras la segunda es el juicio que el usuario se hace del rendimiento del bien o
servicio recibido en relacibn con las expectativas. Estos dos atributos son
fundamentales para administrar y satisfacer las relaciones con el consumidor, ya que,
si las expectativas son bajas, puede satisfacer a unos pocos consumidores, pero no

atraer a suficientes.
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4) Intercambios Yy relaciones, son la provocacion a una respuesta ante una oferta de
mercado Yy esta debe ser mas que comprar o vender un servicio o producto, en otras
palabras, es cuando los clientes satisfacen sus deseos y necesidades mediante
relaciones de intercambio, donde reciben algo deseado ofreciendo algo a cambio; y a
su vez se establecen relaciones estrechas al proporcionar al cliente un valor superior
en lo que busca.

5 Mercados, es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto o servicio, que comparten un deseo 0 necesidad en particular. Busca
administrar estos mercados e implica un arduo trabajo para poder definir relaciones
redituables, por medio de la busqueda de compradores y sus necesidades, disefios de
ofertas enfocandose en el desarrollo de productos, investigacion, comunicacion,

distribucion, fijacion de precios Yy servicios.

Segun Kotler y Armstrong (2008) el marketing moderno se enfoca en cada participante
del sistema, ya que afiade valor para el siguiente nivel, el éxito de las empresas depende de la
satisfaccion que puede crear al consumidor cada uno de los elementos, todos estos actores del
sistema se ven influenciados por las fuerzas del entorno como lo son: econdmicas, fisicas,
politicas, demogréficas, tecnoldgicas, legales y socioculturales A continuacion se detallan los

elementos del marketing moderno.
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Figura 7: Elementos de un Sistema de Marketing Moderno.

Tomado de “Fundamentos de Marketing” de Kotler, y Armstrong, 2008.

Kotler y Armstrong (2008) brindaron una vision mucho més amplia de lo que es el
marketing, que en su esencia es crear valor para los clientes a fin de obtener un valor a cambio,

para lo cual se cita a la Figura 8 para su mejor comprension.

30



Figura 8: Un Modelo Ampliado del Proceso de Marketing.
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Tomado de “Fundamentos de Marketing” de Kotler, y Armstrong, 2008.
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Las 4 P’s

Segun Arango (2009) las 4P constituyen un referente en los alcances del marketing, y se

define como la agrupacion de variables bajo la discrecionalidad empresarial, donde se definen

como: producto, precio, plaza y promocion. Mientras Rodriguez (2013) indicé que todas estas

variables pueden influir en la demanda de un producto, por lo tanto, la mezcla de mercadotecnia

es el conjunto de actividades que se relacionan entre si para poder satisfacer el mercado meta de

manera Optima.

Segun Arango (2009), Garces (2003) y Rodriguez (2013) cada variable tiene su

importancia, la misma que se detalla a continuacion:

Producto, es la combinacion de bienes y servicios que la compafiia ofrece al mercado
meta; comprende las caracteristicas del producto fisico o servicio y también se toman
en cuenta sus caracteristicas técnicas.

Precio, se refiere alos precios que deben fijarse de acuerdo a las decisiones tomadas
por los encargados de mercadeo, entiéndase que se refiere a precio, mas no a valor de
cambio o valor de uso, o la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para
obtener el producto o servicio.

Plaza, hace referencia a la distribucion y como y dénde se van a ofrecer los productos
y servicios para su venta; cabe mencionar que se refiere a distribucion, mas no a la
plaza; incluye a todas las actividades que se deberan realizar para que el producto o
servicio estén a disposicion de los consumidores.

Promocion, demarca las metas y métodos de comunicacion de las caracteristicas de la
oferta al mercado, de esta manera se busca promover el producto y se persuade al

cliente meta para que lo adquiera.
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Segun Kotler y Keller (2012) las cuatro Ps actualmente, ante la vision de la direccién de
marketing moderno, deben ser complementadas por personas, procesos, programas Yy performance,
esto debido a que los empleados (personas) son parte fundamental del proceso de marketing. Los
procesos reflejan toda la creatividad, disciplina y estructura que la direccion debe mantener en este
proceso, los programas reflejan todas las actividades que se dirigen al consumidor, mientras que
el performance delimita el rango de medidas de resultados financieros y no financieros. Para la

mejor comprension se dispuso la figura 9

Mezcla de marketing

Producto Plaza
Variedad de productos Canales
Calidad Cobertura
Disefio Surtidos
Caracter(sticas Ubicaciones
Marca Inventario
Envasado Transporte
Tamafios
Servicios Precio Promocion
Garantias Precio de lista (tarifa) Promocion de ventas
Devoluciones Descuentos Publicidad
Incentivos Fuerza de ventas
Periodo de pago Relaciones ptiblicas
Condiciones de crédito Marketing directo
Cuatro Ps de Cuatro Ps de
la mezcla Ia direccion de
de marketing marketing moderna
Producto Personas
Plaza Procesos
Promocion Programas
Precio Performance

Figura 9: Las cuatro Ps de la Mezcla de Marketing.

Tomado de “Direccion de Marketing” de Kotler y Keller, 2012.
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Arango (2009) indicé que el Marketing Mix del siglo XXI, necesita incorporar los diez
pilares del mercado que son: necesidad del consumidor, segmentacion, posicionamiento, marketing
mix, actores del mercadeo, actores de compra, arbol de decisién de compra, sistema de informacion

de mercadeo, planeacion de mercadeo, plataforma para el cambio.

Planeacion Estratégica

Segin Kotler y Armstrong (2012) la planeacién estratégica es el proceso de crear y
mantener una relacion estratégica entre las metas, capacidades de la organizacion y sus
oportunidades de marketing cambiantes; en otras palabras, implica preparar a la empresa para
obtener ventajas de las oportunidades que haya en suentorno variable. Por otro lado, Stanton et al.
(2007) indicaron que por medio de ella, se busca el establecimiento de metas y el disefio de las
estrategias Yy tacticas para alcanzarlas. Y debe realizarse a tres niveles:

1) Planeacion estratégica de la compafiia, aqui se define la mision, metas a largo alcance y
se formulan estrategias generales para la obtencion de las mismas. Para las areas
funcionales estas metas y estrategias cumplen el rol de marco referencial para la
planeacion de produccion, recursos humanos, finanzas, investigacion y desarrollo y
marketing.

2) Planeacion estratégica de marketing, debe coordinarse junto a la planeacion de toda la
compariia, y de igual manera cuenta con metas y estrategias del departamento de
marketing.

3) Planeacion anual de marketing, este es el plan anual que se basa en la planeacién

estratégica de marketing de la empresa.
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Figura 10: Tres Niveles de Planeacion Organizacional.

Tomado de “Fundamentos de Marketing” de Stanton et al., 2007.
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De acuerdo a Kotler y Armstrong (2012) a nivel corporativo se definen los propdsitos y

definiciones generales, para luego convertirse en objetivos que guiaran a la compafiia, luego cada

| Nivel de unidad de negocio,

Nivel corporativo | producto y mercado
|
. v ] ' ; .
Definir la oA Fijar los objetivos Disenar la ‘| Planear el marketing
mision de 1/ y las metas de 1/ cartera de ~7/ | yofras estrategias
la empresa | laempresa negocios | funcionales

Figura 11: Pasos para Desarrollar la Planeacion Estratégica.

unidad desarrolla planes por area para sustentar el plan estratégico. Implica definir una misién
clara, establecer objetivos de apoyo, disefiar una cartera de negocios sélida y coordinar
estrategias funcionales. Sin embargo, Stanton et al. (2007) indicaron que las estrategias
representan planes de accion para cumplir las metas organizacionales y la mision, las mismas
pueden ser para toda la compafiia o puede ser para cada departamento.

Tomado de “Fundamentos de Marketing” de Kotler, y Armstrong, 2008.

Pasos de la planeacion estratégica

La planeacion estratégica de marketing de acuerdo a Stanton et al. (2007) se considera
como un proceso de cinco pasos tal como se detalla a continuacion:

Andlisis de la situacion. Se examina planes realizados con anterioridad y se disefian
nuevos; se toman en cuenta las fuerzas externas (macroambiente externo) que tienen influencia en
las oportunidades y actividades de cualquier organizacion, estas son: demografia, condiciones
econdmicas, competencia, fuerzas sociales y culturales, fuerzas politicas y legales y por dltimo
tecnologia. También se toman en cuenta las fuerzas internas (microambiente externo) que, a pesar

de ser externas, tienen influencia interna en la empresa, estas son: el mercado, sus proveedores y
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sus intermediarios. Para la mejor comprension se detalla en las figuras 12 y 13 los integrantes del

macroambiente externo y microambiente externo.

Figura 12: Microambiente Externo del Programa de Marketing de una Compafiia.
Tomado de “Fundamentos de Marketing” de Stanton et al., 2007.

Competencia

Tecnologia

Figura 13: Macroambiente Externo del Programa de Marketing de una Compaifiia.

Tomado de “Fundamentos de Marketing” de Stanton et al., 2007.
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Kotler y Armstrong (2012) indicaron que ademas se debe realizar un andlisis FODA,
mediante el cual se identifican y evallan las fuerzas, oportunidades, debilidades y amenazas de
una organizacion; para poder capitalizar fuerzas, superar debilidades, evitar amenazas y aprovechar
oportunidades. Las debilidades y fuerzas son intrinsecas de las organizaciones, mientras las

oportunidades y amenazas se originan fuera de la organizacion.

Fortalezas Debilidades
Capacidades internas que | Limitaciones internas que
Interno pueden ayudar a la pueden interferir con la
compaiiia a alcanzar capacidad de la compania
sus objetivos para alcanzar sus objetivos
Oportunidades Amenazas
Edtorio Factores externos Factores externos actuales
que la compania puede e incipientes que pueden
explotar y aprovechar producir desafios en el
_ desempeno de la compafiia,

Positivo Negativo

Figura 14: Andlisis FODA.

Tomado de “Fundamentos de Marketing” de Kotler, y Armstrong, 2008.

Peteraf, Strickland, Thompson, y Gamble (2012) indicaron que otra de las presiones
competitivas que se analizan son las cinco fuerzas de Porter, con el fin de idear una estrategia
competitiva que permita mantener la compafiia con una ventaja competitiva sobre sus rivales. Las
cuales son: proveedores, nuevas de reciente ingreso, compradores, productos sustitutos y empresas

rivales; tal como se indica en la figura 15.
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Empresas de otras
industrias que ofrecen
productos sustitutos

Presiones competitivas
provenientes de fabricantes
de productos sustitutos

Rivalidad entre
Presiones vendedores Presiones
competitivas competidores competitivas
Proveedores del poder de del poder de Compradores
negociacion Presiones competitivas negociacion
del proveedor de otras empresas de del comprador
la industria

Presiones competitivas de la amenaza
de la entrada de nuevos rivales

Nuevas empresas
potenciales

Figura 15: Modelo de Competencias de Cinco Fuerzas.

Tomado de “Administracion Estratégica” de Peteraf y Strickland, 2012.

Establecimiento de objetivos de marketing. En este punto se debe determinar los objetivos
del marketing, deben ir direccionadas con las metas y estrategias planteadas, de hecho, las
estrategias de la compafia suelen convertirse en estrategias de marketing. Los objetivos deben
tener un grado de prioridad y de acuerdo a esto se asignaran los recursos.

Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial. Consiste en decisiones

complementarias como la imagen del producto en relacion a sus competidores. Luego de
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posicionarse se debe obtener una ventaja diferencial viable, que permita ser deseable y distinta que
la competencia. Las empresas deben evitar una desventaja diferencial de su producto.

Elegirlos mercados metay medir la demanda del mercado. El mercado se considera como
un conjunto de personas u organizaciones con requerimientos por satisfacer, dinero por gastar y
habilidad para comprar, para lo cual se debe pronosticar la demanda (ventas), con esto se sabré si
el valedero dirigirse a un segmento especifico.

Disefio de una mezcla estratégica de marketing. Consiste en la combinacion de cuatro
elementos: el producto, su distribucion, su promocion y precio, que tienen como objetivo satisfacer
al mercado meta y a su vez lograr los objetivos de marketing de la compafila. Cuando este tipo de
decisiones se toman, se deben considerar las opciones y relaciones que puedan existir entre los
elementos.

Analisis del proceso estratégico

De acuerdo a Larios (2016) en su analisis del modelo secuencial del proceso estratégico,
indica que las etapas que conforman el modelo son tres: formulacion, implementacion y
evaluacién. ElI modelo como tal comienza con el analisis de la situacion actual (entorno,
organizacion y competidores), analisis del sector y de la competencia (perfil competitivo de los
competidores y sustitutos) y el andlisis interno de la organizacion (fortalezas y debilidades). En la
siguiente fase establece la mision, vision, valores y cddigo ético, posterior a eso se desarrolla la
matriz de intereses nacionales (politicas, econdmicas, sociales, tecnologicas y ecoldgicas) junto a
la evaluacion externa (oportunidades y amenazas).

D'Alessio (2008) indicé que una de las herramientas utilizadas para la evaluacion externa
o0 del entorno, donde se evallan las oportunidades y amenazas, se puede utilizar la herramienta

PESTEC, donde se analizan aspectos que mayormente estan fuera de control, como por ejemplo:
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politicas, factores gubernamentales y legales, aspectos econdmicos Y financieros, elementos
sociales, culturales y demograficos, componentes tecnologicos, tendencias Yy situaciones
competitivas, situaciones ecoldgicas y ambientales, y amenazas competitivas. Tal cual lo indica

la figura 16.

| ENTORNO - Oportunidades y Amenazas Externas (PESTE+C)

Mayormente fuera del control de la organizacion

b, P / Politicas Gubernamentales Legales

E / Economicas Financieras

S / Sociales Culturales Demograficas
‘ Tendencias y
T Tecnologicas situaciones
/ competitivas
E / Ecologicas Ambientales T
Organizociones se
preocupan por capitalizar
N las oportunidades y
C / Competitivos neutralizar las amenazas

Prof, Femands D Alessso Ipints

Figura 16: Andlisis PESTEC.
Tomado de “El Proceso Estratégico Un Enfoque de Gerencia” de D’ Alessio, 2008.

Posteriormente se realiza la evaluacion interna para la definicion de estrategias, para ello
se utiliza el andlisis AMOFHIT (administracion y gerencia, finanzas y contabilidad, recursos

humanos v cultura, informéatica y comunicaciones, Yy tecnologia). La evaluacion interna
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AMOFHIT de acuerdo a Vela, Galvez y Garcia (2013) permite determinar las caracteristicas de
las fortalezas y debilidades en cada funcién tanto a nivel individual, como al nivel coordinado.
A esto D'Alessio (2008) aporta indicando que la evaluacion interna estd enfocada a
encontrar estrategias para capitalizar fortalezas y neutralizar debilidades. E indica que para
analizar cada una de las variables se debe tomar en cuenta los siguientes conceptos que a
continuacion se detalla:
1) Administracion y gerencia, se encarga de manejar los procesos operacionales y
estratégicos, estrategias y norte de la organizacion.
2) Marketing y ventas, evalla la promocién vy estrategias de los productos; precio,
distribucién y promocion de las marcas, demandas del mercado.
3) Operaciones Y logistica, asigna y gestiona los recursos, materiales y equipos de
produccion.
4) Finanzas y contabilidad, lleva todas las cuentas y gastos de la organizacion, analiza la
informacion financiera y de gestion.
5 Recursos humanos, vela por el bienestar de los trabajadores, selecciona, administra y
capacita los recursos humanos.
6) Sistemas de informacién y comunicacion, impulsa la tecnologia de los procesos y
evalla los requerimientos tecnoldgicos.
7) Tecnologia e investigacion y desarrollo, desarrolla nuevos productos e implementa la
tecnologia adecuada para implementarlos, actualiza la tecnologia de produccion

mediante el desarrollo y ejecucion de procesos.
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INTORNO - Fortalezas y Debilidades Internas (AMOFHIT)

Actividades controlables que la organizacion desempena eficiente o
deficientemente en relacion a sus competidores

A ’\/ Administracion

M / Marketing

0 / Operaciones productivas/Logistica ngﬁoﬁmw
F‘ :/ Finanzas/Contabilidad mzlﬁh“w}’
H / Recursos Humanos

| / Sistemas de informacion

B
i / Investigacion y Desarrollo

Figura 17: Evaluacion AMOFHIT
Tomado de “El Proceso Estratégico Un Enfoque de Gerencia” de D’ Alessio, 2008.

Estudio de Factibilidad

Segun Fontaine (2008) el estudio de factibilidad tiene como finalidad disminuir el riesgo
de equivocarse respecto a la bondad del proyecto, en otras palabras, disminuyendo el riesgo. Por
otra parte Matson (2000) indic6 que es una herramienta analitica que se utiliza durante la
planificacién de un proyecto, donde indica cOmo operara una empresa bajo un conjunto de
supuestos técnicos Yy aspectos financieros, ademas que demuestra la sensibilidad del negocio ante
los cambios basicos de suposiciones. Thompson (2005) también lo defini6 como un proceso
controlado para identificar problemas y oportunidades, determinando objetivos, describiendo

situaciones, definiendo resultados exitosos mediante la evaluacion de costos y beneficios,
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asociados a varias alternativas de resolucion de un problema. De acuerdo a Hoagland y
Williamson (2000) el proposito de este estudio es determinar si la oportunidad del negocio es
posible, practica y viable.

Segin Thompson (2005) es utilizado para soportar el proceso de toma de decisiones
basadas en un analisis de costo beneficio correspondiente a la viabilidad de un nuevo proyecto de
un negocio actual; se lleva a cabo durante la fase de deliberacion del ciclo de desarrollo comercial
antes del comienzo de un plan comercial. De acuerdo a Fontaine (2008) se debe establecer los
aspectos técnicos fundamentales para el estudio como son: tamafio, localizacion, calendario de
ejecucion, tecnologia, lanzamiento, puesta en marcha, etc. Matson (2000) indic6 que contiene
estandares técnicos y componentes financieros, que dependen del tipo de industria que se estudie,
factores criticos del proyecto, métodos escogidos para el estudio y el presupuesto.

Segun Baca (2010) el estudio técnico presenta la determinacion del tamafio optimo de la
planta dependiendo de la tecnologia que se empleard, la localizacién Optima del proyecto donde
se realiza un analisis integral de factores cuantitativos y cualitativos, la ingenieria del proyecto que
depende del capital y la tecnologia con la que se desea trabajar, y finalmente el analisis
organizativo, administrativo y legal que deben ser tratados a fondo y de manera minuciosa que se
incluye en la etapa del proyecto definitivo.

De acuerdo a Estupifian y Estupifidn (2004) la evaluacién financiera se realiza en primer
lugar basada en un analisis del valor presente del flujo de caja, donde el valor se crea solo cuando
el costo del capital es inferior al retorno generado por la inversion. Mientras tanto Baca (2010)
indicé que el estudio econdmico organiza Yy sistematiza la informacion financiera, para lo cual
realiza evaluaciones econdmicas, determina costos totales y de inversion inicial en base a los datos
obtenidos del estudio técnico. La evaluacion econdmica toma en cuenta el valor del dinero através

del tiempo, a través del valor presente neto y tasa interna de retorno.



INgrescs

Costos financieros

tabla de pago de la deuda [~
+ Estado de resultados —
Costos totales produccién-
2 ’. —
administracién-ventas-finanderos
> Punto de equilibrio
Inversion total >
fija y diferida
¥
Depreciacién y amortizacion — Balance general
/ /
Capital de trabajo
: ) _— Evaluacién econdémica -
Costo de capital

Figura 18: Estructuracion del Analisis Econdmico.

Tomado de “Evaluacion de Proyectos” de Baca, 2010.

Indicadores financieros

Los indicadores financieros mas utilizados durante los estudios de factibilidad son los

siguientes:
TIR. Tasa interna de retorno.
TIR = la tasa de descuento que hace que el VAN sea Igual a cero.
Segun Puga (2012) representa la tasa de interés con la cual el valor actual neto de la

mversion es igual a cero, se calcula a partir del flujo de caja anual. Sila TIR es>ala tasa

esperada por el inversionista, esta serd mas conveniente, si la TIR es < el proyecto debera

rechazarse.

VAN. Valor Actual Neto.

VAN = suma de flujos de caja actualizados — desembolso inicial.
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Segun Puga (2012) es un indicador que mide los flujos de los ingresos Yy egresos futuros
que tendra un proyecto, para establecer si luego de descontar la inversion inicial, queda ganancia.
Un VAN > 0 significa que la inversion producird ganancias. Un VAN <0 significa que la inversion
producira pérdidas. Un VAN = 0 significa que la inversidbn no producird ganancias ni pérdidas.

ROE. Rentabilidad sobre el patrimonio.

ROE = utilidad neta / patrimonio total.

De acuerdo al Instituto Nacional de Contadores Publicos Colombia, (2012), este indicador
refleja el rendimiento tanto de los aportes como del superavit acumulado, el cual debe compararse
con la tasa de oportunidad que cada accionista tiene para evaluar sus inversiones.

ROA. Rentabilidad sobre activos

ROA = (utilidad bruta antes de impuestos + interés + amortizaciones + depreciaciones) / activo
total.

Segun el Instituto Nacional de Contadores Publicos Colombia (2012), este indicador mide
la rentabilidad de los activos de una empresa, estableciendo para ello una relacién entre los
beneficios netos y los activos totales de la sociedad.

ROI. Retorno sobre Inversion.

ROI = ((ingresos totales — costo total de fondos de invertidos) / costo total de fondos invertidos) x
100.

Segun estudios previos de Simon (2014) este indicador expresa el beneficio (valor

afadido) obtenido de una inversidn en relacién con los costos (sacrificio financiero).

WACC. Promedio ponderado del costo de capital = tasa de descuento.

WACC(cpp) = K. ———— + K4(1 - T)
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WACC: promedio ponderado del costo de capital

Ke: Tasa de costo de oportunidad de los accionistas.

CAA: Capital aportado por los accionistas

D: Deuda financiera contraida

Kd: Costo de la deuda financiera

T: Tasa de impuestos

1-T: Escudo fiscal

Segun el Instituto Nacional de Contadores Publicos Colombia (2012), este indicador
representa la minima rentabilidad que deberia generar un activo o lo que le cuesta a una empresa
financiar sus activos; se debe usar para descontar los flujos de fondo operativos.

Herramientas de andlisis financiero

Dentro de las definiciones de las herramientas a usar para este analisis tenemos:

Tasa de descuento. Segin Gutiérrez (2016) se usa para determinar el valor actual de un
pago futuro, se resta de una cantidad esperada para obtener una cantidad en el presente.

Punto de equilibrio.

P.E. = costos fijos / margen de contribucidn.

De acuerdo al Instituto Nacional de Contadores Publicos Colombia (2012), este indicador
representa el nivel de actividad que permite poder pagar todas las demas cargas del ejercicio, es
decir, los gastos fijos, gracias al margen realizado (diferencia entre el nivel de ventas y los gastos
variables que se derivan implicitamente de este volumen de negocios).

Estado de resultados. Segun la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia (2016),
es el resultado de la compafila durante un periodo de tiempo determinado, en otras palabras, la

utilidad o pérdida.
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Balance general. Segun la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia (2016),
representa la situacion financiera de la empresa en una fecha determinada.

Flujo de caja neto proyectado. Segun la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia
(2016), indica la relacion entre las entradas y salidas de recursos en efectivo de la compafiia durante

un periodo determinado de tiempo.

Planeacion financiera

Morales y Morales (2014) indicaron que la planeacion financiera se basa en dos actividades
fundamentales que son financiamiento e inversion, para ello se auxilian de estados financieros
proyectados de acuerdo a la planeacién del funcionamiento de la empresa. La estructura de
inversion inicial consiste en la adquisicion de todos los activos que se necesitan para poder iniciar
las operaciones de la empresa. Por otra parte, Baca (2010) indicO que entro de estos activos
podemos nombrar a los tangibles o fijos que son terrenos, maquinarias, vehiculos, herramientas,
entre otros; y también se toman en cuenta a los activos intangibles o diferidos que comprenden
permisos, patentes, marcas, nombres comerciales, tecnologia, gastos operativos de instalacion,

entre otros.
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Capitulo 11

Marco Referencial y Legal
Existen diversas investigaciones relacionadas al producto banano, donde se busca
aumentar su produccion en campo, analizar las causas de las mermas, utilizar el subproducto de
esta fruta, entre otros, ademas se detalla una breve resefia sobre el marco legal que rige sobre la
produccion de procesados de alimentos, a continuacion, se realiza un breve resumen de los

estudios e investigaciones realizadas.

Datos Relevantes sobre el Banano

Segun el Codex Alimentarius (CODEX, 1997) el banano proviene de la familia Musacea
en estado verde que se suministra al consumidor en una presentacion fresca, posterior a su
acondicionamiento y envasado. Y a esta definicidbn apoya Casallas (2012) indicando que esta fruta
puede tener entre 80 a 120 gramos de peso Yy se caracteriza por su forma curvilinea, de sabor dulce,
color amarillo, con un potencial altamente energético, ademéas de que cuenta con hidratos de
carbono.

EXPOFRUIT (2017) brind6é una explicacién muy clara de las propiedades nutricionales
del banano e indica que es rica en glicidos, ademas de que aporta potasio, vitamina B9, magnesio,
fibras y sustancias astringentes; es considerada una fruta para deportistas e ideal para todas las
personas activas; se puede consumir como fruta fresca, ensalada de frutas, postres, licuados,

yogures, guarniciones, etc. En la presente figura se detalla el aporte de esta tan agradable fruta.
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INFORMACION NUTRICIONAL

Parcion: 1 banana mediana pelada (100 g)

Aporta
Calorias: 89 Colesterol: 0 g
Agua: 74.9 g Sedio: 1 mg
Glicidos totales: 228 g Potasio: 358 mg
Azicares totales: 12.2g - Magnesio: 27 mg
Sacarosa: 2.39g Vitamina C: 9 mg
Glucosa: 4.9 g Vitamina BY: 20 mcg

- Fructosa: 48 g Betacaroteno: 26 mcg
Fibra; 26 g Luteina+zeaxantina: 22 mcg
Proteinas: 1 g Fitoesteroles: 16 mg
Grasa: 03 g

Figura 19: Informacion Nutricional del Banano.

Tomado de “Informacién Nutricional” de Expofiruit, 2017.

No hay que olvidar que el producto banano tiene muchas ventajas al ser producido en
Ecuador, como por ejemplo que posee un sabor muy dulce, producto de las caracteristicas del suelo
ecuatoriano, no sufre desastres naturales como los paises de Centro América, permitiendo asi que
las caracteristicas de calidad puedan ser conservadas y aprovechadas al méximo para poder
entregar al cliente una fruta que cumpla con los mayores estandares de calidad, ademas el clima de
Ecuador permite que las épocas de alto y bajo consumo sean consecuentes con la demanda de los
clientes de acuerdo a las estaciones climaticas.

PRO ECUADOR, 2016 en su informe anual Analisis Sectorial Banana 2016, realizd una
pequefia resefia del banano, donde define a este producto como una fruta tropical muy nutritiva y
rica, con forma alargada, curvada, oblonga, de color amarillo, sabor dulce e intenso; se considera
como un sUper alimento, por su calidad, sabory textura, que aporta con energia, proteinas, hierro,
calcio y vitamina C. El principal producto de exportacion es el banano fresco tipo Cavendish, y

como alimento procesado, se cuenta con: banano en almibar en rodajas y deshidratadas,
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congelado, deshidratado en hojielas, pasa, liofilizado, bebida alcohdlica, etanol, harinas,
mermeladas, jaleas, compotas, vinagre, pulpa, jugos, bebidas, polvo, etc.

Ademés indica que los subproductos son utilizados para la alimentacion de animales,
industria textil, pasta celulosica, etc. Este rubro genera alrededor de 2 a 2.5 millones de empleo de
manera directa e indirecta. Se indica que existen 162.039 hectareas de banano, donde el 12% es
organico y el 88% es convencional. El 30% de oferta mundial de banano proviene de Ecuador, es
el 2do rubro de mayor exportacion en el pais y representa el 15% del total de las exportaciones.
La ventaja competitiva de este pais es que en los meses de enero, febrero y marzo es la época de
mayor produccion, la misma que supera a su competencia en paises vecinos.

Actualmente se promueve el cumplimiento con las leyes laborales, ética con la comunidad,
cumplimiento con las obligaciones del estado y medio ambiente, lo que de alguna manera u otra

incrementa los costos.

Tabla 4

Rendimiento Promedio de la Hectarea de Banano en Ecuador.

0-5 1,907 29% 4,826 2% 1,441

10-20 886 14% 12,634 6% 1,999

>30 1,403 33% 126,854 83% 1,932

Tomado “Analisis Sectorial Banana” de PROECUADOR, 2016.
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El precio de banano es también otro punto muy discutido, tal como lo indico la CFN,

2017 en su Ficha Sectorial Banano y Platanos donde se demostré que el precio de la caja de

banano ha variado en los ultimos tres afios, como lo fue en el 2016 con $6.16 ddlares por caja

22XU, en el afio 2017 con $ 6.26 dolares y en el afio 2018 $6.20. Indicando asi que no se puede

competir en el exterior con precios demasiado altos, obligandose a bajar $0.06 dolares por caja,

afectando de manera indirecta a los ingresos del productor. Ademas indica que las ventas en

millones de dolares ha disminuido en un 3.67% del 2016 con respecto al 2015.

Es importante destacar la importancia del rubro banano en la economia del Ecuador, tal

como lo indica Bucheli (2017) en su andlisis de la balanza comercial del Ecuador del Afio 2016

se puede determinar que las exportaciones no petroleras del afio en mencion, tuvieron $11.335,5

millones de dolares; de los cuales un 56.9% pertenecian a productos tradicionales, sumando asi

$6.457,3 millones de ddlares. Los productos banano y platano tuvieron una representacion del

24.1% del total de las exportaciones de productos nacionales, obteniendo asi $2.34.200.00

ddlares como ingresos para Ecuador.

Tabla 5

Exportaciones No Petroleras 2016.

ENERO -DICIEMBRE 2016

> " 5 3 5 . VALOR UNIT. PART.EN
NO PETROLERAS TRADICIONALES VOLUMEN (TM) [VALORFOB (DOLARES) (USDITM) VALOR (%)
BANANO YPLATANO 6.166.000 2.734.200.000 4434 24.1%
CACAO YELABORADOS 253.000 750.100.000 2.964.0 6,6%
ATUN YPESCADO 68.000 244.300.000 3.566,7 2.2%
CAFE Y FLABORADOS 25.000 148.600.000 6.013.9 1.3%
TOTAL 6.883.000 6.437.400.000 57,0%

Tomado “Balanza Comercial del Ecuador Afo 2016 de Bucheli, 2017.
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Este sector es uno de los mas analizados por la importancia que este representa para
Ecuador, por ello AEBE (2017) en su informe anual titulado Una Mirada al Sector Bananero
Ecuatoriano, describe que esta fruta sigue siendo una de las principales fuentes de ingreso de
divisas para el pais, a nivel de comercio exterior, existio una reduccion de -2.63% del afio 2016
en relacion con el 2015, sin embargo, para el mes de julio del 2017 las mismas incrementaron en
un 16.54%. El destino principal de exportacion de esta fruta es Rusia con un 21%, seguido de la
Unidén Europea con un 25%, a este le sigue Estados Unidos con un 17%, Chile con un 3%, China
con un 3%, entre otros.

Sin embargo, al realizar un andlisis comparativo con el afio 2015, se pudo determinar que
hubo un decrecimiento del 3.5%, representando asi el no ingreso de al menos $82.100.000 dblares
para el pais. A nivel general la variacion de las exportaciones ha ido decreciendo, como lo
demuestran datos del afio 2011 con $22.322.348 miles de ddlares a 16.797.700 miles de dolares
para el afio 2016. Con esto se demuestra que la economia del Ecuador ha ido decreciendo, por lo
tanto, es necesario innovar con los productos que se estan comercializando con el fin de captar mas
consumidores.

Zamora (2016) en su estudio titulado Analizar el Precio Oficial de Banano Ecuatoriano y
su Relacién con la Deuda Mundial, se realizd un andlisis minucioso del precio minimo de
sustentacién del banano para su exportacion, que es equivalente al costo de produccion de la caja
de banano més un porcentaje razonable de ganancia, esto debido a que este es un valor que es
impuesto de manera anual por el MAG en conjunto con representantes del sector exportador y
productor, donde se establece el monto minimo por caja que deben recibir los productores
bananeros por parte del exportador a lo largo del contrato firmado con duracion de un afio (52

semanas).
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Sin embargo, es de conocimiento comun, que aunque existan regulaciones que obligan a
los exportadores a cumplir con el pago completo de la caja de banano (Articulo 308, numeral 2 del
Codigo Orgénico Integral Penal), adn sigue existiendo el mal llevado vuelto, que esel irrespeto del
pago del precio minimo de sustentacion, tal cual lo fue informado por AEBE (2017). Por lo que
este es uno de los factores mas importantes que influencian considerablemente de manera negativa

a la economia del productor bananero.

Estudios a Nivel Nacional

A continuacién, se realiza una breve descripcién de estudios realizados en banano en
Ecuador.

Analisis de la reapertura de las exportaciones de banano ecuatoriano al mercado de

Brasil y suimpacto en la balanza comercial.

Tomando en cuenta la importancia del aporte del rubro banano, Vega y Zambrano (2015) en
su proyecto de tesis “Analisis de la Reapertura de las Exportaciones de Banano Ecuatoriano al
Mercado de Brasil y su Impacto en la Balanza Comercial”, buscaban analizar el comercio entre
ambos paises; enfocandose en el antes, durante y después de la reapertura del mercado brasilefio
para el ingreso de banano. Para esto se hizo uso de una muestra constituida por la produccién
nacional de banano, segin estimaciones de AEBE. Se trabajé con datos cuantitativos, noticias,
entrevistas y encuestas relacionadas al area de exportacion de banano; donde se utilizaron diferentes
tipos de investigacion como la exploratoria, descriptiva y explicativa.

Como resultado de la investigacién destacaron que el banano desde los afios 50 ha convertido
al Ecuador como el primer exportador mundial de esta fruta, contribuyendo de manera importante

a la economia nacional y balanza comercial del pais. Se puede determinar que
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mantener relaciones comerciales con Brasil, crea un impacto positivo a la balanza comercial. Para
ello se generaron propuestas como:

e Establecer mesas de didlogo para el ingreso de banano a Brasil.

e Organizar grupos de trabajo para ambos gobiernos para la generacion de

reformas.

e Reestablecer politicas de calidad para el ingreso de banano.

e Establecer politicas comerciales e industriales para el ingreso de banano.

e Expansion de la comercializacion de banano.

Disefio de una compafiia exportadora de banano y otras musaceas para el mercado

ruso

Ademas Javita (2013) en su tesis “Disenio de una Compafia Exportadora de Banano y Otras
Muséceas para el Mercado Ruso”, realizo un exhaustivo estudio sobre las caracteristicas sectoriales
del banano ecuatoriano, con el objetivo de indicar los aspectos legales, estratégicos y comerciales
para la exportacion de banano, ademas buscO agregar otros productos musaceos con el fin de
aprovechar las operaciones logisticas y comerciales que existirian con la creacion de la empresa.
Realizd una investigacion de carécter cuantitativo, descriptivo, de campo; en una poblacién de 391
pequefios productores de las provincias de Guayas, Los Rios y El Oro.

En su investigacion indicé que el banano es uno de los rubros mas importantes en la
economia nacional ademéas de que también genera muchas inversiones en el area de produccion;
con un aproximado de $4500 millones de dodlares; contando con plantaciones de banano,
infraestructura, entre otros. También genera inversiones de aproximadamente 1200 millones de
dolares en cuanto a industrias colaterales donde se destacan: cartoneras, transporte terrestre,

agroquimicos, plasticos, navieras, fertilizantes, certificadoras, entre otras. Denotando asi que este

negocio representa ingresos a mas de 2.5 millones de personas en Ecuador, por lo tanto, el
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banano es de total importancia para los ecuatorianos, no solo los productores, sino también la
fuerza laboral que esté relacionada a este negocio.

Los resultados para este proyecto fueron favorables, ya que luego de la investigacion
realizada se conocieron los aspectos legales, estratégicos y comerciales para la creacion de la
empresa, la demanda de los posibles clientes en Rusia fue positiva y considerables. Ademas de
que el proyecto propone una solucion social enfocada a los pequefios productores que no son
beneficiados por las grandes exportadoras del pais. El andlisis financiero segin los estados
financieros detallados en el apéndice en las tablas C1 — C2 — C3 indicaron que existira una utilidad
neta de $2°422.032 doélares, un flujo acumulado de $2°007.153 doélares, un patrimonio al afo 5 de
$ 2°629.563 dolares, un VAN positivo y un TIR del 47%, que demuestran la viabilidad del

proyecto.

Tabla 6

Determinacionde TIRy VAN de Compafiia Exportadora de Banano.

Inversion Inicial $ 690.870
Tasa de descuento 12%
VAN $ 1.426.263
Diferencia $ 735.393
indice de Rentabilidad (IR) 2,06
Rentabilidad Real (RR) 106%
Tasa Interna Retorno (TIR) 47%

Tomado de “Disefio de una Compaiiia Exportadora de Banano y otras Musaceas” de Jativa, 2013.

56



Analisis economico del desperdicio de banano basado en el porcentaje de merma

En el presente estudio de Concha y Moreno (2010) en su trabajo de titulacion “Andlisis
Econdémico del Desperdicio de Banano, Basado en el Porcentaje de Merma”, buscaba medir la
merma de banano, que no cumple con los requisitos minimos de calidad, para poder ser empacada
y exportada a los mercados del exterior. Para esto se us6 como muestra a la Hacienda Las Cafias,
que cuenta con una extension 77 has de banano. Se aplicaron anlisis estadisticos de las variables
dafios fisicos, mecénicos y de cultivo, que daban origen a graficos de pastel e histogramas,

medidas de tendencia central y medidas de dispersion para el analisis de los resultados.

Tabla 7

Reporte de Produccion P.B.9 Hacienda Las Cafias.

1 2375 55 26,31 13,67 12 854187 1477,05 226,32 10245,24| 2519,89
2 2273 37 25,74 17,99 2 10934,32 $89,38 37,72 1196142 3409,01
3 2785 39 25,14 13,14 19 9569,34 1019,46 358,34| 10947,14| 311933
4 2835 28 25,25 10,66 21 7630,82 707 336,06] 8733,88| 2489,15
5 2337 23 2494 8,05 3 47923 573,62 56,58 5422,5| 154541
6 2365 14 24,63 6,22 0 362467 344,82 0] 3969,49| 113116
7 2330 10/ 24,67 7,28 1 4292,38 246,7 18,86 4557,94| 1299,01
8 2361 139 24,39 52 0 23344 463,41 0] 3457,81| 98547
9| 2378 14 24,16 4,83 2 2772,62 338,24 37,72] 3148,58| 807,34
10 2301 9 24,2 2,76 0 1535,88 2178 0] 1754,68| 500,08
Mediana 23755 2 24,805 7,665 2| 458234 518515] 37,72 4990,22| 142221
Moda 14 0 0
Promedio 22449 438 25,143 898 6| 566836 637,75| 113,16| 6419,87| 1820,65

3 DE; Kios rechazados en Procesa e empaque, FORMULA: PE= peso total ge racmos procesados © o 08 merma
1 PR: Peso Racimos Recusados. FORMULA Racimo Recusado * Peso Racios (Kg)

3 PC: Peso Cajas Recusadas por calidad. FORMULA: # cajas rechazadas * PESO DE CAJA AMIRICANA [18.85)

< KT: kilos totales en 2 semana de procesc FORMULAKT =PR + PE+PC

3 PE?: Pérdida econdmiza en fa semana de procese FORMULA: KT x precio {0.285)/idlo de banano

Tomado de “Analisis Econdémico del Desperdicio de Banano” de Concha y Moreno, 2010.
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En la tabla 7 se pueden observar los resultados del analisis de la merma, en el cual se
determind que la merma generada, en un 57% fue por dafios fisiologicos. Se contd con un promedio
de pérdida de 8.98% de la produccion, generando pérdidas de al menos $1.229,52 ddlares por
hectarea/afio. La propuesta de mejora se basé en contar con buenas préacticas culturales de

proteccion buenas practicas de cosecha y buen empaque para reducir la merma entre un 2% a 3%.

Causas de pérdidas que se producen en la post cosecha de banano en la zona de

Quevedo

Fabre (2015) en su estudio “Causas de Pérdidas que se Producen en la Post Cosecha de
Banano en la Zona de Quevedo”. Buscaba medir los dafios que inciden en la pérdida de fruta y
realizar un andlisis economico de la pérdida en la finca “Maravilla Bananas™” que fue usada como
muestra. Se aplicoé una evaluacién estadistica haciendo uso de la prueba “T” Student al 95% de
probabilidad.

En la investigacion se determind que el mayor porcentaje de dafio que afecta a la fruta es
de origen mecénico, en especial el cuello roto, el dafio de punta; los dafios por insectos existieron
sin embargo, no se demostraron diferencias significativas. Finalmente los defectos por dafios
mecanicos alcanzaron entre 8% y 16% de fruta de rechazo, inclusive superando hasta en 3% a los
dafios por problemas fisiologicos y de insectos. En cuanto al andlisis econémico demostrado en la
tabla 8, el porcentaje de merma fue de un 13.63% con un valor econdmico valorado en $47.50
dolares hasta $102.67 dolares por hectérea.

La propuesta generada en este estudio indica que se debe buscar los medios para disminuir

los dafios mecénicos en campo y transporte a la empacadora. Ademéas de capacitar al

personal de corte y transporte para poder recibir la fruta en empacadora, con el menor de los

defectos.
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Tabla 8

Analisis Econdmico de Fruta Cosechada, Exportable y Rechazo.

PESODE LAFRUTA FRUTA EXPORTABLE FERDIOA
% VALOR  VALOR  POR HA
SEMANAS _ COSECHADA EXPORTABLE MERMA _ MERMA  CAJAS S MERMA S 5
47 ) 54,12 116 16 12 788 173 71,68
43 65.8 5747 8.23 12,67 123 8.36 121 475
49 67.8 56,60 1081 1813 1.26 225 1.59 83
50 87.95 51.73 1622 2347 1.15 7.5 2.28 10267
51 63.2 54,8 03 13,63 131 8.57 1.25 517
PROMEDIOZ 87,11 55,78 1133 18,36 124 212 1,65 67,25

PRECHDI CALA 5650  PESD DE LACAIA 43 LBS

Tomado de “Causas de Pérdidas que se Producen en la Post Cosecha de Banano en la Zona de

Quevedo” de Fabre, 2015.

Banano rechazado para exportacién en Ecuador, propuesta de creacién de valor

para lograr su introduccion al mercado internacional

De igual manera Ramirez y Soldérzano (2012) en su estudio ‘“Banano Rechazado para
Exportacion en Ecuador, Propuesta de Creacion de Valor para Lograr su Introduccion al Mercado
Internacional”, buscéd determinar los factores por los cuales se generaba la merma en pequefios y
medianos productores. Se us6 una muestra de cinco haciendas productoras de banano, donde se
aplicaron herramientas de investigacion cuantitiva no experimental descriptiva, haciendo uso de
entrevistas In-situ, observacion del proceso post cosecha, andlisis de produccion de banano, entre
otros.

Durante la investigacion se analizaron las opciones de productos elaborados a base de

banano, como por ejemplo: harina, licor, confituras, conservas, etc. Y los mercados meta para

estos productos de acuerdo a la investigacion de las autoras fue: Espafia, Rusia, Holanda,
Alemania e Italia. El resultado del estudio indicé que el producto seleccionado para realizar el

proyecto fue el licor de banano por su preferencia y costumbres de consumo con destino a
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Alemania y Rusia. Dentro de las recomendaciones dadas por los autores se indicoO que se debe

educar a los pequefios y medianos productores para que conozcan las ventajas de vender el
rechazo de banano, ademés de trabajar directamente con el Gobierno para desarrollar camparias

publicitarias que motiven a la transformacion de la materia prima en Ecuador.

Plan de comercializacion para productos derivados del banano bajo la marca

Banano plus

Tal es el caso del estudio de Lincoa y Santos (2017) titulado “Plan de Comercializacion
para Productos Derivados del Banano bajo la Marca Banano plus”, donde se tenia como objetivo
disefiar un plan de produccion y comercializacion de mermelada de banano. Se trabajo con una
investigacion de tipo cuantitativa, por medio de las técnicas de observacion y encuesta. Aplicado
como muestra a los habitantes de Guayaquil.

Mediante encuestas los posibles consumidores indicaron en un 96.61% la aceptacion en
cuanto al consumo de mermeladas, ademas indicaron que 86.25% la consumian durante el
desayuno, en un 59.11% los miembros de la familia que la consumen son los adultos, un 50.60%
la adquiere una vez ala semana, en presentaciones de 300 gr con una representacion del 57.03%,
con una predisposicidn de un 89.32% de participantes dispuestos a probar un nuevo sabor como

lo es el de banano, tal cual lo indica la figura 20.
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Figura 20: Aceptacion por Nuevo Sabor de Banano.

Tomado de “Plan de Comercializacion de Productos Derivados del Banano Bajo la Marca
Banapolis en la Ciudad de Guayaquil” de Lincoa y Santos, 2017.

El andlisis financiero detallado en el apéndice en las tablas C4 — C5 indicaron que existira
una utilidad neta de $122800 ddlares, un flujo acumulado de $488.383 dolares, un VAN positivo
y un TIR del 65.68%, que demuestran la viabilidad del proyecto.

Tabla 9

Determinaciondel VAN y TIR del Proyeto Bananoplus.

Inversiones sin Ano(  Anol Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
financiamiento
_Activos fijos $53.400
VC'lpxhl de trabajo 347 1334
| Utilidad operacional ~ $74078 $99848 $129638 $164988 $206.730
15% Participacion de $11.112 $14977 $19446 $24748 $31.009
los trabajadores e
:_Ulibdad antes impuesto  $62966 $84870 $110.192 $140240 $175.720
22% Impuesto renta $13853 $18672 $24242 § 30.853 $38658
5 Fln_]o de caja sin financiamiento  $49.114 $66199 $859050 $109387 $137.062
Tasa interma de retorno 65.68%
Valor actual neto 166.733.32
3 2 afios 8
Payback period e

Tomado de “Plan de Comercializacion de Productos Derivados del Banano Bajo la Marca

Banapolis en la Ciudad de Guayaquil” de Lincoa y Santos, 2017.
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Factibilidad para la instalacién de una microempresa procesadora de compota de

banano en el canton Bolivar

En el presente estudio desarrollado por Chicaiza & Zambrano (2014) denominado
“Factibilidad para la Instalacion de una Microempresa Procesadora de Compota de Banano en el
Canton Bolivar”. Se buscod determmar la factibilidad de un proyecto que tenia un producto a base
de banano, el mismo que se realizd por medio de un estudio de mercado que permitidé establecer la
oferta y demanda del producto, ademas de un estudio econdémico financiero para la implementacion
de la microempresa. Para ello se usé una muestra de 424 padres de familia y personas responsables
de adultos mayores a las cuales se les aplicd encuestas.

El estudio de mercado indicé que el producto tuvo un 87% de aceptacion, donde se
consideré como materia prima a 2.327,7 toneladas de mermas de banano producidas al afio, con
una produccion de 80.069,76 kg al mes donde la poblacion encuestada indicd que estaria dispuesto
a pagar por 170 gr de producto por un valor que oscile entre $1,00 - $1.15 dolares.

El estudio econémico financiero la microempresa es factible, por el factor de bajo costo
de la materia prima a $0,03 por Kg. Que permiti6 a la microempresa calcular el valor del
producto en $0,80 dolares lo que le permite competir con la competencia que esta por $1,25y
$1,35 dolares. Y en la viabilidad del proyecto se pudo determinar que el mismo cuenta con un
VAN de $274.934,25 ddlares y una TIR del 35%. Tal cual se lo demuestra en el apéndice en la

tabla C6 y las que se detallan a continuacion:
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Tabla 10

Calculo de VAN del Proyecto Compota de Banano.

VAN 0 1 2 ! { § i 1 § 9 L]
FLIJO NETO (19715342) | 1098534 | 26.7%.23 | 4767434 | 7387907 | 105.685,75| 148.805,14| 198.13201| 253.999.48 | 316.763,05 | 386.802.42
DESCONTADO 18% | 018 | (197.15342) | 931012 | 19.24464 | 2901607 | 38.106,00 | 46.1%.22 | 5912212 | 6219860 | 675733 | 7141615 | T3904.20
Valor Actual Neto 493 35
Tomado de “Factibilidad para la Instalacion de una Microempresa Procesadora de Compota de
Banano en el Canton Bolivar” de Chicaiza y Zambrano, 2014,
Tabla 11
Calculo de TIR del Proyecto Compota de Banano.
TIR 1 2 3 4 5 b T 8 9 10
FLUJO NETO (19715342} | 1088594 | 26.796,23 | 47674.34 | 73.879.07 | 105.685,75 | 148.805,14 | 198.132,01| 253.999 46 | 316.763,05 | 386.802 42
DESCONTADOALTIR | 0,35 | (197.15342) [ 8.11541 [ 14.62244 | 1921780 | 2199953 | Z2.4776 | 2417996 | 2378295 | 2252252 | 20.748 74 | 16.116,27
VAN NULO 000
TASAINTERNADE | -,
RETORNO (%) | "
PERIODODE [ |
RECUPERACION | ™

Tomado de ‘“Factibilidad para la Instalacion de una Microempresa Procesadora de Compota de

Banano en el Canton Bolivar” de Chicaiza y Zambrano, 2014.

Deshidratacion de banano y cambios quimicos durante el proceso

En un estudio realizado por Reyes, Guzman y Camargo (1970) titulado Deshidratacion de

Banano y Cambios Quimicos Durante el Proceso, indicaron que es necesario transformar el banano

para poder mantenerlo en un estado mas estable y asi prolongar su vida Gtil y su conservacion.

Dentro de las opciones Optimas y sencillas de preservacién se concretd que la deshidratacion era

la mejor opcion, teniendo como objetivo que la pérdida de nutrientes sea minima. Dentro de los

resultados de esta investigacion, se determind que se debe utilizar un
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banano con un contenido promedio de 20% de azlcares, con la inmersién de Metabisulfito de Sodio
al 1% por 5 minutos para tener la accion de preservante, y para obtener al final del proceso un
banano con 18% de humedad para ser empacado en bolsas de polietileno, con el minimo porcentaje

de aire posible dentro de la bolsa.

Estudios a Nivel Internacional

A continuacion, se realiza una breve descripcion de estudios realizados en banano a nivel
internacional.

Desarrollo de la produccion y comercializacién de productos organicos en el Per

En PerG con el aporte de Marrero (2010) se realizd un estudio enfocado a los productos
agricolas organicos entre el 2000 y 2009 con el tema ‘“Caracteristicas, Limitaciones y
Posibilidades de Desarrollo de la Produccion y Comercializacién de Productos Organicos en el
Peri”. Que tenia como objetivo evaluar la ventaja competitiva orientada a la segmentacion del
sector de productos organicos, con el fin de determinar una estrategia para mantener la
competitividad en la produccidén y comercializacion de estos productos para el desarrollo rural
sostenible.

La investigacion se basé en la medicion cuantitativa y cualitativa de la competitividad debe
los productos organicos por medio del diamante de competitividad de Porter; y un andlisis
cuantitativo y cualitativo del sector por medio de las fuerzas de Porter. Dando como resultado del
analisis que el sector agrario sufre de dificultades para establecer una vision en cuanto al
establecimiento de politicas sectoriales, ademas de la gran demanda de recursos humanos,
financieros y econdémicos para mantener una estructura administrativa gubernamental. Ademas el

estudio de mercado reveld que el 65% de las amas de casa no adquieren productos organicos

porque son considerados como caros; el 25% de la poblacion no lo compran porque no lo

conocen, y un 11% no lo encuentran en su lugar de adquisicion de viveres basicos.
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Entre las conclusiones y recomendaciones del autor, se indica que el Estado promueva
alianzas con asociaciones de pequefios productores y empresas privadas para el desarrollo de las
cadenas de produccidn, que se genere un sistema de certificacion de bajo costo, que se realicen

investigaciones para el disefio de estrategias de mercado para la buena segmentacion del producto.

Estudio de la cadena agroalimentaria del cultivo de banano de Guatemala

En Guatemala Solorzano (2011) en su tesis de nvestigacion titulada “Estudio de la Cadena
Agroalimentaria del cultivo de Banano (Musa paradisiaca) de Guatemala” buscé analizar cada
eslabon de la cadena de valor del sector exportador de la cultivo en mencion. Con el objetivo de
identificar opciones que contribuyan al desarrollo de la cadena agroalimentaria de este producto,
ademas de identificar los problemas dentro de la misma para generar la propuesta de de solucion.

La metodologia se basé en una investigacion de campo donde se recabd informacion
basada en encuestas y entrevistas aplicadas a productores de banano y personas relacionadas a la
cadena de valor. Ademas de recopilar informacion pertinente como informes, publicaciones vy
estudios de instituciones publicas y privadas. La misma que fue ordenada en cinco niveles como:
las relaciones con la economia nacional, relaciones con la economia internacional, estructura del
sistema agroalimentario, funcionamiento del sistema agroalimentario e identificacion de los
problemas junto a la propuesta de solucion.
Los resultados encontrados relevaron que la cadena estd compuesta por los eslabones de
produccion, industrializacion, transporte y comercializacion; los mercados mas importantes para
el banano guatemalteco son: Estados Unidos con un 48%, Unidn Europea con un 39%. Los
estandares de calidad aplicados a la proteccion de la fruta, son muy exigentes para reducir la
cantidad de rechazo de banano generado. Dentro de recomendaciones que indica el autor estan las
siguientes: mantener los estados de calidad para ser competitivos en el mercado mundial, dar valor

agregado al banano criollo y desarrollar ins industria que permita el procesamiento del mismo,
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contar con un manual de normas y procedimientos agricolas que permitan al productor seguir los

lineamientos para alcanzar la calidad deseada.

Estudio de prefactibilidad para la implementacion de una empresa dedicada a la produccion
y exportacion de harina de banano organico a Estados Unidos.

En Per(, Valenzuela (2010), desarrollo el proyecto titulado “Estudio de Prefactibilidad
para la Implementacién de una Empresa Dedicada a la Produccioén y Exportacion de Harina de
Banano Organico a Estados Unidos”. Enfocado a determinar la viabilidad comercial, técnica y
econdmica de este proyecto. La metodologia empleada se baso en andlisis e investigacion de los
requerimientos para una empresa productora y exportadora. Ademas e identificaron las
necesidades y expectativas del mercado objetivo.

La investigacion ofrecié informacion correspondiente a demanda para el proyecto que fue
calculado e acuerdo a la demanda insatisfecha por el porcentaje de participacion, que es la meta

por cumplir.
Tabla 12
Demanda del Proyecto (En miles de Kg.)

Ano Demanda Porcentaje de Demanda
Insatisfecha participacion del Proyecto

1 2,370 6.5% 154
2 2,489 1.5% 187
3 2,614 8.5% 222
4 2,746 9.5% 261
) 2,884 10.5% 301

Tomado de “Estudio de Prefactibilidad para la Implementacion de una Empresa dedicada a la
Produccion y Explotacion de Harina de Banano Organico a Estados Unidos” de Valenzuela, 2010.

Para el desarrollo del estudio de factibilidad, se desarrolld el célculo de diversos
indicadores, que en el apéndice en las tablas C7 — C8 detallan el balance general, flujo de caja y
calculo de VAN y TIR, donde indica que el proyecto es viable con un VAN de $ 186.039 ddlares

y un TIR de 35%.
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Tabla 13

Indicadores del Proyecto Harina de Banano.

Indicador de Escenario 1

Rentabilidad | FCE (WACC) | FCF (COK)
VPN (US$) 238044] 188,039
TIR 20% 35%
BIC 153 205
PR (Ahos) 15 2

Tomado de “Estudio de Prefactibilidad para la Implementacion de una Empresa dedicada a la
Produccion y Explotacion de Harina de Banano Orgéanico a Estados Unidos” de Valenzuela,

2010.

Transformacién del banano en Uraba: experiencias pasadas, iniciativas presentesy

nuevas oportunidades de industrializacion

En Colombia Gomez (2011) en su trabajo de grado titulado “Transformacion del Banano
en Urabd: Experiencias Pasadas Iniciativas Presentes y Nuevas Oportunidades de
Industrializacion” se buscO identificar qué factores han influenciado en el letargo de la
industrializacion del banano y conocer las oportunidades del mercado de acuerdo a los productos

ofertados con valor agregado.

Se basO en una investigacion no experimental descriptiva de la actividad bananera,
haciendo énfasis en la industrializacion del banano. Para ello se hizo uso de bases de datos
especializadas, mapeo de patentes y entrevistas realizadas a personas involucradas con el sector
bananero de Uraba. Se hizo uso de cuestionarios que tenian como contexto la investigacion
directa de los productos, tecnologia usada o desarrollada e investigaciones previame nte
realizadas.

Como resultado de la investigacidon se obtuvo que el banano es uno de los rubros mas
importantes para Colombia, sin embargo, este es solo provisto como fresco al mercado

internacional. La cadena de valor de la agroindustria del banano tiene una integracion vertical
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pero poco diversificada. No se cuenta con un previo fortalecimiento de las capacidades técnicas
de la oferta académica. Las industrias que usan el banano como materia prima, son pequefas y
con poco financiamiento, que se enfocan solo en mercados locales y con poco valor agregado.
Basicamente el autor recomienda invertir mas en politicas de estado que apoyen a la empresa
privada y formar a los nuevos profesionales enriquecidos en conocimiento para abrir

oportunidades en el mercado exterior.

Marco Legal

Se cuenta actualmente conuna politica de estado que tiene como fin la mejora regulatoria
para asegurar la adecuada gestion gubernamental, fomentar la competitividad vy el
emprendimiento, propender a la eficiencia econdmica, entre otros, dictado y firmado en el Decreto
Ejecutivo 372 (Moreno, 2018). Por lo tanto basado en esta politica de incentivo al emprendimiento
y eficacia en para la mejora y simplificacion de tramites, se procede a detallar las normas e

instituciones que rigen en la produccion del alimento propuesto en el presente proyecto.

Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021: Toda Una Vida

En el Plan Nacional de Desarrollo uno de los objetivos principales indica lo siguiente:
“Objetivo 4. Consolidar la sostenibilidad del sistema economico social y solidario, y afianzar la
dolarizacion”. (Consejo Nacional de Planificacién, 2017). Con su fundamento que es un real
estimulo para emprendedores, donde indica que es importante mantener un sistema econdémico
financiero, en el que todos los ciudadanos puedan acceder a recursos locales para la generacion de
la riqueza nacional. Por medio de la promocién de fuentes alternativas de financiamiento dirigidas
al sector productivo, de esta manera busca incentivar la inversidn privada a largo plazo (Consejo

Nacional de Planificacion, 2017).
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Instituto Ecuatoriano de Normalizacion INEN

Para la produccion de alimentos el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN) es la
entidad responsable de crear normas para el cumplimiento de las especificaciones de calidad de los
productos, el banano como tal esta regulado bajo la NTE INEN 2801 (INEN, 2013), en la cual
indica las disposiciones relativas a la calidad. Ademas se cuenta con un NTE INEN-CODEX
192:2013 (INEN, 2013) para la regulacion de aditivos alimentarios, donde especifica su ingestion
diaria admisible basada en dosis méxima de uso basado en un sistema de clasificacion de los

alimentos.

Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA)
Para los establecimientos dedicados a la elaboracion y conservacion de frutas,
legumbres, hortalizas, tubérculos, raices, semillas, oleaginosas y sus derivados, ARCSA es la

entidad encargada de otorgar el permiso de funcionamiento, por lo tanto para este efecto se debe

en primer lugar, acercar al Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca
(MIPRO) para que se categorice el establecimiento de acuerdo al tamafio del mismo y
posteriormente junto al RUC, proceder a tramitar su permiso bajo la responsabilidad técnica de
un profesional en alimentos. Cabe mencionar que serd de manera opcional la obtencion de la
certificacion de Buenas Practicas de Manufactura (BPM) en conformidad con la normativa
vigente.

Esta entidad también es la encargada de emitir el registro sanitario de los alimentos, para
lo cual se debe regir por la Normativa Técnica Especifica nacional o internacional que aplique, en
caso de no existir alguna especifica, el fabricante debe establecer por las especificaciones de
calidad e inocuidad, las mismas que posteriormente seran evaluadas por ARCSA. Ademéas debe
describir el proceso de elaboracion del producto en un documento con los detalles de las etapas de

su fabricacion. También se debe entregar un disefio de la etiqueta del producto, basado en las
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normas RTE INEN 022, NTE INEN 1334-1, NTE INEN 1334-2, NTE INEN 1334-3. Aesto se le
debe adicionar una declaracion del tiempo de vida Util, especificaciones fisicas y quimicas del

material del envase y descripcion del cddigo de lote (ARCSA, 2014).
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Capitulo 111

Flujograma de Proceso de Produccion y Procesamiento de Banano

El presente capitulo tiene como objetivo analizar el proceso de produccién y procesamiento
de banano por medio de un flujograma creado en base a la técnica de observacion e investigacion
de literatura disponible.

El disefio de la investigacion aplicado en esta etapa del proceso lleva por nombre no
experimental de corte transversal, donde se hizo uso de una pequefia muestra de plantaciones
bananeras, en las cuales se tenia como objetivo profundizar el entendimiento por medio de la
experiencia, donde el investigador fue el instrumento para lograr analizar los datos y poder entender
el contexto.

Seinicié la investigacion con visitas atres unidades productivas: Hacienda Naranjo ubicada
en Sitio El Naranjo perteneciente a El Guabo, Finca Tendales ubicada en Tendales perteneciente a
El Guabo y Agricola Gloria ubicada en la via Duran Tambo — El Triunfo. Y por medio de la técnica
de la observacion y entrevistas, se logré determinar las practicas que se llevan a cabo en campo
para la produccion de una unidad productiva de banano, de la misma manera se pudo determinar
el proceso estandar de procesamiento de banano de primera calidad.

Segun Torres (2012) el banano es una planta herbacea que cuenta con pseudotallos aéreos
que se originan de los cormos, cuenta con hojas de distribucion helicoidal, su inflorescencia es
terminal que viaja por medio del pseudotallo hasta llegar a la superficie y exterior, la misma que

luego desflorarse da como resultado un racimo.
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Figura 21: Planta de Banano.

Tomado de “Guia Practica del Manejo de Banano Orgénico en el Valle de Chira” de Torres,

2012.

Produccion de Banano

La produccién se basa en practicas agronomicas, tal cual como lo indica el MAGAP
(2014), Torres (2012) y Gomez (2008) existen factores externos que intervienen de manera muy
importante para el desarrollo de este cultivo. Tal es el caso del clima que debe estar entre 18.5°C
y 35.5°C, evitando que a temperaturas menores a la minima retarde el crecimiento del cultivo o a
temperaturas mayores se presente estrés siempre y cuando no se maneje un riego regular. La
pluviosidad minima parael cultivo es de 44mm por semana 0 120 mm mensuales. La lumkinosidad
debe estar entre 1.000 y 1.500 horas luz al afio. La velocidad del viento de la zona no debe ser
mayor a 30knvh para evitar volcamiento de las matas. Necesita de humedades relativas mayores

al 80%. Su altitud debe estar entre 0 a 300 msnm.

72



Las labores culturales o mejor conocidas como practicas agronémicas se detallan a
continuacion:

Deshoje

Es una actividad que consiste en la sustraccién de las areas secas, enfermas, maduras de
las hojas, 0 que posiblemente estén en contacto con el racimo, pudiendo afectar su calidad. Su
objetivo es conservar al maximo el area foliar. Existen dos tipos de deshoje:

e Deshoje de proteccion: Reduccion de hojas que puedan afectar la calidad del
racimo.
e Deshoje fitosanitario: Deslaminar, despuntar o eliminar hojas disfuncionales
afectadas con plagas.

Las plantas emiten entre 36 y 40 hojas durante su ciclo, o sea entre una hoja cada siete dias.
Al momento de la aparicién del racimo se debe contar con al menos catorce hojas. Las hojas
eliminadas deben quedar sobre el suelo, nunca en drenajes o sobre los hijos.

Apuntalamiento

Consiste en colocar sunchos o puntales con el fin de evitar el volcamiento de las matas al
momento de desarrollar su racimo, ya que se estas toman mayor pesoy son mas proclives a que
un viento fuerte pueda ocasionar su caida. Al momento de usar puntales es necesario solo usar
uno por mata, Si en caso se usa suncho, este debe ir cogido de otra mata sin afectarla.

Desvio de hijos

Consiste en aislar al racimo de cualquier cosa que altere su calidad, a pesar de que sea
comln que los hijos se introduzcan e la funda de proteccidén del racimo. Para esta actividad se
utilizan las vainas/nervaduras del pseudotallo para simular cuerdas para amarrar a los hijos sin

deformarlos.
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Enfunde y proteccion del racimo

Esta actividad tiene como objetivo proteger al racimo de insectos, hojas vecinas y productos
quimicos, se debe contar con fundas tratadas que hacen la accion de proteccion fisica y quimica,
que son colocadas sobre el racimo, recubriéndolo en su totalidad. Esto se realiza cuando la cucala
esta recién descolgada. Otro de los beneficios es que genera un microclima para el mejor desarrollo
del racimo, ademas reduce los dafios de cicatrices producidas por hojas. La proteccién del racimo
consiste en proteger los dedos de cada mano, evitando el deterioro de la fruta y alcanzando una
excelente calidad para la exportacion por medio del uso de cuello de monja o daipa.

Deschave y cirugia

Permite poder alcanzar la longitud y grado requeridos de los dedos del racimo, aumentando
el tamafio de los dedos, por medio de la eliminacion de tres o cuatro manos que permiten el mejor
desarrollo y calidad de la fruta. Se recomienda que de la Ultima mano quede un dedo expuesto en
el racimo, para que este sirva de testigo para evitar la pudricion.

Destare

Bésicamente consiste en el corte de la bellota, o también conocida como flor masculina, se
debe realizar a los 25 centimetros por debajo del dedo testigo, por lo general en la semana cuatro
de enfunde. Con esto se logra el mejor llenado de cada una de los racimos, teniendo asi un mejor
peso.

Deschante y destalle

Consiste en eliminar las vainas secas del pseudotallo por medio del uso de un machete,
con mucho cuidado evitando generar heridas en las vainas que estan vigorosas, ya que puede ser

afectada por bacterias.
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Riego

La mata de banano esta constituida por un 85% de agua, por ende, sus requerimientos de
agua son altos, necesita en promedio de 150 mm mensuales, la cantidad o frecuencia van a depender
del tipo de suelo en el que se encuentren sembradas las matas y distribucion de lluvias. El riego
puede ser aplicado por gravedad, suprafoliar o subfoliar. Este debe realizarse en hojas frescas del
dia. Es necesario para su correcta programacion el poder contar con informacién correspondiente
la la evapotranspiracion y niveles de precipitacion.

Fertilizacion

Los rendimientos del cultivo guardan directa relacion con el contenido, disponibilidad y
balance deelementos nutritivos que requiere el banano. El micro y el macro elementos juegan un

papel muy importante y deben ser proporcionados para la nutricion de la mata. Los requerimientos

nutricionales del banano son:

Tabla 14

Requerimientos de fertilizacion del banano (kg / ha).

300 - 350

100 - 150

200 - 300
100

6540 - 750

Tomado de “Guia Practica del Manejo de Banano Orgéanico en el Valle de Chira” de Torres,

2012.
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Se debe contar con analisis de suelo y de hojas para conocer la cantidad de nutrientes
disponibles, estos resultados son los Unicos que podran dirigir al responsable del predio y asi
poder recomendar el fertilizante a usar. Los ciclos de fertilizacion deben darse con uno a dos
meses de desfase. Para esta actividad es necesario contar con un area especifica para la mezcla y
preparacion del fertilizante para poder mezclar o preparar la cantidad necesaria por mata.

Manejo de plagas

Dentro de las enfermedades més comunes esta la Sigatoka negra, que afecta el area foliar
fotosintética de la planta, por ende, afectard directamente en el peso del racimo, maduracion
pronta; pudiendo impedir el poder exportar este producto final. Esta ataca cuando a temperaturas
de 25-28°C, existe una humedad relativa mayor al 80% y prolongadas lluvias. Su control se basa
en practicas culturales como: construccion de drenajes, fertilizacion oportuna, deshoje
fitosanitario, manejo de malezas, deshije, entre otros. Y el control quimico se basara en muestreos
fitosanitarios donde se evaluard el nivel de la infeccion que justifique el fumigar productos
quimicos.

Control de malezas

Bésicamente se trata del control manual y quimico que se realiza para poder retirar las
malezas que compiten con el banano por rayos solares, espacio, agua y nutrientes, ademas que las
mismas sirven como hospederas de plagas y enfermedades que sobrepasan el umbral econdémico
como por ejemplo: cochinilla, tripas, virus, etc. El control manual se puede realizar por medio de
rozas con machete o moto guadafia. Mientras que el control quimico se puede realizar con

plaguicidas autorizados por Agro calidad, siempre siguiendo las indicaciones de la etiqueta.
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Procesamiento de Banano
Cuando la fruta tiene un grado minimo para su corte, se procede a programar el
procesamiento del banano para que sea exportador al exterior. Para esto se procede a cumplir con

los siguientes pasos:

Calibraciéon de racimos para cosecha

Un dia antes o durante el dia de la cosecha se debe realizar la calibracion de los racimos
para verificar a aquellos que seran procesados, para ello se utiliza un calibrador fijo en la Gltima
mano del racimo verificando que tenga 39 grados o se calibra en la segunda mano (mano del sol)
verificando que tenga por lo menos 46 grados. Posterior a esto se procede a marcar los racimos
con una sefial para que la persona encargada de la cosecha los identifique. Finalmente se debe
calcular el estimado de cajas a cortar para solicitar los materiales de empaque necesarios para la

semana de corte.

Cosecha de fruta

Se verifica en campo aquellos racimos que fueron marcados para su cosecha debido a que
cumplen con las especificaciones de calibracion. El virador se debe acercar a la mata para realizar
un corte en el pseudotallo a la altura de la bellota del racimo con un poddn. Debe sostener la mata
cortada de tal forma que el arrumador reciba el racimo en la cuna. El arrumador debe recibir el
racimo garantizando que la primera mano quede dentro de la cuna y asi evitar defectos de cosecha.
El arrumador debe acercar el racimo a la garrucha para que el garrochero reciba al mismo dirigiendo
el raquis hacia arriba y que este quede sostenido en la cadena.

Sialgin racimo se llegase acaer al suelo o tuvo contacto convomito, sangre o saliva debera
ser marcado para su posterior descarte. Una vez que se haya completado el nimero de racimos por

convoy, el garrochero debe trasladar los racimos cosechados hacia la empacadora de
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la unidad productiva. Sial momento de trasladar los racimos por medio del cable via, alguno se

llegase a caer o sufrir algin golpe, este debe ser marcado para su posterior descarte.

Recibo de racimos

El anotador de cintas debe asegurar la disponibilidad de los registros necesarios para la
obtencion de la informacién correspondiente al recibo de racimos. Previamente debe conocer las
cintas que se van a procesar e identificar sus edades, de acuerdo a la orden de corte de la unidad
productiva la cual debe coincidir con la carta de corte de la exportadora. Al momento de arribo de
la fruta al patio de racimos, se debe registrar el nombre del garrochero, nimero de viaje, hora, lote
del que provienen los racimos, el nimero de racimos de acuerdo a su color de cinta y el nmero de

racimos rechazados por incumplimiento de parametros de calidad.

Calificacion de racimos
El calificador debe tener las herramientas necesarias para calificar los racimos, calibrador
fijo 39 — 46, cinta bananera y curvo. Debe revisar que los racimos que llegan a la empacadora
cumplan con lo siguiente:
e Mantener la cinta que indica la edad del racimo.

e Elracimo se encuentre dentro del rango de edad aceptado por la compafiia

exportadora.
e No presente enfermedades, insectos y problemas de fruta explosiva o marcas
realizadas en el campo que indican que estos racimos deben ser recusados.
Posterior a la calificacion debe realizar la calibracion de la fruta en la segunda mano
comercial verificando que esta cumpla con maximo 46 grados y verificar que la mano bajera
cumpla con minimo 39 grados. Como siguiente paso debe revisar pulpa (coloracién vy

consistencia) en la segunda mano comercial en el dedo lateral. Ademéas, debe revisar la longitud
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de la fruta en el dedo central de la ultima mano la cual debe medir entre 8 y 10.5 pulgadas. Si
alguna de las manos del racimo no cumple con las especificaciones de calidad, debe realzar una
marca en esta mano para su posterior descarte en el area de rechazo. Los racimos que no cumplan
con las especificaciones de calidad deberan ser recusados.

Desflore en patio de racimos

Se deben retirar los protectores o daipas del racimo y colocarlos de manera ordenada en su
respectiva area (este proceso también puede darse al momento del desmane). Ademés se deben
retirar ambos corbatines y colocarlos en la parte superior con la funda y comenzar a desflorar de
abajo hacia arriba en forma de espiral (helicoidal). En este momento se deben remover las flores
de cada dedo de adentro para afuera utilizando las yemas de los dedos con la finalidad de evitar
desgarres en la fruta y propiciar que las flores removidas caigan en el suelo y no de adentro del
racimo. Se debe revisar que no exista presencia de cochinilla en los racimos que van a ser
procesados, en caso de detectarse el racimo debe ser marcado para ser aplicado con una solucion

de detergente con agua (10 gramos/litro) para poder desprender la cochinilla.

Lavado de racimos
En primer lugar, hay que asegurar la disponibilidad de agua para el lavado de racimos y una
presion adecuada en la salida de la manguera. Para lavar el racimo se debera colocar el flujo de
agua sobre los racimos formando un angulo de 45°. Durante el lavado se debe asegurar de que se
cubran todos los espacios entre las manos, con la finalidad de que sean removidos residuos e

insectos presentes.
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Desmane

Se debe contar con las herramientas necesarias como cuchareta o curvo, los cuales deben
estar afilados y verificar que los protectores de los bordes de las tinas estan bien colocados de
manera que se evite que la fruta se golpee. Al momento de recibir el racimo debe verificar que no
existan manos marcadas, las cuales deben ser rechazadas inmediatamente. En caso de no ser asi
procede a introducir la cuchareta en forma diagonal en el raquis de cada mano, procurando que
este corte obtenga la mayor cantidad de raquis posible, para una mejor conformacion de la corona.
El desmane se debe realizar de arriba hacia abajo y cada mano debera ser sostenida de la mayor
cantidad de dedos posibles para evitar dafios entre dedos de mano y mano provocados por un mal
manejo. Se debe colocar las manos en forma de abanico para evitar estropeos en la tina y respetar
el limite de saturacion de las tinas, que es de % de llenado para evitar el estropeo en las manos

cortadas.

Seleccion

Es uno de los procesos de mayor importancia, ya que en este punto se selecciona la fruta
que va a ser procesada para la exportacion, por ende, la mayor parte del descarte o rechazo se
genera aqui. Su proceso comienza tomando cuidadosamente las manos que se encuentran en la tina
de desmane. Se revisa la mano considerando la seccion interna y externa, asi como las areas
ubicadas entre los dedos de la mano.

Los criterios de revision de las manos estaran enfocados a verificar que no exista
presencia de enfermedades, insectos o defectos que no cumplan con las especificaciones de
calidad de la caja procesada. En aquella fruta que presente residuos o manchas provocadas por

latex seco, se debe limpiar con una esponja empapada de &cido citrico, con una dosificacion de

75 gramos de producto disuelto en 5 litros de agua. Durante la revision de las manos se debe

evitar golpear la fruta con los bordes de la tina de desmane.

80



Para la conformacion de los clister se utiliza un curvo afilado, con la finalidad de realizar
cortes correctos en las coronas. Se debe realizar tres cortes rectos: dos verticales y uno horizontal,
dejando coronas altas y bien cuadradas. Finalmente se debe colocar clister en la tina de desleche
en forma de abanico para evitar estropeo provocado por un mal manejo. Es importante respetar el
limite de saturacion de las tinas, que es de %2 de llenado y asegurar el tiempo de desleche de minimo
15 minutos. Los clister o los dedos que presenten dafios causados por enfermedades, insectos,
cicatrices de campo y estropeos frescos como dafios de piel y dafios de punta se colocaran en la
canasta para su posterior rechazo.

Pesado y clasificado

Antes de iniciar este paso se debe realizar la calibracion de las balanzas previo al inicio del
proceso (en la mafiana y en la tarde). Agarrar la fruta que se encuentre en la tina de desleche y
clasificarla de acuerdo a su tamafio (grande — mediano — pequefio) sobre las divisiones del
plato/bandeja. Y una vez mas se debe verificar que la fruta seleccionada no posea enfermedades,
presencia de insectos, deformaciones que afectan la calidad y contaminantes que afecten la higie ne
del producto. Finalmente se debe comprobar que la fruta cumpla con el peso correspondiente a la
caja procesada (este paso también se puede dar antes de embalar la fruta).

Etiquetado

Se debe despegar cada etiqueta del rollo y colocarla en los dedos de los clister,
considerando que el patron de etiquetado serd de izquierda a derecha y se dejard los dedos que

correspondan a una numeracién impar sin etiqueta y los de numeracion par con etiqueta. Se debe

asegurar un adecuado etiquetado en cada dedo, las etiquetas deben ser colocadas en el tercio medio

del verticilo inferior.
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Fumigacion post cosecha

Se debe aplicar una mezcla de fungicidas post cosecha sobre los tres cortes de las coronas
y saneas de cada clister que se encuentran. ES importante procurar mantener una aplicacion
constante y homogénea a lo largo del proceso, sin olvidar ningan clister por aplicar, ya que esta
aplicacién es crucial porque no permite que la fruta se pudra.

Embalado

En este paso se ocupan los siguientes materiales: un fondo, una cartulina y una funda
plastica. El primer paso consiste en colocar en la mesa de embalaje el fondo, marcarlo con un
crayén, colocar dentro del fondo una cartulina distribuida homogéneamente, abrir la funda y
colocarla sobre la cartulina que se encuentra dentro del fondo. Dentro del fondo se debe colocar
una tabla separadora en el borde mas cercano al embalador, inmediatamente se debe tomar la
fruta para colocarla en la base del fondo.

El orden de colocacion de los cluster se debe realizar de la siguiente manera: en la primera
fila (fondo de la caja) debe estar conformada por fruta plana y pequefia. Posterior a eso se debe
colocar otra tabla separadora en el borde contrario del fondo (frente al embalador), e
inmediatamente colocar la segunda fila de cluster del lado donde se colocé la segunda tabla
separadora; la misma que esta conformada por clister semi curvos o curvos de tamafio mediano.
Inmediatamente se debe retirar la primera tabla separadora que esta en contacto con la primera fila
y estirar la cartulina considerando que se debe mantener un buen traslape.

En el espacio que se crea, se debe colocar la tercera fila de fruta la cual debe estar

conformada por clister planos de tamafio largo. Luego retirar la tabla separadora que se

encuentra en contacto con la segunda fila y estirar la cartulina que se encuentra de ese lado,
considerando que se debe mantener un buen traslape sobre la fruta que se encuentra ubicada en la
tercera fila. Finalmente se debe colocar en el espacio creado la cuarta fila de fruta con los clister

sobrantes.
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Aspirado y tapado

En este paso se ocupa liga, tapa de caja y aspiradora. Primero se debe tomar los bordes de
la funda de la caja e introducir la manguera de la aspiradora dentro de la funda sin tocar la fruta.
Se debe procurar mantener la manguera dentro la funda hasta que se crear condiciones de vacio.
Luego se debe retirar la manguera y rapidamente realizar un nudo simple con el extremo de la
funda, colocar una liga sobre este nudo, darle tres vueltas con la finalidad de mantener las
condiciones de vacio dentro de la funda que contiene la fruta. Finalmente se debe proceder a

colocar la tapa de la caja e introducir el nudo de la funda debajo de la solapa de la tapa.

Paletizado y/o estiba de cajas

En este punto del proceso las herramientas necesarias para esta actividad son: gato
hidraulico, suncho verde, grapas, maquina grapadora, esquineros Yy refuerzos. Se debe colocar la
primera fila de cajas sobre el pallet., esta fila estard conformada por 6 cajas de tal forma que se
observen tres cajas de cafion (lado corto de la caja) y dos de espejo (lado largo de la caja). En esta
primera fila se debera colocar 8 refuerzos, estos refuerzos se deben colocar entre en el fondo y tapa
de las cajas dispuestas en las esquinas de esta fila, se ubican en las equinas externas de cada lado
del pallet y en lado de espejo externo de cada caja esquinera de esta fila. El pallet esta conformado
por un maximo de 8 filas con 6 cajas cada una para la conformacion del pallet, con un total de 48
cajas por pallet. Se debe colocar los esquineros en el pallet verificando que el mismo siempre se

ubique desde la mitad del pallet hacia arriba para asegurar la carga.

En la primera fila se debe colocar el suncho alrededor del esquinero, al nivel del centro de
las cajas que conforman la primera fila; para sostener el suncho utilizar las grapas y asegurar que
estas son colocadas siempre en el lado de espejo del pallet, es decir en el lado que se ven dos cajas.
Para las filas 2, 3,4, 5,6y 7 el suncho debe ser colocado en cada fila a una altura de 3 cm a partir
de la base de las cajas. De igual forma las grapas que aseguran cada suncho estaran colocadas en
el lado de espejo del pallet, para la fila 8 del pallet, el suncho sera colocado a nivel del centro de

las cajas de esta fila.
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Flujograma del Proceso de Produccién y Procesamiento de Banano
El presente flujograma demuestra de una manera didactica el proceso general de
produccion del banano en campo, denotando cada uno de los pasos antes mencionados. Seguido

del flujograma del procesamiento de banano en empacadora.
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Figura 22: Proceso de Produccion de Banano.

Tomado de “Ficha Sectorial Bananos y Platanos” de CFN, 2017.
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Figura 23: Proceso de Procesamiento de Banano.
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Capitulo 1V

Marco Metodoldgico
Para el presente trabajo de investigacion es necesario conocer la aceptacién del producto
banano deshidratado entre los potenciales consumidores en las ciudades de Machala y Guayaquil,
basado en la ejecucion de encuestas para la debida identificacién de las preferencias del mercado

y basado en ellas poder desarrollar el plan estratégico para el lanzamiento del producto.

Metodologia de la Investigacion

El tipo de investigacion que se aplicO para este proyecto es de cardcter descriptivo, de
l6gica deductiva, con horizonte epistemoldgico positivista. El mismo que no necesita del
planteamiento de hipotesis al no pronosticar un hecho o dato y que de acuerdo a su alcance, se
basa en el desarrollo de un anélisis de factibilidad financiero (Herndndez, Ferndndez, & Baptista,
2014).

En el presente estudio se evidencia el enfoque cuantitativo en el empleamiento de
encuestas realizadas a personas de Machala y Guayaquil, ya que ellos serian los interesamos en
consumir las barras de banano deshidratado e indicar sus preferencias de precio para este
producto.

Herramientas

Se utilizO a las encuestas escritas como técnica de recoleccion de datos, de esta manera se
recabd informacion clara y objetiva segun las preguntas planteadas en el estudio de mercado.
Para la determinacién de la cantidad de encuestados se aplic6 un muestreo aleatorio simple,
empleando la formula de tamafio de la muestra considerando una poblacion finita para las

ciudades de Machala y Guayaquil.
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La herramienta empleada para la tabulacion de los datos obtenidos de las encuestas, fue el
programa Excel, donde se realizd una representacion estadistica de los resultados por medio de
tablas y gréficos. Las preguntas empleadas en los cuestionarios fueron de naturaleza: cerradas (si
0 no), escala de Likert (1-2-3-4-5),y seleccion mdiltiple.

Anélisis de datos

Se procedio a calcular la frecuencia con la que los encuestados respondieron a cada
pregunta del cuestionario para variables de tipo categoricas. Por otro lado, un andlisis de medias
aritméticas y medidas de dispersién fue realizado para variables de tipos discretas y continuas,
como la edad. Se recurrié al uso de Excel como herramienta para tabular los datos y generar las
tablas y figuras para mayor comprension de los resultados.

Poblacion

Este apartado entrega un informe detallado de estadistica descriptiva sobre los resultados
de la encuesta aplicada a una muestra representativa de 384 individuos pertenecientes a la
Poblacion Economicamente Activa (PEA) de las ciudades de Machala y Guayaquil, quienes estan
en la capacidad de adquirir los snacks de deshidratado de banano en barra. Luego de realizar el
respectivo levantamiento de la informacion, se obtuvo un total de 373 cuestionarios validos de
384 ejecutados, los mismos que se utilizaron como insumo para el informe del presente estudio
de campo.

Muestra

Se trabajara con un nivel de confianza del 95% y un error maximo permisible del 5%,

teniendo como resultado un tamafio de muestra de: 384 encuestas.
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Personas de 15 afios y més que trbajaron &l menos 1 hora en lasemana de eferencia o aunque no trabgjaron, tuvieon trabajo  (empleados); y personas que no

PEA . N .
tenian empleo pero estaban disponibles para trabajar y buscan empleo (desempleados).

N 1123718 100%
PEA Guayaquil 1.015.141  90,34%
PEA Machala 108577 9,66%
Fuentes SISTEMA NACIONAL DE INFORMACION (2010)
POB Guayas http://www.ecuado ren ci fras.gob. ec/wp -con tent/d es cargas/Manu -l at eral/ Resul tados -p rovincial es/gu ayas.pdf
POB El Oro |nttp:/www.ecuado ren cifras.gob. ec/wp con tent/d es cargas/Manu - ateral/ Resul tados p rovincial es/el_o ro.pdf
PEA hipJind estad ticasnigob.ecQvAJAX Zfclopendochtm o cument=SNI qvw&host=Q V'S @kuk uri&anon y mou s=tu ehto ://ind estadisticasnigob.ec/QvAJAX Zf dop endo ¢ htm %o cumen = SNI.qvw & host=QV

S@kukuriganonymous=tue&book  mark=Document/BM40

Célculo de la Muestra

N 1.123.718

72 38416

g2 0,0025 ()
p 05

q 05

n 384,03

Figura 24: Determinacionde la Muestra

Estructura de la encuesta

El cuestionario aplicado en la presente investigacion contiene 13 preguntas, divididas en

dos secciones: (a) la primera seccién contiene tres preguntas de tipo demogréficas, tales como el

genero, cuidad de origen y edad; y (b) la segunda seccion contiene 10 preguntas especificas del

estudio, que pretenden determinar aspectos como el conocimiento actual del producto, demanda

potencial, frecuencia de compra, precios, publicidad y rasgos relevantes al momento de la compra

(Ver Apéndice A).

95



http://www.ecuadorencifras.gob.ec/wp-content/descargas/Manu-lateral/Resultados-provinciales/guayas.pdf
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/wp-content/descargas/Manu-lateral/Resultados-provinciales/el_oro.pdf
http://indestadistica.sni.gob.ec/QvAJAXZfc/opendoc.htm?document=SNI.qvw&amp;host=QV

Respuestas al estudio de campo

Este apartado se divide en dos secciones: (a) variables demograficas o generales y (b)
variables especificas del estudio de mercado.

Variables demograficas

La primera variable del estudio corresponde a la ciudad de origen de los encuestados. Los
resultados de esta variable indican que el 54,42% de los encuestados son de la ciudad de

Guayaquil, mientras que el 45,58% restante son de la ciudad de Machala.

Tabla 15

Estadistica Descriptiva de la Ciudad de Origen de los Encuestados.

Ciudad Frecuencia %
Machala 170 45,58%
Guayaquil 203 54,42%
Total 373 100%

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.

Guayaquil
0,
54,42% 45.58%

Figura 25: Gréfico Circular de la Variable Ciudad de Origen.

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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La segunda variable del estudio hace referencia al género de los encuestados. De acuerdo
a los resultados, el 51,74%, es decir, 193 de los encuestados son de género femenino, mientras que

el 48,26% restante son de género masculino.

Tabla 16

Estadistica Descriptiva del Género de los Encuestados.

Género Frecuencia %
Masculino 180 48,26%
Femenino 193 51,74%

Total 373 100%

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.

; Masculino
Femenino
51.74% 48,26%

Figura 26: Grafico Circular de la Variable Género.

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.

Por dltimo, en este apartado se preguntd la edad del encuestado. La tabla a continuacion
exhibe la media aritmética de la edad de los participantes y varias medidas de dispersion. En
resumen, la edad media de los encuestados es de 29,54 afios. Se destaca ademas que las edades

oscilan en el rango de 16 a 59 afios. La figura 27 corresponde al histograma de las edades de los
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participantes. De acuerdo al calculo de los percentiles, es visible gue existe una mayor

concentracion de participantes entre las edades de 22 a 27 afos.

Tabla 17

Estadistica Descriptiva de la Edad de los Encuestados.

Edad Descriptivo
Media 29,54
Desv. Estandar 9,83
Minimo 16
Maximo 59
Percentil 25 22
Percentil 50 27
Percentil 75 34

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.

6077 Media = 29 54
Desviacion tipica = 9,534
73

50

40

307

Frecuencia

207

T T T T T
20,00 30,00 40,00 50,00 0,00

Edad

Figura 27: Histograma de la Variable Edad de los Participantes.

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Variables del estudio de mercado

Las variables de esta seccion pretenden determinar aspectos como el conocimiento actual
del producto, demanda potencial, frecuencia de compra, precios, publicidad y rasgos relevantes al
momento de la compra.

La variable a continuacion hace referencia al conocimiento general de los participantes
sobre productos derivados del deshidratado de banano. Los resultados de la tabla 18 reportan que
existe un desconocimiento general de los productos derivados del deshidratado de banano. El
61,13% de los participantes respondid no conocer o haber escuchado sobre este tipo de productos.
Proporcionalmente, existe mas desconocimiento en la ciudad de Machala que en la ciudad de
Guayaquil.

Tabla 18

Respuestas a la Pregunta sobre el Conocimiento del Deshidratado de Banano.

Categorias Machala Guayaquil Frecuencia %
Si 39 106 145 38,87%
No 131 97 228 61,13%
Total 170 203 373 100%

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.

140

120

2
106 97
100
80
60
39
40
n
Si No

® Machala ® Guayaquil
Figura 28: Gréafico de Barras de la Variable Conocimiento sobre Deshidratado de

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Por medio de la siguiente pregunta se pretendid preguntar a los participantes los productos
derivados del banano que usualmente consumen. Se les solicitd escoger, sin restriccion, cuales de
los productos listados han consumido durante los Gltimos tres meses, con la opcion de indicar otros
productos no listados. Los resultados a esta variable reportan que los encuestados consumen
frecuentemente mermeladas (89,54%), seguido por snacks de banano (71,31%) y polvo y harina de
banano (26,01% y 16,35% respectivamente). Se aprecia ademas diferencias significativas en el
consumo de snacks en Guayaquil (83,74%) y Machala (56,47%). Los participantes también

mencionaron otros productos como frutas confitadas, avenas y compotas.

Tabla 19

Respuestas a la Pregunta sobre el Conocimiento de Productos Derivados del Banano.

%

Categorias Machala Guayaquil Frecuencia % Machala G . % Total
uayaquil

Mermeladas vy jaleas 145 189 334 85,29% 93,10%  89,54%

Polvo de banano 42 55 97 24,71% 27,09%  26,01%

Harina de banano 37 24 61 21,76% 11,82%  16,35%

Snacks en barras o 96 170 266 56,47%  83,74%  71,31%
rodajas

Licor de banano 12 31 43 7,06% 15,27%  11,53%

Frutas confitadas 8 14 22 4,71% 6,90% 5,90%

Avenas 3 5 8 1,76% 2,46% 2,14%

Compota 5 10 15 2,94% 4,93% 4,02%

N 170 203 373 100% 100% 100%

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Figura 29: Gréfico de Barras de la Variable Conocimiento sobre Productos Derivados del Banano.
Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.

La variable acontinuacion hace referencia a la frecuencia de compra de los productos listados
en la pregunta anterior. Los resultados evidencian que las personas consumen estos productos
derivados del banano una vez a la semana (42,90%), seguido de la opcidén de dos a tres veces en la
semana (23,06%) y todos los dias (16,89%). Unicamente el 5,09% de los participantes afirmd no
comer estos alimentos.

En el analisis por ciudades se destaca que los guayaquilefios consumen dos a mas veces

en la semana, a diferencia de los machalefios, quienes consumen una vez por semana.
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Tabla 20

Respuestas a la Pregunta sobre Frecuencia de Compra de Productos Derivados del Banano.

Categorias Machala Guayaquil ~ Frecuencia %
Todos los dias 26 37 63 16,89%
Dos a tres veces en la o5 61 86 23.06%
semana
Una vez a la semana 88 72 160 42,90%
Esporadicamente en el mes 20 25 45 12,06%
Nunca 11 8 19 5,09%
N 170 203 373 100%
Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Figura 30: Gréafico de Barras de la Variable Frecuencia de Compra de Productos Derivados del Banano.

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.

La pregunta a continuacion pretendia entrar al participante en el contexto de los productos
derivados del deshidratado de banano, indicandole al encuestado que varios de los productos
listados como la harina, el polvo, los snacks, entre otros, son producidos a partir de la fruta
deshidratada. Los resultados se exhiben en la tabla a continuacidbn y estos reportan un
desconocimimento general, donde el 68,10% de los participantes afirmé no conocer que varios de
estos productos se realizan a partir del fruto deshidratado, sin perder propiedades y valor

nutricional. No obstante, este desconocimiento se observa mas en la ciudad de Machala, donde

proporcionalmente, el 56% respondidé negativamente (143 encuestados).
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Tabla 21

Respuestas a la Pregunta sobre Conocimiento de Productos Derivados del Deshidratado de Banano.

Categorias Machala Guayaquil Frecuencia %
Si 27 92 119 31,90%
No 143 111 254 68,10%
N 170 203 373 100%

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Figura 31: Gréafico de Barras de la Variable Conocimiento de Productos Derivados del Deshidratado

de Banano.
Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.

La variable a continuacién corresponde a la demanda potencial, donde se solicitd a los
participantes responder a la pregunta: ¢estaria usted dispuesto a consumir snacks de deshidratado
de banano en una presentacion de barra de 100g. durante los proximos tres meses? Los resultados
evidencian que existe una demanda potencial del 79,09% de los participantes. Para aquellos que
respondieran negativamente a esta interrogante, debian responder a la pregunta siguiente del

cuestionario.
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Tabla 22

Respuestas a la Pregunta sobre Demanda Potencial.

Categorias Machala Guayaquil Frecuencia %
Si 134 161 295 79,09%
No 36 42 78 20,91%
N 170 203 373 100%

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Figura 32: Grafico de Barras de la Variable Demanda Potencial.

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.

Los 78 participantes que indicaron no consumir por los siguientes tres meses el snack de

deshidratado de banano, se les preguntd si lo consumirian en el transcurso del afio. El 52,56%, es

decir, 41 participantes indicaron que si consumirian el producto en mencion. Los 37 participantes

restantes dieron por terminada su encuesta. La demanda total queda definida con un total de 336

participantes, que conforman el 90% de la muestra total del estudio.
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Tabla 23

Respuestas a la Pregunta sobre Demanda potencial en el Transcurso del Afio.

Categorias Machala Guayaquil Frecuencia %
Si 17 24 41 10,99%
No 19 18 37 9,92%
N 36 42 78 20,91%

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Figura 33: Grafico Circular de la Variable Demanda Potencial en el Transcurso del Afio.

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.

Luego de analizar la demanda potencial del presente proyecto, la pregunta a continuacion
hace referencia al precio del producto. En inicio, se indicd que el precio de venta al pdblico del
snack de deshidratado de banano en presentacion de 100g. seria de USD 1,50. Por ello, se listaron
cinco opciones: (a) menos de USD 1, (b) entre $1,00 y $1,25, (c) entre $1,26 y $1,50, (d) entre
$1,51y $1,75y (e) mas de USD 1,75.

La tabla a continuacion reporta que la mayoria de los encuestados seleccionaron la
segunda opcion, es decir entre $1,00 y $1,25 (35,71%), seguido de la tercera opcién, es decir
entre $1,26 y $1,50 (29,17%). Esto denota que existe una aceptacion media del precio planteado
del producto, sin embargo, se aprecia que en Guayaquil hay méas aprobacion por el precio de
$1,50 que en Machala.
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Tabla 24

Respuestas a la Pregunta sobre Precio del Producto.

Categorias Machala Guayaquil Frecuencia %
Menos de $1 32 50 82 24,40%
De $1,00 a $1,25 66 54 120 35,71%
De $1,26 a $1,50 38 60 98 29,17%
De $1,51a%$1,75 13 13 26 7,74%
Mas de $1,75 2 8 10 2,98%
N 151 185 336 100%

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Figura 34: Gréafico de Barras de la Variable Precio del Producto.

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.

La pregunta a continuacion hace referencia a la variable distribucion del producto. Se
indicé a los participantes que respondan en qué lugares les gustaria encontrar el producto. Entre
las opciones estan: (a) supermercados, (b) farmacias, (c) tiendas de barrio, (d) gasolineras y (e)
otras. Los resultados reportan que la mayoria de los participantes prefiere que el producto se

encuentre disponible en supermercados con el 47,02%, seguido de tiendas de barrio con el 22,02%

y farmacias con el 19,05%. Por otro lado, no se aprecian diferencias significativas entre

ciudades. Los participantes ademas indicaron que otro lugar para distribuir el producto seria las

instituciones educativas.
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Tabla 25
Respuestas a la Pregunta sobre Distribucion del Producto.

Categorias Machala Guayaquil Frecuencia % Machala % Guayaquil %
Supermercados 69 89 158 40,59% 43,84% 47,02%
Farmacias 28 36 64 16,47% 17,73% 19,05%
Tiendas de barrio 37 37 74 21,76% 18,23% 22,02%
Gasolineras 13 14 27 7,65% 6,90% 8,04%
Instituciones 4 9 13 2.35% 443%  3,87%

educativas

N 151 185 336 100% 100% 100%

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Figura 35: Gréafico de Barras de la Variable Distribucion del Producto.

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Complementando la pregunta anterior, esta variable hace referencia ala promocién del
producto. Se listaron varios medios donde el producto puede ser publicitado: (a) medios
impresos, (b) tv y radio, (c) redes sociales, revistas especializadas en nutricion y (e) otros.

De acuerdo a los resultados, el 61,61% de los participantes prefiere que el producto sea
promocionado a través de las redes sociales, seguido de un 24,40% que prefiere la radio y
television como medios de promocion del producto. Con respecto al analisis por ciudades, los

participantes de Machala prefieren también que el producto se publicite por medios impresos.
Tabla 26

Respuestas a la Pregunta sobre Promocién del Producto.

Categorias Machala Guayaquil Frecuencia % Machala % Guayaquil %
Medios impresos 23 8 31 13,53% 3,94% 9,23%
Tv y radio 38 44 82 22,35% 21,67% 24,40%
Redes sociales 85 122 207 50,00% 60,10% 61,61%
Rev. Esp. Nutricion 5 11 16 2,94% 5,42% 4,76%
N 151 185 336 100% 100% 100%

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Figura 36: Grafico de Barras de la Variable Promocién del Producto.

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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La ultima pregunta del cuestionario hace referencia a las percepciones del consumidor al
momento de adquirir el producto de deshidratado de banano en barra. Esta pregunta contiene seis
items medidos en escalas de Likert de cinco puntos, donde 1 es muy en desacuerdo y 5 es muy de
acuerdo en la relevancia de cada ftem. Estos son: (a) precio, (b) disponibilidad, (c) sabor, (d) valor
nutricional, (e) presentacion y (f) consumible para toda edad.

La tabla 27 resume las frecuencias de las respuestas para cada item. Los valores indican
que los consumidores comprarian este producto si este presenta un precio accesible con el 74,70%
de acuerdo. A estos aspectos le sigue el valor nutricional que aporta el producto con el 69,35% y
el sabor con el 60,71% de acuerdo. Por otro lado, los aspectos que menos relevancia presentaron
son la disponibilidad y la presentacion con el 30,06% y 20,54% de desacuerdo, respectivame nte.
Por dltimo, los encuestados mostraron neutralidad en aspectos como la disponibilidad y el hecho
de que el producto sea consumible para todas las edades, con el 34,52% y 22,92%,
respectivamente.

En resumen, los resultados evidencian que los consumidores considerarian aspectos como
el precio, el valor nutricional y el sabor al momento de adquirir snacks derivados de deshidratado
de banano en barra. Por otro lado, la disponibilidad no parece ser un factor determinante paratomar

la decision de compra.
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Tabla 27

Respuestas a la Pregunta sobre Rasgos Relevantes en la Adquisicion del Producto.

. Frecuencia
Variables N
1 2 3 4 5
Precio 3,57% 7,74% 13,99% 27,38% 47,32% 336
Disponibilidad 417% 25,89% 3452% 22,32%  13,10% 336
Sabor 238% 12,20% 24,70% 32,14% 28,57% 336
Valor nutricional 2,08% 9,23% 19,35% 42,26% 27,08% 336
Presentacion 536% 15,18% 22,32% 31,25%  25,89% 336

Consumible para toda edad 4,76% 12,20% 22,92% 30,36%  29,76% 336

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Figura 37: Gréafico de Barras de la Variable Rasgos Relevantes en la Adquisicion del Producto.

Estudio de Mercado realizado en las ciudades de Machala y Guayaquil.
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Capitulo V

Planeacién Estratégica
La planeacion estratégica forma parte fundamental del inicio y desarrollo de un plan de
negocio, en el cual se especifica la informacion del producto y empresa, es importante contar
previamente con informacion del mercado, costos, regulaciones legales, objetivos, entre otros. De
esta manera se genera una base para la empresa, por ende, el equipo de trabajo puede contar con

plan con metas definidas.

Anélisis PESTEC

Consiste enrealizar un analisis del entorno externo, basicamente enfocado a oportunidades
y amenazas que mayormente estan fuera del control de la organizacién. Debe ser un objetivo
general de la empresa trabajar en capitalizar las oportunidades y neutralizar las amenazas.

Analisis de factores politicos, gubernamentales y legales

Se consideran las politicas del gobierno ecuatoriano que influyen en las actividades de la
empresa. Cabe considerar que el actual mandante Lenin Moreno, ha sido blanco de criticas al tomar
nuevas medidas de accion, que difieren del anterior gobernante. Sin embargo, se destaca que el
desarrollo de la matriz productiva, sigue siendo uno de los objetivos que dentro del plan de trabajo
de ambos gobiernos.

Para ello se tomaron en cuenta los objetivos del Plan Nacional de Desarrollo Toda una

Vida, 2017-2021y las 14 medidas que abarca el Plan Econdmico planteado a inicios del afio

2018 por el Consejo Nacional de Planificacion (CNP) presidido por el Presidente Constitucional

de la Repdblica del Ecuador Lenin Moreno Garcés.
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Tabla 28

Factores Politicos, Gubernamentales y Legales.

FACTORES POLITICOS, GUBERNAMENTALES Y LEGALES

Incentivos a emprendimientos por medio de créditos de financiamiento (CFN-Ban Ecuador).

Incentivos tributarios del Impuesto a la Renta (IR) para nuevas inversiones que se lleven a cabo
entre el 2018 — 2019.

Simplificacion de trdmites en entidades publicas.

Incursion en ferias a nivel nacional como internacional, para la promocién del producto
nacional.

Promocion de la investigacion, formacion, desarrollo, capacitacion, transferencia de
tecnologia, innovacion, emprendimiento, proteccion de la propiedad intelectual. Conel fin de
impulsar el desarrollo de la matriz productiva, por medio del apoyo de los sectores publico,
productivo y universidades.

Fomento del desarrollo industrial por medio del encadenamiento productivo con la
participacion de los actores de la economia.

Apoyo dirigido al desarrollo de la matriz productiva de Ecuador, para la generacion del valor
agregado con el fin de promover la productividad, competitividad y calidad de los productos
nacionales.

Incremento de la productividad por medio de incentivos diferenciados al sector productivo,

para la satisfaccion de la demanda interna y diversificacion de la oferta exportable.
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Analisis de factores econémicos y financieros
Los factores econdmicos del pais tienen una gran influencia en el desarrollo del plan de

negocio. Para lo cual a continuacién se detallan los aspectos méas importantes.

Tabla 29

Factores Econémicos y Financieros.

FACTORES ECONOMICOS Y FINANCIEROS

El FMI en su informe Perspectivas Econdémicas Mundiales, prevé que el Producto Interno

Bruto (PIB) crezca el 2.5% en el 2018. El PIB del afio 2017 fue de un 2.7%.

Tasa de Inflacion anual 2017 (31 de marzo 2018) fue de -0.21%, desde el mes de septiembre
del 2017 la tasa ha tendido a ser negativa, lo cual se estima como una estabilidad en cuanto al
crecimiento de precio.

Deuda externa publica como % del PIB (Diciembre 2015): 20.40%, lo cual significa una baja
relacion entre los bienes que se producen para poder pagar la deuda.

Precio del barril de petréleo (09 de mayo 2018): 71.14 USD. Ha tendido a subir en

comparacion a abril del mismo afio que estaba en 67.99 USD. Esto genera un escenario
positivo para los ingresos del pais, lo cual estimula la economia del pais.

Riesgo pais (09 de mayo 2018): 780.00, ha subido por los problemas generados por los hechos
de corrupcion que han surgido en el pais. Sin embargo, como no se va a trabajar con inversores

externos no debe afectar en el estudio.

Analisis de factores sociales, culturales y demograficos
En este andlisis se identifican aspectos de ambito social que pueden apoyar o afectar a la

empresa, tales como la poblacién del pais, mano de obra, entre otros.

113



Tabla 30

Factores Sociales, Culturales y Demograéficos.

FACTORES SOCIALES, CULTURALES Y DEMOGRAFICOS

El Indice de Desarrollo Humano (IDH) establecido en 2012 con un valor de 0.72, tienen como

meta incrementar al 2030 a 0.82 como minimo. Meta en la cual se puede aprovechar los
apoyos del gobierno para lograr la meta.

Los derechos a la educacién, salud, empleo y vivienda son objetivos contemplados en el Plan
Nacional del Buen Vivir, por lo que estos beneficios se cumplen al colaborar en el crecimiento
de la economia por medio de la diversificacion productiva.

Las nuevas negociaciones Yy aperturas entre el sector plblico y privado, generan una relacién
positiva para el cambio de la matriz productiva.

La tasa de desempleo urbano se ubicé en un 5.82%, siendo mas baja que en el afio 2016.
Mientras el aporte de este proyecto seria apoyar a este fin.

De la poblacion total del pais el 70% esta en edad de trabajar, y de ella el 67.3% es
econdémicamente activa (7.9 millones de personas).

La formacion de emprendedores mediante el apoyo de diferentes instituciones

gubernamentales.

Analisis de factores tecnoldgicos y tendencias
Los factores tecnologicos generan practicidad y viabilidad a las empresas, brindando un

ambiente propicio para el desarrollo de nuevas ideas e innovacion.
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Tabla 31

Factores Tecnologicos y Tendencias.

FACTORES TECNOLOGICOS Y TENDENCIAS

Disponibilidad de equipos de alta tecnologia que permitan el mayor provecho del tiempo y
materia prima, minimizando tiempo y generando mayor produccion.

Control y monitoreo de sistemas operativos por medio de programas manejados de manera
remota.

Uso de internet para acceso a informacion de primera orden, de manera rapida y eficaz.
Comunicacion con proveedores y clientes por via telefonica, celular, internet.

Publicacion del producto por medio de redes sociales, television y radio.

Innovacion y desarrollo constante gracias a programas de inversion estatal.

Mayor consumo de alimentos saludables y de origen natural.

Analisis de factores ecoldgicos y ambientales.
Son importantes al destacar la preocupacion de las entidades gubernamentales de poder

cuidar el medio ambiente para garantizar el desarrollo sustentable del mismo.

Tabla 32

Factores Ecoldgicos y Ambientales.

FACTORES ECOLOGICOS Y AMBIENTALES
Cumplimiento de leyes ambientales como la obtencion de la ficha ambiental para el
funcionamiento de una planta de alimentos.

Correcto manejo de desechos e implementacion de trampas de sélidos para evitar contaminar el

medio ambiente.
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Analisis de factores competitivos.

Se realiza un analisis de factores de competencia que puedan afectar a la empresa.

Tabla 33

Factores Competitivos.

FACTORES COMPETITIVOS

En Ecuador existen pocas empresas dedicadas a la deshidratacion de banano, sin embargo, su

producto es vendido como materia prima a otras empresas, y no esta disponible para el
consumidor final.
Ser una empresa nueva Versus a empresas ya constituidas y establecidas con un mercado

definido.

Andlisis AMOFHIT
Consiste en realizar un andlisis del entorno interno, basicamente enfocado a las fortalezas
y debilidades internas que estan dentro del control de la organizacién. Debe ser un objetivo general
de la empresa trabajar en lograr estrategias que capitalicen sus fortalezas y mejoren sus debilidades
en relacion a sus competidores.
Analisis de la administracion
e Uso de planeacion estratégica para el desarrollo del producto diferenciado por su
origen, para que sea identificado con el consumidor.
e Obtencion de permisos Y certificaciones requeridas en el pais de origen del
producto.

e Contar con productores de banano conocidos para la provision de materia prima,

inclusive contacto para el servicio de maduracion (tercerizacion).
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e Empresa pequefia con estructura organizacional suficiente para el cumplimiento de
metas a corto, mediano Yy largo plazo.

e Responsabilidad social por medio de la transparencia de la informacion vy el
cumplimiento de las leyes laborales.

e Reputacion de la alta direccion por contar con la preparacion en administracion de

empresas Y talento humano.

Analisis del marketing

e El posicionamiento de la marca se basa en la promocién de un producto de origen
natural, con el menor uso de preservantes.

e Serescatard la importancia de consumir lo nacional y crear en el mercado meta el
habito de consumir frutas en otras presentaciones que no impliquen pelado.

e Resaltar el aporte nutricional y energético del producto.

e Destacar las ventajas saludables como: regulacién de glucosa, liberacion de estrés
y regulacion del ritmo cardiaco.

e Promocion del producto en gasolineras y principales supermercados de las
ciudades de Guayaquil y Machala.

e Usar medios de promocion como redes sociales, television y radio.

e Participar en ferias de exposicién de emprendimientos para dar a conocer el
producto.

e Durante los dos primeros afios vender el producto a 1.30 USD. Y luego de dos
afios, cuando ya esté posicionado el mismo, venderlo a 1.50 USD.

e Enfocarse en mercados meta como deportistas, nifios y adultos activos.
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Analisis de operaciones productivas Yy logistica
e Reduccién de costos por medio de la tercerizacion del servicio de maduracion.

e Disefio de flujograma basado en la experiencia de un Supervisor de Operaciones y
un experto. en Agroindustria Alimentaria.

e Contar con maquinaria adquirida en establecimientos con servicio técnico
ecuatoriano.

e Contar con un vehiculo que permita retirar la materia prima de las unidades

productivas de banano y llevarla a la maduradora.
e Estar ubicado en la ciudad de Machala, centro logistico de operaciones.
e Contar con maquinaria de tecnologia que permita optimizar los tiempos de

produccion y materia prima.

Analisis de las finanzas y contabilidad
e De acuerdo al estudio de factibilidad desarrollado los ratios indican que el Valor
Actual Neto Econdmico de este proyecto es de USD 75.17,65y la Tasa Interna de
Retorno Econdmica de 46,42%.
e El proyecto es viable financieramente.
e El periodo de recuperacion de la inversion del cliente es aproximadamente de
cuatro afos y seis meses.

e Seestima una venta de 179.731 unidades en el primer afio al 70% de la capacidad

de produccion de la planta.
e Contratacion de un programa contable para el ingreso de informacién contable.
e Contratacion de un contador de manera externa para el control y seguimiento de

los reportes financieros y contables.

118



Anélisis de recursos humanos
e Induccion al personal a su ingreso en la empresa.

e Constante capacitacion en procesos de produccion y supervision de la mano de

obra contratada.

e Constante motivacion al personal por medio del cumplimiento de metas diarias.

e Implementacién de pausas activas para el personal.

e Igualdad de oportunidades para todos los trabajadores, no discriminacion del
personal al momento de la contratacion.

e Gerencia por parte de un Ing. en Agroindustria Alimentaria con maestria en
Administracion de Empresas.

e Cumplimiento del pago de todos los beneficios del empleado de acuerdo a todo lo
que indique la ley.

e Coordinacién por parte de un Ing. en Administracién de Empresas con maestria en

Gestion de Talento Humano.

Anélisis de los sistemas de informacion
e Contar con teléfono convencional y celulares para la comunicacion con los
proveedores y clientes.

e Contratacion de sistema contable.

e Registro de los datos de produccion, mermas Y actividades complementarias a la

produccion.

e Formar parte de foros de negocios para estar informados sobre el desarrollo de la

industria.
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Analisis de tecnologia, investigacion y desarrollo
e Inversion en maquinaria con tecnologia que permita obtener reportes de
produccion en tiempo real y con informacion de respaldo para el control de
calidad del producto final.
e El Gerente debe estar en constante investigacion sobre las tendencias del
consumidor meta.

e Desarrollar la innovacién del producto cuando este ya esté posicionado en el

mercado, con el fin de diversificar su oferta.

Anélisis de las Cinco Fuerzas de Porter

En el presente anélisis se analizan cinco fuerzas importantes que deben ser controladas
para la buena toma de decisiones Yy sobrevivencia en el mercado, con el fin de tener éxito en la
implementacion de estrategias.

Poder de negociacion de los clientes

Los clientes si son considerados por sus exigencias al momento de consumir un producto
nuevo, sin embargo, con una buena publicidad, presencia en gimnasios, supermercados Yy
gasolineras, se pretende dar a conocer y promocionar el producto. Por ello los clientes si son una
amenaza alta.

Las estrategias planteadas en el desarrollo de la propuesta, se implementaran para poder
ganar presencia en el mercado y ser un considerado como un producto de consumo diario por sus

multiples beneficios y la practicidad que implica su consumo.
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Amenaza de competidores

La amenaza de futuros competidores es baja, ya que Ecuador a pesar de los incentivos del
gobierno por impulsar al cambio de la matriz de productiva, sigue manteniendo una cultura de
productor. Snembargo si existen proveedores de banano deshidratado que lo venden como materia
prima a otras empresas industriales para la creacion de otros productos. Por ello no existe este
producto en el mercado actualmente.

A manera de barrera se ofrecerd un producto diferenciado y completamente nuevo en el
mercado local, dirigido a consumidores que den valor a su salud, nutricion y condicion fisica. Y
se explotara la marca rescatando el valor del producto nacional, con una imagen refrescante y

atractiva.

Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de la materia prima cominmente suelen regalar el rechazo a personas que
lo utilizan para alimentacion de ganado vacuno o porcino. Por ello el ofrecer el pago de 3 USD por
gaveta de deditos preparada, es un ingreso que practicamente se podria comparar con una caja de
segunda, que por lo general se suele apagar en ese valor. Esto significaria una mejora en los
ingresos del productor, ya que al menos entre un 5 a 15% de su produccion no sera vendida como
caja de primera con el beneficio de obtener el precio oficial que impone el Gobierno del Ecuador,
por ende, el poder de los proveedores es bajo.

Rivalidad entre competidores

En el mercado no se encuentra disponible el producto que se desea ofrecer, por ello el
riego es bajo. Solamente existen otros productos deshidratados como manzanas, pifia. Sin
embargo, el aporte de estas frutas, difieren del aporte del banano deshidratado, por ello no es

considerado este riesgo.
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Productos sustitutos

Los productos sustitutos pueden ser deshidratados de otras frutas, sin embargo, el banano
no existe en el mercado nacional. La fruta como tal, fresca es muy bien consumida, sin embargo,
si se vende la idea de la conveniencia que uno puede obtener para su transporte y conservacién

para su consumo a cualquier hora del dia, inclusive en cualquier area.

Andlisis FODA
En el presente analisis se busca poder destacar las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas de la empresa que se desea establecer.

Fortalezas
e Producto de origen natural.

Producto desarrollado a base de banano con ligera transformacion en su estado fisico, al
cual se le practica la técnica de deshidratacion dejandolo con al menos un 35% de humedad,
vitaminas, carbohidratos y fibras se mantienen. Propiedades que lo hacen saludable debido a que
regula la glucosa vy lidiar con el estrés subiendo el &nimo, es considerado una fuente de energia
muy rica por su contenido de carbohidratos, y finalmente con beneficios digestivos como el
contener fibra soluble que evita el estrefiimiento del consumidor.

e Recursos humanos.

La empresa contara con mano de obra calificada, supervisada por expertos en
Agroindustria y Logistica. EIl capital humano se puede ir formando con el transcurso del tiempo
generando valor a través de su conocimiento, aptitudes apropiadas y calidad en su trabajo. La
supervision, acompafiamiento y comunicacion efectiva seran pilares fundamentales en la

propuesta de gestién de mano de obra.
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e Disponibilidad de materia prima (banano).

La provincia de El Oro cuenta con 54.794 hectareas de banano sembradas, las mismas que
se subdividen en 29.448 hectareas en productores de 0.1 — 30 hectareas, 16.573 hectareas en
productores de 30 — 100 hectareas y 8.772 hectareas en productores de mas de 100 hectareas. De
acuerdo a la entrevista realizada al Ing. Radl Villacrés de AEBE, el porcentaje de rechazo es de al
menos el 5% desde campo y de 5% al 10% en empacadora. Por lo tanto, la materia prima estard
disponible de manera semanal en al menos 2°221.985 kg semanales (10% de rechazo en
productores pequefios alos cuales se les pagara por precio de fruta de segunda $3,00 por gaveta de
100 dedos y no de rechazo, con el fin de aportar a sus ingresos). La demanda semanal de Bananpetit
S.A. sera de 1.310,4 kg semanales, por lo que la materia prima estara disponible en el mercado
local.

e Gerencia con visidn y preparacion.

Banapetit S.A. contard con la gerencia de gerencia por parte de un Ing. en Agroindustria
Alimentaria con maestria en Administracién de Empresas y coordinacion por parte de un Ing. en
Administracion de Empresas con maestria en Gestion de Talento Humano, con el fin de entre
ambos desarrollar la mejora constante de los sistemas de produccion, ventas, posicionamiento de
marca Yy desarrollo de nuevos mercados, incluyendo la posibilidad de desarrollar nuevos productos
para ofertarlos en el exterior.

e Equipos de alta tecnologia.

Equipos nuevos con asistencia local desarrollados con tecnologia de vanguardia para el
mejor aprovechamiento de los recursos y reduccion de tiempos en el proceso de produccion. Los
mismos que permitirdn optimizar tiempos para aumentar la produccion paulatinamente de acuerdo

a la aceptacion del producto en el mercado.
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Oportunidades
e Mercado meta con tendencias saludables de consumo.

Actualmente la preocupacién en cuanto a la salud y practicas como alimentacién sana
combinada con ejercicios, son las actuales tendencias del consumidor. Oportunidad que se debe
aprovechar para potencializar las propiedades del producto ofertado y el aporte que este brinda a
la salud y fuente de energia natural que este considera.

e Posible exportacion de producto a Estados Unidos.

De acuerdo a estudios realizados por Pro Ecuador, se pudo notar la tendencia de consumo
de derivados de banano como la harina en el mercado de Estados Unidos y Unién Europea. Lo
cual indica que es una oportunidad que se debe estudiar a futuro para poder satisfacer una
necesidad en el exterior. La cual se considera como una opcion muy favorable para el crecimiento
de Banapetit S.A.

e Aceptacion del producto segun estudio de mercado.

De acuerdo a estudio de mercado realizado en las ciudades de Guayaquil y Machala, se
destaco la aceptacion del potencial consumidor por probar el banano deshidratado en forma de
barrita en un 79% del total de encuestados (segin muestra calculada de acuerdo a poblacion).

e Apoyo del gobierno nacional a emprendedores.

Actualmente existen diferentes programas de apoyo a los emprendedores basados en
capacitacion o financiamiento, dirigidos por el gobierno nacional o municipalidades de las
ciudades mas grandes del pais, tal es el caso de Emprende Guayaquil, Pro Ecuador, CFN,
BanEcuador que proveen su colaboracion a nuevos microempresarios con informacion o recursos
para el desarrollo de nuevos negocios basados en la transformacion de la matriz productiva

principalmente.
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e Pioneros con producto innovador.

La idea de consumir banano de manera conveniente, practica y agil puede ser atractiva al
consumidor, ademas no se cuenta con otro producto igual en el mercado, lo que se considera
positivo al no contar con competencia, mas que la fruta fresca. Lo que permite tener alta
diferenciacion del producto ya existente, cabe recalcar esta debe sustentarse en el correcto

marketing para poder llegar al mercado meta y mantenerse como pionero.

Debilidades
e Empresa nueva en el mercado.

Todas las empresas nuevas en el mercado deben enfrentar la barrera de la experiencia, para
lo cual se realiza este proyecto con la vision de tratar de enfocarse en todas las variables que deben
ser controladas para asegurar su éxito.

e No contar con capital propio.

Para dar inicio al negocio y operar eficientemente se requiere una inversion inicial de al
menos 64.000 USD, lo cual comprometera a la nueva empresa en la obtencion de un crédito, por
ende, el pago de intereses. Siendo tal el caso que el payback del proyecto estd contemplado a 4
afios y 6 meses. Deuda de financiamiento que es completamente aceptable, sin embargo, las
condiciones hubieran sido mejores al contar con capital propio.

e Comercializadores con alto poder de negociacion.

El producto banano deshidratado se pretende promocionar y exponer en gasolineras y
supermercados, lo cual asegura la disponibilidad del mismo para el potencial consumidor. Sin
embargo, estos lugares de expendio suelen comisionar hasta un 30% de su precio en percha,
informacion obtenida de acuerdo a una entrevista realizada al emprendedor Mario Torres, socio

de Consorcio Cosecha Verde & Green Valley.
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Amenazas
e Posibles competidores en un futuro.

Cuando el producto esté expuesto en el mercado, los posibles competidores pueden
aparecer con un producto parecido, sin embargo, para poder posicionar el producto y la marca en
el consumidor, se debe trabajar con un marketing agresivo que logre posicionarse en la memoria
del nicho de mercado.

e Exigencias de normativas en pais de origen.

Obtencién de Registro Sanitario y demas permisos de funcionamiento para la empresa, ya
que su tramitacion y obtencion suelen ser un poco engorrosos en cuanto al tiempo que estos
implican y pueden retrasar el lanzamiento del producto al mercado.

e Crisis econdmica del pais.

El gobierno actual esta cruzando por una crisis financiera muy fuerte, por lo que ha tomado
medidas econdmicas que inicialmente no afectan al desarrollo del proyecto, sin embargo, la
economia del pais si se encuentra inestable actualmente, retrayendo la inversion extranjera y por
ende, las plazas de trabajo son escasas en la actualidad. Obviamente esto afecta en el poder
adquisitivo del consumidor.

e Semaforo nutricional rojo en azlicares.

Uno de los requisitos para los alimentos de expendio en Ecuador es la inclusion del
seméforo nutricional que indica de grasas, sal y azlcares, se acuerdo al Reglamento Sanitario
Sustitutivo de Alimentos Procesados para el Consumo Humano. Lo cual puede sorprender o hasta
impactar al consumidor, ya que este va a tener el color rojo por su contenido de azlcares, propios
del sabor de la fruta, con la diferencia que esta es una fuente de carbohidratos de origen sano, que

no afecta a la salud y que funciona como combustible para el cuerpo humano.
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Matriz EFE

Para esto se determinaron oportunidades y amenazas claves las cuales las se definieron a

través del uso de la Matriz EFE, en este analisis se obtuvo un EFE de 2,91 esto nos lleva a inferir

que la empresa esta aprovechando todas las oportunidades que tiene en el &mbito externo. Este

resultado nos da una pauta para proponer estrategias que nos permitan continuar aprovechando

oportunidades en el &mbito externo y poder desarrollar un modelo de negocio sostenible y rentable.

A continuacién, se presenta la matriz donde se utilizé el listado de oportunidades y amenazas del

analisis externo.

Tabla 34
Matriz EFE.

OPORTUNIDADES

Mercado meta con tendencias saludables de consumo
Posible exportacién de producto a Estados Unidos
Aceptacion del producto segun estudio de mercado
Apoyo del gobierno nacional a emprendedores

Pioneros con producto innovador

AMENAZAS

Posibles competidores en un futuro.
Exigencias de normativas en pais de origen.

Crisis economica del pais.

Semaforo nutricional rojo en azlcares.

Total
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Ponderacion

Total

0,140 0,560
0,080 0,160
0,120 0,360
0,130 0,520
0,110 0,330

Ponderacion

0,100 0,200
0,110 0,330
0,090 0,090
0,120 0,360




Matriz EFI
Se determinaron cinco Fortalezas y Debilidades, la cuales se definieron a través de la
Matriz EFI, obteniendo un EFI de 2,87 lo cual significa que la empresa si estd aprovechando sus

fortalezas y cuidando sus debilidades. Estas ventajas internas seran aprovechadas para conseguir

la ejecucion exitosa de las estrategias.

Tabla 35
Matriz EFI.
FORTALEZAS Ponderacién | Calificacién | Total
Producto de origen natural 0,130 4 0,520
0,110 3 0,330
Recursos humanos
Disponibilidad de materia prima (banano) 0,140 4 0,560
. .., ., 0,120 4 0,480
Gerencia con visién y preparacion
Equipos de alta tecnologia 0,110 3 0,330

DEBILIDADES Ponderacion | Calificacion | Total
0,140 2 0,280
Empresa nueva en el mercado
. . 0,120 2 0,240
No contar con capital propio
Comercializadores con alto poder de negociacion 0,130 1 0,130
Total 1,000 ‘ 2,870

Matriz FODA (FOFADODA)
Por medio de la matriz FOFADODA, se determinaron las principales estrategias para la

viabilidad del proyecto. Donde sus siglas indican lo siguiente:
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FO: enfocadas en las fortalezas y oportunidades
FA: enfocadas en las fortalezas y amenazas
DO: enfocadas en las debilidades y oportunidades

DA: enfocadas en las debilidades y amenazas

FORTALEZAS DEBILIDADES

1| Producto de arigen natural Empresa nuewa en el mercado

2| Recursos humanos 2 Mo contar con capital propic
3| Disponibilidad de materia prima [banano) ] l:c'rne_rn:ia.nlaizadnreg v el ey oz
nEqoCiAcion
4| Gerencia con visidn y preparacion 4
5| Equipos de alta tecnologia ]
FO Do
Mercado meta con tendencias saludables de
o |EO0SUMD
w |Faosible esportacian de producto a Estados Ingreso a mercado de consumidores Fublicitar producto innowador al mercado
E Unidos saludables F1-F2-%s03-01- 05 meta de consumidores saludables 01 - W= 03
O | Aceptacion del producta segin estudio de Ingreso a mercado del exterior F1-F3-F4 - Fuentes de financiamienta de entidades
§ mercado F&Ws 02 - 04 - 05 qubernamentales 01 - 02 - O3 Vs 04 - 06 - 01
E BApoyo del gobierno nacional a U=ar apoyo de entidades qubernamentales
o emprendedores | para el desarrollo del progecto F1-Fé4Ys 04 -
2 | Pioneras con producto innowadaor
FA DA

FPaozibles competidares en un futuro.

Evigencias de normativas en pafs de origen. Fublicitar producto sano de arigen natural F14 | Uso de estrategiaz de marketing para

ﬂ Faivs Al-A2- 44 puiblicitar producto 01 - O3 Ws A1- 83 - A4
H L P . Aqilidad para obrener permizos de Capacitacidn constante para lograr
C del !
% fI5I BEOnOMmIza delpars funcionamiento F2 - F4 Ws 82 - A3 pozicionamiento enel mercado 01 s A1- A3
. o " . Posicionarse enmercadometaFl-F2-F4 -
=
= Sematoro nutricional rojo en azlcanes. FE s 1. A7

Figura 38: Matriz FoFaDoDa.

Para efectos del proyecto y por no ser una empresa ya establecida, se decide implementar todas

las estrategias posibles, de las cuales el desarrollo es el siguiente:
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e Estrategia 1: Ingreso al mercado de consumidores saludables.

De acuerdo al estudio de mercado realizado, el producto cuenta con una gran aceptacion, y
considerando que es de origen natural, podria enfocarse en el nicho de mercado de tendencias
saludables, o sea aquellas personas que estan interesadas en mantener su salud vy figura. Por ende,
hay que aprovechar los recursos humanos con los que contara la empresa. Para poder cristalizar el
producto como innovador Yy pionero en deshidratado de banano.

e Estrategia 2: Ingreso al mercado del exterior.

Segun estudios realizados por Pro Ecuador, en el pais de Estados Unidos, inclusive Unién
Europea, existe mucho interés por los derivados de banano, tal es el caso de la harina y concentrado
de banano para reposteria. Por ende, aprovechar la oportunidad que el gobierno nacional esta
brindando a los nuevos emprendedores que ayudan a transformar la matriz productiva del Ecuador,
es una oportunidad que hay que aprovechar, haciendo uso de fortalezas como la disponibilidad de
la fruta y equipos de alta tecnologia disponibles en el pais; para promocionar un producto de origen
natural por medio de estrategias implementadas por la gerencia que tiene vision de crecer y
conquistar nuevos mercados aparte del nacional.

eEstrategia 3 + 5: Usar apoyo de entidades gubernamentales para el desarrollo y

financiamiento del proyecto.

La gerencia con la que se cuenta con una gran visién para emprender y buscar lograr llegar
al éxito, por lo tanto, por medio de su propuesta de un producto de origen natural, deberan buscar
obtener ayuda técnica y financiera por parte del gobierno nacional y su apoyo a los emprendedores
que buscan transformar la matriz de la materia prima en el Ecuador, con el fin de dar valor
agregado a los productos en origen y no en el exterior, como es lo que cominmente sucede en la

actualidad.
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e Estrategia 4 + 6: Publicitar producto innovador, sano y de origen natural al merco meta

de consumidores saludables.

Hay que destacar las propiedades del producto, sobre todo en cuanto a la tendencia del
consumo de productos saludables, que mientras menos quimicos tengan es mucho mejor. Por lo
tanto, el ser una empresa nueva en el mercado, no contar con capital de negocio propio y tener
previo conocimiento de que los comercializadores tienen alto poder de negociacion, se busca contar
con una estrategia de enfoque a un nicho de mercado especfifico, que en la actualidad ya es
reconocido de que va inclusive en crecimiento, tal como lo son las personas fitness y hacerlo con
las mamas que estan preocupadas por el consumo de un alimento practico, innovador, accesible,
conveniente, y lo méas importante su gran beneficio en cuanto a la dieta diaria de su familia.

e Estrategia 7: Agilidad para obtener permisos de funcionamiento.

Por medio de los recursos humanos y la alta visiobn ganancial de los ejecutivos de la
empresa, se busca poder realizar todos los trdmites de obtencién de permisos de funcionamiento,
ya gue se conoce que mucho de ellos son demorados, cuando el encargado no le da el seguimiento
adecuado.

eEstrategia 8 + 9 + 10: Posicionarse en mercado meta por medio del uso de estrategias de

marketing para publicitar el producto.

Por medio de una adecuada implementacion de estrategias de marketing direccionadas por
la gerencia de la empresa y constante capacitacion en el recurso humano de la misma, con el
objetivo de promocionar el producto banano deshidratado, se puede hacer uso de la imagen de un
producto sano, de origen natural, que no afecta a la salud del consumidor a pesar de que en su
envoltura aparezca el semaforo nutricional en rojo en azlcares, y eso no afecte cuando nuevos

competidores quieran participar en el mercado. De esta manera se logrard convencer a los
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comercializadores del producto como supermercados Yy gasolineras, para que expongan al mismo
y no sea considerado como no exitoso por ser promocionado por una empresa nueva en el

mercado.

Generacion de la Propuesta
5.8.1 Introduccion
El presente proyecto tiene como objetivo estudiar la viabilidad de la creacion de una
empresa agroindustrial, con el objetivo de contribuir en parte a los ingresos de los productores de
banano, esto debido a que su produccion en al menos un 5% a 15% se descarta como rechazo de
manera semanal, considerando esto como una pérdida al final del afio. Por ende, el aporte de esta
investigacion tiene como intencion final aportar en la economia del productor bananero y
aprovechar este recurso, para generar un emprendimiento a través de la transformacion de la matriz
productiva; que es uno de los objetivos del gobierno nacional. Poniendo en oferta un producto
innovador, conveniente y saludable en la presentacion de banano deshidratado.
Datos generales
La siguiente informacion corresponde a los datos generales de la empresa descrita en el
presente estudio.
Nombre de laempresa. La empresa llevara por nombre: Banapetit S.A. originaria de bana
de banana y petit que significa pequefio en francés, significando asi pequefia banana, de esta manera
se busca destacar a su producto principal: banano deshidratado, ya que al momento de perder su

humedad, su porte original se reduce.
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Direccion. La empresa estara ubicada en la ciudad de Machala, capital bananera del mundo
localizada en la provincia de El Oro, reconocida como la tercera provincia proveedora de banano
para la exportacion. En las calles Pichincha 305y 10 de Agosto.
Datos de contacto. El proyecto estara a cargo de la Ing. Lady Cabrera Romero con celular

0981763772 y correo electronico: ladypao 24@hotmail.com para poder contactarse con los

clientes y proveedores.
Plan administrativo y estratégico
En el presente apartado describe informacion sobre la idea del negocio.

Idea del negocio

Aliados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con el Cliente Segmentos de Clientes
Productores de banano Procesamiento de banano Dar valor agregado al Ofrecer un producto Consumidores de productos
Proveedores de films para (deshidratacion) banano, por medio del conveniente, saludable, saludables:
empaque proceso de deshidratacién, innovador, accesible y - Deportistas
ofertindolo en un empaque |  prictico al momento de - Madres de familia
de 3 bananos deshidratados consumirlo (enfoque a la familia)
SDA recomienda la - Nifios
R Clav . U . Canal : .
i ingesta de 2 a4 porciones e - Trabajadores con tiempo
Personal calificado de fruta al diz) - Redes sociales medido
Banano - Television
- Radio
Estructura de Costes Estructura de Ingresos

- Costos fijos - 1.30 USD por empaque de 3 dedos de banano deshidratados
- Costos variables

Figura 39: Lienzo Canvas Modelo del Negocio.

En la figura 39 se puede observar un resumen del modelo de negocio de Banapetit S.A. el

cual consiste en el procesamiento de banano, por medio del método de deshidratacion, dandole
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asi un valor agregado, convirtiéndolo en un producto conveniente por su presentacion, saludable
por su aporte alimenticio, innovador por variar la idea de consumirlo fresco, accesible por su
costo y préctico al momento de consumirlo. Donde sus aliados clave seran sus proveedores de
banano y proveedores de films de empaque y su recurso clave sera contar con mano de obre
calificada.

El producto sera promocionado por medio de redes sociales, television y radio con el fin
de llegar al mercado meta que son los consumidores de productos saludables como: deportistas
que buscan alimentos sanos y que aporten energia, madres de familia que se preocupan por la
buena alimentacion de los integrantes de su hogar, nifios que consumen snacks en sus lugares de
estudio y trabajadores con tiempo limitado que suelen llevar a sus lugares de trabajo snacks. La
estructura de costos estara confirmada por costos fijos y variables propios del giro del negocio y
sus ingresos estaran directamente relacionados a los ingresos generados por la venta de unidades
consumidas por el cliente a un precio de 1.30 USD.

Idea del producto. El producto tiene como base la fruta banano y estara disponible en una
presentacion de tres dedos deshidratados Su aporte nutricional es su carta de presentacion, ya que
cuenta con:

e Vitaminas Cy B6, que son necesarias para el sistema nervioso e inmunoldgico.

e Vitaminas A, B1, B2 y B3, que previenen escorbuto y raquitismo en nifios.

e Potasio, nutriente importante por su aporte al mejorar la hipertension arterial, combate

el exceso del sodio.
e Carbohidratos, fuente natural de energia.

e Fibra soluble que apoya en la evacuacion y evita el estrefiimiento.
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Tipo de empresa (Sociedad Andnima)

La compafia serd instaurada como Sociedad Andnima, con la participacion de al menos
dos accionistas, de acuerdo a lo que indica la Ley de Compafiias dispuesta por el Honorable
Congreso Nacional del Ecuador (2013), donde expone que la misma se conforma con al menos
dos accionistas que realizan una actividad de comercio bajo una misma razon social, debe ser
inscrita por medio de escritura publica, con su respectiva inscripcion en el Registro Mercantil. El
capital se compone con los aportes que cada uno de los accionistas entrega.

Segun Lincoa & Santos (2017) el proceso para la constitucion de la Compafia se realiza de
manera electronica en el portal de la Super Intendencia de Compafiias, con un costo de $ 190
dolares, ingresando al portal electrénico, registrando un usuario propio, posterior a eso se debe
seleccionar la denominacion de la compafiia a constituir, llenar un formulario para la Solicitud de
la Constitucion de la compariia, adjuntar los documentos solicitados y elegir la notaria de
preferencia. Posterior a eso se deberd realizar un pago que el sistema notificard para poder firmar
las escrituras y nombramientos de la compafiia, culminado esto se debera enviar esta informacion
al Registro Mercantil, donde se generard un nimero de expediente para el SRI donde se realizara
el registro del RUC.

Accionistas

El accionista mayoritario sera la Ing. Lady Paola Cabrera Romero con fondos propios.

Administracion y organizacion de la empresa

Mision. La cual seré:

Banapetit S.A. es una empresa creada para proveer productos nutricionales a base de banano, para
los consumidores de alimentos saludables en Ecuador, Latinoamérica y el mundo, por medio del

uso e implementacion de tecnologias que permitan ofrecer un producto de calidad; enfocados

siempre en el cumplimiento de metas por medio del desarrollo personal, profesional y familiar de
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nuestros empleados, cumpliendo siempre con los méas altos niveles de ética manteniendo como
base la mejora continua.

Vision. La cual sera:

Ser reconocidos como la empresa agroindustrial de banano lider en Ecuador.

Valores. Los valores de la empresa son muy importantes, ya que seran los pilares en los
que se formaran nuevas relaciones comerciales y laborales. Por lo tanto, para Banapetit S.A. los
valores claves son:

e Confianza.

e Lealtad.

e Honestidad.

e Integridad.

e Responsabilidad.

e Pasion.

Permisos de empresa (sector — actividad)

De acuerdo a la actividad alimentaria de la empresa, los permisos de funcionamiento que
esta debe obtener son los siguientes:

e Permisos de funcionamiento, cuerpo de bomberos y patente municipal.

Lincoa & Santos (2017) indicaron que el permiso de funcionamiento se realiza en la
Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), donde se debe ingresar
al portal web permisos de funcionamiento control sanitario, donde se generara un usuario para
poder llenar una solicitud y adjuntar los documentos que este solicite, al término del tramite se
genera una orden de pago necesario para poder imprimir el permiso de funcionamiento al término
de revision y aprobacion. El permiso del Cuerpo de Bomberos se emitira cuando se cumpla con

los requisitos y medidas necesarias para el funcionamiento. La patente municipal debera tramitarse
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con la siguiente documentacion: formulario de solicitud, copia de estados financieros, copia de
cédula del Representate Legal, RUC, permiso de bomberos y ARCSA, copia de escritura de
constitucion, etc.

e Registro de marca en IEPI.

El producto que se desee comercializar debe contar con un registro de su marca en el
Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual (IEPI), inicialmente se debe depositar un valor de
$116 ddlares a nombre de la entidad nombrada, posterior a eso llenar el formulario en el portal del
IEPI, debe adjuntar la documentacion solicitada y entregarlos fisicamente en las oficinas de esta
entidad.

e Cumplimiento de normas INEN, BPM, HACCP y obtencion de registro sanitario.

Los productos a nivel mundial se normalizan y estandarizan de acuerdo a los requisitos que
nombra el Codex Alimentarius, los mismos que estan dispuestos de acuerdo a categorias, y en las
cuales se pueden encontrar definiciones de los productos, sus limites permitidos, rotulacion y
cadena de comercializacién. En el caso especifico de Ecuador, existen las normas INEN que
basadas en el Codex Alimentarius, y para el caso especifico de banano, la Norma INEN que rige
es la #2801.

La implementacion de Buenas Practicas de Manufactura (BPM) y Andlisis de Peligros y
Puntos de Control Criticos (HACCP) son muy necesarios de certificar el correcto funcionamiento
de la empresa agroindustrial por medio de préacticas de inocuidad. El registro sanitario se lo debe

obtener justo antes de que el producto salga a la venta.
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Estructura organica

La estructura organica de Banapetit S.A. estara compuesta por su Gerente General que
serd el encargado de administrar la empresa, manejar las relaciones comerciales y velar por el
cumplimiento de las metas organizacionales, seguido de su Coordinador General que se
encargara de la planificacion, ejecucion y control de calidad de todo el proceso productivo,
almacenamiento de producto terminado, logistica y despacho de los pedidos.

Para las labores de produccion, se contratard a cinco operarios u operarias, quienes estaran
a cargo de estaciones determinadas dentro del proceso productivo, las mismas que seran asignadas
por el Coordinador General de acuerdo a la experiencia y habilidad que posea cada uno.

La posicion de Secretaria se encargara de temas administrativos y de oficina tales como
canalizacion de llamadas de proveedores y clientes, organizacion de agenda de reuniones del
Gerente General, recepcion, generacion y organizacion de facturas, gestion de pago de némina y
a proveedores, gestion de cobros. Ademas, tendra a su cargo la supervision del conserje, quien a
su vez estara encargado de la limpieza y el orden de la planta productiva y oficinas, y también
como mensajero de la entrega de facturas y gestién de cobranza con los clientes.

Se contratard de manera externa los servicios de un Contador para la elaboracion y revision
de todos los estados financieros y declaraciones conforme alo que indiquen las leyes ecuatorianas.

A continuacién, en la figura 40, se detalla el organigrama de la empresa.
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Figura 40: Organigrama Banapetit S.A.

Mercado meta

El mercado meta que lo conforman los consumidores de productos saludables como:
madres de familia que estan enfocadas en brindar una buena alimentacion a los integrantes de su
hogar, nifios que consumen snacks en sus horarios de lunch escolar, deportistas que desean adquirir
alimentos sanos y que aporten energia Yy trabajadores que buscan alimentos practicos vy
convenientes.

4Ps

Para la definicion de las 4P’s usaremos como referencia los resultados obtenidos del
estudio de mercado realizado, en el que se tomd como muestra para evaluacion a la poblacion de
Guayaquil y Machala.

Publicidad. Segin el mercado meta, este seria mas receptivos principalmente con
publicidad mediante redes sociales como Facebook e Instagram. Y anuncios mediante television

y radio que permitan acceder a las dos ciudades inicialmente contempladas en el estudio.
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Producto. El producto sera elaborado a base de fruta banano y estara disponible en una
presentacion de tres dedos deshidratados Su aporte nutricional, fuente de energia y beneficios a la
salud seran las propiedades a destacar, tales como vitaminas A, B1, B2, B3, B6, y C, ademas de su
gran aporte de potasio K, fibra soluble y carbohidratos.

Precio. El precio de venta serd de 1.30 USD durante los primeros dos afios de circulacion,
para poder ganar mercado y luego de este periodo, se procedera a incrementar el precio a 1.50
USD. Sin embargo, segin el estudio de mercado, los posibles consumidores si estarian dispuestos
a pagar el valor final desde el principio. Pero como estrategia, se ha decidido ingresar al mercado
de manera atractiva, debido a que este es un producto completamente nuevo Yy sin competidores.

Plaza. Las plazas evaluadas en el presente estudio fueron las ciudades de Guayaquil y
Machala, siendo estas dos de las mas relacionadas a la produccion y exportacion de banano.

Estrategias de venta y comercializacion

Se usaran estrategias de introduccion del producto como las indicadas a continuacion:

o Estrategia de innovacion

La misma que se encargard de ofrecer un producto diferente, que sea atractivo, donde se
solucione el que la fruta se oxide o pudra y no permita su consumo, Yya que el lugar donde se lo
almacene e inclusive cdémo se lo transporte, son determinantes para el buen consumo de la fruta.
Por ello la presentacion de banano deshidratado seré la opcidén para consumir la fruta con las
mismas propiedades sin tener problemas de preservacion.

o Estrategia de satisfaccion

En la que se buscara tener consumidores satisfechos ofreciéndoles lo que ellos requieren,
para que continlien con la adquisicion del producto, sintiendo que el precio que paga, es el mismo

que se merece cancelar.
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Estrategias de promocion y publicidad
Se usaran estrategias que permitan comercializar el producto como las indicadas a
continuacion:

o Estrategia de diferenciacion

Donde se buscara que el producto ofrecido se sienta como Unico, aprovechando que en el
mercado nacional aun no existe el banano deshidratado. Se utilizara una publicidad que sea
llamativa, pero a su vez sobria para que se refleje el concepto de salud y nutricion. Ademas,
cuando el producto haya sido ingresado al mercado, se dictaran charlas nutricionales por medio
de la web, para que los consumidores sientan que tienen un beneficio més aparte de consumir el
producto un saludable.

o Estrategia de enfoque

Seré dirigida al segmento de personas que gusten de consumir alimentos saludables, que
generen aporte a su nutricion y que sean convenientes al momento de comprarlo, transportarlo e

ingerirlo.
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Figura 41: Flujograma de Produccién de Deshidratado de Banano.
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Capitulo VI

Factibilidad del Proyecto
En esta seccion se analiza la factibilidad financiera del estudio, es decir los ingresos
esperados y la rentabilidad proyectada de la empresa “Banapetit”. Para ello, esta seccion ha sido
estructurada en ocho partes: (a) inversion inicial, (b) costos del proyecto, (c) gastos fijos, (d)
depreciacion, (e) financiamiento, (f) capacidad instalada de la planta, (g) proyeccion de estados

financieros y (h) viabilidad financiera.

Inversion Inicial

La inversion inicial consiste en el desembolso de dinero en el periodo cero del proyecto
para garantizar la puesta en marcha y el funcionamiento del negocio. La tabla 36 a continuacion
reporta la inversion en terrenos. Dado que la empresa se instalard en una planta alquilada en la
ciudad de Machala, se ha considerado los rubros por arrendamiento de tres meses que se
consideraran como parte de la inversion inicial del proyecto. Este tiene un costo aproximado de
USD 3.600.

Tabla 36

Inversion en Terrenos.

Descripcion Cantidad Precio Unitario  Precio Total
Alquiler de planta 3 $1.200,00 $3.600,00
Total $3.600,00

Ademads, el proyecto también requiere de la adquisicion de bienes tangibles e intangibles.

Con respecto a bienes tangibles, se encuentra la adquisicion de maquinarias tales como:

143



secadoras para someter al calor el producto y reducir los niveles de humedad por medio de la
deshidratacion y el flowpack para empacar el producto final. Este rubro de maquinarias asciende
a USD 15.000. El proyecto también requiere la compra de un camién para recoger el rechazo de
banano en la provincia de El Oro, este tiene un costo de USD 15.000. Por otro lado, el proyecto
también requiere la compra de equipos de computo e impresoras, cuyo valor asciende a USD

2.050. La adquisicion de muebles y enseres es otro rubro considerado dentro de la inversién,
como la compra de escritorios, sillas ergondmicas y archivadores, con un monto total de USD
990. Otro rubro muy importante para la puesta en marcha del negocio es la adecuacion de la
infraestructura, con un monto de USD 8.500. También es importante tomar en cuenta los
utensilios y herramientas para el procesamiento del producto con un monto de USD 1.140. Por
atimo, se ha considerado la compra de otros equipos como aire acondicionado, teléfonos fijos y

celulares con un monto total de USD 1.220.
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Tabla 37

Inversion en Bienes Tangibles.

Descripcion Cantidad Precio Unitario  Precio Total
Maquinarias $15.000,00
Secadora 2 $7000,00 $14.000,00
Selladora 1 $7000,00 $7.000,00
Herramientas y Utensilios $1.140,00
Mesas de acero inoxidable 2 $170,00 $340,00
Contenedores de acero 5 $100,00 $500,00
Juegos de cuchillos 3 $100,00 $300,00
Vehiculos $15.000,00
Camion 1 $15.000,00 $15.000,00
Equipos de Computo $2.050,00
Computadora 1 $450,00 $4500,00
Portéatiles 2 $600,00 $1.200,00
Impresoras 1 $400,00 $400,00
Muebles y enseres $990,00
Escritorio 4 $90,00 $360,00
Silla de ejecutivo 1 $80,00 $80,00
Silla giratoria 3 $50,00 $150,00
Archivador 5 $80,00 $400,00
Otros equipos $1.220,00
Teléfono fijo 2 $50,00 $100,00
Teléfono celular 2 $160,00 $320,00
Aire acondicionado 2 $400,00 $800,00
Infraestructura $8.500,00
Adecuaciones de la planta 1 $8.500,00 $8.500,00
Total general $49.900,00

Se ha considerado también la inversion en bienes intangibles, que asciende a un valor de
USD 10.500,00. Este monto incluye aspectos como la adquisicion de un dominio y el desarrollo
de pagina web, gastos de constitucién del negocio junto a sus permisos de funcionamiento vy
temas de publicidad y promocion. Por otro lado, se incluye la adquisicion de un programa
informético con mddulos de compras, logistica, contabilidad, ventas y facturacion para el

negocio.
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Tabla 38

Inversion en Bienes Intangibles.

Descripcion Cantidad Precio Unitario  Precio Total
Pagina web / dominio 1 $1.000,00 $1.000,00
Programa Informatico 1 $4.000,00 $4.000,00
Gastos de constitucion 1 $3.500,00 $3.500,00
Publicidad y promocion 1 $2.000,00 $2.000,00
Total general $10.500,00

Costos del Proyecto

Los costos del proyecto se han dividido de la siguiente forma: (a) materiales directos de
fabricacion y (b) mano de obra. La tabla 39 resume los costos de fabricacion mientras que la tabla
40 resume los costos por concepto de mano de obra.

Con respecto a los costos por concepto de materiales directos relacionados con el proceso
de fabricacién se ha considerado dos rubros: (a) costos fijos y (b) costos variables. Los costos fijos
son montos que deben ser desembolsados en el proceso producto sin importar la productividad de
la planta. Dentro de este monto se encuentran rubros como materiales de las instalaciones,
materiales de limpieza y el mantenimiento de las instalaciones. ElI monto de estos costos fijos de
venta es de USD 4.800,00.

Los costos variables, a diferencia de los fijos, son montos a considerar dentro del proceso
productivo dependiendo de la cantidad de bienes producidos dentro de la planta. En esta categoria
se ubican rubros como: (a) el metasulfito de sodio para la conservacién del producto, que se
adquiere en presentacion de 250kg; (b) bolsas de polietileno para el empaque del producto que esta

disponible en rollos de 500 unidades, (c) el rechazo del banano de los productores entregado en

gavetas de 100 dedos; y (e) servicio de maduracidn por gaveta que sera subcontratado. Con

base en estos antecedentes, se ha calculado un costo de venta unitario de 0,53 centavos.
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Tabla 39

Costos Directos de Fabricacion.

Descripcion Cantidad Uii?j:% Costo Total Costo Anual
Costos Directos Fijos $4.800,00
Materiales de instalaciones 1 $100,00 $100,00 $1.200,00
Materiales de limpieza 1 $100,00 $100,00 $1.200,00
Mantenimiento de instalaciones 1 $200,00 $200,00 $2.400,00
Costos Directos Variables (por barra de 1059) $36.821,19
Meta sulfito de sodio (20mg) 1 $0,04 $0,04 $7.188,48
Bolsas de polietileno (100g) 1 $0,08 $0,08 $5.031,94
Rechazo de banano (kg) 1 $0,26 $0,26  $16.400,52
Maduracion (kg) 1 $0,13 $0,13  $8.200,26

Con respecto a la mano de obra, los montos han sido distribuidos de acuerdo al tipo de
costo. En este sentido, el sueldo del gerente general, contador externo, secretaria, coordinador y
conserje corresponden a mano de obra administrativa, con un monto anual total de USD 54.540,12.
Cabe destacar que el contador es contratado externamente, por lo que no esta enrolado a la némina
del negocio y que el coordinador seria contratado a partir del segundo afio para buscar mercados
internacionales. Como mano de obra en términos de gastos de produccion se encuentra el sueldo

de dos operarios y un conductor, con un valor anual total de USD 52.997,60.

147



Tabla 40

Costos por Mano de Obra

Cargo Cantidad Sl%?(l)do %igg:g [Zi;irrgo R erg;tzl Vacaciones U-r:ict)atliilo M-g(r):lljlal Total Anual
reserva
Administrativo $4.545,01 $54.540,12
Gerente 1 $1.200,00 $100,00 $32,17 $100,00 $133,80 $50,00 $1.615,97 $1.615,97 $19.391,60
efd‘;rr‘;%dor 1 $800,00 $800,00  $800,00  $9.600,00
Secretaria 1 $450,00 $37,50 $32,17 $37,50 $50,18 $18,75  $626,09 $626,09 $7.513,10
Coordinador 1 $700,00 $58,33 $32,17 $58,33 $78,05 $29,17  $956,05 $956,05 $11.472,60
Conserje 1 $390,00 $32,50 $32,17 $32,50 $43,49 $16,25  $546,90 $546,90 $6.562,82
Produccién $4.416,47 $52.997,60
Operarios 2 $550,00 $45,83 $32,17 $45,83 $61,33 $22,92 $758,08 $3.790,38 $45.484,50
Conductor 1 $450,00 $37,50 $32,17 $37,50 $50,18 $18,75  $626,09 $626,09 $7.513,10
Total Mano de Obra $8.961,48 $107.53,72
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Gastos Fijos

Los gastos fijos del proyecto hacen referencia a los montos que se deben desembolsar por
el giro propio del negocio. Estos fueron distribuidos también de acuerdo a su origen de tipo
administrativo y de comercializacion. Los gastos fijos administrativos incluyen el consumo de

agua, energia eléctrica, telefonia celular y fija, internet de alta capacidad y el alquiler mensual de

la planta. El monto anual total es de USD 20.760,00.

Tabla 41

Gastos Fijos del Proyecto

Descripcion Valor mensual Valor anual
Agua $80,00 $960,00
Energia Eléctrica $300,00 $3.600,00
Telefonia Celular vy fija $100,00 $1.200,00
Internet $50,00 $600,00
Alquiler de planta $1.200,00 $14.400,00
Total $20.760,00

Por otro lado, se ha destinado montos especificos como los gastos fijos de comercializacion
para: (a) gastos por concepto de medios publicitarios, (b) redes sociales y (c) la distribucion del

producto terminado. El monto total de gastos fijos de comercializacion asciende a un valor anual

total de USD 20.760,00.
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Tabla 42

Gastos de Comercializacién del Proyecto.

Descripcion Cantidad C‘?Stq Costo Total Costo Anual

Unitario
Medios publicitarios 1 $200,00 $200,00 $2.400,00
Redes Sociales 1 $50,00 $50,00 $600,00
Distribucion (variable) 1 $0,05 $0,05 $8.985,60
Total $11.985,60

Depreciacion

La tabla a continuacion reporta los gastos por concepto de depreciacién. De acuerdo a los
cuadros de inversiones, especificamente de activos fijos, se ha establecido el porcentaje de
depreciacion anual por cada tipo de activo. Por tanto, el valor anual de depreciacion es de USD

6.284,33.

Tabla 43

Gastos de Depreciacion.

%

Descripcion Inversion Vida til depreciacién Valor anual
Edificios $0,00 25 4,00% $0,00
Vehiculos $15.000,00 3 33,33% $5.000,00
Herramientas y utensilios $1.140,00 3 33,33% $380,00
Muebles y enseres $990,00 10 10,00% $99,00
Equipos de computacion $2.050,00 3 33,33% $683,33
Otros equipos $1.220,00 10 10,00% $122,00
Total depreciacion $6.284,33
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Financiamiento

Por lo general, se busca diversas fuentes de financiamiento cuando se emprende un nuevo
proyecto. De modo general, estos financiamientos se obtienes por medio de entidades financieras
bajo la forma de un préstamo.

Para este caso en particular, se han considerado un préstamo con una entidad financiera
por el 70% del valor total de la inversion. La tabla a continuacion resume los valores por fuente

de financiamiento.

Tabla 44

Fuentes de financiamiento del proyecto

Descripcion Monto %
Inversion Total $64.000,00 100%
Préstamo $45.000,00 70%
Capital Propio $19.000,00 30%

A partir de estos antecedentes, la tabla de amortizacion de la deuda fue generada, que
incluye el valor del dividendo a pagar mensualmente el interés mensual generado y el abono al
capital (Ver tabla en Apéndice B1).

Se consider6é un monto de USD 45.000,00 de préstamo, con una tasa de interés de 9,76%
referencial del Banco Central del Ecuador (BanEcuador) y a un plazo de cinco afios que dura el
horizonte de analisis del presente proyecto. Se puede apreciar asi que el interés generado durante

los cinco afios de la deuda es de USD 12.048,70.

Capacidad de la Planta
Este apartado explica la proyeccion de ventas que se prevé para los proximos cinco afios

del presente proyecto. De acuerdo al estudio de mercado, existe demanda por este producto, sin
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embargo, las ventas deben ser proyectadas con base en la capacidad instalada de la planta. La
tabla 45 resume la diagramacién del proyecto en cinco fases: (a) pelado y colocacion, (b)
preservacion, (c) secado / calor, (d) empaque y (e) colocacion en cajas / almacén. Cada fase
incluye la capacidad y el tiempo de produccion, por lo que se calculd la produccion de maquina
por hora (Kg/h). Cabe destacar que en el proceso de secado, la materia prima tiende a mermar
hasta un 70%, por lo que el peso disminuye. De esta forma, la produccion total por lote seria de

56,16 kg.

Tabla 45

Diagramacion del Proceso Productivo.

# Proceso g(%[))audad Tiempo (horas)  Produccion kg/h
1 Pelado y colocacion 187,2 2,47 75,79
2 Preservacion 187,2 0,33 567,27
3 Secado / Calor 187,2 3 18,72
4 Empacado 56,2 2,32 24,21
5 Colocacién en cajas / 56.2 05 112,32

almacén

Posterior a esta explicacion, se ha determinado que la capacidad instalada total de la planta
es de 26.956,8 kg anuales. En término de cantidad de productos, la planta es capaz de producir
256.731,4 barras al afio, bajo un escenario de 8 horas laborales, cinco dias a la semana.

No obstante, se ha considerado la capacidad de la planta durante los proximos cinco afios.
En el primer y segundo afio, se producira el 70% de la capacidad instalada. Para los afios siguientes,
se prevé un aumento al 80% y 90% de la capacidad, puesto que se ubicara el producto en mercados
internacionales. Se estima un requerimiento de 345 gr de materia prima para cada unidad de
produccion (3 dedos de banano de al menos 115 gr cada uno, para obtener 105 gr de producto final

por empaque luego de haber sido sometido al 70% de deshidratacion).
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Tabla 46

Proyeccion de la Capacidad de la Planta.

Capacidad de la planta (Oferta)

ARNoS 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Escenario Capacidad 0% 70% 70% 80% 80% 90%
Producto 0 179.712  179.712 205.385 205.385  231.058
Requerimiento MP (Kg) 0 62.899 62.899 71.885 71.885 80.870

Proyeccién de Estados Financieros

Continuando con el analisis, se procedié a calcular los montos de ingresos anuales,
considerando un precio de venta unitario por barra de USD 1,30 (con proyeccion a ser USD 1,50
a partir del afio 3, luego de posicionado en el mercado). Se espera asi que el primer afio el negocio
genere USD 233.625,60 de ingresos.

El panel financiero incluye un analisis del estado de péerdidas y ganancias en un horizonte
de cinco afios. Es importante acotar que los costos y gastos se proyectaron mediante una tasa de
inflacion de 1,27%, de acuerdo a informacién proporcionada por el INEC basado en las Ultimas
estadisticas del 2017.

La obtencion de la utilidad neta del ejercicio o NOPAT se realiza restando la participacion
de trabajadores y el impuesto a la renta. Los resultados evidencian que el negocio comienza a ser
rentable a partir del primer periodo, generando una utilidad de USD 34.596,78.

Se procedio ademéas a calcular el flujo de caja libre y el flujo acumulado, considerando el valor

de la inversion inicial en el periodo cero. A través de este procedimiento se pudo realizar el calculo
de indicadores financieros como el valor actual neto (VAN), tasa interna de retorno (TIR) vy el
periodo de recuperacion de la inversion. (Ver tabla en apéndice C9).

Viabilidad Financiera
En este apartado se analiza los resultados del Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de

Retorno (TIR) y Periodo de Recuperacion de la Inversion (Playback Periodo). Los ratios indican
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que el Valor Actual Neto Economico es de USD 104.841,65 y la Tasa Interna de Retorno
Econdémica de 55,59%; por tanto, se concluye que el proyecto es viable financieramente. El
periodo de recuperacion de la inversion del cliente es aproximadamente de tres afios y siete

MesES.
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Conclusiones

De acuerdo al estudio realizado se determinaron las siguientes conclusiones para el proyecto

“Estudio de Factibilidad para el Desarrollo Agroindustrial del Rechazo de Banano en la Provincia

de El Oro™

1

Se pudo definir la fundamentacion tedrica del estudio de factibilidad para el desarrollo
agroindustrial del rechazo de banano, mismo que forma parte importante de la
investigacion ya que permitié tener mas claro los conceptos que se debieron aplicar
para el desarrollo del estudio. Ademas, se pudo conocer que la provincia de ElI Oro
cuenta con una produccion considerable de banano, también se destaca que la misma
genera un descarte o rechazo de al menos un 5% en campo y 5% en empacadora. Por
lo tanto, se cuenta con materia prima a disposicién para poder dar inicio al proyecto,
ya que se ofrecera al productor bananero un pago por su descarte, siendo asi que este
mejorard sus ingresos, debido a que normalmente este descarte es regalado para
alimentacion de ganado.

Se desarrolld el marco referencial y legal para la implementacién de Banapetit, la cual
fue de mucha ayuda para conocer como otros emprendedores analizaron vy
desarrollaron sus proyectos, los mismos que fueron aplicados como guias para el
desarrollo del presente proyecto.

Por medio del disefio de investigacion no experimental de corte transversal, se pudo
establecer el flujograma del proceso de produccion y procesamiento de banano.

Las encuestas realizadas a los posibles consumidores, demostraron aceptacion por el

producto banano deshidratado, el mismo que sera vendido inicialmente en las

ciudades de Machala y Guayaquil, con proyeccion a expandirse a mercados del

exterior.
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5 Se desarrolld un plan de mercadeo v las estrategias necesarias para la creacion de la
Empresa Banapetit, se hizo uso de las herramientas como: andlisis Peste, analisis
Amofhit, analisis de las cinco fuerzas de Porter, analisis FODA, matriz EFE, matriz
EFI, matriz FOFADODA,; con ello se logré generar la propuesta del proyecto.

6. El andlisis financiero denotd que el proyecto cuenta con una TIR de 55.59% una VAN
de USD 104.481,65 lo cual hace de este estudio un proyecto atractivo, realista y con

buenas proyecciones de crecimiento.
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Apéndices

Apéndice A: Encuesta

Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
Formato de encuesta

Objetivo: Determinar la factibilidad para el desarrollo agroindustrial del rechazo de banano en la
provincia de EI Oroy Guayas

Informacién bésica

Ciudad: Machala Guayaquil Edad:

Género: Masculino Femenino

Informacién especifica

1. ¢Conoce usted o ha escuchado de productos derivados deldeshidratado de banano?
Si No

2. ¢(Cuéles de estos productos hechosabase de banano ha consumido durante los Ultimos tres meses? Puede sefialar
mas de unaopcion

Mermeladas vy jaleas

Polvo de banano (para reposteria)

Harina de banano

Snacks en forma de barras o rodajas

Licor de banano

Otro (especifique):

3. ¢Con qué frecuencia adquiere usted estos productos derivados delbanano?
Todos los dias
Dos a tres veces en la semana
Una vezen la semana
Esporadicamente en el mes

Nunca
4. ;Sabia usted que varios de los productos hechos a 5. ¢Estaria usted dispuesto a consumir snacks
base de banano serealizan a partir del fruto de deshidratado de banano en una presentacién
deshidratado, sin perder sus propiedades y valor de barra de 100 g. durante los pro6ximos tres
nutricional? meses?

Si No Si (Ir a pregunta?7) No

6. En caso de no adquirir el producto durante los proximos tres meses, ¢estaria usted dispuesto aconsumir snacks de
deshidratado de banano en una presentacion de barra de 100 g. en algin momento durante el transcurso del afio?

Si No (finalizar la encuesta)
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8 ¢En qué lugares quisiera usted encontrar el

7. (Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto snack de deshidratado de banano en barra?
en su presentacion de barra de 100g? (Marque una opcion)

Menos de $1 dolar Supermercados

De $1,00 a $1,25 Farmacias

De $1,26 a $1,50 Tiendas de barrio

De $1,51 a $1,75 Gasolineras

Otro (especifique):
Mas de $1,75

9. ¢Qué tipo de medios publicitarios le gustaria usted que se utilice para la publicidad del snackde deshidratado de
banano en barra? (Marque una opcién)

Medios impresos (periddico, revistas)
Televisién y radio

Redes Sociales

Revistas especializadas de nutricion
Otro (especifique):

Califiquedel 1 al 5, siendo 1 muy en desacuerdoy 5 muy de acuerdo, su percepcién en la siguiente pregunta:
10. ;Qué rasgos consideramas relevantes para adquirir el snack de deshidratado de banano en barra?

1 2 3 4

- Precio accesible

- Disponibilidad del producto

- Sabor agradable

- Conservacion del valor nutricional de la fruta

- Presentacion del producto

- Producto consumible para todas las edades
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Apéndice B: Crédito

Tabla Bl

Amortizacion de la Deuda para la Generacion de la Empresa

Datos Valor
Monto $45.000,00
'I_'asa ,de 9,76% *Dato: BanEcuador
interés
Plazo (afios) 5
Periodicidad 12
. Interés Pa_go a Capital Capital Interés Pag_oa
sleszs Dliinees mensual Sl acumulado  pendiente anual Sl
mensual anual
0 $45.000,00
1 $950,81 $366,00 $584,81 $584,81 $44.415,19
2 $950,81 $361,24 $589,57 $1.17438  $43.825,62
3 $950,81 $356,45 $594,36 $1.768,74  $43.231,26
4 $950,81 $351,61 $599,20 $2.367,94  $42.632,06
5 $950,81 $346,74 $604,07 $2.972,01  $42.027,99
6 $950,81 $341,83 $608,98 $3.581,00  $41.419,00
7 $950,81 $336,87 $613,94 $4.19493  $40.805,07
8 $950,81 $331,88 $618,93 $4.81386  $40.186,14
9 $950,81 $326,85 $623,96 $5.437,83  $39.562,17
10 $950,81 $321,77 $629,04 $6.066,87  $38.933,13
11 $950,81 $316,66 $634,16 $6.701,02  $38.298,98
12 $950,81 $311,50 $639,31 $7.340,34  $37.659,66  $4.069,40  $7.340,34
13 $950,81 $306,30 $644,51 $7.984,85  $37.015,15
14 $950,81 $301,06 $649,76 $8.634,60  $36.365,40
15 $950,81 $295,77 $655,04 $9.289,64  $35.710,36
16 $950,81 $290,44 $660,37 $9.950,01  $35.049,99
17 $950,81 $285,07 $665,74 $10.615,75 $34.384,25
18 $950,81 $279,66 $671,15 $11.286,90 $33.713,10
19 $950,81 $274,20 $676,61 $11.96351 $33.036,49
20 $950,81 $268,70 $682,11 $12.645,63  $32.354,37
21 $950,81 $263,15 $687,66 $13.333,29  $31.666,71
22 $950,81 $257,56 $693,26 $14.026,55 $30.973,45
23 $950,81 $251,92 $698,89 $14.72544  $30.274,56
24 $950,81 $246,23 $704,58 $15.430,02 $29.569,98  $3.320,06  $8.089,68
25 $950,81 $240,50 $710,31 $16.140,33  $28.859,67
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26 $950,81 $234,73 $716,09 $16.856,42 $28.143,58
27 $950,81 $228,90 $72191 $17.578,33  $27.421,67
28 $950,81 $223,03 $727,78 $18.306,11 $26.693,89
29 $950,81 $217,11 $733,70 $19.039,81  $25.960,19
30 $950,81 $211,14 $739,67 $19.779,48  $25.220,52
31 $950,81 $205,13 $745,68 $20.525,16  $24.474,84
32 $950,81 $199,06 $751,75 $21.276,91 $23.723,09
33 $950,81 $192,95 $757,86 $22.034,78  $22.965,22
34 $950,81 $186,78 $764,03 $22.798,80  $22.201,20
35 $950,81 $180,57 $770,24 $23.569,05 $21.430,95
36 $950,81 $174,31 $776,51 $24.34555 $20.65445 $2.49421  $8.91553
37 $950,81 $167,99 $782,82 $25.128,37 $19.871,63
38 $950,81 $161,62 $789,19 $25.917,56  $19.082,44
39 $950,81 $155,20 $795,61 $26.713,17 $18.286,83
40 $950,81 $148,73 $802,08 $27.515,25 $17.484,75
41 $950,81 $142,21 $808,60 $28.32385 $16.676,15
42 $950,81 $135,63 $815,18 $29.139,03  $15.860,97
43 $950,81 $129,00 $821,81 $29.960,84 $15.039,16
44 $950,81 $122,32 $828,49 $30.789,33  $14.210,67
45 $950,81 $115,58 $835,23 $31.624,57 $13.375/43
46 $950,81 $108,79 $842,02 $32.466,59 $12.533,41
47 $950,81 $101,94 $848,87 $33.31546 $11.684,54
48 $950,81 $95,03 $855,78 $34.171,24 $10.828,76  $1.584,05  $9.825,69
49 $950,81 $88,07 $862,74 $35.03398  $9.966,02
50 $950,81 $81,06 $869,75 $35.903,73  $9.096,27
51 $950,81 $73,98 $876,83 $36.780,56  $8.219,44
52 $950,81 $66,85 $883,96 $37.664,52  $7.335/48
53 $950,81 $59,66 $891,15 $38.555,67  $6.444,33
54 $950,81 $52,41 $898,40 $39.454,07  $5.545,93
55 $950,81 $45,11 $905,70 $40.359,77  $4.640,23
56 $950,81 $37,74 $913,07 $41.27285 $3.727,15
57 $950,81 $30,31 $920,50 $42.19334  $2.806,66
58 $950,81 $22,83 $927,98 $43.121,33  $1.878,67
St $950,81 $15,28 $935,53 $44.056,86  $943,14
60 $950,81 $7,67 $943,14 $45.000,00 $-0,00 $580,98  $10.828,76
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Apéndice C: Estados Financieros

Tabla C1

Estado de Resultados Proyectado de Compariia Exportadora de Banano.

Ventas

| 9.564.000

10.137.840

10.746.110

11.390.877 |

12.074.330

53.913.157

(Cost Directos)

(Costos
Indirectos)

Depreciacién

8.538.000

337.018

15474

9.050.280
357.239

15474 |

9.593.297

378.673

15.474 |

10.168.895

401.394

10.779.028

425478

48.129.500

1.899.802

Financieros

Reparticion Util.
15%

92.927

100.557

108.740

118.189

11.019 11.019 68.460
Gastos 53.992 44 467 33735 21.641 8014| 161848

127.619

548.032

Utilidad antes Imp.

Renta 526.589 569.823| 616.192| 669.739 723173 | 3.105.515
Imp. Renta 22% 115.850 125.361 135.562 147.343 159.098 683.213
UTILIDAD NETA 410.739| 444.462| 480.630| 522.397 564.075 | 2.422.302

Tomado de ‘“Disefio de una Compaiia Exportadora de Banano y otras Musaceas para el Mercado
Ruso” de Jativa, 2013.
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Tabla C2

Flujo de Caja Proyectado de Compafiia Exportadora de Banano.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Yentas 9564000 (10.137.840 | 10.746.110 | 11380877 (12074330 | 53 913157
(Costoz Directos) 8538000 9.050280| 9593297 |10.1658.895 [10.779.028 | 48120500
(Costos Indirectos) 337.018 357.239 378673 401.394 425478 | 1.899.802
FLUJO
OPERATIVO 688.082 730,321 T74.140 B20.589 860,824 | 3.BB3.B5S
Ing. no Operativos 690,870 0 a LI 1] 690870
Credito 483 609 0 a0 0 0 483 609
Aporte Propio 207 261 0 ] 0 0 207.261
Eg. no Operativos  [1.028.738 355.009 373.393 304,623 415,808 | 2567572
Inversiones 690870 0 0 0 ] 690870
Activos Fijos 110,930 0 i 0 0 110.190
Capital de Trabajo 580.680 0 0 0 ] <80.680
Dividendos 129.091 129.091 125091 129.091 125.091 5450457
Repart. Milidades 020927 100.557 108740 118.189 127619 S48.032
Imp. Renta 115.850 125361 135562 147 343 159 098 683213
FLUJO NO -33T.BGB | -355.009 | -373.393( -394.623 | -415.808 | 1.876.T02
OPERATIVO
FLUJO NETO 351.114 375.312 400747 425 065 454 016 | 2.007_ 153
Flujo Acumulado 351.114 726.425 | 1.127.472( 1.653.137| 2.007.453

Tomado de “Disefio de una Compaiiia Exportadora de Banano y otras Musaceas para el Mercado

Ruso” de Jativa, 2013.
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Tabla C3

Balance General Proyectado de Compafiia Exportadora de Banano.

BALANCE GENERAL PROYECTADO

DESCRIPCION ANO 1 AHO 2 AHO 3 ANOD 4 AHO 5
Activos Cormientes 931.794 | 1.307.105| 1.707.852| 2.133.817| 2.587.833
Caja - Bancos 351.114| 726.425| 1.127.172| 1.553.137| 2.007.153
Capital de Trabajo 580.680| 580.680| 580.680| 580.680| 580.680
Activos Fijos Netos 94.716 79.242 63.768 52.749 41.730
Activos Fijos 110,190 110.190| 110.190| 110.1%0| 110.190
(Dep. acumulada) 15474| -30.948 _46.422 57441 _58.460
Total Activos 1.026.510 | 1.386.347 | 1.771.620| 2.186.566| 2.629.563
PASIVOS 408.509| 323.885| 228.528| 121.078 0
Patrimonio 618.000 | 1.062.462 | 1.543.092 | 2.065.488| 2.629.563
Ap. Fut. Capitalizacién 207.261 207.261| 207.261[ 207.261| 207.261
Utilidad del ejercicio 410.739| 444462| 480630 522.397| 564.075
Utilidades retenidas 410.739| 855201 1.335.831| 1.858.227
Pasivos + Patrimonio | 1.026.510| 1.386.347 | 1.771.620| 2.1B6.566| 2.629.563

Tomado de “Disenio de una Compaiiia Exportadora de Banano y otras Musaceas para el Mercado

Ruso” de Jativa, 2013.
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Tabla C4

Estado de Resultados del Proyecto Bananaplus.

Arno Ario 1 Ario 2 Ano3 Arno 4 Ario 5

" Unidades ~ 251333 276467 304113 334525 367977
" Precio unitario de venta - $1.70 $1,77 $1.84 $1.91 $199
| Ventas totales $427.769 $480368 $559.837 $640454 $732679
* Costo de venta unitario $0.86 $0.89 $0.93 $097  $101

Totnl de costo de ventas $215935 $247030 $282602 $323297 $369851
Unhd‘ld bruta en ventas $211834 $242338 $277235 $317.157 $362828 )

| Gastos operativos $144640 $147533 $150484 $153.493 $156563 |
* Gastos administrativos - $97847 $99804 $101.800 $103.836 $105912
" Gastos ventas $46794 $47.729  $48684 $49.658 $50651
 Utilidad operacional $67.194 $94805 $126751 $163.664 $206264
| Gastos financieros $6884  $5042 $2838  $1325  $465
Utilidad antes de reparto ~ $60.310 $89.763 $123.865 $162339 $205.799
15 % a trabajadores $0047 $13464 $18580 $24351 $30870
~ Utilidad antes de $51264 $76299 $105285 $137988 $174929
_impuesto : .
| 229% Impuesto renta $11278 $16786 $23163 $30357 $38484
Utilidad antes de $30986 $59513 $82123 $107.631 $136445
reservas
[ 10% reserva legal $3999 $5051  $8212 $10763 $13644
* Utilidad del ejercicio $35987 $53562 $73910 $96.868 $122.300

Tomado de “Plan de Comercializacion para Productos Derivados del Banano Bajo la Marca

Banapolis en la Ciudad de Guayaquil” de Lincoa y Santos, 2017.
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Tabla C5:

Flujo de Caja sin Financiamiento del Proyecto Banapolis.

Airios Asio 0 Anol Ano 2 Ano3 Ano 4 Ano S
A)Ingresos
_operaciones = v e e el
Ventas netas $67.194 $94805 $126.751 $163.664 $206.264
~ Depreciacion $90217 $9217 $9217 $9217 $9217 |
b)Flajo de caja $76.411 $104022 $135968 $172.880 $215.481
operacional =
c) Ingreso no
| operacional $98.158 |
d) Egresosaio $20325 $30250 $41743 $54708 $69.354
______operacional e
. Beneficios de los trabajadores  $9047 $13464  $18580 $24351 $30870
Impuestos- SRI ,S 11.278 $16.786 S 23.163 $ 30.357 $ 38.484
Presupuestos de ' |
capital inicial: AR : ! |
: . . S -$
20325 - -

A ¢)Flujo de caja no operacional  $-20325 -$30250 -$41.743 54708 69354
. DFlujo de caja neto $56086 $73.772  $94226 $118.172 $146.127
_ g) Flujo de caja inicial $0 $56.086 $129858 $224.084 $342.256

h) Flujo de caja final
(f+2) $56086 $129858 $224084 $342256 $488.383

Tomado de “Plan de Comercializacion para Productos Derivados del Banano Bajo la Marca

Banapolis en la Ciudad de Guayaquil” de Lincoa y Santos, 2017.
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Tabla C6:

Flujo de Efectivo del Proyecto Compota de Banano.

FLUJO DE CAJA
0 { 2 } 4 5 § 1 8 9 10

INGRESOS OPERACIONALES 20419473 | 229.833.23 | 23561354 | 241539.22 | 247.613.93 | 253 84142 | 260.20553 | 266.770.20 | 273.479.47 | 260 357 48

EGRESOS OPERACIONALES 201.693,32 | 203.266,87 | 204.807.09 | 206.308,35 | 207.764 49 | 203.751,14 | 205.096,09 | 206.373,60 | 20757480 | 208.689.93

FLUJO NETO OPERACIONAL 2050142 (2656636 |30.806.45 [3523086 |39.84943 (5000027 |5542944 |60.39660 |65.90467 |71.66755

INGRESOS NO

OPERACIONALES 1800 [1827 [1854  |1882 [1940 1939  [1968  |1998 (2028 |20

INVERSION INICIAL 19715342

PRESTAMO BANCARIO 12814972

EGRESOS NO

OPERACIONALES 1153348 [ 1077434 994688 |904496 [806186 |6990.28 [582025 454911 [316138 | 164876

INVERSION PARCIAL (65%)  |128.149.72

AMORTIZACION PRESTAMO 1153348 1077434 (994688 (904495 (806106 (699028 (582225 (45911 (316138 |[164876

FLUJONETONO

OPERACIONAL 1151548 |10.756.07 (992834 (902613 [804275 |697088 |[580257 [452943 [344440 162818

FLUJO NETO 1098594 (1581029 2087841 [26.20473 |31.80668 (4341939 [49.32687 |5586747 (6276357 |70.03937

SALDO INICIAL 1098594 (267923 (4767434 | 7367907 [105.68575|148.805.14 | 198.132,01 | 253.999.48 | 316.763 05

SALDO FLUJO 1098594 | 2679623 |47.67434 |73879.07 |105.685,75| 148.805.14 | 198.132,01 | 253.999 48 | 316.763,05| 386 802.42

Tomado de “Factibilidad para la Instalacion de una Empresa Procesadora de Compota de

Banano en el Canton Bolivar” de Chicaiza y Zambrano, 2014.
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Tabla C7

Balance General de Proyecto Harina de Banano.

Ealance General Ano0| Ano1 | Anc2 | Anol " Anod | Anos
Activo Corriente (1)
Caja y banco 252,950 103,204 £9,120 32,151 5,271 179,832
Cuentas por cobrar 0] B4,687 B3.414] 107.323) 124711 151,482
Inventanos ] 546,384 120,962 208,233 315,061 434,659
Tokal {1) ] T 85,015 156001 || 245,018 305 209
Activo No Cormiente (2)
Temenos 1] 50,000 50,000 50,000 50,000 50,0040
Edificaciones,
Maquinarias y o] 182422 162 422 162422 162 422 1624212
Equipos
{Depreciacion . .
1] 11,5492 23,183 MTTS 46,365 57,958
Acumulada) 3
Edificaciones,
Magquinarias y o] 150,830 133,239 127647 116,055] 104,264
Equipos WValor Meio
Activos Intangibles O] 19,874 159,874 15,874 19,874 15,874
{Depreciacion . . .
i 3,975 7,850 11,924 15,899 15,874
Acumulada) ' ' ' A '
Activa Intangibles ol ismes| 1192 7osal|  aoTs a
Valor Meto
Total {2) o] 216,725 I 185,537 170,020 154 464
TOTAL ACTIVOS 432, 960) 478,782 H5ETT E32305]| 260,030 ) 1,223 836
FPasivo Comente (3)
Impuestos por pagar 0 ] 11,663 20871 2322 51,386
Dividendaos o] 3= 14,761 33gazf| ssroz|  esis
Total (3) o] asw| 2s425] samon|| 7EazR| 146581
Pasivios no Corrientes (4)
Prestamos alamo | occ sno| 213.120] 1s9.800]  1o6seal sazen a
Plazo
Taotal (4) 2eg 400) 213120 159,540 10E, 560 53280 LI}
TOTAL PASIVOS 2664000 217,030 186,265 161,262 13212 146,581
Patrimonio
Capital Social 236,560) 226,560 225,560 226, 560]| 26,560 226,560
Resarva Legal 0 7,038 26,571 GOEST] 100264] 171,351
Utilidades .
1 3 o804
Acumuladas ] 28,153 05,282 243,587 401,055 £55,40
Total Patrimonio 2265600 281,751 359,412 331,043 T27.ATE] 1,083,315
TOTAL
432, 960) 478,782 H5ETT E32 305]| 260,030 ) 1,223 836
PARTICIPACIONES -

Tomado de “Estudio de Prefactibilidad para la Implementacion de una Empresa dedicada a la
Produccion y Explotacion de Harina de Banano para Estados Unidos” de Valenzuela, 2010.
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Tabla C8

Flujo de Caja de Proyecto Harina de Banano.

Ano 0

Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4

Ano 5

[ 8
Ingresos

630,812

38€3,38E

1,360,216

1,583,556

2,053,642

Inversion
fija

242,730

Invesion
difenda

23,650

Inversion en
Capital de
Trabajo

226,560

Costos
operatives

336,578

2E1.551

333432

1.001,4C0S

1,232,381

Gastos
administrativos
y de ventas

270,88

283,332

379,147

223,835

455,479

Impuesto a la
Renta

13,735

16,538

24527

25,657

52,605

Impuesto
general a las
ventas’

(24,629)

(28,192)

{32,289)

(42.135)

(52.914)

(52,813)

Flujo de caja
economico

(USS)

(483,331)

37,601

103,828

167,235

173,605

342,097

131,992

Tomado de “Estudio de Prefactibilidad para la Implementacion de una Empresa dedicada a la
Produccion y Explotacion de Harina de Banano para Estados Unidos” de Valenzuela, 2010.
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Tabla C9
Flujo de Caja a Cinco Afios

Periodo 2018 2019 2020 2021 2022 2023
1. Ingresos $233.625,60 $233.625,60 $308.077,50 $308.077,50 $346.587,00
2. Costo de Venta $95.763,56 $96.979,75 $98.211,40 $99.458,68 $100.721,81
3. Utilidad Bruta (1-2) $137.862,04 $136.645,85 $209.866,10 $208.618,82 $245.865,19
(-) Gastos de ventas $11.985,60 $21.123,42 $31.660,93 $42.332,28 $54.422,80
(-) Gastos administrativos $63.827,52 $76.110,73 $77.077,34 $78.056,22 $79.047,53
(-) Gastos financieros $4.069,40 $3.320,06 $2.494,21 $1.584,05 $580,98
(-) Depreciacién $6.284,33 $6.284,33 $6.284,33 $6.284,33 $6.284,33
(-) Amortizacion de la deuda $7.340,34 $8.089,68 $8.915,53 $9.825,69 $10.828,76
4, Total Gastos $93.507,19 $114.928,22 $126.432,34 $138.082,57 $151.164,40
5. Utilidad antes de impuesto (3-4) $44.354,85 $21.717,63 $83.433,76 $70.536,25 $94.700,79
(-) 15% particip. Trabajadores $6.653,23 $3.257,64 $12.515,06 $10.580,44 $14.205,12
6. Utilidad después de particip. Trabaj. $44.354,85 $21.717,63 $83.433,76 $70.536,25 $94.700,79
(-) 22% impuesto a la renta $9.758,07 $4.777,88 $18.355,43 $15.517,97 $20.834,17
7. NOPAT $34.596,78 $16.939,75 $65.078,33 $55.018,27 $73.866,62
(-) Inversion inicial -$64.000,00
8. Flujo de caja libre -$64.000,00 $34.596,78 $16.939,75 $65.078,33 $55.018,27 $73.866,62
9. Flujo acumulado -$64.000,00 -$29.403,22 $51.536,53 $82.018,08 $120.096,61 $128.884,89
Tasa de descuento 9,76% Tasa de 1,27% *IPC Dic2017 - INEC

inflacion

Valor actual neto (VAN) $104.841,65 PVP $1,30
Tasa interna de retorno (TIR) 55,59% CVv $0,53
Payback period 3,74
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Apéndice D: Cotizacion

Horno BISTRO (equipo)

o
Cotizacion
Q 02/02/2018
Para: Forma de pago: 60% Contado
Cliente: Paola Cabrera 40% Contra entrega
Teléfono: 0981763772
Direccion: Guayaquil Tiempo de prod: Produccion nacional 15 dias
Mail: ladvpao 24@hotmail.com Importacion 45 dias
Asesor responsable: Ma. Emilia Herdoiza
Mail: mherdoiza@ibes comec
Item Descripcién Cantidad PVP unitario
1 Horno Bistro 6 Bandejas Best For
1 $7,000
Codigo: IB-655
Modelo: Bistrot
Procedencia: Italia
Medidas: 850 x 940 x 830
Capacidad 6 bandejas
Tamano de bandejas: 40x60 [ 46x66 cm
Panel de mandos touch screen para optimizar |2 gestion de todas
las operaciones de cocinado
Lamparas halogenas para permitir 12 iluminacion y la vision
completa
Doble cristal con baja emision térmica para limitar la irradiacion del
calor al exterior
Tipos de coccion: A conveccion, coccion a vapor, coccion a ciclo
mixto [conveccion + vapor], regeneracion, coccion con sonda  al
corazon y Delta T. PVP Total: $7'000

Programable: Puede guardar hasta 100 programas diferentes con
distintos ciclos

Coccion maxima de 300 grados

220V
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Empacadora al vacio (equipo alternativo a Flowpack)

Cotizacidén
02/02/2018

2 1 $2,200.00
Maquina al Vacio Evox 30

Marca: Orved
Procedencia: Italia
Medidas: 600x600

Un resultado sorprendente: capaz de superar nuestras mas férvidas
esperanzas.sk La envasadora al vacio automatica Evox 30 innova
totalmente el concepto de vacio, sintetizando lo mejor de la
tecnologia, de la innovacion, de la industrializacion y de la
simplicidad de uso.=Compacta, ergonémica y dotada de vacio con
sensor, Evox 30 se caracteriza por la facilidad de uso combinada a
una extrema versatilidad, permitiendo la creacion de vacio interno
y externo con sorprendente rapidez

PVP Total: $2,200.00
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