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Resumen

La presente investigacion titulada “Modelo de negocios para la implementacion de
una red de maquinas dispensadoras de granizado en la ciudad de Guayaquil” se
disefi6 con el fin de promover el consumo de un producto tradicional guayaquilefio
de una manera innovadora, mediante su objetivo general, el cual es determinar la
factibilidad financiera de una red de maquinas dispensadoras de granizado en la
ciudad de Guayaquil en un segmento de mercado clase media, media alta y alta de
los gustos y preferencias de los consumidores, considerando las tendencias al
emprendimiento existentes en el pais, donde se busca desarrollar ideas innovadoras
que permitan cubrir las necesidades de los consumidores. Mediante el uso de la
técnica de recopilacion de datos denominada encuesta, se pudo conocer que existe
una demanda insatisfecha no solo por la poca variedad de granizados que pueden
consumir, sino por la falta de modernizacion al momento de expender el producto.
Por lo cual, se disefid una estrategia de marketing en la cual se fomenta el consumo
de granizados entre la poblacién brindando mayor gama de sabores y presentaciones
acorde a las necesidades del cliente y en un lugar de facil acceso como son los
centros comerciales. Una vez determinado el monto de la inversion y realizando las
proyecciones financieras requeridas se obtuvo un nivel de rentabilidad superior al

40% considerando al proyecto como viable.

Palabras claves: emprendimiento, ventas automatizadas, plan de negocios, vending.
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Abstract

The present research entitled “"Business model for the implementation of a network
of granita dispensing machines in the city of Guayaquil’ was designed to promote
the consumption of a traditional product from Guayaquil in an innovative way,
through its general objective, the which is to determine the financial feasibility of a
network of granita dispensing machines in the city of Guayaquil in a middle, upper
and upper middle class market segment of the tastes and preferences of consumers,
considering the entrepreneurial tendencies existing in the country, where it seeks to
develop innovative ideas that meet the needs of consumers. By using the data
collection technique known as the survey, it was known that there is an unmet
demand not only for the small variety of hailstones they can consume, but also for
the lack of modernization when selling the product. Therefore, a marketing strategy
was designed in which the consumption of granita is encouraged among the
population, offering a greater range of flavors and presentations according to the
needs of the client and in an easily accessible place such as shopping centers. Once
the amount of the investment was determined and the required financial projections
were made, a level of profitability higher than 40% was obtained considering the

project as viable.

Keywords: entrepreneurship, automated sales, business plan, vending
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Introduccion

Segun una investigacion realizada por la Revista EKOS NEGOCIOS, en el
Ecuador, una de las principales industrias manufactureras es la referente a la
produccion de alimentos y bebidas. Esto se debe a que, gracias al apoyo de diversos
entes gubernamentales se ha focalizado en captar el mercado interno y externo por el
valor agregado que se genera, es asi que los precios de dichos productos no sufren
grandes cambios, por lo que se denota cierto grado de estabilidad.

Considerando las cifras presentadas hasta el 2015, el sector alimentario posee
variaciones con una tendencia positiva, con una tasa promedio de crecimiento anual
de 3,4%, lo que ha logrado que aumenten su relevancia en el Producto Interno Bruto
(PIB) del pais con una participacion del 6,9%. Sin embargo, el sector enfrentd un
pequefio inconveniente en el 2016 debido a la crisis econdmica registrada en el afio
en mencion ademas de los diversos impuestos generados (EKOS NEGOCIOS,
2017).

Por otro lado, gracias a la tecnologia, la incidencia de maquinas
dispensadoras en puntos estratégicos de la ciudad ha tomado fuerza durante los
utimos afios. Un claro ejemplo es la ubicacion de dichas maquinas en el Malecdn
2000 y Malecon del Salado por parte de la marca PEPSI y FRITOLAY, lo cual logra
no solo diversificar sus canales de distribucion sino tener un contacto mas directo
con sus consumidores presentando un lugar para exhibir todas sus lineas de
productos (Lopez, 2015)

En base a estas premisas se elabora el presente proyecto que consiste en un
Plan de Negocios para la implementacion de una red de Maquinas Dispensadoras de
Granizado en la ciudad de Guayaquil, el mismo que empezara con la importacion de

las maquinas y los sabores de los granizados, para posteriormente ubicarlas en



lugares estratégicos, con el fin de satisfacer una necesidad de la poblacion por medio
de la introduccion de un producto tradicional como es el granizado. Dentro del
presente trabajo de titulacion se encuentran siete capitulos, los cuales cubren en su

totalidad las partes necesarias para el estudio y desarrollo de la propuesta.

Antecedentes

En las calles de la ciudad de Guayaquil, existen multiples tradiciones que han
sobrevivido con los afios. Es normal para el guayaquilefio encontrar en diversos
puntos de la urbe a vendedores informales que tienen como sustento la venta de los
denominados ‘raspados’ o granizados, los cuales tienen una alta demanda debido al
clima de la ciudad. El clima de la ciudad de manera anual registra un promedio de
26,5 grados centigrados como temperatura media y un maximo de 31,8 grados, por lo
que las opciones para que los ciudadanos puedan refrescarse son variadas, sin
embargo, la alternativa de los granizados es una de las predilectas. Basado en una
entrevista realizada por el noticiero de Ecuavisa, se recopild la informacion de un
vendedor de granizado llamado Juan Solis, el cual labora desde los 16 afios vendidos
este producto, y que, en la actualidad, a sus 52 afios, sigue contdndolo como su
principal fuente de ingresos (Ecuavisa, 2014). Para los guayaquilefios, el granizado
no solo representa un producto para satisfacer la necesidad de una bebida refrescante
debido a las altas temperaturas de la ciudad, sino que es una de las mas afioradas
tradiciones, las cuales estan ligadas a los recuerdos de la infancia de muchos
guayaquilefios, lo que lo convierte en un verdadero simbolo de la identidad de la

ciudad.



Planteamiento del problema

El calentamiento global es un problema que a nivel mundial afecta a todos los
paises, ya que por las constantes emisiones de CO2 se ha incrementado el efecto
invernadero y con ello un aumento paulatino en la temperatura de la atmdsfera
terrestre y también de los océanos. Aun cuando el clima de la ciudad de Guayaquil
presenta una temperatura promedio de 30° C vy, pese de la gran aceptacién con la que
cuentan los vendedores informales de productos como el granizado, actualmente,
existen normativas que dificultan o vetan de manera parcial su continuidad, entre las
cuales destacan:

e Normativa municipal para la regulacién de vendedores informales en zonas
regeneradas.

e Miultiples regulaciones sanitarias para la venta de alimentos.

e Regulaciones municipales para el manejo de triciclos o carros ambulantes,
entre otros.

e Lademanda de este tipo de productos no es satisfecha, ya que las personas de
clase media, media alta y alta no lo consumen por los tres puntos
anteriormente citados.

Debido a esto, la actividad ha ido adaptandose a las necesidades del mercado,
con el fin de no extinguirse y lograr una validacion formal de su negocio. Un
ejemplo de ello es la emprendedora, Narcisa Quintero, oriunda de Esmeraldas, quien
lleg6b a Guayaquil hace 14 afios. Originalmente, tenia un pequefio negocio ubicado en
el sector conocido como” La Bahia”, sin embargo, debido a una baja en sus ventas
tuvo que recurrir a otras ideas de negocio para su supervivencia. Su predileccion por
los colores la llevo a direccionarse por la venta de este colorido postre conocido

como granizado, disefiando diversas formulas para incrementar los sabores ofertados



de manera tradicional. Finalmente, constituyo su idea de negocio con el nombre de
Granilandia, la cual constituyo hace 6 afios. Con una variedad superior a los 15
sabores, destacando la pifia colada, cereza, fresa, uva, coco, vainilla, menta y chicle,
entre otros, se ha posicionado en el mercado contando con dos locales en la ciudad
(Landivar, 2017).

Una vez determinada la posibilidad de posicionar a negocios de esta indole,
cabe indicar que, existiendo diversos tipos de ventas, debido al auge de la tecnologia,
la denominada venta automatica o vending, ha tomado mayor fuerza en los ultimos
afos, cuyo origen se sitia en Estados Unidos a finales del siglo XIX a cargo de la
compafiia Adams Gum, la cual instald6 maquinas dispensadoras de chicles en las
estaciones del tren de Nueva York. Esta practica, segin José Amador Sancho Frias,
autor de libro “Implantacién de productos y servicios” se basa en el establecimiento
de dispensadores automaticos que pueden encontrarse dentro o fuera de un local
comercial, cuyo proceso de venta se establece en los siguientes pasos:

e Consumidor elige productos existentes dentro del catalogo de la maquina.
e Marca el codigo del producto seleccionado.

e Introduce el valor de dicho producto.

e Recibe su articulo (Sancho, 2010)

Bajo este contexto surge el vending, que es una expresion anglosajona que se
utiliza para denominar al sistema de ventas a través de méaquinas auto expendedoras
que se accionan por diversos medios de pago. En un inicio el vending se realizaba
con productos simples como refrescos, caramelos, snacks, entre otros; sin embargo,
con el pasar del tiempo fue evolucionando hasta brindar servicios como venta de

tickets, prestacion de servicios de fotografia, venta de diversos tipos de café y un



sinfin de articulos. Existen muchas ventajas, tanto para el vendedor como por el
consumidor, establecidas a continuacion:

Tabla 1.
Ventajas del vending

Ventajas para el comerciante Ventajas para el consumidor
Puede ubicar la maquina dispensadora en Puede elegir el producto que desee sin la

multiples sitios estratégicos presion de un vendedor

Muchos puntos de venta con minima Amplia gama de productos por medio de
inversion este canal de distribucion

Apertura 24 horas los 365 dias del afio Cercania del dispensador hacia los
Amplio margen de diversificacion de lugares predilectos por el consumidor

productos por este canal de distribucion

Nota. Recuperado de José Sancho (2010)

Es por esto que se establece como problemética inicial la identificacion de la
necesidad de implementacion de una red de maquinas dispensadoras de granizado en
la ciudad de Guayaquil, la cual tiene como principales causas:

e La falta de control sanitario de los vendedores informales para la venta de los
granizados, pues muchas veces el agua con la que se fabrica el hielo, insumo
principal para la creacion del producto no tiene procesos de purificacion o los
carritos donde se expende el producto estdn en malas condiciones salubres.

e El aumento de las regulaciones para la venta de productos alimenticios
dificultad la obtencion de permisos para la venta de productos artesanales
como el granizado tradicional.

e La diversificacion de los canales de distribucién en maltiples sectores ha
generado la necesidad de que se incursione en esta modalidad para adaptarse
a las tendencias del mercado.

Como efectos de las causas mencionadas se presentan las siguientes:



e Se requiere que la necesidad de un producto como el granizado sea cubierta
por negocios que cumplan con las regulaciones sanitarias correspondientes
para garantizar la calidad del producto para el consumidor.

e Debido a los controles realizados para reducir la venta de los vendedores
informales, los mismos estan disminuyendo, lo cual deja un nicho de mercado
abierto para el posicionamiento de nuevos negocios que no solo oferten el
producto en mencidn, sino que muestren innovacion para captar la atencion
del consumidor.

e Debido a la tendencia del mercado actual y al estar en una constante
evolucion tecnoldgica, los consumidores cada vez buscan opciones que
optimicen el tiempo destinado para sus compras, por lo que, la venta
automatica o presencia de maquinas dispensadores proponen una solucion
efectiva e innovadora.

Efectos
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Identificacion de la necesidad de implementacion de una red de maquinas dispensadoras
de granizado en la ciudad de Guayaquil

A
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vendedores venta de productos autoservicio
informales alimenticios
Causas

Figura 1. Causasy efectos del problema de investigacion

En la actualidad, la ciudad de Guayaquil ha presentado temperaturas que

bordean los 40°C, lo que es incluso para una ciudad considerada como “calurosa”,



temperaturas que no son faciles de tolerar por parte de sus habitantes, motivo por el
cual las personas acuden a distintos vendedores para satisfacer sus necesidades en
cuanto a ingerir liquidos para rehidratarse. Es de acuerdo a lo basado en los péarrafos
previos que considera importante establecer alternativas que satisfagan esta
necesidad basica en los seres humanos (la sed) por medio de productos que sean de
su agrado y que se encuentren al alcance de los ciudadanos sin la necesidad de
ingresar a un establecimiento para su compra, sin0 que puedan ser adquiridos en

distintos puntos.

Formulacion del problema

¢De qué manera la creacion de un plan de negocios incide en la factibilidad
de la implementacion de una red de maquinas dispensadoras de granizado en la
ciudad de Guayaquil con el fin de satisfacer las necesidades de los consumidores?
Proposicion

La identificacién de la necesidad de implementacion de una red de maquinas
dispensadoras de granizado en la ciudad de Guayaquil a través de su factibilidad

financiera.

Justificacion
La presente investigacion se justifica en satisfacer la demanda que ain sigue
sin ser atendida por toda la informalidad con que actualmente se ofrece este tipo de
productos. Que el presente modelo de negocios se hace para llevar de lo informal a lo
formal a todo el proceso que conlleva la venta de un granizado, cumpliendo con
todas los estandares de higiene y salud de la normativa sanitaria, teniendo en cuenta
gue con minimo porcentaje de riesgo laboral se podra satisfacer la demanda.

Asimismo, se debe mencionar que es muy importante diversificar los canales de



distribucién de productos tradicionales, con el fin de posicionarse nuevamente en las
necesidades del consumidor. De la misma manera, se busca desarrollar ideas acordes
a las lineas de investigacion de la carrera, especificamente en el dominio basado en la
economia para el desarrollo social y empresarial fomentando la igualdad, la
cohesion, la inclusion y la equidad social y territorial, en la diversidad tal como lo
establece el plan nacional del Buen Vivir en su objetivo nimero 2 (SENPLADES,
2017).

Esto se busca lograr al momento de ejecutar el objetivo 2.1. en el cual se
establece la necesidad de promover y apoyar iniciativas de economia popular y
solidaria. 'y MIPYMES mediante mecanismos de asistencia técnica, circuitos
econdmicos, aglomeracion de economias familiares, sistemas de comercializacion
alternativa y acceso a financiamiento, medios de produccion, conocimientos Yy
capacidades acorde a las potencialidades territoriales (SENPLADES, 2017).

La propuesta generara un negocio, el cual como se especifico en el
planteamiento del problema, permitira satisfacer una demanda que no ha sido
atendida de forma eficiente por empresas actuales, ya que la Unica forma de adquirir
una bebida no alcohdlica en las calles de Guayaquil sin acudir a una tienda es por
medio de los vendedores ambulantes, los cuales ofrecen desde agua, hasta jugos y
granizados elaborados de manera artesanal. Es importante indicar que la creacion de
este negocio no generaria riesgo laboral, puesto que el enfoque es el de instalar
maquinas dispensadoras de granizado, por lo que no existird el peligro de que
empleados del negocio puedan sufrir accidentes con cuchillas para la elaboracion del
granizado, factor que convierte a esta propuesta en una alternativa de negocio

altamente atractiva desde este punto de vista.



Actualmente se expende el producto conocido como granizado de manera
artesanal en la ciudad de Guayaquil, el cual es una bebida tradicional; sin embargo,
como se explicd previamente, es expendida por vendedores informales, los cuales
emplean ingredientes de los cuales no puede asegurarse su salubridad, por lo que
brindando el producto (granizado) se podra satisfacer una demanda con las normas

de calidad y seguridad alimenticia del Ecuador.

Objetivos del Estudio

Objetivo General
Disefiar un plan de negocios que determine la factibilidad de la
implementacion de una red de maquinas dispensadoras de granizado en la ciudad de
Guayaquil.
Objetivos especificos
1. Estudiar los referentes tedricos relacionados con el disefio de un plan de
negocios y evaluacion del sector de alimentos y bebidas en la ciudad de
Guayaquil.
2. Analizar estudios e investigaciones de planes de negocio similares mediante
la revision de literatura nacional e internacional.
3. Realizar un estudio de mercado con el fin de determinar la demanda potencial
de producto, asi como el estado de del sector en cuanto a competencia y
barreras de entrada.
4. Elaborar un plan de marketing en el cual se definan cada una de las
estrategias para satisfacer las necesidades del mercado.
5. Determinar la viabilidad financiera del modelo de negocios para la

implementacion de una red de maquinas dispensadoras de granizado.
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Capitulo 1. Marco Tedrico y Conceptual

En este capitulo se presentan el Marco Tedrico y Conceptual, donde teorias
relacionadas con la innovacion y los comportamientos de los consumidores de
bebidas no alcohdlicas, asi como las definiciones de términos relacionados con el
tema de la captacion de clientes. Se debe tomar en cuenta también el Plan de
Negocios, el cual establece los principales factores para que una empresa pueda
desarrollarse desde sus aspectos primarios hasta aquellas actividades necesarias para

satisfacer al mercado objetivo

Teoria del emprendimiento

El emprendimiento es la capacidad con la que cuentan los individuos para asi
cumplir con las metas por medio de la utilizacion de esfuerzos propios, asi como
recursos econdmicos que no provengan de entidades ajenas a las propias, situacion
que se traduce en lograr desarrollar proyectos para que se puedan alcanzar
posteriormente logros considerables, esto sin depender de jefes o de realizar distintas
acciones sin encontrarse en funcion de dependencia (Lasio, Caicedo, Ordefiana, &
Izquierdo, 2014).

El emprendimiento se relaciona de manera directa con las acciones y las
personas, motivo por el cual se puede comprender al emprendimiento como la
agrupacion de conductas y actitudes que generan un perfil personal y especifico que
se orienta a la capacidad de innovacion, autoconfianza, fomento de la creatividad,
sentido de responsabilidad y manejo adecuado de los riesgos (Lasio et al., 2014).

El emprendimiento es la forma de pensar y actuar que posee un individuo
para asi desarrollar una actividad que requiere una gran cantidad de esfuerzo y que es
considerada como algo complicado de emprender; el individuo que toma el riesgo de

empezar un emprendimiento debe contar con liderazgo, encarando problemas que

11



pudiesen suscitarse y ademas tomar decisiones correctas en distintos momentos para
lograr los resultados deseados. Los motivos por los cuales se presenta el
emprendimiento son por diferentes necesidades que pueden surgir con el paso del
tiempo o por una oportunidad que pudiese ser aprovechada; a continuacién se
explican cada uno de los motivos existentes:

e El emprendedor por necesidad: Se da cuando las personas toman la
decision de emprender por distintos motivos, los cuales pueden ser una
complicada situacion econdémica al carecer de empleo o atravesar por una
crisis de vida, lo cual lleva a los individuos a buscar la manera de percibir
nuevos recursos economicos, viendo asi al emprendimiento como una
alternativa atractiva para desarrollar acciones rentables (Dehter, 2017).

e El emprendedor por oportunidad: Estas personas empiezan un negocio
mediante un estudio del entorno, observando las necesidades de los
potenciales clientes que otras alternativas existentes en el mercado no han
logrado satisfacer previamente, motivo por el cual se busca crear nuevos
productos y servicios para asi cubrir las necesidades existentes (Serrano,
2013).

Asi también, se puede dar el emprendimiento dindmico, el mismo que viene
impulsado por diferentes organismos gubernamentales, esto para conseguir un
impulso a las areas que se necesitan mejorar dentro de una nacion; a continuacion se
detalla la forma en que se da el emprendimiento dindmico:

e Emprendimiento dinamico: Este emprendimiento cuenta con un elevado
nivel de crecimiento, ya que las empresas que lo desarrollan pueden alcanzar
hasta un 35% en este campo, ya que desarrollan ventas minimas que bordean

los 100,000 ddlares, esto se justifica al alto nivel de innovacion que
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desarrollan, llevando a cabo sus actividades principalmente en los sectores de

turismo, plasticos y cauchos, alimentos frescos y procesados, energias

renovables, calzado, automotriz, metalmecénica y también en el &reas de la

construccién (Lasio etal., 2014).

Teoria de captacion de clientes

Cuando los seres humanos requieren conseguir un producto o servicio es
porque lo consideran como un objeto de satisfaccion para una necesidad especifica,
para lo cual es necesario que se lleven a cabo estudios que le permitan a una empresa
conocer motivaciones y usos. Cuando el ser humano requiere algo, este se enfrenta a
un problema que debe ser resuelto, esto debido a que la sensacion de privacion
dependiendo si es en mayor o menor medida resulta desagradable, por lo que surge el
deseo, siendo necesario que sea satisfecha a la brevedad posible.

e La necesidad: Es una carencia fisica o psiquica de algun elemento, el cual no
se posee y que se quiere conseguir, desapareciendo posterior a que se lo ha
obtenido por parte del denominado “cliente”.

e El deseo: Es el medio por el cual se pretende satisfacer una determinada
necesidad; por este medio el deseo puede visualizarse, asi como el producto o
servicio que se le apetece a la persona.

Un claro ejemplo es cuando el ser humano tiene hambre, por lo que percibe
un vacio en su estdbmago, buscando saciarse; asi también, en cuanto a movilidad, si
desea llegar a otro lugar, entonces busca un medio de transporte o por sus propios
medios busca alcanzar su destino; finalmente, si lo que desea es dormir, podria
encontrar un lugar en el cual reposar y dormir (Savi, 2014).

La compra no se presenta como un acto aislado, sino mé&s bien como un

procesos que cuenta con varias partes, por lo que para vender algo, un vendedor se
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encuentra en la necesidad de entender de manera correcta la mente del consumidor,
identificando sus momentos de decisiones de compra, asi como los factores que
podrian influir en esta, por lo que es necesario que se conozcan tanto los factores

internos o externos que podrian influenciar al cliente (Carbajal, 2014)

Nivel de satisfaccion

Grupos de referencia y opulencia del
Percepcion Familia consumidor
Aprendizaje Clase social Valor aiadido
Convicciones Cultura y subculturas de los productos
Actitudes Roles Consumo y ocio
Motivacién Estotus Competencia
Personalidod Circunsfancias e
Maroiis RS s Unidod familiar moderna
Ocupacién Medioambiente

Nuevas clases sociales

Decision de compra del consumidor final
Figura 2. Factores que inciden en el proceso de compra. Copyright 2016 por Martha Madero.

Teoria de innovacion

De acuerdo a Ducker (2008) la innovacion es un factor trascendental en las
organizaciones, puesto que estas no poseen Unicamente una dimension econdmica,
sino que estas son entes sociales y el objetivo es volverse mas fuertes en varios
aspectos y evitando contar con debilidades considerables en aquellas acciones que
resulten cruciales para su desarrollo. Entre los objetivos de mayor importancia en las
organizaciones, la innovacion se relaciona con la creacion de cosas, pudiendo
elaborar productos con la mayor eficiencia posible, para lo cual la innovacion es un

asunto de disciplina sisteméatica, rigurosa y organizada, por lo que es un factor
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mayormente asociado con la actitud y no solo como una actividad de investigacion y
desarrollo. Es necesario que los emprendedores o empresarios abandonen lo viejo y
eviten defenderlo, siempre que esto ya no sea efectivo, pudiendo elegir nuevas
maneras de hacer las cosas; para conseguir esto, se debe mantener una vision general
de los cambios que se producen interior y exteriormente en una empresa. (Larrea,
2015). Los sucesos que se dan dentro de una empresa en distintos momentos son los
presentados a continuacion:

e Lo inesperado: Es el éxito o fracaso que no se tenia previsto por parte de los
altos mandos de la empresa, pero que es necesario que Se reaccione de
manera adecuada anta cada situacion.

e Lo incongruente: La distancia entre la realidad y lo que se desea, en
ocasiones genera grandes inconvenientes en las empresas al no obtener lo
requerido.

e Las innovaciones basadas en procesos: Las empresas tienen necesidades y
se deben cumplir, lo cual permitird evitar que se vuelvan obsoletas y asi
perder posicion en el mercado.

e Cambios que se generan en la estructura del mercado y la industria:
Ninguna industria 0 mercado es para siempre, por lo que es necesario que las
empresas los mantengan vigilados ante cualquier eventualidad considerable.
Finalmente, Ducker (2008) indica que los principios fundamentales de la

innovacion son los siguientes:

e La Innovacién sistematica empieza con el analisis de las distintas
oportunidades de un sector.

e Los innovadores deben salir, preguntar, observar y escuchar lo que el

mercado desea.
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e Los Innovadores, emplean la totalidad de su potencial mental, estudiando las
expectativas de los potenciales consumidores de la innovacion que se desea
llevar a cabo.
e La Innovacion debe ser simple, puesto que esto garantiza su efectividad.
e La Innovacion efectiva tiene que comenzar siendo pequefia y enfocada.... o
puede llegar a confundir al consumidor.
e La Innovacidén debe tener como meta convertirse en una norma, lo que
significa que no debe abandonarse a pesar de no conseguirse al inicio
resultados positivos.
e La Innovacion es esfuerzo, mas que genialidad, por lo que no se necesita
contar con altos niveles de inteligencia por parte de los empresarios, Sino con
mucho trabajo
e La Innovacion es fruto del talento y del genio, pero no sucedera si no se
agregan elementos como el esfuerzo y el trabajo enfocados y llevados a cabo
de manera tenaz, puesto que ni el genio, ni el talento son suficientes para
lograr que la innovacion pueda sacarse adelante. (Kelley, 2014)
Teoria de comportamiento del consumidor

Santesmases, Sanchez y Valderrey (2003) consideran que el comportamiento
del consumidor puede definirse de la siguiente manera: ES el comportamiento del
consumidor se refiere al conjunto de actividades que lleva a cabo una persona o una
organizacion desde que tiene una necesidad hasta el momento en que efectla la
compra y usa el producto. Mientras que Schiffman & Lazar (2001) conceptualiza al
comportamiento del consumidor como que estos tienen mayor poder que antes,
haciendo uso de agentes inteligentes para encontrar servicios y productos, asi como

realizar pedidos en diversos puntos de venta, evitando en lo posible a las tiendas de
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distribucién y los intermediarios, ademas pueden comprar bienes alrededor del
mundo y en el horario que les resulte mas conveniente. Las dimensiones del
comportamiento del consumidor se presentan en la siguiente tabla, mostrandose cada
uno de los roles que puede poseer un cliente, asi como los momentos y
motivaciones que pudiesen presentarse:

Tabla 2.
Dimensiones del Comportamiento del Consumidor

Dimensiones del comportamiento del consumidor
¢Qué se compra? Distribucion de los productos ofertados Productos con una
demanda creciente y/o decreciente,
Jerarquia entre los productos que el mercado desea

¢Quién compra? Delimitacién de los roles de iniciador, influyente, decisor,
comprador, consumidor 'y pagador

¢Por gqué se compra? Motivos
Beneficios buscados
Funciones que desempefia el producto

¢Como se compra? Si es de manera racional o emocional,
Con mucha informacion carente de esta

¢Cuando se compra? Ocasiones 0 momentos
Frecuencia
Hora o dia

¢Donde se compra? Puntos de venta,
Servicio recibido en el mismo
Imagen

¢Cuanto se compra? Tamafios apropiados,
Cantidad
Peso

Nota: Recuperado de Santesmases, Miguel; Sanchez, Adriana; Valderrey, Francisco (2003)
Teoria de cultura y tradiciones

Las tradiciones son ritos, usos sociales, valores, ideas y normas de conducta
que de manera historica se transmiten de una generacion a otra, siendo elementos del
legado sociocultural que durante un considerable periodo de tiempo se mantienen en

la sociedad en los diferentes grupos sociales que la componen (Macias, 2012). La
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tradicion es la expresion de una actividad que se ha venido repitiendo de una
generacion a otra sobre una actividad especifica, lo cual va acompafiado con un
vocabulario determinado, expresiones corporales, vestuario especifico dentro de un
escenario participativo o distintos elementos que conforman y aumentan un
sentimiento de pertenencia (Campusano, 2014).

Asi también, la tradicion puede considerarse como la comunicacion y
transmisién de distintas doctrinas en un pueblo, de tal forma que se logre expresar un
escenario participativo que se convierta en un elemento de participacion cultural, de
sensibilidad y sentimiento de pertenencia. Segun Campusano (2014) los tipos de
tradicion que pueden darse son los presentados a continuacion:

e Tradicion selectiva: Es una version intencionalmente selectiva de un pasado
configurativo, asi como de un presente pre configurado que surge de manera
poderosa en el contexto operativo dentro del proceso de definicion e
identificacion cultural y social.

e Tradicion: Se la puede captar como modo de supervivencia del pasado
dentro de un contexto.

e Tradicién: Es el pasado significativo, es decir, una version del pasado que
busca conectar con el presente.

Plan de negocios

El plan de negocios es un informe que posee un orden e investigacion
detallada que describa la trayectoria operacional y financiera que un negocio en
particular debera desarrollar desde tres puntos de vista especificos, los cuales son el
pasado, presente y futuro, ya que cada uno de estos cuenta con diferentes
caracteristicas (Berry, 2012). El pasado permite identificar los antecedentes de una

organizacion, estableciendo de esta manera sus bases de manera adecuada; en
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segundo lugar, el presente define el contexto en el cual la organizacion se desarrolla,
esto para identificar los aspectos existentes, y finalmente, el punto de vista futuro se
basa en proyectar los objetivos para asi conseguir las metas que se han trazado en las

instancias previas y asi intentar pre visualizar el futuro de la empresa (Berry, 2012).

’ Elementos de Portada

. Resumen Ejecutivo

‘ Mision y Vision
. Panorama General de la Empresa

. Plan de Productos y Servicios

‘ Plan de Marketing

. Plan Administrativo

Figura 3. Modelo de Plan de Negocios. Copyright 2012 por Tim Berry

La importancia del Plan de Negocios yace en que es muy Util para los
administradores e inversionistas, puesto que lo utilizan para lograr comprender en
gran medida a un negocio, asi como el tipo de productos y servicios que este ofrece,
asi como definir la naturaleza que posee el mercado y las diferentes caracteristicas de
equipo empresarial y administrativo (Berry, 2012). Es entonces el objetivo de un
Plan de Negocios es el de conseguir las acciones necesarias para que el desarrollo de
la empresa sea mas sencillo, pudiendo entonces alcanzar de manera mas eficiente los
objetivos planteados.

Es de esta manera que el Plan de Negocios cuenta con una estructura, la cual
permite organizar de forma adecuada los datos para efectuar de manera correcta el

analisis institucional y del entorno. Las presentadas en la figura previa permiten que
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un individuo o grupo de individuos definan el camino que una empresa llevara a
cabo en su normal desarrollo. Es importante destacar que los Planes de Negocios se
emplean en gran medida por parte de las personas que desean emprender nuevos
negocios, asi como para mejorar empresas que ya se encuentran desarrollando sus
actividades y permitirles expandirse dentro de un mercado de la mejor manera
posible (Hernandez E. , 2010)
Analisis estratégico

Dentro del analisis PEST se plantean las diferentes variables del contexto
externo de una organizacion, pudiendo asi identificar el campo en el cual un negocio
se desenvuelve y asi determinar si resulta aconsejable o no la realizacion de una
inversion especifica. Mientras que también se considera la Matriz FODA, la cual
permite visualizar de manera clara las oportunidades y amenazas de un mercado, asi
como las debilidades vy fortalezas de una empresa (Espinosa, 2013).

La Matriz FODA

Esta matriz tiene la finalidad de analizar y en cierta forma calcular los
distintos datos enddgenos y exdgenos motivados por alguna razén de algin otro actor
que tenga injerencia en una compafiia, de esta manera vamos a poder conocer a
ciencia cierta en qué dicha compafia debe planificarse (Espinosa, 2013). Para
desarrollar un analisis FODA se debe contar con una matriz con cuatro aspectos,
pudiendo asi establecer los factores que se encuentran en los campos de fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, situacion que seleccionando uno o varios
dentro de cada éarea permitird eliminar aspectos negativos e impulsar aquellos

positivos.
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‘ AMENAZAS

‘ DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

Figura4. Elementos del FODA. Copyright 2013 por Roberto Espinosa.

Fortalezas: Son factores que una empresa tiene para asi destacar en un
mercado, lo cual se logra por medio de aspectos diferenciadores, los cuales
son las habilidades que posee el capital humano, la experiencia, las
actividades relacionadas con alcanzar el éxito y las diferentes
caracteristicas que le permitan a la empresa desarrollarse adecuadamente.
Oportunidades: Son las situaciones que en un entorno al ser
aprovechadas por una empresa le permiten tomar ventaja y asi conseguir
una posicion privilegiada con los consumidores del producto o servicio
ofrecido.

Debilidades: Son los puntos para considerarse como débiles, como la
inexperiencia, las distintas deficiencias de los empleados, la carencia de
recursos de diferente indole y los demas factores que no le permitan a una
empresa desarrollarse de forma correcta.

Amenazas: Se denominan amenazas a las situaciones que si llegasen a
presentar serian un potencial peligro para la empresa, por lo que deben
analizarse para asi establecer la forma correcta de afrontarse y lograr

superarlas en beneficio de la organizacion.
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El estudio de mercado se emplea para que una empresa pueda conocer el
contexto especifico en el cual se desarrolla, evitando tomar acciones equivocadas que
se basen en conocimientos empiricos sin ningin soporte tedrico, lo que en gran

cantidad de situaciones genera errores considerables.

Estudio de mercado

El Estudio de Mercado es una herramienta de gran importancia para
desarrollar andlisis en lo que respecta a los principales componentes de un contexto,
categorizandolos en dos grandes grupos, los cuales son la oferta y la demanda, los
mismos que determinan la compra y venta de bienes y servicios (Mercado &
Palmerin, 2010). A continuacion se detallan cada uno de los factores que son
analizados dentro de la oferta y la demanda en un correcto estudio de mercado:

e Analisis de la Demanda: La demanda es la necesidad que posee el mercado
para requerir un bien o servicio, pudiendo asi satisfacer una demanda
especifica conforme a un precio determinado; la demanda se analiza por
medio de medir las fuerzas que afectan de alguna forma los requerimientos
del mercado en relacion con un servicio o bien en especifico (Mercado &
Palmerin, 2010). Es de esta forma que la demanda se encuentra determinada
por los factores presentados a continuacion:

1. Necesidad de un servicio o producto
2. Precio
3. Nivel de ingresos de la poblacién objetivo

e Analisis de la Oferta: Mientras que en lo referente a la oferta, esta se
encuentra basada en definir los volimenes de venta y produccion que poseen
los productos o servicios, pudiendo asi establecer la cantidad de bienes que

se encuentran disponibles para que el mercado los consuma. De acuerdo con
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Merino (2010) los factores que brindan la posibilidad de identificar la oferta

existente de un producto o servicio en un mercado, los cuales son:

a) El precio del bien: Se fija de acuerdo a los costos de produccion en
los que incurre la empresa de acuerdo a la forma en que se desarrolla
la demanda, aumentando a mayor demanda y disminuyendo si la
demanda decrece.

b) La tecnologia: Si se perfecciona la tecnologia, entonces el bien
adquiere un mayor valor debido a que se puede diferenciar de los
demas participantes del mercado.

¢) La oferta de los insumos: La abundancia o escasez de los insumos
afecta de manera directa la cantidad de producto que se puede ofrecer
al mercado.

Es de esta manera que, un estudio de mercado debe llevarse a cabo
complementado por una investigacion del perfil del consumidor, pudiendo de esta
forma determinar los grupos que poseen caracteristicas similares a las que la
empresa desea conforme al producto o servicio que esta oferta y asi identificar
claramente aspectos como el estilo de vida, nivel de compra, gustos, preferencias,
tendencias de consumo, presupuesto y demas aspectos favorables para llevar a cabo
un determinado plan de negocio (Master Research, 2012). Dentro de un Plan de
Marketing se establecen la totalidad de acciones necesarias para captar la atencion de
los consumidores de un producto o servicio, logrando de esta forma conseguir el

maximo de satisfaccion a las necesidades que poseen.
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El Anélisis PEST

El Andlisis PEST se constituye como una herramienta de gran importancia
para el desarrollo de analisis con mucha pericia que ayudaran establecer el medio en
que una comparfiia se desenvuelve, ya que admite hacer andlisis de todo lo externo
que puede afectar, asi como la influencia a ocasionar en las actividades de las
empresas (Sanjuan, 2011). Este enfoque nos facilitara tener en consideracion el cien
por ciento de las caracteristicas indispensables para que un Plan de Negocios sea
aceptado. Por medio de un andlisis PEST se pueden identificar y posteriormente
reflexionar de forma sistematica sobre la manera en la cual confluyen los factores en
el entorno de los negocios, lo que es fundamental para crear de forma estratégica la
totalidad de las acciones que son necesarias para que cada uno de los procesos

necesarios se den de la manera mas idonea.

Figura 5. Elementos del Andlisis PEST. Copyright 2014 por Daniel Jiménez.

Politicos

Economicos

Sociales

De acuerdo con Jiménez (2014) los aspectos que se estudian dentro de un

analisis PEST se explican a continuacion:
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Politicos: Esta apariencia es la que se vincula a todas las personas que hacen
politica o que cumplen funciones gubernamentales en determinado pais y que
presumiblemente llegarian a incidir de alguna forma ya sea en pro o en contra
en la evolucion de una compafiia, se deben tener en cuenta todas las decisiones
politicas y los posibles cambios en el futuro de éstas que podrian darse en un
gobierno.

Econdmicos: Son los elementos que brindan la posibilidad de estudiar,
analizar y considerar las distintas cuestiones del sector econdmico que se
presentan en un mercado, asi también aquellas que permiten prever las
situaciones a presentarse en un futuro. Entre las principales variables que son
analizadas dentro de este aspecto son los ciclos econdmicos, las tasas de
interés, el tipo de cambio, las politicas econdmicas de un gobierno, etc.
Sociales: Se estudian los factores que determinado grupo social tiene y que de
alguna manera estarian repercutiendo en la demanda de determinado servicio o
bien que una empresa ofrece, pudiendo de esta forma identificar las distintas
preferencias de un mercado objetivo, asi como los ingresos y la forma en que
los individuos disponen de estos en sus compras.

Tecnoldgicos: Son aquellos aspectos que determinan la forma en que una
nacién desarrolla sus procesos tecnologicos que estan relacionados de alguna
manera con el giro de negocio a llevarse a cabo; también se considera a la
inversion tecnologica y la posibilidad de que surjan nuevas tecnologias y
finalmente el impulso que un gobierno da para asi conseguir que sus indices

tecnolégicos mejoran.
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Plan de marketing

Los autores Stanton, Etzel y Walker (2007) han definido al marketing de la
siguiente forma: “El marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado
para planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y
distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacién” (p.
5). Howard (2006) configur6 un concepto del marketing en el cual se lo identifica
como el proceso necesario para definir las necesidades que poseen los consumidores,
conceptualizando dichas necesidades de acuerdo a la capacidad de una empresa para
producir y comunicar la conceptualizacién de ideas a aquellos que poseen la
potestad de efectuar la toma de decisiones para satisfacer las necesidades que se han
identificado previamente en los consumidores.

De acuerdo a McCarthy (2001) “El marketing es la realizacion de aquellas
actividades que tienen por objeto cumplir las metas de una organizacion, al
anticiparse a los requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de
mercancias aptas a las necesidades y los servicios que el productor presta al
consumidor o cliente”(p.13).

De esta manera se puede concluir que el marketing se constituye como un
sistema que aglutina distintas actividades, las cuales identifican los deseos o
necesidades de los potenciales consumidores o clientes de un producto o servicio
especffico, para que posteriormente se satisfagan las necesidades de la mejor forma
posible, promoviendo el intercambio de bienes y servicios por una compensacion
monetaria, lo que se traducird en réditos econdémicos para la entidad. En ese sentido,
para Espinoza (2014) en el marketing existen cuatro variables trascendentales que

conforman el conocido “Marketing Mix”, los cuales se detallan a continuacion:
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Producto Precio

Promocion

Figura 6. Marketing Mix Copyright 2017 por Eduardo Maidana.

Producto: Es Ilo tangible e intangible que una entidad posee para
comercializarlos a un mercado objetivo, por lo que es necesario que este sea
diferenciado, empaquetado y ademas cuente con los factores de satisfaccion
y todos los complementos necesarios de acuerdo a las caracteristicas del
mercado objetivo.

Precio: Se analizan las implicaciones que poseen los precios que la empresa
establece para sus productos o servicios, asi como un analisis de los precios
que la competencia posee, tomandose en consideracion las ofertas o costos
sustitutivos; resulta importante que se analice el costo maximo que un
consumidor estaria dispuesto a pagar y mantenerse satisfecho, asi como el
precio minimo por el cual la empresa puede producir un bien y obtener la
rentabilidad deseada para que el negocio progrese (Borden, 2014).
Distribucion: Son los canales de distribucion, asi como los prescriptores,
vendedores y acuerdos de Merchandising que permiten lograr el acceso a un
producto para todos los individuos que deseen adquirirlo y satisfacer sus

necesidades (Perreault, 2013).
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e Promocion o comunicacion: Son las estrategias que una marca necesita para
promover de manera adecuada sus productos, captando la atencion del
mercado objetivo y asi el interés necesario para efectuar la compra de los
correspondientes bienes y servicios (Conrad, 2015).

Finalmente, el estudio financiero permite definir si el negocio a desarrollarse
resulta rentable para los inversionistas, ademas de presentar diferentes indicadores
gue brindan la posibilidad de identificar el estado en el cual se encuentra el negocio
en varios momentos.

Estudio financiero

El andlisis financiero es una herramienta que brinda la posibilidad a las
empresas de definir la conveniencia para el desarrollo de una inversion, siendo de
gran utilidad dentro del campo administrativo, ya que para tomar la decision de
invertir en un negocio, es necesario que se tomen en consideracion distintos
elementos que podrian presentarse y entonces incidir de alguna forma dentro de los
indices financieros de una entidad (Sapag, 2001). Lo que se debe considerar para el
analisis financiero de una empresa es:

e VAN (Valor Actual Neto): Este indicador se desarrolla por medio de un
método se emplea para efectuar evaluaciones en proyectos financieros por
medio de un estudio de la rentabilidad en términos monetarios, definiendo la
cantidad de estos que una empresa podria generar en momentos en los cuales
la inversion se podido recuperar en su totalidad (Ledn, 2007).

Para obtener el resultado de este criterio de inversion se debe usar el total del

valor de los flujos de caja que se calculan en el primer periodo de inicio de

actividades, esto para luego sustraer la inversion efectuada en el conocido

como “momento cero” (Leon, 2007).
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TMAR (Tasa de Rendimiento Minima Aceptable): Es una tasa que brinda
la posibilidad de cuantificar el rendimiento que poseen los prestatarios , los
mismos que son los actores que dan los préstamos bancarios, ademas permite
identificar el rendimiento que los accionistas desean recibir de wuelta
posterior a la inversidn efectuada en primera instancia.

El TMAR es el valor que se consigue posterior a efectuar la suma del
promedio de las tasas de interés pasiva y activa que se encuentran en vigencia
dentro de un sistema financiero y las cuales cuentan con un porcentaje de
riesgo relacionado con la empresa a desarrollar (Alvarez, 2014).

TIR (Tasa Interna de Retorno): Es una tasa de descuento que otorgara al
Valor Actual Neto el valor de cero (0), es decir, es el porcentaje de ganancia

de un proyecto de inversion (Amat, 2015).

‘\
VAN (Valor Actual Neto)
J

TMAR (Tasa de
Rendimiento Minima

Aceptable)

\

TIR (Tasa Interna de
Retorno)

Figura7. Términos del andlisis financiero. Copyright 2001 por Nassir Sapag
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Este analisis se realiza regularmente en las empresas, debido a que constituye
una herramienta Util para tener un panorama idoneo de lo que podria suceder en la
empresa si se lleva a cabo una inversion; sin embargo, a pesar de ser un estudio
considerado cercano a la realidad, no puede tratarse como 100% confiable, puesto
que pueden aparecer situaciones que no se hayan contemplado en primera instancia y
entonces afectar la consecucion de los resultados planteados (Ortiz, 2016).

El marco tedrico desarrollado establece cada uno de los sustentos en los
cuales se basaran las estrategias en la propuesta posterior, pudiendo de esta forma
configurar cada accion de la manera correcta, evitando destinar recursos que no
tendran los resultados deseados por parte de los encargados de efectuar la inversion
necesaria para la implementacion del negocio (Doblado, 2017). Es de esta forma que,
la propuesta se encontrara fundamentada de manera adecuada, lo cual serd favorable

para defender la idea de negocio en lo que respecta a su desarrollo.
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Capitulo Il. Marco Referencial

Plan de negocios para una cadena de maquinas expendedoras de Utiles escolares

Dejando a un lado las ideas de maquinas expendedoras focalizadas en
alimentos, en la Universidad de Chile, el alumno Nicolas Latorre se presenta un plan
de negocios cuyo objetivo es colocar maquinas expendedoras de (tiles escolares
instaladas dentro de los colegios, satisfaciendo la demanda de (tiles que existe dentro
de él, ayudando al centro de alumnos con la donacion de los excedentes de ventas de
éstas y a su vez atacando la necesidad de las instituciones de educacion superior por
captar escolares de forma segmentada, esto a través de la publicidad de la maquina y
otras actividades a realizar durante el afio, las que pretenden lograr una vinculacion
importante entre ambas entidades.

Como métodos o herramientas para el analisis del potencial del mercado en el
que se focaliza la investigacion se recurrio al uso analisis PEST y 5 fuerzas de Porter
para el medio externo, mientras que para el medio interno se recurrid a la cadena de
valor, terminando ambos analisis en un analisis FODA. Luego se efectud una
investigacion de mercado mediante fuentes secundarias y primarias con el fin de
elaborar los planes de marketing, operaciones, recursos humanos Yy financiero
dependiendo de las necesidades de los consumidores potenciales.

El analisis estratégico demostré que la industria en la que se desenvolveria la
empresa tiene un desarrollo insuficiente para lo que buscan las instituciones de
educacion superior, lo que entrega una oportunidad de negocio que se intenta cubrir
mediante la publicidad a través de la maquina expendedora al interior de los colegios
y aprovechar la buena disposicion que tendria el centro de alumnos con la empresa
para coordinar actividades. Dentro de las actividades de mayor importancia para la

promocion del servicio se identificaron el desarrollo de un concurso donde los
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escolares disefian la publicidad que mostraria la maquina, investigaciones de
mercado a los escolares con temas relevantes para el cliente y un campeonato de
futbol con el nombre de la institucion de educacion superior.

Una vez determinados los aspectos basicos para la promocién, se realizd el
analisis financiero que demostrd que el proyecto es viable al presentar un valor actual
neto (VAN) de $20.467.904 descontando los flujos proyectados a una tasa de
descuento del 20% y una tasa interna de retorno (TIR) del 25,4%. Esto demuestra
que el mercado de expendio de articulos o productos por medio de maquinas no es
exclusivo de productos comestibles, sino de todos aquellos que suplan una necesidad
inmediata (Latorre, 2011).

Trade marketing para impulsar la venta de productos de consumo en maquinas
vending de barexpress.

En la presente investigacion realizada por el estudiante William Quimi (2017)
de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte, se pretenden mezclar la metodologia del
Trade Marketing, la cual es una herramienta del Marketing que busca desarrollar e
implementar la gestion eficaz entre el proveedor y el distribuidor de productos o
servicios en un beneficio mutuo, que redunde finalmente en el consumidor; nace de
una alianza con el propdsito de incentivar de forma muy productiva la demanda final
con la estrategia del vending o uso de maquinas expendedoras.

La aparicion del trade marketing se da en la década de los 90’s, y su primera
gestion fue con el grupo empresarial Colgate-Palmolive, quienes logran concebir que
el productor debe ser considerado como coparticipe natural de la gestion del
distribuidor; si bien es cierto, el sistema colaborativo existia, pero la forma de
planear la logistica, apoyo mercadolégico y demas aspectos propios de esta

disciplina, se han ido creando a partir de su aparicion.
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La integracion de las funciones del marketing busca estrechar vinculos que
van mas alla de las propias relaciones mercantiles, dado que se trata de la
corresponsabilidad que tiene el fabricante con el canal de venta, y esto puede sin
duda conseguir con el trade. Debido a esto, en el mercado Guayaquilefio, donde se
produjo este estudio, siendo una ciudad muy comercial, las funciones del marketing
comienza a evolucionar, dado que el consumidor ocupa otros roles en su vida
cotidiana. Ademas, se incorpora a otras actividades mas alla de las propias y se
desarrolla una dinamia propia de la evolucion de mercados donde la tecnologia, la
sociedad del conocimiento, la experiencia en el consumo de productos, la tendencia
hacia la responsabilidad por la preservacion de la naturaleza y consigo la vida en el
planeta, hacen que existan directrices ajustadas a este nuevo contexto y que hacen
posible una derivacion, mutacién, o desarrollo de nuevos canales denominados
modernos, es aqui donde en esencia actla el trade fortaleciendo la gestion de los

canales modernos buscando siempre el bienestar del consumidor final (Quimi, 2017).

Plan de negocios para colocar maquinas expendedoras de frutas en la
Universidad de Guayaquil

Segun la investigacion realizada por Dayse Mena y Dalia Navarrete (2016)
titulado ‘“Plan de negocios para colocar maquinas expendedoras de frutas en la
Universidad de Guayaquil” la percepcion de la necesidad de brindar servicios de
ventas por medio de maquinas expendedoras se presenta en multiples grupos focales,
en este caso, en la poblacién de estudiantes universitarios, los cuales debido a las
largas jornadas de estudio a las que se someten requieren fuentes de alimentos
nutritivos que no demande una gran cantidad de tiempo para obtenerlos. Adicional a
ello, consideraron las nuevas tendencias del mercado al direccionarse a una

alimentacion saludable, considerando el aumento de negocios direccionados a la
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alimentacion conocida como “fitness” y al aumento de la preferencia por regimenes
de consumo de comidas vegetarianas, lo que aumenta la cobertura de mercado de una
maquina expendedora de frutas.

En la investigacion se destaca el bajo nivel de inversion y la innovacion del
negocio de maquinas expendedoras, al no requerir personal fijo, tener una atencion al
publico en horarios extendidos y, adicional a ello, la ventaja de localizarse dentro de
un recinto universitario el cual cuenta con la seguridad necesaria para evitar dafios en
la maquina, lo que permite un mayor indice de rentabilidad y mejor adaptabilidad a

las necesidades del consumidor (Mena & Navarrete, 2016).

Propuesta para la creacion de una empresa comercializadora de sanduches a
través de maquinas expendedoras en la ciudad de Guayaquil.

Otro proyecto direccionado al tipo de negocio de la investigacion actual, es la
propuesta para la creacién de una empresa comercializadora de sanduches a través de
maquinas expendedoras en la ciudad de Guayaquil creado por la estudiante Stefanie
Pizarro (2013), la cual, usando el método del vending, considera la necesidad de
brindar un aperitivo como los sanduches a los trabajadores de multiples empresas o
centros empresariales, tomando como plan piloto el Centro Empresarial Las
Céamaras. Este trabajo marca una tendencia al aprovechamiento de presentar un
producto saludable para el consumidor, con la diferencia de que este es un producto
con mayor grado de elaboracion y de algo valor proteinico, sobre todo al contar con
carbohidratos como el pan, y otros ingredientes més sustanciosos para el consumidor
como el pollo. Lomo, jamoén, entre otros.

La diferencia con el proyecto anterior y con el proyecto presentado en el
documento es que se involucra un proceso productivo adicional, pues antes de que se

dé el proceso de venta por medio de la maquina expendedora, existe la necesidad de
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preparar y empacar los sanduches de la maquina para garantizar su calidad y
frescura, lo cual no se relaciona a la venta de una fruta entera o0 paquetes de mix de
frutas prefabricadas o la venta de granizados, que no requieren intervencién de
operarios.

Para llevar a cabo la creacion de la empresa encargada de la preparacion de
los sanduches que se colocarian en la maquina dispensadora se requerird una
inversion inicial de $83,899.41, de la cual el 24% ($ 20,000.00) fue financiada con
fondos de la creadora y accionista y el 76% de saldo ($ 63,899.41) fue adquirido a
través de una deuda con la CFN, esta inversion dejaria como resultado un nivel de
ventas promedio de $ 200,000 anuales y una rentabilidad neta de 16% sobre las

ventas (Pizarro, 2013).

Plan de negocios para comercializar la franquicia FROZYU FROZEN
YOGURT en el sector Urdesa de la ciudad de Guayaquil

A pesar de que el punto focal de la investigacion se basa en las maquinas
expendedoras de acceso directo para el consumidor, de este tipo de ventas derivan
negocios con parte de estas caracteristicas, como se puede detectar en el trabajo
realizado por Rosa Asanza y Dipson Saavedra (2015) en su “Plan de negocios para
comercializar la franquicia Frozyu Frozen Yogurt en el sector Urdesa de la ciudad de
Guayaquil”.

En este caso, la intervencion de las maquinas dispensadoras se da al momento
de surtir el helado a base de yogurt al consumidor, lo cual es, realizado por la
persona encargada del local o por el mismo consumidor, el cual, luego de colocar los
dips o aderezos a su gusto procede a cancelar el valor de su helado de acuerdo al

peso que registre en la balanza de la caja.
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A pesar de que aun se cuenta con la intermediacion del personal del local para
el pago del producto, el concepto del autoservicio o venta directa segin el gusto del
consumidor se mantiene, formando una marcada tendencia a la adaptabilidad de los
negocios para la satisfaccion del consumidor el cual prepara el producto que va a
consumir totalmente a sus deseos o segin su preferencia.

Indirectamente, también el servicio busca satisfacer una necesidad por medio
de una opcién saludable, pues la venta de helado de yogurt frente al a venta de
helado tradicional a base de suero de leche se ha posicionado en el mercado con
marcas como ‘“Nice Cream Tutto Fredo” y “Green Frost”, las cuales brindan entre
sus aderezos frutas 100% naturales, jarabes o mermeladas, y las opciones
tradicionales de chocolate, galletas oreos, frutos secos, manjar, etc. Considerando
ademas la reduccién de calorias que representa el consumir helado con base en
yogurt (Asanza & Saavedra, 2015).

Estudio de factibilidad para la produccion y comercializacion de jugos frozen en
el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

Este proyecto tiene como objetivo el estudiar la factibilidad para la
elaboracién y comercializacion de jugos frozen en el sector norte de la ciudad de
Guayaquil, lo cual se encuentra fundamentado en el tipo de clima que se da en la
urbe portefia, el cual es en ocasiones excesivamente caluroso y con altos indices de
humedad, lo cual genera la necesidad de una constante hidratacion para que las
personas puedan realizar de manera regular sus distintas actividades.

Es asi, que dentro de las preferencias de los habitantes de la ciudad se
encuentran las bebidas heladas, las cuales sin tomar en consideracion las bebidas
alcohdlicas, son las méas apetecidas y las que mayor movimiento econémico generan

en el sector de alimentos y bebidas, por lo que da una oportunidad importante para
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emprender negocios al aprovechar las caracteristicas especificas de este nicho de
mercado, esperando conseguir una rentabilidad apropiada que permita recuperar la
inversion efectuada dentro de las primeras etapas del proyecto.

Se puede destacar que posterior a la realizacion del estudio de mercado
correspondiente se determind que el 96% de las personas que fueron sometidas a una
encuesta se encontraban dispuestas a consumir el producto ofrecido, y que el centro
comercial Mall del Sol se conforma como el sitio ideal para desarrollar el proyecto,
esto debido a la gran cantidad de personas que lo visitan a diario por distintas
actividades. Finalmente, dentro del estudio economico-financiero se pudo determinar
que el negocio resulta factible, tanto en lo econémico, como financieramente, esto
debido a que presenta una TIR de 32% y un VAN de $14,917.67.

Se llega a la conclusion entonces de que el proyecto es factible para su puesta
en marcha y cuenta con grandes posibilidades de crecimiento, esto debido a que los
jugos frozen actualmente en el mercado guayaquilefio gozan de popularidad y el
nicho aun no ha sido explotado de manera adecuada (Figueroa & Plaza, 2017).
Comercializacion de yogur helado: “investigacion de mercado”

Dentro del presente documento se describe el desarrollo de un Proyecto de
Investigacion el cual se investigd el mercado de los helados y yogures en la ciudad
de Guayaquil, asi como dentro de la via Samborondon. Se pudo conocer todo lo
correspondiente tanto el manejo del producto como los gustos y preferencias de los
clientes de estos tipos de negocios. En base a los resultados de esta investigacion se
propuso la creacion de un negocio innovador, en el cual se ofrece un producto sano a
base de yogur hecho helado con una contextura mantecada, resaltando que no se

emplean quimicos o persevantes, realizando la combinacion con distintos frutos
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naturales, donde el consumidor tendra la oportunidad de crear su propia combinacion
de acuerdo a sus gustos particulares, aumentando la aceptacion del producto.
Durante el desarrollo del estudio se pudo concluir que el Unico competidor
directo de yogur-helado que desarrolla sus actividades dentro del mercado
guayaquileiio es "Below Zero", el cual cuenta con la propuesta de un yogur-helado
mantecado, pero de un sistema de venta distinto, puesto que el producto se entrega
totalmente armado, mientras que el ofrecido dentro de la actual propuesta se va
armando conforme las preferencias que posee el cliente. Finalmente, al tratarse este
trabajo de titulacion principalmente en un estudio del mercado y de los potenciales
consumidores, los expertos y observaciones efectuadas se pudo definir que el
mercado objetivo son los jovenes adultos, los cuales buscan un producto de alta
calidad, asi como la posibilidad de adquirir un producto eligiendo los sabores de
acuerdo a una combinacion especffica, siempre pudiendo contar con una
presentacion de alta calidad que permita que el producto pueda consumirse en un

tiempo considerable y sin que esta altere su sabor (Akel, 2011).
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Capitulo I11. Analisis del Mercado

Descripcion del mercado

El sector de alimentos y bebidas ha ido incrementandose desde el afio 2013,
afio en el que 4.53% del Producto Interno Bruto provenia de este sector, previéndose
que el 4.67%, situacion que muestra un aumento ligero, pero que dentro de la
economia ecuatoriana debe considerarse como positivo (Asociacién Nacional de

Fabricantes de Alimentos y Bebidas, 2016).

Participacion del sector en el PIB

PARTICIPACION
4.70% 4.67%

4.66%

4.65%

4.60%

4.55%

4.50%

4.45%
ANOS 2013 2014 2015p 2016 prev.

Figura 8. Porcentaje de participacion del sectorde alimentos y bebidas en el PIB ecuatoriano.
Copyright 2016 por Asociacion Nacional de Fabricantes de Alimentos y Bebidas.

La participacion del sector de alimentos y bebidas dentro del Producto Interno
Bruto ecuatoriano es del 4.67% siendo el subsector de produccion de bebidas el que
ocupa el 15.3% dentro de este, lo cual lo posiciona Unicamente por detrds del
procesamiento y conservacion de pescado, lo cual muestra la importancia que tiene

este subsector dentro de la economia ecuatoriana.
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H Procesamiento y conservacion de pescado

3.99% 3.4%

H Elaboracién de bebidas

m Procesamiento y conservacion de carne

M Elaboracién de productos de la molineria, panaderia y
fideos

M Elaboracion de otros productos alimenticios

B Elaboracién de aceites y grasas de origen vegetal y
animal

1 Procesamiento y conservacion de camarén

w Elaboracién de productos lacteos

= Elaboracién de aztcar

= Elaboracién de cacao, chocolate y productos de
confiteria

Figura 9. Participacion del sectorde bebidas en el PIB del Ecuador. Copyright 2016 por Asociacién
Nacional de Fabricantes de Alimentos y Bebidas.

El campo de las bebidas en el Ecuador ha ido creciendo con el paso de los
afios, esto se puede apreciar en la figura presentada a continuacion, en la cual se

puede evidenciar el consumo de jugos dentro del pais:

Consumo de jugos y néctares en Ecuador

En millones de délares
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Figura 10. Consumo de jugosy néctares en el Ecuador. Copyright 2016 por Asociacién Nacional de
Fabricantes de Alimentos y Bebidas.

Se puede observar que desde el afio 2010 el crecimiento en cuanto al

consumo de jugos y néctares se ha dado de manera sostenida, logrando que para el
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afio 2015 se llegue a sesenta millones de dolares, cifra superior a los 47 millones de
ddlares que se dieron en el 2010. Ya en un plano mas especifico, considerando que el
desarrollo de los negocios que se dedican de manera profesional a la
comercializacion de granizados o bebidas frozen, por lo que se encuentra en la etapa
de introduccion y yendo hacia el crecimiento; esto significa que se deben destinar
una mayor cantidad de acciones para la promocion de la marca y producto que desea
ingresar al mercado, esto debido a que es necesario que se logre un adecuado

posicionamiento para asi captar la preferencia del mercado.
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Figura1l. Ciclo de vida del mercado de alimentos y bebidas

Mercado Potencial

De acuerdo con el censo poblacional del afio 2010, el 47% de la poblacion
ecuatoriana se encuentra dentro del rango de edad (20- 30 afios) siendo este hacia el
cual va dirigido el sector de bebidas heladas; esto en conjunto con que El Municipio
de Guayaquil ha fomentado una regeneracion urbana que motiva el turismo en la
ciudad, genera que exista una mayor cantidad de potenciales consumidores de los
productos del sector de alimentos y bebidas (Institutto Nacional de Estadistica y

Censo, 2010).
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Segmentacion del mercado
A continuacion se presenta la segmentacion del mercado al cual estara
dirigida la presente propuesta:
e Guayaquil: 2°113.725 personas
e Poblacion Econdémicamente Activa: 1°510.312 personas
e Habitantes de entre 18 y 30 afios: 709.846 personas
De acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica y Censo el nivel
Socioecondémico de la poblacion ecuatoriana se ha segregado en una escala de 5
letras como se muestra en la siguiente imagen (Instituto Nacional de Estadistica y

Censo, 2011):

Figura12. Nivel Socioeconémico. Copyright 2011 por Instituto Nacional de Estadistica y Censo

Se puede identificar qué A, B, C+ son las categorias de clase media alta a
nivel pais, estos porcentajes serviran como referencia para determinar la poblacion
de potenciales consumidores, haciendo el siguiente célculo que se muestra a
continuacion se identifica 758.827 Guayaquilefios que pertenecen al sector

socioecondmico medio alto:

Tabla 3.
Definicion de la poblacion objetivo
Poblacién Categoria A Categoria B Categoria C+ Total
GYE
2.113.725 1.90% 11.20% 22.80% 35.90%
Poblacion guayaquilefia de estrato social medio — alto 758.827
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Diagnéstico del entorno

Por medio del proceso de analisis conocido como estudio o diagnostico del
entorno se puede identificar las oportunidades y amenazas que afectaran el desarrollo
econémico y comercial de proyecto de estudio, estos factores pueden influenciar
positiva 0 negativamente y su incidencia en el control estd fuera del alcance de
gestion, ya que se deben a externalidades sobre las que no se tiene control, pero que
si se pueden prever analizando aspectos de caracter cualitativo por medio de
estadisticas o indicadores economicos.

Ambiente politico

En el afio 2010 se emiti6 un decreto en la Asamblea Nacional, en el cual nace
el Cddigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI) como un
instrumento legal con la intencion de aportar de manera activa en el Estado para la
creacion de nuevos negocios, lo cual resulta altamente importante para la economia
del Ecuador, pudiendo de esta forma conseguir que exista cada vez en menor medida
una dependencia de la extraccién y exportacion de crudo. EI COPCI beneficiara de
manera directa a la actual propuesta, ya que el negocio contard con un panorama
positivo para asi estabilizarse durante los primeros afios de funcionamiento, los
cuales son los mas complicados para las empresas (Asamblea Nacional, 2010).

Ambiente econémico

En el campo econdmico se presentan distintos indicadores que muestran la
manera en que el mercado ecuatoriano se encuentra de manera macro, esto para
lograr definir un claro sector econdmico y asi establecer las acciones mas positivas
para el desarrollo del negocio, evitando también generar errores al desconocer las

variables econdmicas de mayor importancia en el sector.
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e Inflacion
La inflacion en el Ecuador actualmente se encuentra mucho menor a los
indices que se daban en afios previos, posicionandose en un -0.20 para la finalizacién
al afio 2017, situacion que resulta altamente positiva para la presente propuesta, ya
que se traduce en que los precios de distintos bienes y servicios son menores y no ha
presentado un incremento considerable en otros casos, por lo que el consumidor
ecuatoriano podria devengar una mayor cantidad de recursos a la compra de distintos

productos (Banco Central del Ecuador, 2017).

INFLACION ANUAL DEL IPC A DICIEMBRE DE CADA ANO BANCO CENTRAL
Porcentajes, 2007 - 2017 =
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Figura 13. Nivel .de inflécién del Ecu‘ador. C.opyright 2017 por Bz.mlco Cén-tral del Ecuador
e Riesgo Pais
El Riesgo Pais actualmente posee una puntuacion de 569.00, situacién que
resulta negativa para el presente proyecto, puesto que el mes anterior el puntaje no
alcanzaba los 500 puntos; es importante resaltar que este indicador se basa en
determinar el nivel de confianza con el que cuenta un pais en lo relacionado con las
inversiones privadas, definiendo que la situacién resulta mas positiva mientras mas
cercana la cantidad esté del nimero cero (Asociacién de Bancos del Ecuador, 2017).
e Tasa de Interés Pasiva
Finalmente, se toma en consideracion la tasa de interés pasiva, la cual se
encuentra en un 4 ,96%, este valor se ha ido reduciendo durante todo el 2018,

porcentaje que es positivo en gran medida para el proyecto a desarrollarse, ya que
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indica que los establecimientos bancarios no estan pagando sumas consideradas
como importantes por los depdsitos en estas, por lo que resulta un mejor panorama

llevar a cabo inversiones en el campo de los negocios (Banco Central del Ecuador,

2017).
Ambiente social

Se han seleccionado dentro de los aspectos sociales a los indicadores de
empleo y gastos mensuales, esto par asi determinar la manera en la que se encuentra
el Ecuador en lo referente con sus habitantes con empleo y la forma en que estos

gastan sus ingresos economicos.

e Indice de empleo

El empleo en el Ecuador ha sido un sector que ha ido mejorando con el paso
de los meses del pasado afio, posicionandose con un valor de 4,6%, siendo el
porcentaje de 5.2% el cual se obtuvo en diciembre del 2016 el que presento el
porcentaje méas elevado de los Ultimos afios. Este indicador resulta positivo para la
presente propuesta, ya que significa que los ecuatorianos en la actualidad poseen un

empleo estable que les permita destinar dinero a distintas actividades (Banco Central

del Ecuador, 2017).
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Figura 14. indice de empleo en Ecuador 2010-2016. Copyright 2017 por Instituto Nacional de
Estadistica y Censo
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e indice de gastos mensuales

El 23% del gasto de los hogares se destina a la compra de distintos productos
que pertenecen al sector de Alimentos y Bebidas no alcoholicas, seguido en el
segundo lugar por el sector de transporte con el 14,6% del gasto y en tercer lugar un
conglomerado de bienes y servicios diversos. Es asi, que el servicio que se ofrece
dentro de la actual propuesta se encuentra posicionado dentro del campo de
Alimentos y Bebidas, lo cual es altamente positivo, ya que es en el cual los
ecuatorianos gastan mayormente sus ingresos (Instituto Nacional de Estadistica y

Censo, 2017).

Gastos mensuales por los ecuatorianos

Alimentos y bebidas no alcohdlicas
Transporte
Bienes y servicios diversos
Prendas de vestir y calzado
Restaurantes y hoteles
Salud
Alojamiento, agua, electricidad. gas v otros combustibles
* Muebles. articulos para el hogar vy para la conservacion ordinaria del hogar
Comunicaciones
- Recreacion y cultura
- Educacion
Bebidas alcohdlicas. tabaco y estupefacientes

4%

Figura 15. Indice de gastos mensuales. Copyright 2017 por Instituto Nacional de Estadisticay Censo
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Ambiente tecnoldgico

En este aporte se toman en consideracion todos los espacios que brinda el
internet por medio de la cobertura que ofrecen las empresas publicas y privadas
relacionadas a la telecomunicacion; es asi, que se toman en consideracion la cantidad
de personas que cuenten con un computador o un teléfono celular inteligente, esto
para acceder a publicidad que podria ser empleada por la actual propuesta. Por lo
expuesto previamente se muestran las cifras generadas en la “Encuesta de
Condiciones de Vida” elaborada por el Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censo
(2016) donde se puede evidenciar que el 60% de la poblacion en el Ecuador tiene
acceso a internet desde un computador de escritorio o portatil y el 80% lo hace por

medio de un Smartphone.

Uso de dispositivos electronicos en Ecuador

OTROS EQUIPOS
REPRODUCTOR IPOD
TABLET

TELEFONOS INTELIGENTES
CUENTA EN RED SOCIAL

COMPUTADOR

0.0% 10.0%  20.0%  30.0% 40.0% 50.0%  60.0%

Uso de redes sociales en Ecuador

OTRA RED
YOUTUBE
SKYPE
TWITTER
WHATSAPP
FACEBOOK

0.0% 20.0% 40.0% 60.0% 80.0% 100.0% 120.0%

Figura 16. Uso de tecnologia en el Ecuador. Copyright 2016 por Instituto Nacional de Estadistica y
Censo
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Asi también, se establecen las bondades tecnoldgicas del presente proyecto,

lo que se traduce en las caracteristicas positivas de la maquina a emplearse, asi como

el producto a ser elaborado; es por esto por lo que se detallan a continuacion los

aspectos que se relacionan con la innovacion tecnoldgica:

Espacio ocupado: Este aspecto es muy positivo para la presente propuesta,
ya que la maquina empleada ocupa un pequefio espacio dentro del lugar en el
gue se ubique, lo cual se traduce en que los negocios de este tipo se podrian
implementar en locaciones de extensiones modestas.

Automatizacion: El proceso de la creacion del granizado sera altamente
automatizado, por lo que se evitard la presencia de microorganismos nocivos
para la salud y que se dan por un inadecuado manejo de los insumos, asi
como del producto final.

Bajo riesgo laboral: Existiria un muy bajo riesgo laboral, ya que no se
requeriria emplear cuchillas para la descomposicion del hielo en piezas mas
pequefias, pudiendo de esta forma volverse en una alternativa de negocio
atractiva para el mercado.

Facil uso: La utilizacion de la maquina expendedora sera sencilla para el
usuario, pudiendo generarle una experiencia agradable y evitar que por
confusion al momento de su empleo se ocasione un malestar que pudiera
desembocar en una perdida del deseo de compra.

Problemas y oportunidades

A continuacion se presentan los problemas y oportunidades que tendria la

empresa dentro de su entorno, esto para asi contar con la capacidad de llevar a cabo

acciones para aprovechar lo positivo y minimizar el impacto de cada amenaza o

problema.
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Problemas.

Aumento de aranceles para importacion de maquinaria necesaria por la
empresa: Esto podria afectar al negocio en momentos en los cuales se desee
ampliar al mismo, asi como cuando se requiera un cambio por distintos
inconvenientes; ademas se convertiria en un factor negativo en caso de que
este emprendimiento pueda ser considerado como una franquicia, ya que los
inversores verian un gasto elevado para crear su negocio.

Incremento de la competencia en el sector: Al existir una mayor
competencia podria presentarse una “guerra de precios”, situacidn que
afectaria a los negocios de menor tamafio, asi como a aquellos nuevos en el
mercado, situacidn en la que se encontraria la actual propuesta.

Crisis econdmica en el pais: Esto generaria que los ecuatorianos cuenten con
un menor poder adquisitivo y por ende no puedan realizar compras de
productos que no son indispensables para la vida cotidiana.

Oportunidades.

Aumento del consumo de productos del campo de Alimento y Bebidas:
Esto podria provocar que la demanda crezca considerablemente, ya que se
volveria un entorno altamente positivo para la presente propuesta, contando
asi con un mercado mayormente dispuesto a comprar productos alimenticios.
Mayor control en la asepsia de la evocacion de productos alimenticios: Se
podrian presentar mayores regulaciones para aquellos productos alimenticios
que requieren de un manejo considerable en cuanto a insumos para su
elaboracion, pudiendo la actual propuesta encontrarse exento y ser visto como
un producto seguro sanitariamente al contar con un proceso altamente

automatizado.
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e Incremento de la temperatura en la ciudad: Este factor podria ocasionar
que el consumo de bebidas aumente significativamente en la ciudad de
Guayaquil, algo que se ha dado en ocasiones anteriores, ya que existen
distintas épocas del afio en las cuales la ciudad de Guayaquil sufre de
temperaturas en extremo altas y dias soleados que generan que sus habitantes
acudan a la ingesta constante de liquidos; ademas, al ser una ciudad con un
alto indice de humedad, la deshidratacion es un tema constante, lo que podria
ser aprovechado en la actual propuesta de negocio.
Oferta

Competidores directos

En el caso de los competidores directos, estos son aquellos que desarrollan
una actividad idéntica o altamente parecida a lo que se propone dentro de la presente
propuesta, los cuales son los siguientes:

1) Don Ramoén Granizados

2) SnoBiz

3) Joy Juice

4) Frutanga

e Don Ramén Granizados

'OF

Figura 17. Logo Granizados Don Ramdn

Granizados Don Ramén se puede considerar como la primera propuesta de

negocio en la ciudad de Guayaquil de venta de granizados dentro de un centro
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comercial, actualmente cuentan con varias islas en centros comerciales, asi como una
en la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil, siendo el granizado el Unico
producto que comercializan, asi como sus variantes en sabores y combinaciones.
e Joy Juice

Esta es una nueva propuesta dentro del mercado guayaquilefio, la cual se
encuentra ubicada en el centro comercial Mall del Sol y se dedica exclusivamente a
la comercializacion de bebidas frozen de sabores artificiales, pudiendo ademas
seleccionar por parte de los clientes las opciones de bebidas alcoholicas en las
mismas en cantidades consideradas como bajas.

e Frutanga

coffee shop

Figura 18. Logo Frutanga

Finalmente, Frutanga se presenta como el Ultimo competidor, negocio que
empez6 dando mayormente la posibilidad de adquirir jugos estilo frozen; sin
embargo, actualmente brindan la posibilidad de comprar dulces y demas productos

para satisfacer las necesidades actuales que poseen sus clientes.
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e SnoBiz

Figura19. Logo SnoBiz
Esta es una franquicia creada en 1989, la cual se basa enteramente en la
elaboracién y venta de los granizados o como son denominados por esta empresa,
“raspados”, poseen una extensa gama de sabores y combinaciones, por lo que han
logrado posicionarse dentro del Ecuador en distintas ciudades como Quito y
Guayaquil principalmente, colocando distintas “islas” en los centros comerciales de
mayor reconocimiento.
Competidores indirectos
Los competidores indirectos del presente plan de negocios son aquellos
establecimientos que poseen entre su oferta de productos los granizados o jugos
frozen, pero que no los tienen como su bebida principal o que son establecimientos
con un local propio que desarrollan sus actividades de diferente manera a la que se
propone, estos competidores son Frutabar, Mambo Juice, asi como aquellos
granizados que se venden de manera artesanal en la ciudad de Guayaquil, a
continuacion se detalla cada uno de estos participantes del mercado. Los principales
participantes dentro de este campo son los siguientes:
1) Frutabar
2) Mambo Juice
3) Vendedores informales

4) Sweet and Coffee
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Frutabar: es un bar que tiene su ubicacion principal en la ciudadela Urdesa,
el cual cuenta con una amplia oferta de productos alcohdlicos y no alcohdlicos, los
cuales estan destinados mayormente a acompafar alimentos solidos en un ambiente

disefiado para observar eventos deportivos o escuchar misica en grupos de amigos.

Figura 20. Logo Frutabar

Mambo Juice: Mambo Juice se encuentra ubicado en el centro comercial San
Marino Shopping y ofrece jugos naturales y frescos, ademas se cuenta con una oferta
de sanduches y ensaladas, asi como shots de jugo de vegetales; este negocio cuenta
con varios productos comestibles, no siendo los jugos frozen su principal producto a

comercializar dentro del mercado.

Figura2l. Logo Mambo Juice
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Sweet and Coffee: Este negocio es de origen ecuatoriano, el cual ha crecido
con el transcurso de los afios hasta convertirse en una de las empresas dentro del
campo de los Alimentos y Bebidas de mayor importancia en el pais, ofreciendo una
amplia gama de productos, principalmente postres y alimentos de sal, asi como
distintas variedades de café y en diferentes presentaciones. En la actualidad cuentan
con la categoria de ‘bebidas fiias” dentro de su menu, existiendo distintas opciones
basadas en frutas, las cuales son ofrecidas como smoothies, por lo que también se

constituye como un competidor indirecto par la actual propuesta a desarrollar.

Figura22. Logo Sweet and Coffee

Vendedores informales: Los vendedores informales de granizados son un
aspecto tradicional de la ciudad de Guayaquil, los cuales tienen como Unico producto
al granizado, pero con la diferencia que sus actividades se dan de manera manual,
esto sin la presencia de maquinaria moderna, ademas de que su recorrido se
encuentra limitado segin las ordenanzas municipales que no permiten la venta de

forma informal en aquellas zonas catalogadas como ‘regeneradas”.
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=l
Figura 23. Vendedor informal de granizados

Entrada de nuevos competidores: barreras y expectativas de contragolpe

En este apartado se estudiard cuéles son las principales barreras para entrar al
mercado de granizados en la ciudad de Guayaquil con la finalidad de evitar
sorpresas, de esta manera se estudiard las alternativas de precios, la probabilidad de
gue nuevas empresa ingresen y como respondan al crecimiento del mercado.

Barreras de Entrada.

En la ciudad de Guayaquil existen pocos locales que se dediquen a la venta de
granizados 0 como se conoce actualmente como su alternativa industrializada “jugos
frozen”, los cuales son Granizados Don Ramoén, Joy Juice y Frutanga; es importante
mencionar estos competidores, ya que indica la facilidad o no de ingresar a este
mercado en el Ecuador y més especificamente en la ciudad de Guayaquil dentro de
las bebidas como granizados o frozen. Es asi que, en el sector de alimentos y bebidas,
las barreras de entrada para los jugos frozen y granizados son bajas, esto ya que
resutta un mercado que aun requiere ser explotado; en lo referente a los
requerimientos de capital para ingresar, estos son minimos, ademas no existen
intermediarios para la distribucion del producto hasta el consumidor final.

Finalmente, no existe un valor de marca, ya que la industria es en su totalidad
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nacional, ya que no intervienen economias de escala para la elaboracion de esta clase
de productos. A pesar de que el mercado como tal no presenta una barrera de ingreso
para participar en este, es importante que se mencione que el tema de la importacion
podria considerarse como una barrera para el negocio, ya que traer al pais las
maquinas para la elaboracion de los granizados requiere de un certificado INEN, el
cual cuenta con un valor de 1,200 dolares, mientras que en lo correspondiente a los
insumos, esto deben tener un Certificado otorgado por el Ministerio de Salud
PUblica, el cual posee un valor de 2,000 ddlares.

Expectativas de Contragolpe.

La entrada de nuevos competidores puede ser frenada si la expectativa de la
nueva empresa impulsa a la competencia a responder de manera enérgica; los
contragolpes pueden esperarse de los negocios que ya se encuentran altamente
establecidos y que poseen valores especializados que no son transferibles a otros
sectores, 0 en cuyo caso que las empresas cuenten con la suficiente liquidez para
satisfacer de manera total las necesidades de los clientes. A continuacion, se detallan
cada una de las acciones de contragolpe que podrian darse por parte de la
competencia:

e Reduccion de precios: Se podria presentar una reduccion de precios por
parte de los competidores, esto con el objetivo de que el mercado prefiera sus
productos por lograr adquirir el granizado de su preferencia con valores
inferiores a los que devengaba previamente.

e Diversificacion de productos: Se podria dar el caso de que las empresas del
sector amplien la gama de productos que comercializan, buscando de esta
manera complementar la experiencia de compra, dando opciones

gastrondmicas que podrian conseguir en el cliente una compra de productos
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alimenticios mas completa al juntar el granizado (una bebida) con un
sanduche o un postre.

e Aumento de puntos de venta: Asi también, los puntos de venta se podrian
multiplicar, esto para lograr que Ilos consumidores y potenciales
consumidores puedan satisfacer sus necesidades de comprar un granizado en
los lugares que frecuentan para la realizacion de distintas actividades.

Es de esta manera que se puede indicar que las expectativas de contragolpe

son bajas, ya que las empresas que actualmente forman parte de la

competencia directa no son grandes entidades que cuenten con una base de

clientes o que menos aln satisfagan y fidelicen a sus clientes.

Analisis de proveedores

La empresa seria la que estaria proveyendo un granizado o raspado hasta el
consumidor final, requiriendo para esto principalmente de hielo y las esencias; dentro
de la ciudad de Guayaquil existen varias fabricas de hielo para el consumo humano,
las cuales entregan el producto en planchas de alrededor de 1 metro por 50
centimetros, lo cual puede ser luego procesado; asi también, existen empresas como
“hielo Dados” y “Master Cubos”, las cuales entregan el hielo en cubos de menor
tamafio, por lo que la oferta por parte de los proveedores es alta. Es asi, que la
empresa deberia crear sus sabores originales y depender Unicamente del hielo como
materia prima a ser obtenida por los proveedores de manera periddica, situacion que
es altamente positiva para la actual propuesta.
Demanda

Poder de los Compradores

En base a la competencia directa e indirecta que existe actualmente en el sector

y que fue detallada previamente, que el poder de los compradores es alto, ademas de
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gue existe una gran cantidad de bebidas refrescantes en el mercado, ya que la ciudad
de Guayaquil es una urbe con un clima que es propicio para la venta de bebidas de
toda indole.

Es asi, que resulta importante que se definan acciones de marketing que estén
destinadas a posicionar al negocio de manera pronta, pudiendo asi contar con un
nicho de mercado que le permita desarrollar sus actividades de manera Optima al
mantener ingresos promedio positivos para convertirse a la brevedad posible en una
de las principales empresas dentro de este micro mercado y posteriormente dentro

del sector de alimentos y bebidas.
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Capitulo V. Metodologia de la Investigacion

Por medio de la metodologia de la investigacion se analizaran los métodos y
técnicas mas adecuados para realizara un estudio de campo, que permita observar de
manera directa la posible aceptacién del mercado para la insercion del producto, asi
como identificar los gustos y preferencias de los posibles consumidores.

Metodologia: disefio, tipo y métodos de investigacion

El presente trabajo fue de caracter no experimental, lo que segin a lo
expresado por Dzul (2016) significa que no se llevaron a cabo ninguna clase de
modificaciones, ni mucho menos alteraciones a las variables de estudio, sino que mas
bien se presentaron cada uno de los resultados de la misma manera en la cual se han
manifestado en el entorno de estudio.

Para el presente caso de estudio se emplea este disefio para analizar el
mercado actual que podria adquirir el producto posteriormente, esto para asi lograr
identificar los distintos aspectos que se encuentran relacionados con sus gustos y
preferencias para realizar el proceso de compra.

De igual manera, Fernandez, Hernandez y Baptista (2014) complementan lo
expresado por Dzul con que los disefios no experimentales pueden desarrollarse por
medio de dos tipos, los cuales son los transversales y longitudinales, siendo el mas
apropiado para el actual estudio el transversal, puesto que este se encuentra vasado
en conceptos, categorias, contextos variables que ya han sucedido o que se dieron sin
que el investigador interfiera.

En lo que se refiere al tipo de investigacion, se empled la investigacion de
alcance descriptivo para el desarrollo del actual estudio investigativo, esto basado en
que permite evidenciar cada una de las caracteristicas con las que cuenta una

poblacion en especifica, las mismas que determinan el comportamiento, el proceder o
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los habitos cotidianos, lo que tiene la finalidad de crear un perfil para asi desarrollar
una optima toma de decisiones (Meyer & Dalen, 2006). Es de esta forma que la
investigacion descriptiva permitié definir cada uno de los gustos y preferencias del
mercado objetivo, esto para que se puedan relacionar las variables de estudio y asi
finalmente elaborar las conclusiones pertinentes en el actual estudio. Finalmente, en
relacion directa con el disefio y tipo de estudio, los métodos aplicados dentro del
presente estudio son los de caracter inductivo y deductivo; en primera instancia se
desarroll6 el método inductivo, lo que de acuerdo con el criterio de Arias (2012)
indica que se puede analizar cada una de las partes que conforman el objeto que se
pretende estudiar, por lo que se refiere a un andlisis de hechos particulares que tienen
la facultad de ayudar a comprender la manera en la que se desarrolla un determinada
problematica. Mientras que, el método deductivo tuvo la utilizacion en lo relacionado
con la interpretacion o conclusién general de la informacion que se pudo recopilar
por medio del método inductivo. Siendo asi, que lo expresado dentro de este numeral
permitid identificar cada uno de los aspectos del mercado guayaquilefio para
comercializar granizados por medio de maquinas expendedoras.
Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos

La investigacion requirio de la utilizacion de la técnica de recoleccion de
datos de la encuesta, la misma que segin Mufioz (2010) brinda la posibilidad de
configurar una base de datos en la que posteriormente se extraen tablas y figuras
estadisticas para mejorar el nivel para que se comprenda una informacion. En lo
referente al instrumento empleado, este ha sido el cuestionario de preguntas cerradas,
esta herramienta tiene una gran importancia, ya que la informacion recabada se da de
manera objetiva, facilitando de esta forma la recoleccion de una gran cantidad de

datos.
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Poblacion y muestra

La poblacion objetivo del presente trabajo son aquellas personas que
conforman el sector socioeconémico medio-alto de la ciudad de Guayaquil, los
cuales son un total de 758.827 habitantes (INEC, 2011), esto debido a que serian las
personas que se encontrarian en la capacidad adquisitiva de realizar la compra del
producto a ser comercializado en la presente propuesta. Por el motivo de que la
cantidad de personas es considerablemente alta, se ha decidido emplear la formula de

poblaciones finitas, la cual se encuentra desarrollada a continuacion:

- Z*NPQ
E*(N-1)+Z°PQ

Figura 24. Formula de la muestra para poblaciones finitas. Copyright 2005 por Ernesto Rodriguez

De esta forma, se presentan las variables utilizadas en la formula estadistica
para muestras de poblaciones finitas:
e N:758.827 habitantes poblacion objetivo.

Z: 1.88 desviacion estandar obtenido del nivel de confianza.

n/c: nivel de confilanza al 94%.

p Y Q: probabilidad de éxito y fracaso, se asigna 50% para ambas.

e: 6% error maximo utilizado.
Posterior al reemplazo en la formula de los valores que posee cada uno de los
literales, el resultado de esta es de 245 personas en la ciudad de Guayaquil, a

continuacion se detalla la formula:
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n/c= 94%
z= 1,88
p= 0,50
q= 0,50
N= 758.827
e= 6%
n= ?

n= Z% (p)(@)(N)
(N-1) e+ Z2 (p)(a)

(1.65)2 (0.50) (0.50) (758.827)

n= (758.827- 1) (0.10)2 + (1.65)%0.50)(0.50)
67049954

n= 2732,66

n= 245

Figura25. Calculo de la muestra para poblacionesfinitas

Instrumento de investigacion

A continuacién se presenta una matriz para la creacion de la encuesta

posterior, la cual se encuentra basada en el estudio de efectuado por Latorre (2011),

el cual se basaba en la creacion de una cadena de maquinas expendedoras de (tiles

escolares, por lo que cuenta con un cuestionario de preguntas cerradas en el que se

toman en consideracion las propiedades del producto, asi como las preferencias del

mercado.

Tabla 4.

Matriz de creacion de encuesta

Matriz de creacion de encuesta
Variable

Atributos atractivos de
productos y maquina.
(Latorre, 2011)

Interés por la maquina vy sus

Interrogante

Usted consume bebidas fuera de casa:

Una vez por semana

Dos veces por semana

Tres veces por semana

Mas de tres veces por semana

Nunca

¢, Qué bebida prefiere consumir?

Jugos

Gaseosas

Agua

Granizados

¢ Qué tan dispuesto estaria en adquirir un granizado por
medio de unamaquina expendedora?

Altamente dispuesto

Muy dispuesto

Dispuesto

Poco dispuesto

Indispuesto

¢En qué sector de la ciudad desearia que seencuentren
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productos.
(Latorre, 2011)

Disposicion de pago.
(Latorre, 2011)

Informacion de la oferta.
(Latorre, 2011)

A través de este capitulo se presentaran los resultados obtenidos de la
encuesta a una muestra de 272 personas de la ciudad de Guayaquil, se identificaran
las opciones de preferencias y gusto de los encuestados, frecuencia de consumo y
demas aspectos relevantes para el desarrollo de la propuesta, estas seran visualizadas

por medio de tablas y gréaficos con la finalidad de resumir los resultados para la

mayormente las maquinas expendedoras?
Norte

Sur

Centro

¢ Qué aspecto pondera mas?
Calidad

Sabor

Presentacion

Tamafio

¢ Qué sabor preferiria?
Manzana

Vainilla

Naranja

Frambuesa

Limon

Chocolate

Todos

¢ Qué tamafio adquiriria mayormente?
100 ml

250 ml

500 ml

1litro

¢ QUué precio desearia pagar por el producto?

1 délar

Entre 1y 2 dblares
Entre 2 y 3 dblares
Mas de 3 ddlares

¢ Conoce usted alguna marca de granizados en la ciudad?

Si
No

correcta interpretacion y analisis.
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Presentacion y andlisis de los resultados obtenidos de la encuesta

1. ¢Con qué frecuencia consume bebidas fuera de casa?

Tabla 5.

Frecuencia de consumo de bebidas

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Dos veces por semana 33 12%
Mas de tres veces por semana 157 58%
Nunca 1 0%
Tres veces por semana 68 25%
Una vez por semana 13 5%
Total general 272 100%

Consumo de bebidas

5%

* Dos veces por semana
25% '. s Mas de tres veces por semana
» Nunca

[res veces por semana

» Una vez por semana

Figura 26. Frecuencia de consumo de bebidas

El 58% de los encuestados menciona que consume bebidas fuera de casa, mas
de tres veces por semana, el 25% tres veces por semana, el 12% dos veces por
semana y el 5% una vez por semana, de esta manera se evidencia un frecuente
consumo de bebidas que incide favorablemente en el desarrollo de la propuesta, ya
que este tipo de granizado por medio de dispensadores seria de facil adquisicion y
muy refrescante de acuerdo a las condiciones climaticas de la ciudad, donde la

temperatura por las tardes bordea los 28° a 35°.

64



2. ¢QUué tipo de bebida prefiere consumir?

Tabla 6.

Preferencia de bebidas

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Agua 24 9%
Gaseosas 1 0%
Granizados 185 68%
Jugos 62 23%
Total general 272 100%

Preferencia de bebidas

0%

* Agua
* (Gaseosas
« Granizados

" Jugos

Figura 27. Preferencia de bebidas

El 68% de los encuestados menciona que prefiere los granizados, el 23%
jugos y el 9% agua, la preferencia de los granizados se debe por la refrescante
sensacion que genera el hielo en el consumidor, sin embargo Su consumo no es
frecuente debido a que se vende de manera tradicional, a través de carretas que son
expuestas ambulantemente y prohibidas por la municipalidad de la ciudad, por lo que

los encuestados optan por otro tipo de bebidas para calmar su sed.
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3. ¢Qué tan dispuesto estaria en adquirir granizado por medio de una

maquina expendedora?

Tabla 7.

Disposicion de adquirir un granizado por medio de una maquina

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Altamente dispuesto 179 66%
Dispuesto 12 4%
Indispuesto 12 4%
Muy dispuesto 57 21%
Poco dispuesto 12 5%
Total general 272 100%

Disposicion para adquirir un granizado por medio de una
maquina expendedora

* Altamente dispuesto
* Dispuesto

* Indispuesto

* Muy dispuesto

* Poco dispuesto

Figura 28. Disposicion de adquirir un granizado por medio de una maquina

En esta interrogante se busca identificar la disposicion de los posibles clientes
en adquirir granizado por medio de una maquina expendedora, el 66% est4 altamente
dispuesto, el 21% muy dispuesto, el 5% poco dispuesto, el 4% dispuesto y el 4%
restante indispuesto. De acuerdo a los resultados, se demuestra un alto grado de
aceptacion por parte de los usuarios, ya que su nivel de interés por el producto se ve

evidenciado desde la primera pregunta.

66



4. ¢En qué sector de la ciudad desearia que se encuentren mayormente las

maquinas expendedoras?

Tabla 8.

Sector donde le gustaria que estén ubicadas las maquinas expendedoras
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Centro 48 18%
Norte 190 70%
Sur 34 13%
Total general 272 100%

Sector en el que le gustaria que se encuentren las
maquinas expendedoras

= Centro
= Norte

» Sul

Figura 29. Sector donde le gustaria que estén ubicadas las maquinas expendedoras

El 70% de los encuestados prefieren que las maquinas expendedoras de
granizado se encuentren en el norte, debido a que este sector es més accesible para
sus gestiones diarias, el 18% considera el centro de la ciudad como un lugar idéneo,
mientras que el 13% restante prefiere el sur. De acuerdo a la preferencia de la
mayoria de la muestra y al estudio de la zona se considera el norte como el lugar méas
estratégico por su afluencia de personas a través de los centros comerciales, malles y

universidades.
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5. ¢Qué aspecto pondera mas?

Tabla 9.

Preferencia de las caracteristicas del producto

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Calidad 42 15%
Presentacion 22 8%
Sabor 189 70%
Tamafio 19 7%
Total general 272 100%

Preferencia de las caracteristicas del producto

“ « Calidad

s Presentacion
» Sabor

« Tamaflo

Figura 30. Preferencia de las caracteristicas del producto

De acuerdo a las caracteristicas de los encuetados el 70% considera que el
sabor es la principal opcion, el 15% manifiesta que la calidad, el 8% la presentacion
del producto y el 7% restante el tamafio. Estos resultados demuestran que la dulce
combinacion de los diferentes sabores diluida en el hielo proporciona un exquisito
refresco y este es el principal deseo de la mayoria de la muestra, que su tradicional
sabor se mantenga en conjunto con las demas caracteristicas que también son

importantes.
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6. ¢Cual eselsabor de su preferencia?

Tabla 10.
Sabor preferido
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Chocolate 26 10%
Frambuesa 26 10%
Limon 26 10%
Manzana 52 19%
Naranja 25 9%
Todos 91 33%
Vainilla 26 10%
Total general 272 100%
Preferencias del sabor del producto
= Chocolate
* Frambuesa
* Limon
» Manzana
* Naranja
* Todos
» Vainilla

Figura 31. Sabor preferido

En esta pregunta las repuestas estan divididas entre porcentajes del 10% que

eligieron los diferentes sabores como sus preferidos entre estos: chocolate,

frambuesa, limon, vainilla, por su parte el 33% menciona que prefiere que los

dispensadores tengan disponible todos los sabores, un 19% eligi6 la opcion de

manzana y el 9% restante naranja. De acuerdo a los resultados, la propuesta debera

tener un perfil de maquinaria que abastezca las necesidades de los consumidores,

permitiéndole elegir de acuerdo a la variedad de sus deseos.
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7. ¢Qué tamafio adquiriria

con frecuencia?

Tabla 11.

Tamario de preferencia

Respuesta Frecuencia Porcentaje

100 ml 54 20%

1litro 22 8%

250 ml 163 60%

500 ml 33 12%

Total general 272 100%

Tamafio para la adquisicion

=100 ml
= 1litro
= 250 ml
» 500 ml

Figura 32. Tamafio de preferencia

Segun el tamafio y preferencia de los encuestados el 60% eligio la opcion de

250 ml, el 8% 1 litro, el 20% 100 ml y el 12% restante 500 ml. La opcion mas

conveniente para el desarrollo de la propuesta seria de 250 ml que representaria un

vaso de granizado personal, el cual podria ser compartido ya que su contenido no

seria ni demasiado poco, ademas de que su presentacion y tamafio seria una

estrategia de marketing para dar a conocer el sabor del producto entre amigos y

familiares.
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8. ¢Qué precio desearia pagar por el producto?

Tabla 12.

Precio a pagar por el producto

Respuesta Frecuencia Porcentaje

1 délar 171 63%

Entre 1y 2 dblares 86 32%

Entre 2y 3 dolares 7 3%

Més de 3 dblares 8 3%

Total general 272 100%

Precio a pagar por el producto
\‘ = | dolar

= Entre | y 2 ddlares
= Entre 2 v 3 ddlares
= Mas de 3 dolares

Figura 33. Precio a pagar por el producto

El 63% de los encuestados eligio la opcion de $1,00 dolar, el 32% entre $1,00

y $2,00 dolares, el 3% entre $2,00 y $3,00 y el 3% restante mas de $3,00. Un precio

accesible para consumo masivo seria de $1,00, ya que es un valor que cualquiera

puede tener en su bolsillo y poco representativo para el consumidor, especialmente

para probar de este producto que por su mecéanica de venta seria innovador.
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9. ¢Conoce usted alguna marca de granizados en la ciudad?

Tabla 13.

Conocimiento sobre marca de granizado en la ciudad

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 218 80%

Si 54 20%
Total general 272 100%

Conocimiento sobre marca de granizado en la ciudad

= No

= S1

Figura 34. Conocimiento sobre marca de granizado en la ciudad

Respecto al conocimiento de maras de granizado, el 80% menciona que
desconoce las mismas y el 20% restante indica que si sabe de algunas; bajo este
contexto implementar una estrategia de marketing Mix donde se dé a conocer el
producto y se utilice una marca sencilla, original y perdurable generaria mayor
apertura de mercado y si esto se complementa con el sabor y calidad se garantizaria
una mayor fidelizacion de los clientes hacia las maquinas expendedoras de granizado

a un precio accesible.
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Conclusion de la encuesta

De acuerdo a los resultados del estudio de campo se pueden establecer las
siguientes conclusiones:

El consumo de bebidas refrescantes es de més de tres veces a la semana, lo
que demuestra una demanda potencial para dar a conocer el producto propuesto, ya
que la adquisicion de este tipo de bebidas se debe al intenso calor que se vive en la
ciudad de Guayaquil. De la misma manera, es mayoritario el porcentaje de personas
que les gusta el granizado, solo que su consumo es poco frecuente, porque a que se
vende esporadica e informalmente por medio de carretillas ambulantes que recorren
ciertos sectores.

La mayoria considera que el sector norte es un punto altamente estratégico
debido a la alta recurrencia en los centros comerciales y malles, ademéas evidencian,
gue una buena calidad y agradable sabor del producto son las principales
caracteristicas que demandan los consumidores y que la variedad de sabores deberia
ser considerada para satisfacer los gustos y preferencias de cada uno. Respecto al
tamafio del producto, la opcion de 250 ml fue la més considerada, ya que es una
presentacion de un vaso para consumo personal, a un precio altamente accesible de
un délar que promueve de forma directa el consumo répido y variado entre familiares

y amigos.
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Capitulo V. Descripcién del negocio

Estudio organizacional
Por medio del estudio organizacional se analizaran aspectos relevantes para
incorporar la propuesta en el mercado Guayaquilefio, se determinard la capacidad
operativa del negocio segun los requerimientos de la propuesta, para de esta manera
iniciar el bosquejo del plan de negocio con la finalidad de satisfacer las necesidades
identificadas por medio de la encuesta realizada en el capitulo anterior.
Idea del negocio
El negocio por crear se fundamenta principalmente en la necesidad constante
de los guayaquilefios de ingerir bebidas frias, lo cual es necesario para su hidratacion,
ya que por el clima que la ciudad posee, resulta altamente necesario beber liquidos,
lo cual puede darse por medio de distintos productos, pudiendo ser estos: agua
embotellada, gaseosas, helados y demas, siendo el granizado una alternativa
tradicional de la ciudad de Guayaquil, la cual puede satisfacer la necesidad de ingerir
liquidos, ademas al ser un producto muy consumido en Guayaquil, el negocio podria
explotar esta caracteristica y destacar en el mercado. Es asi, que la idea de negocio se
encuentra fundamentada en los aspectos presentados a continuacion:
e Producto tradicional de Guayaquil
e [Escasa competencia directa
e Poco posicionamiento de la competencia en el mercado
Mision
Ofrecer a los consumidores un producto de calidad y totalmente apto para su
consumo, satisfaciendo la necesidad de una bebida refrescante de manera

automatizada en distintos puntos de la ciudad.
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Vision

Ser una empresa que se wvuelva un referente a nivel nacional en lo que
respecta a la oferta de bebidas refrescantes con altos valores de calidad, pudiendo
posicionarse en los primeros lugares de preferencia en el mercado. Los valores en los
que la empresa basa sus actividades se presentan en el siguiente listado:

Innovacion

Trabajo en equipo

Enfoque en el cliente

Priorizacion en resultados

Mejoramiento del capital humano

Mejoramiento continuo en los procesos

Méxima calidad posible en cada uno de los productos

Compromiso y responsabilidad con la sociedad, asi como con el medio

ambiente

Aspectos legales de la compafiia
El formato legal de la empresa sera el de Sociedad Anonima, esto se ha
seleccionado por las ventajas que posee sobre otros tipos de sociedades, las mismas
que se detallan a continuacion:
e Se necesita la asociacion minima de dos personas, pero no se establece
ninguna limitante para sus integrantes.

e Los socios se denominan accionistas y cuentan con voz y voto para las

decisiones organizacionales.
e Los dividendos que se obtienen son repartidos entre los accionistas conforme
a su porcentaje participativo.

e El capital social minimo alcanza los 800 dolares.
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e Con respecto a cada una de las acciones, éstas tienen el caracter de ser libres.
Cuando una empresa o compafiia decide empezar a desarrollar de manera
formal sus operaciones deben cumplir procesos legales, estos se exigen por las
entidades de control y son requeridos para el correcto funcionamiento de las
empresas.
e Permiso de funcionamiento en la Muy llustre Municipalidad de la ciudad de

Guayaquil (Alcaldia de Guayaquil, 2019).

El Acta de constitucion de la empresa en la Superintendencia de Comparfiias

(Superintendencia de Compafiias, 2018).

El Registro Unico de Contribuyente en el Servicio de Rentas Internas (SRI)

(Servicio de Rentas Internas, 2019).

La emision de los talonarios de facturas autorizados por el Servicio de Rentas

Internas en una imprenta de la ciudad (Servicio de Rentas Internas, 2019).

La inscripcion de empleados en el Instituto de Seguridad Social (Congreso

Nacional, 2001).

El permiso del Cuerpo de Bomberos por parte del Benemérito Cuerpo de

Bomberos (Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil, 2019).

Entonces, podemos concluir o simplificar que las actividades de la compafia
son los siguientes puntos:
e El nombre comercial y la razon social de la compafiia sera “Frosty Land”,
siendo su representante legal el Sr. Ricardo Dafiin Galarza.
e Laempresa se encontrard ubicada dentro de la ciudad de Guayaquil.
e La actividad comercial de la empresa serd comercializacion de granizados por

medio de maquinas dispensadoras (Salgado, 2016).
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La propiedad accionaria de la empresa se dividira en cuatro partes iguales, las
mismas que contardn con un valor de $10,000 para cada uno de los accionistas,
alcanzando un total de $40,000, lo cual se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 14.
Propiedad accionaria

Propiedad accionaria de la empresa Frosty Land

Accionistas Aportacion % participacion
Ricardo Dafiin $10,000 25%
Accionista 2 $10,000 25%
Accionista 3 $10,000 25%
Accionista 4 $10,000 25%
Total de aportaciones $40,000 100%

Estructura organizacional
La estructura organizacion contara con tres areas, las cuales estan bajo la
supervision de un gerente general; a continuacion se detalla el organigrama, asi

como las funciones del personal que ocupara cada cargo.

Gerente General

Jefe Financiero Jefe de Ventas Jefe de Operaciones

Figura 35. Organigrama
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Perfiles y responsabilidades.

Tabla 15.
Perfil y responsabilidades del Gerente

Perfil y responsabilidades del Gerente
Cargo: Gerente Sueldo: $1,200
Funciones
Gestionar los procedimientos y tareas de cada departamento de la empresa.
Velar por el cumplimiento de los objetivos planteados porla organizacion.
Planeacién, organizacién, direccion y control.
Requisitos
Estudios superiores en carreras administrativas, econémicas, contables y afines, especialmente con
conocimientos del area de alimentos y bebidas
Sexo indistinto

Mayor a 30 afios

Tabla 16.
Perfil y responsabilidades Jefe Financiero

Perfil y responsabilidades del Jefe financiero
Cargo: Jefe financiero Sueldo: $1,000
Funciones
Dirigir las actividades financieras
Coordinar las acciones relacionadas con el pago a proveedores
Informar los estados financieros
Requisitos
Estudios superiores en contabilidad o carreras afines
Sexo indistinto

Mayor a 25 afios

Tabla 17.
Perfil y responsabilidades de Jefe de Ventas

Perfil y responsabilidades del Jefe de ventas
Cargo: Jefe de ventas Sueldo: $1,000
Funciones
Gestionar procesos claves que intervienen en la cadenade suministro de los productos.
Elaborar acciones de publicidad y promocidn.
Coordinar los presupuestos de publicidad y promocion para impulsar las ventas del negocio.
Requisitos
Estudios superiores en carreras administrativas, econdmicas, contables y afines, especialmente con
conocimientos del area de marketing y publicidad.

Sexo indistinto
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Mayor a 30 afios

Talla—q4Q
Idiid 10.

Perfil y responsabilidades de Jefe de Operaciones

Perfil y responsabilidades del Jefe de operaciones
Cargo: Jefe de Operaciones Sueldo: $1,000
Funciones
Establecer procesos de produccién idéneos.
Planificar la produccién periédica del negocio.
Velar por el debido funcionamiento y mantenimiento de las maquinarias y equipos.
Requisitos
Estudios superiores en carreras administrativas, econdmicas, contables y afines
Manejo de herramientas utilitarias de Microsoft office

Mayor a 30 afios

Analisis e identificacion de las actividades primarias del negocio

1. Logistica interna: Receptar la materia prima y almacenarla de manera
adecuada en las bodegas de la empresa hasta su utilizacion.

2. Operaciones: Colocar la materia prima en la maquina dispensadora para
su disposicion final.

3. Logistica externa: Entrega del producto de manera directa con el cliente
al solicitarlo en la maquina.

4. Marketing y Ventas: Desarrollar una campafia de marketing que permita
posicionar el producto, para lo cual se emplearan principalmente las redes
sociales.

5. Servicio de postventa: Garantizar la utilizacion de ingredientes de
calidad, asi como un sondeo de opinién de los clientes.

Plan de Marketing
Anélisis FODA
Fortalezas
e Producto innovador y expendido por un método automatizado.

e Personal altamente capacitado en cada una de las areas de la empresa.
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e Conocimiento del mercado por medio de estudios de campo.
Oportunidades
e Mercado para ser explotado, puesto que el producto es considerado como
tradicional.
e Politicas gubernamentales enfocadas en el impulso a nuevos negocios.
e Establecer convenios con otras empresas de alimentos para posicionar los
productos en estas.
Debilidades
e Empresa novel en el mercado, por lo que existiria un elevado nivel de
conocimiento por parte de los potenciales clientes.
e Limitado capital propio, por lo que la empresa no podria cubrir en primera
instancia un amplio mercado.
e Necesidad de adquirir maquinaria por medio de importacion, por lo que los
valores podrian verse afectados por impuestos.
Amenazas
e Escasa aceptacion de nuevos clientes al desconocer a la marca, por lo que es
necesario posicionarla.
e Aparicion de una empresa de gran tamafio que pueda captar a mercado de una
manera méas eficiente.

e Desmejoramiento de la situacion economica del pais, ocasionando que los

clientes gasten una menor cantidad de dinero en distintos productos.
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Matriz EFE.

Tabla 19.
Matriz EFE

Factores externos Peso Calificacion Valor ponderado
Oportunidades

Mercado para ser explotado, puesto que 0.20 4 0.80
el producto es considerado como

tradicional.

Politicas gubernamentales enfocadas en 0.25 4 1.00

el impulso a nuevos negocios.

Establecer convenios con otras empresas  0.15 2 0.30
de alimentos para posicionar los

productos en estas.

Amenazas

Escasa aceptacion de nuevos clientes al 0.15 2 0.30
desconocera la marca, porlo quees

necesario posicionarla.

Aparicion de unaempresa de gran 0.15 1 0.15
tamafio que puedacaptar a mercado de

una manera mas eficiente.

Desmejoramiento de la situacion 0.10 1 0.10
economica del pais, ocasionando que los

clientes gasten unamenor cantidad de

dinero en distintos productos.

Total 1.00 2.65

En la tabla 19 se observan los resultados del calculo de Oportunidades y
Amenazas, reportando una puntuacién de 2.65, nimero que lleva a concluir que
existe una mayor cantidad de oportunidades que amenazas en el mercado, por lo que
de ser aprovechas se podran superar los aspectos negativos existentes y lograr

beneficios para la empresa.
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Matriz EFI.

Tabla 20.

Matriz EFI

Factores internos Peso Calificacion Valor ponderado
Fortalezas

Producto innovadory expendido porun 0.20 4 0.80

método automatizado.

Personal altamente capacitado en cada una 0.25 4 1.00
de las areas de la empresa.

Conocimiento del mercado por medio de 0.20 3 0.60
estudios de campo.

Debilidades

Empresa novel en el mercado, por lo que 0.15 2 0.30
existiria un elevado nivel de conocimiento

por parte de los potenciales clientes.

Limitado capital propio, por lo que la 0.10 1 0.10
empresa no podria cubrir en primera

instancia un amplio mercado.

Necesidad de adquirir maquinaria por medio 0.10 2 0.20
de importacion, por lo que los valores

podrian verse afectados porimpuestos.

Total 1.00 3.30

La Matriz EFI evidencié una calificacién de 3.30, demostrando que las
fortalezas de la empresa superan a las debilidades de esta, por lo que el negocio
cuenta con los elementos para afrontar a su entorno.

Estrategia de posicionamiento

Para la respectiva estrategia de posicionamiento, Frosty Land se enfocara en
los siguientes aspectos:

e Brindar un servicio con altos niveles de calidad, entregando un producto que
cumpla las normas sanitarias y sea seguro para el consumo humano.

e Contar con un capital humano que le permita a la empresa desarrollar cada

una de sus actividades de la manera dptima posible.

82



e Conocer las necesidades y requerimientos del mercado, adaptandose a las
demandas de este y pudiendo mantener un alto nivel de satisfaccion en este.
Estrategias de Marketing Mix
Producto.

e Otorgarle al producto una marca que connote sus principales caracteristicas,

asi como la filosofia de la empresa.

RO N o
Figura 36. Propuestade identificador visual
e Ampliar la gama de productos de acuerdo con las necesidades del mercado,
esto sin perder la esencia de la marca.
e Crear una sub marca que complemente la experiencia por el consumo del
producto principal.

e Dotar a cada producto con el identificador visual de la empresa, pudiendo

diferenciarlos de la competencia.

Figura 37. Producto
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Precio.

e Lanzar el producto al mercado con un precio ligeramente menor al regular,
esto para penetrar mas rapidamente.

e Reducir los precios si la demanda del producto no es la deseada.

e Ofrecer descuentos en aquellos sabores que tienen menor demanda.

e Variar los precios segun la época del afio en que menor o mayor demanda

poseen los productos.

Plaza.

e Contar con una pagina web en la cual se puedan observar los productos, asi
como ser una canal para que los clientes se comuniquen con la empresa.

NI PRODIXTOS «  UNETE ALNEGODI0 «  UNEUCTOS « UNETE & NG SOERE NCSOTROS NOTRRAS CONTACTO t -

Tt

- Froety Land
an naturales como TU

a de los mejores smoothies jcomo My 3531 .

‘ -- ‘ &’ - .
(oUDAS? aEnucijo m@s que un batido de frutas!
B —-7 _. -
N > - /)
: y
. i iriom /
L. o | I v

Figura 38. Interfaz pégina wléb

e Tener presencia en redes sociales, esto servird para mantener una

comunicacion directa con el mercado.
e Ubicar el producto en varios lugares, pudiendo comunicar al mercado que

Frosty Land esta cerca siempre.
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Promocion.

e Ofrecer la oportunidad de adquirir dos productos por el precio de uno en
ciertos horarios, promoviendo la compra del producto en momentos
seleccionados.

e Entregar articulos promocionales con la imagen de marca para los clientes en

distintos momentos.

Frosty Land

Figura 39. Producto promocional

e Contar con anuncios publicitarios en medios digitales, asi como en radio o

prensa.
e Habilitar puestos de degustacion para promover el producto.

e Contar con vallas publicitarias en la ciudad.

Figura40. Valla publicitaria
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Servicio de post - venta
Las actividades post venta de Frosty Land son las siguientes:
e Consultar a los clientes sobre la calificacion que le darian al producto y
servicio por medio de un buzon de sugerencias.
e Crear encuestas digitales a ser respondidas por los clientes que han probado el
producto.
e Mantener un contacto por redes sociales para comunicar nuevas noticias de la
marca.
Plan de operaciones
Ubicacion del negocio
La ubicacion de las oficinas serd en el City Office, en la Av. Benjamin
Carrion al norte de la ciudad de Guayaquil, cerca de instituciones educativas y
malles. Este lugar cuenta con amplias vias de acceso, servicios basicos, cafeteria en
la parte de abajo del edificio y el espacio es de 32 m?. El arrendamiento tiene un
costo de $450,00, mas $50,00 de alicuotas; ademas de ser un lugar potencialmente

estratégico para la ubicacion de nuevas maquinas expendedoras (Rugel, 2018).

Ubicacion

Q CITY OFFICE NORTE DE GUAYAQUIL. Norte de Guayagull, Guayaguill

Datos principales Descripcion
Bonita oficina on odifncio modemo junto af Ciary Mall
Esta to 3 >

: Pre Jerta S jren de cafereria, salon de eventos, Areas sociale

Superficie cubiersa Caracleristicas generales

Figura41. Ubicacion delas oficinas administrativas

86



Como parte fundamental de la propuesta se considera necesario que la
ubicacion de las maquinas se dé en centros comerciales, debido a la gran afluencia de
personas que se concentran en dichos lugares, lo cual permitird una mejor ubicacion
con respecto al mercado que se desea captar. Como puntos iniciales se establecen 3
centros comerciales emblematicos localizados al norte de la ciudad de Guayaquil,

cuyas caracteristicas se presentan a continuacion:

Tabla 21.
Matriz de ubicacion
Centro Comercial Ubicacion Horarios de atencién Locales
Mall del Sol Joaquin José Orrantia Lunes a sdbados de 10 205 locales e islas
Gonzélez am a 9 pm — Domingos
de 10 ama 8 pm
City Mall Avenida Benjamin Lunes a Domingos de 170 locales e islas
Carrion vy calle Felipe 10 ama 9 pm
Pezo
Riocentro Norte Avenida Francisco de Lunes a Domingos de 140 locales e islas
Orellana y Guillermo 10 ama 10 pm
Pareja

Costos y caracteristicas de la inversion

Como parte de los costos de inversion en la tabla 21 se considera la
contratacion de 4 personas que conformaran la némina de la empresa como personal
administrativo debido a que, al ser un servicio automatizado no se requiere personal
constante en los puntos donde se situaran las maquinas, esta nébmina esta proyectada
a 5 afios con una variacion de sueldo de 2,93% que corresponde al promedio del

incremento salarial que se da cada afio y se puede visualizar en la tabla 22.
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Tabla 22.
Nomina de la empresa

CARGO # Sueldo Base Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gerente General 1 $1.200,00 $1.200,00 $14.400,00 $14.82154 $15.25543 $15.702,02 $16.161,68
Jefe Financiero 1  $1.000,00 $1.000,00 $12.000,00 $12.35129 $12.712,86 $13.085,01 $13.468,06
Jefe de Ventas 1  $1.000,00 $1.000,00 $12.000,00 $12.35129 $12.712,86 $13.085,01 $13.468,06
Jefe de Operaciones 1  $1.000,00 $1.000,00 $12.000,00 $12.35129 $12.712,86 $13.085,01 $13.468,06
Subtotal 4 $4.200,00 $4.200,00 $50.400,00 $51.87541 $53.394,00 $54.957,06 $56.565,87
Beneficios Sociales
Xl Sueldo $350,00 $4.200,00 $4.32295 $4.449,50 $4579,75  $4.713.82
XIV Sueldo $128,67 $1.544,00 $1.589,20  $1.635,72 $1.68361 $1.732,89
Fondo de Reserva $349,86 $4.198,32 $4.32122  $4.44772  $457792 $4.71194
Vacaciones $175,00 $2.100,00 $2.161,48  $2.224,75 $2.289,88  $2.356,91
Aporte Patronal (12.15%) $510,30 $6.123,60 $6.302,86  $6.487,37 $6.677,28  $6.872,75
Aporte Personal IESS (9.45%) $396,90 $4.762,80 $4.902,23  $5.045,73 $5.193,44  $5.34547
Total Sueldo + Beneficios Sociales $4.200,00 $5.713,83 $68.56592 $70573,11 $72.639,07 $74.76550 $76.954,18

Entre los costos destinados para la adquisicion de activos fijos se encuentra la

adquisicion e importacion de las 3 maquinas dispensadoras hacia el pais, 4

computadoras para cada uno de los trabajadores, asi como muebles de oficina, lo cual

da un valor de $56.981,81 délares.

Tabla 23.
Activosfijos

Activos Fijos

Maquina dispensadora

Computador as

Mddulos de escritorios ejecutivos
Archivadores

Sillones ejecutivos

Inversion de propiedad, planta y equipos

Cantidad C. Unitario
3 $17.567,27
4 $650,00

4 $220,00

4 $80,00

4 120,00

C. Total
$52.701,81
$2.600,00
$880,00
$320,00
$480,00
$56.981,81
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Capitulo VI Analisis financiero

Variables empleadas para los escenarios financieros

Como primer punto es necesario evaluar los diversos datos que pueden
afectar la proyeccion financiera de la propuesta. Uno de los factores que podria
generar un cambio importante en la proyeccion de costos y gastos es la variacion de
los sueldos durante el periodo 2015 - 2018, para lo cual se estimd un promedio en
base a los incrementos del salario basico unificado en un valor de 2,93%.

Tabla 24.
Datos referenciales del proyecto

Datos referenciales del proyecto
Variacion de los sueldos

Sueldo basico 2015 354

Sueldo basico 2016 366 3,39%
Sueldo basico 2017 375 2,46%
Sueldo basico 2018 386 2,93%
Promedio 2,93%

Otras variables macroeconémicas que pueden incidir en la propuesta son la
proyeccion de ventas estimada en un 5%, la inflacion del pais que afecta a la
disminucion o aumento de los costos proyectados, el riesgo pais, el cual incide en el
nivel de inversion extranjera directa dentro del Ecuador y la tasa de interés pasiva la
cual genera cambios en los montos destinados por la empresa en el banco. Todas
estas variables generan la tasa minima atractiva de retorno del proyecto, la cual es del
12,51%.

Tabla 25.
Variables macroeconémicas

Variables macroecondmicas

Meta de crecimiento de las ventas 5,00%
Inflacion 2015- 2017 1,43%
Riesgo pais 7,02%
Tasa de interés pasiva 4,99%
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Inversion

La inversion inicial del proyecto es de $70.133,97 ddlares, la cual estd
distribuida en un 81,20% para la adquisicion del activo fijo detallado con
anterioridad. El 3,60% se destina a los gastos de constitucion de la compafiia como
registro en la Superintendencia de Compafiias y Seguros, permisos; finalmente el

15,20% es utilizado para el capital de trabajo.

Tabla 26.
Inversidn inicial
Descripcién Desglose Valor % Part.
Propiedad, planta y equipos $56.981,81 81,2%
Gastos de constitucion $ 2.500,00 3,6%
-Honorario profesionales por ab. $1.000,00
-Tramites legales $500,00
-Instalacién y adecuacion $1.000,00
Capital de Trabajo $10.652,16 15,2%
Total $70.133,97 100,0%

Financiamiento

Para financiar el proyecto se consideran dos fuentes para poder obtener el
valor de inversion estimado, el 57,03% serd cubierto por fondos propios de los
posibles inversionistas que se muestren interesados en el proyecto, mientras que el

42,97% restante sera obtenido por medio de un préstamo bancario.

Tabla 27.

Fuentes de financiamiento

Financiamiento del proyecto Valor % Part. Tasa Ponderacion
Fondos propios $ 40.000,00 57,03% 13,44% 7,66%
Préstamo bancario $ 3013397 4297% 11,28% 4,85%
TOTAL $70.13397 665,38% TMAR 12,51%

El préstamo necesario serd solicitado a la Corporacion Nacional Financiera
por el monto de $30.133,97 dolares, con una tasa de interés del 11,28% a un plazo de
5 afios con pagos mensuales de $659,40 dolares. La ponderacion se obtiene
multiplicando el porcentaje de participacion de los fondos propios y préstamo

bancario por la tasa de descuento, de la suma de estas ponderaciones se obtendra la
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tasa minima atractiva de retorno (TMAR) que corresponde a 12,51% y coincide con

los datos de la tabla 28 por medio de la suma de las variables: inflacion, riesgo pais y

tasa de interés pasiva.

Tabla 28.

Datos del préstamo

ENTIDAD FINANC IERA CEN
MONTO: $ 30.133,97
TASA: 11,28%
PLAZO: 5
FRECUENCIAPAGO: 12
CUOTA MENSUAL: $659,40

Fuente: (Corporacién Financiera Nacional, 2018)

A continuacién, se presenta la tabla de amortizacion del préstamo, se

establece un pago total de $39.564,07 ddlares, considerando un valor de $9.430,10

por intereses.

Tabla 29.
Amortizacion del préstamo
Periodo Capital Intereses Pago Amortizacion

0 $ 30.133,97
1 $ 376,14 $ 283,26 $ 659,40 $ 29.757,83
2 $ 379,68 $ 279,72 $ 659,40 $ 29.378,15
3 $ 38325 $ 276,15 $ 659,40 $ 28.994,90
4 $ 386,85 $ 272,55 $ 659,40 $ 28.608,05
5 $ 390,49 $ 268,92 $ 659,40 $ 28.217,57
6 $ 39416 $ 265,25 $ 659,40 $ 27.823,41
7 $ 397,86 $ 261,54 $ 659,40 $ 27.425,55
8 $ 401,60 $ 257,80 $ 659,40 $ 27.023,95
9 $ 405,38 $ 254,03 $ 659,40 $ 26.618,57
10 $ 409,19 $ 250,21 $ 659,40 $ 26.209,39
11 $ 41303 $ 246,37 $ 659,40 $ 25.796,36
12 $ 416,92 $ 242,49 $ 659,40 $ 25.379,44
13 $ 420,83 $ 238,57 $ 659,40 $ 24.958,61
14 $ 42479 $ 234,61 $ 659,40 $ 24.533,81
15 $ 428,78 $ 230,62 $ 659,40 $ 24.105,03
16 $ 43281 $ 226,59 $ 659,40 $ 23.672,22
17 $ 436,88 $ 222,52 $ 659,40 $ 23.235,34
18 $ 440,99 $ 218,41 $ 659,40 $ 22.794,35
19 $ 44513 $ 214,27 $ 659,40 $ 22.349,21
20 $ 44932 $ 210,08 $ 659,40 $ 21.899,89
21 $ 45354 $ 205,86 $ 659,40 $ 21.446,35
22 $ 45781 $ 201,60 $ 659,40 $ 20.988,55
23 $ 462,11 $ 197,29 $ 659,40 $ 20.526,44
24 $ 466,45 $ 192,95 $ 659,40 $ 20.059,98
25 $ 470,84 $ 188,56 $ 659,40 $ 19.589,15
26 $ 47526 $ 184,14 $ 659,40 $ 19.113,88
27 $ 479,73 $ 179,67 $ 659,40 $ 18.634,15
28 $ 484,24  $ 175,16 $ 659,40 $ 18.149,91
29 $ 488,79 $ 170,61 $ 659,40 $ 17.661,12
30 $ 493,39 $ 166,01 $ 659,40 $ 17.167,73
31 $ 498,02 $ 161,38 $ 659,40 $ 16.669,71
32 $ 502,71 $ 156,70 $ 659,40 $ 16.167,00
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33 $ 507,43 $
34 $ 51220 $
35 $ 517,02 $
36 $ 521,88 $
37 $ 526,78 $
38 $ 531,73 $
39 $ 536,73 $
40 $ 541,78 $
41 $ 546,87 $
42 $ 552,01 $
43 $ 557,20 $
44 $ 562,44 $
45 $ 567,72 $
46 $ 573,06 $
47 $ 57845 $
48 $ 583,88 $
49 $ 589,37 $
50 $ 59491 $
51 $ 60051 $
52 $ 606,15 $
53 $ 611,85 $
54 $ 617,60 $
55 $ 62340 $
56 $ 62926 $
57 $ 63518 $
58 $ 641,15 $
59 $ 647,18 $
60 $ 653,26 $

$ 3013397 $

151,97
147,20
142,39
137,53
132,62
127,67
122,67
117,62
112,53
107,39
102,20
96,96
91,68
86,34
80,95
75,52
70,03
64,49
58,90
53,25
47,55
41,80
36,00
30,14
24,22
18,25
12,22
6,14
9.430,10 $

$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$ 659,40
$659,40
$659,40
$ 659,40
$ 659,40

39.564,07

15.659,57
15.147,37
14.630,35
14.108,48
13.581,70
13.049,96
12.513,23
11.971,46
11.424,59
10.872,58
10.315,38
9.752,94
9.185,22
8.612,16
8.033,71
7.449,82
6.860,45
6.265,54
5.665,03
5.058,88
4.447,04
3.829,44
3.206,03
2.576,77
1.941,59
1.300,44
653,26
0,00

PP PHPPPPP PP DD DD NLD D PP R PP P PP

Presupuestos de Ingresos, costos y gastos

Para efectos del célculo de precios se realizd una recopilacion de todos los

costos operativos, gastos administrativos y gastos de venta, los mismos que se

dividieron para las unidades vendidas al afio y se obtuvo un costo total unitario de

$0,99 como se demuestra en la tabla 30. La cantidad de unidades anuales se obtuvo

considerando una venta promedio de 12 granizados por hora, esta cantidad se

multiplica por 10 horas que el centro comercial esta abierto, por 30 dias al mes y por

3 maquinas expendedoras. Esta operacion ofrece un total de 10.800 unidades

mensuales, que al afio representarian 129.600 granizados

Tabla 30.
Costo Unitario

Descripcién de rubro Costo Anual Unid. anuales C. total unitario
Costos Operativos $  45.360,00 12.9600 $ 0,35
Gastos de Administracion $  76.965,92 12.9600 $ 0,59
Gastos de Ventas $ 5.500,00 12.9600 $ 0,04
Total Costos y Gastos 127.825,92 12.9600 $ 0,99

92



La produccion del granizado posee un costo $0,35 que representa el 28% del
costo total y comprende el precio del saborizante por unidad; el costo de distribucion
incluye el gasto de venta y administrativo, el cual tiene un costo de $0,64 vy

representa el 50,9% de participacion, como se detalla en la tabla #21.

Tabla 31.
Costo total

Costos PVP % Participacion
Costode venta $ 0,35 1,25 28,0%
Costo de distribucion $ 0,64 1,25 50,9%
Costo Total $ 0,99 1,25 78,9%

El margen de utilidad se estimd del 27% para cubrir los costos y gastos de la
propuesta y para que el precio se mantenga dentro del mercado, ya que los
principales competidor son la marca de granizado SnoBiz que tiene un precio de
$1,50 y los granizados que se venden de manera informal, sin normas de higiene y

salubridad a un precio de $0,50 - $1,00 dependiendo del tamafio.

Tabla 32.

Margen de utilidad

Costo total unitario Precio Margen de Utilidad Utilidad Marginal
0,99 1,25 (1,25/0,99)-1 =27% (1,25-0,99)/1,25 = 21,10%

Con los datos obtenidos de las herramientas de investigacion y estudio de
mercado se proyecta que la empresa tendrd ventas mensuales de 10.800 unidades, las
cuales tendran un costo de $1,25, generando un valor en ventas de $13.500

mensuales y $162.000 anuales.

Tabla 33.
Proyeccion de ventas
Descripcion V. Mensual Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Unidades vendidas ;) g5, 129.600 136.080 142.884 150.028 157.530
Precio del
granizado 1,25 $1,25 $131 $1,38 $1,45 $1,52
SUBTOTAL $13.500,00 162.000,00 178.605,00  $196.912,01 $217.09549 $239.347,78

El crecimiento de las ventas se establece como meta del 5% tanto para las

unidades vendidas, como para el precio del granizado, con la finalidad de estar por
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encima del indice de inflacion que es 1,42 y del crecimiento promedio de los salarios
que es 2,93; ya que estos indicadores afectarian los costos presupuestados a 5 afos.
Como gastos generados para la administracion de la empresa se estiman, los valores
por concepto de pago de sueldos, el arriendo de la oficina, los servicios basicos,
suministros de oficina y gastos varios que comprenden los rubros por suministros de
limpieza, transporte, botellones de agua y demas aspectos varios para satisfacer las

necesidades de la administracion, los cuales generaran un valor de $6.413,83 ddlares

mensuales.
Tabla 34.
Gastos de administracién

V. Mens. Afo 1l ARo 2 Afo3 Afo 4 Afo5
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y beneficios personal
administrativo $5.713,83  $68.56592 $70.573,11 $72.639,07 $74.76550 $76.954,18
Arriendo $500,00 $6.000,00 $6.08560 $6.172,42 $6.260,48 $6.349,80
Servicios basicos $120,00 $1.440,00 $1.460,54 $1.481,38 $1.502,52 $1.523,95
Suministros de oficina $30,00 $360,00 $365,14 $370,35 $375,63 $380,99
Gastosvarios $50,00 $600,00 $608,56 $617,24 $626,05 $634,98

$ $ $ $ $

SUBTOTAL $6.413,83 $76.96592 $79.09295 $81.28046 $3.530,17 $85.843,89

Mientras que los gastos para la promocion del producto como articulos
publicitarios y la creacién de banners y mallas publicitarios en sitios estratégicos
generardn un valor de $1.250,00 ddlares mensuales, y también se deben considerar
los gastos generados por la amortizacion y depreciacién del activo fijo presentado a

continuacion:

Tabla 35.
Gastos de ventas

V. Mensual Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
GASTOS DE VENTAS
Articulos publicitarios $ 250,00 $ 1500,00 $ 152140 $ 154311 $ 156512 $ 158745
Banners y Vallas publicitarias $ 1.00000 $ 4.00000 $ 4.05707 $ 411495 $ 417365 $ 4.233220
SUBTOTAL $ 125000 $ 550000 $ 557847 $ 565805 $ 573877 $ 582065
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Tabla 36.
Gastos de depreciacion

GASTOS DE DEPRECIACION VALOR ACTIVO  VIDA UTIL Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Maquina dispensadora $ 52.701,81 5 $10.540,36 $10.540,36 $10.540,36 $10.540,36 $10.540,36
Computadoras $ 2.600,00 3 3 866,67 $ 866,67 $ 866,67 $ - $ -
Médulos de escritorios ejecutivos $ 880,00 10 $ 88,00 $ 88,00 $ 88,00 $ 88,00 $ 88,00
Archivadores $ 320,00 10 $ 32,00 $ 3200 $ 3200 $ 3200 $ 32,00
Sillones ejecutivos $ 480,00 10 $ 48,00 $ 48,00 $ 48,00 $ 48,00 $ 48,00
SUBTOTAL $ 56.981,81 $11.575,03 $11.575,03 $11.575,03 $10.708,36 $10.708,36
Depreciacion acumulada $11.575,03 $23.150,06 $34.725,09 $45.433,45 $56.141,81
Gastos de amortizacion $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
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Estados financieros proyectados: Balance y PG
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Tabla 37.
Balance General Proyectado

ACTIVOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS CORRIENTES
Caja/Bancos $ 10,652.16 $ 36,913.43 $ 68,243.66 $ 108,425.09 $ 158,555.96 $ 219,563.05
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 10,652.16 $ 36,913.43 $ 68,243.66 $ 108,425.09 $ 158,555.96 $ 219,563.05
ACTIVOS FIJOS
Propiedad Plantay Equipos $ 56,981.81 $ 56,981.81 $ 56,981.81 $ 56,981.81 $ 56,981.81 $ 56,981.81
(-) Depreciacion Acumulada 0% (11,575.03) $ (23,150.06) $ (34,725.09) $ (45,433.45) $ (56,141.81)
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 56,981.81 $ 45,406.78 $ 33,831.75 $ 22,256.72 $ 11,548.36 $ 840.00
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Constitucion $ 2,500.00 $ 2,500.00 $ 2,500.00 $ 2,500.00 $ 2,500.00 $ 2,500.00
(-) Amortizacion acumulada $ - $ (500.00) $ (1,000.00) $ (1,500.00) $ (2,000.00) $ (2,500.00)
TOTALACTIVOSDIFERIDOS $ 2,500.00 $ 2,000.00 $ 1,500.00 $ 1,000.00 $ 500.00 $ -
TOTAL ACTIVOS $ 70,133.97 $ 84,320.21 $ 103,575.41 $ 131,681.81 $ 170,604.33 $ 220,403.05
PAS IVOS
Participaciones por pagar $ - $ 2,841.12 $ 4,643.65 $ 6,673.60 $ 9,086.18 $ 11,649.32
Impuestos por pagar $ - $ 3,541.92 $ 5,789.09 $ 8,319.75 $ 11,327.43 $ 14,522.82
Préstamo Bancario $ 30,133.97 $ 25,379.44 $ 20,059.98 $ 14,108.48 $ 7,449.82 $ 0.00
TOTAL DE PASIVOS $ 30,133.97 $ 31,762.48 $ 30,492.73 $ 29,101.83 $ 27,863.44 $ 26,172.15
PATRIMONIO
Capital Social $ 40,000.00 $ 40,000.00 $ 40,000.00 $ 40,000.00 $ 40,000.00 $ 40,000.00
Utilidad del Ejercicio $ - $ 12,557.73 $ 20,524.95 $ 29,497.30 $ 40,160.90 $ 51,490.01
Utilidades Retenidas $ - $ 12,557.73 $ 33,082.68 $ 62,579.98 $ 102,740.89
TOTAL PATRIMONIO $ 40,000.00 $ 52,557.73 $ 73,082.68 $ 102,579.98 $ 142,740.89 $ 194,230.90
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $ 70,133.97 $ 84,320.21 $ 103,575.41 $ 131,681.81 $ 170,604.33 $ 220,403.05
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Tabla 38.
Estado de pérdidas y ganancias proyectado

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas Netas $ 162.000,00 $ 178.60500 $ 196.912,01 $ 217.09549 $ 239.347,78
Costos Operativos $ 45.360,00 $ 4830749 $ 5144651 $ 5478951 $ 58.349,73
Utilidad Bruta $ 116.640,00 3 130.29751 $ 14546550 $ 162.30599 $ 180.998,05
Gastos de Operacion
Gastos Administrativos $ 76.96592 $ 79.09295 $ 8128046 $ 83.530,17 $ 85.843,89
Gastos de Ventas $ 550000 $ 557847 $ 565805 $ 573877 $ 5.820,65
Depreciaciones $ 1207503 $ 12.075,03 $ 12.075,03 $ 1120836 $ 11.208,36
Total Gastos de Operacion $ 9454095 $ 96.746,45 $ 99.01354 $ 10047731  $ 102.872,90
Utilidad Operacional $ 22.09905 $ 3355106 $ 46.45196 $ 61.828,68 $ 78.125,15
Gastos Financieros $ 315828 $ 259336 $ 196131 $ 125416 $ 462,99
Utilidad Antes de Participacion $ 18.940,77 $ 30.957,70 $ 4449065 $ 6057452 $ 77.662,16
Participacién de Trabajadores (15%) $ 284112 3 464365 $ 6.67360 $ 9.086,18 $ 11.649,32
Utilidad Antes de Impuestos $ 16.099,65 $ 26.314,04 $ 37.817,05 $ 51.488,34 $ 66.012,83
Impuesto a la Renta (22%) $ 354192 3 5789,09 $ 831975 $ 1132743  $ 14.522,82
Utilidad Neta $ 1255773  $ 2052495 3 29.49730 $ 40.160,90 $ 51.490,01
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Tabla 39.
Flujo de caja proyectado a 5 afios

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Operativos:
Ventas Netas $ 162.000,00 $ 178.605,00 $ 196.912,01 $ 217.095,49 $ 239.347,78
Eqgresos Operativos:
Costos Operativos $ 45.360,00 $ 48.307,49 $ 51.446,51 $ 54.789,51 $ 58.349,73
Gastos Administrativos $ 76.965,92 $ 79.092,95 $ 81.280,46 $ 83.530,17 $ 85.843,89
Gastos de Venta $ 5.500,00 $ 5.578,47 $ 5.658,05 $ 5.738,77 $ 5.820,65
Participacion de Trabajadores $ - $ 2.841,12 $ 4.643,65 $ 6.673,60 $ 9.086,18
Impuestoa la Renta $ - $ 3.541,92 $ 5.789,09 $ 8.319,75 $ 11.327,43
Subtotal $ 127.825,92 $ 139.361,95 $ 148.817,77 $ 159.051,80 $ 170.427,88
Flujo Operativo $ 34.174,08 $ 39.243,05 $ 48.094,24 $ 58.043,69 $ 68.919,90
Ingresos No Operativos:
Inversion Fija $ (56.981,81)
Inversién Diferida $ (2.500,00)
Inversién Corriente $ (10.652,16)
Egresos No Operativos:
Pago de Capital del Préstamo $ (4.754,53) $ (5.319,46) % (5.951,51) $ (6.658,65) $ (7.449,82)
Pago de Intereses del Préstamo $ (3.158,28) $ (2.593,36) $ (1.961,31) $ (1.254,16) $ (462,99)
Flujo Neto Generado $ (70.133,97) $ 26.261,27 $ 31.330,23 $ 40.181,43 $ 50.130,88 $ 61.007,08
Saldo Inicial de Caja $ 10.652,16 $ 10.652,16 $ 36.913,43 $ 68.243,66 $ 108.425,09 $ 158.555,96
Saldo Final de Caja $ 10.652,16 $ 36.913,43 $ 68.243,66 $ 108.425,09 $ 158.555,96 $ 219.563,05
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Evaluacion financiera

Flujo de caja

Mediante el andlisis de los estados financieros se obtuvo como resultado una
utilidad neta que variaria entre $ 26.000 y $61.000 délares durante los primeros cinco
afios de operaciones. Sin embargo, es necesario mencionar que a partir del tercer

periodo de operaciones se recuperaria lo invertido.

Tabla 40.
Flujo de caja
FLUJOS
DESCRIPCION NETOS PAYBACK

ANO 0 -$70.133,97  -$70.133,97
ANO 1 $26.261,27 -$43.872,70
ANO 2 $31.330,23 -$12.542,47
ANO 3 $40.181,43  $27.638,96
ARNO 4 $50.130,88 $77.769,83
ANO 5 $61.007,08 $138.776.92

TIR - VAN

Considerando una tasa minima atractiva de retorno del 12,51%, se establece
gue la tasa interna de retorno del proyecto es del 42,61%, con un valor actual neto de
$71.295,61 dolares, lo que generaria una ganancia de $2,02 délares por cada ddlar
invertido, por lo que se considera al proyecto como rentable.
Tabla 41.

Analisis de TIR y VAN
ANALISIS DE RENTABILIDAD

TASA DE DSCTO. TMAR 12,51%
TASA INTERNA DE RETORNO TIR 42,61%
VALOR ACTUAL NETO VAN  $71.29561
INDICE DE RENTABILIDAD IR 2,02
Payback

El Payback del proyecto, es decir, el tiempo en el cual la inversion serd
recuperada en su totalidad por medio del analisis de los flujos acumulados, da como
resultado que la recuperacion de la inversion se llevara a cabo en un total de 28

meses u 832 dias, es decir dos afios con cuatro meses.
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Tabla 42.
Payback

PAYBACK

INVERSION INICIAL

FLUJOS ACUMULADOS AL ANO 2
DIFERENCIA

FLUJO DEL ANO 3

FLUJO POR MES ANO 3
RECUPERACION MESES
RECUPERACION DIAS

Ratios

$70.133,97
$57.591,50
$12.542,47
$40.181,43
$3.348,45
28

832

Considerando las principales ratios financieros, con el fin de conocer el

desarrollo de factores clave para la entidad como su liquidez, solvencia, efectividad

en su gestion y rentabilidad, se presenta el siguiente cuadro:

Tabla 43.
Ratios financieras

INDICADORES FINANCIEROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 PROM.
I. LIQUIDEZ

Liquidez Corriente 5,78 6,54 7,23 7,77 8,39 7,14
Il. SOLVENCIA ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5 PROM.

Endeudamiento del Activo 38% 29% 22% 16% 12% 23%
Apalancamiento 1,60 1,42 1,28 1,20 1,13 1,33
Ill. GESTION ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5 PROM.

Impacto Gastos Administracién y Ventas 58% 54% 50% 46% 43% 50%

Impacto de la Carga Financiera 2% 1% 1% 1% 0% 1%
IV. RENTABILIDAD ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 PROM.

Margen Bruto
Margen Neto
ROA
ROE

2% 73%

8% 11%
15% 20%
24% 28%

4%
15%
22%
29%

75%
18%
24%
28%

76%
22%
23%
27%

4%
15%
21%
27%

Punto de equilibrio

Estableciendo que, el punto de equilibrio es aquel indicador en el cual se

sefiala el momento o el nivel de ventas exacto donde la empresa cubre sus costos

fijos y empieza a ser rentable, se evalla que, para el presente proyecto este punto se

ubica en la venta de la unidad #96.720, o lo que equivale a ventas por el monto de

$133.610,25 dolares.

99



Tabla 44.
Punto de equilibrio

PUNTO EQUILIBRIO (Q): $ 98.730,23
$ 1,02

PUNTO EQUILIBRIO (Q): 96.720

PUNTO EQUILIBRIO (USD $): $ 133.610,25

PUNTO DE EQUILIBRIO

$250,000.00
$200,000.00

$150,000.00

$100,000.00

USD DOLARES

-4 COSTO TOTAL

£50,000.00 =—=[NGRESO TOTAL
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Figura42. Esquematizacién del punto de equilibrio
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Conclusiones

1. En el Ecuador, existe un elevado indice de creacion de emprendimiento, los
cuales se han desarrollado gracias a la importancia que la innovacion a creado
en la mente del consumidor, sobre todo al momento de buscar la
automatizacion de los servicios o en la obtencion de bienes, por tendencias
sociales donde el tiempo es crucial para el desarrollo de los consumidores. El
sector de bebidas y alimentos se ha adaptado a esta necesidad, con puntos
como las maquinas expendedoras de snacks ubicados en lugares estratégicos
y que buscan eliminar la intermediacion entre el producto y el cliente para
brindar un servicio rapido y eficiente.

2. Esta tenencia a la automatizacion no solo se presenta en el sector de alimentos
y bebidas puesto que, incluso en la venta de C(tiles escolares se han
evidenciado iniciativas  similares como se puede denotar en las
investigaciones  previamente analizadas, asi como brindadas opciones
variadas con respecto a las costumbres del consumidor como el consumo de
frutas y alimentos saludables.

3. Gracias a las condiciones externas del mercado como el clima de la ciudad, el
fomento de emprendimientos, la facilidad de financiamiento, entre otros, se
considera que el mercado estad apto para el desarrollo de la idea de negocio
propuesta, considerando también el alto nivel competitivo existente con
marcas ya posicionadas dentro de la mente del consumidor.

4. De acuerdo a las necesidades del consumidor se establecen estrategias que
permitan la conexién de este con la marca al brindarles mdltiples opciones
que se ajusten a sus necesidades en cuestion de sabores, asi como diversas

promociones que fomente el consumo y permitan que el cliente conozca el
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mismo sin la presion de la compra como en la creacidén de puntos de
degustacion.

La propuesta tiene un alto nivel de aceptacion entre la muestra de estudio, ya
que es un producto refrescante con agradable sabor y que ademas permite
conservar la costumbre de la wurbe portefia ofreciendo al mercado
guayaquilefio el tradicional granizado en las tardes de fogoso calor, en puntos
de venta estratégicos y permanentes, donde el que desee puede acudir, repetir
y compartir.

Finalmente, de acuerdo a las proyecciones realizadas, considerando las
variables macroecondmicas que pueden afectar al proyecto y evaluando todos
los costos y gastos que pueden generarse en la prestacion del servicio se
establece una inversion inicial de $ 70.133,97 ddlares, lo cual generara una
tasa interna de retorno de 42,61%, con un valor actual neto de $71.295,61

dolares considerando al proyecto como rentable.
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Recomendaciones

Se recomienda realizar un analisis sobre las tendencias en el sector de
alimentos y bebidas en la ciudad de Guayaquil vinculadas a la creacion de
emprendimientos con el fin de establecer la necesidad de programas de apoyo
financiero y técnico por parte de entidades gubernamentales.

Se considera necesario conocer el sistema de venta automatizada a nivel
latinoamericano con el fin de establecer nuevas oportunidades para la
expansion de la linea de negocio de la entidad con diversos productos dentro
del mismo sector o incursionando en otros sectores.

Se establece la necesidad de evaluar la aceptacion del producto en otras
provincias del Ecuador, especialmente en aquellas ubicadas en la region
costa, las cuales pueden mostrar una tendencia prolongada debido a su clima
para la presentacion de un producto de esta indole.

Se debe estructurar una campafia mas focalizada a la promocion de las
maquinas de granizado en puntos diversos de la ciudad como tiendas,
parques, explanadas, gasolineras, entre otros, que permitan una mayor
cobertura para la demanda existente.

Finalmente, como recomendacion se considera necesario aumentar los costos
de inversion para la diversificacion de la linea hacia sub productos como
helado de yogurt, smoothies, entre otros productos de gran aceptacion en el

mercado juvenil.
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Apéndice

Anexo A. Costo de adquisicion e importacion de las maquinas dispensadoras

Valor Maquina $
FOB 12.000,00
Cantidad 1
Méaquinas
FOB $
12.000,0
0
FLETE $
800,00
SEGURO $
120,00
CIF $
12.920,0
0
Subpartida 8418.69.99.
Arancelaria 00
Restriccion Licencia de Res. 020-2017 COMEX
Importacion MIPRO
AD VALOREM 5% $
646,00
FODINFA 0,50% $
64,60
SALVAG. 0% $
IVA 12% $
1.650,07
TOTAL $ Liquidac
2.360,67 ion 1
Sobretasa Aduanera $ Liquidac Porcada
120,00 ion 2 maquina
Resumen Costos
Valor Maquina FOB $
12.000,0
0
Impuesto Salida de Divisas 5% $
600,00
Comisi6n Bancaria 3% $
Transferencia Internacional 360,00
Naviera $
1.050,00
Obtencion Licencia MIPRO $
550,00
Tributos Aduana $
2.480,67
Registro como Importador $
BCE y Ecuapass 58,00
Agenciamiento de Aduana $
231,60
Bodegaje Depdsito $ Por cada maquina
Aduanero 97,00
Transporte a Bodega $
140,00
$
17.567,2
7

112



e
J e o, PlanNacional 2
. C € LIEnCIa, 1 eCno fa
del Ecuador f* e AT *+—SENESCYT
2N S T et ) vl Vo

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Dafiin Galarza Ricardo Andrés, con C.C: # 0921133377 autor del trabajo
de ftitulacién: Modelo de negocios para la implementacién de una red de
maquinas dispensadoras de granizado en la ciudad de Guayaquil previo a la
obtencion del grado de MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

en la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacion que tienen las
instituciones de educacion superior, de conformidad con el Articulo 144 de la
Ley Organica de Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT en
formato digital una copia del referido trabajo de graduacion para que sea
integrado al Sistema Nacional de Informacion de la Educacion Superior del

Ecuador para su difusion publica respetando los derechos de autor.
2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de

graduacioén, con el propdsito de generar un repositorio que democratice la

informacidn, respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 15 de julio del 2019

Nombre: Dafin Galarza Ricardo Andrés
C.C: 0921133377



Y )
- ,] Presidencia Plan Nacional

L)
-a gp . & de Ciencia. Tecnologia,
ggllzcﬁlea;:;::llca ‘* Innovacion y Saberes .. - S E N E S C YT
e U0 oo i

REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TRABAJO DE GRADUACION

TITULO Y SUBTITULO: Modelo de negocios para la implementacion de una red de
maquinas dispensadoras de granizado en la ciudad de Guayaquil.

AUTOR(ES) (apellidos/nombres): Dafiin Galarza Ricardo Andrés

REVISOR(ES)/TUTOR(ES): Camacho Villagémez Freddy Ronalde / Zambrano Chumo Laura

INSTITUCION: Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil

UNIDAD/FACULTAD: Sistema de Posgrado

MAESTRIA/ESPECIALIDAD: Maestria en Administracion de Empresas

GRADO OBTENIDO: Magister en Administracién de Empresas

FECHA DE PUBLICACION: 15 de julio del 2019 | No. DE PAGINAS: | 112

AREAS TEMATICAS: Plan de Negocios, Trade Marketing, Logistica Internacional

PALABRAS CLAVES/KEYWORDS: Emprendimiento, ventas automatizadas, plan de negocios

RESUMEN/ABSTRACT:

La presente investigacion titulada “Modelo de negocios para la implementaciéon de una red de maquinas
dispensadoras de granizado en la ciudad de Guayaquil” se disefid con el fin de promover el consumo de un
producto tradicional guayaquileio de una manera innovadora, mediante su objetivo general, el cual es
determinar la factibilidad financiera de una red de maquinas dispensadoras de granizado en la ciudad de
Guayaquil en un segmento de mercado clase media, media alta y alta de los gustos y preferencias de los
consumidores, considerando las tendencias al emprendimiento existentes en el pais, donde se busca desarrollar
ideas innovadoras que permitan cubrir las necesidades de los consumidores. Mediante el uso de la técnica de
recopilacion de datos denominada encuesta, se pudo conocer que existe una demanda insatisfecha no solo porla
poca variedad de granizados que pueden consumir, sino por la falta de modernizaci 6n al momento de expender el
producto. Por lo cual, se disefié una estrategia de marketing en lacual se fomenta el consumo de granizados entre la
poblacién brindando mayorgamade sabores y presentaciones acorde a las necesidades del cliente y en un lugar de
facil acceso como son los centros comerciales. Una vez determinado el monto de la inversidn y realizando las
proyecciones financieras requeridas se obtuvo un nivel de rentabilidad superior al 40% considerando al proyecto
como viable.

ADJUNTO PDF: SI NO
CONTACTO CON AUTOR/ES: Teléfono: +593-4-6041972 / | E-mail: ricardodanin@hotmail.com
999484815
CONTACTO CON LAINSTITUCION: ombre: Maria del Carmen Lapo Maza
Teléfono: +593-4-3804600
E-mail: maria.lapo@cu.ucsg.edu.ec

SECCION PARA USO DE BIBLIOTECA

Ne. DE REGISTRO (en base a datos):

Ne. DE CLASIFICACION:

DIRECCION URL (tesis en la web)



mailto:ricardodanin@hotmail.com
mailto:maria.lapo@cu.ucsg.edu.ec



