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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion esta enfoesdia presentaciéon de yhan de
negocio para la produccién y comercializacion de agmeal a base de harina de
platano en la provincia del Guayas cantén Guayaaduih bajo nivel caléricocon el
objetivo de evidenciar una oportunidad de negocistente y potencial para el
mercado.

La primera parte del trabajo comienza con una dtroion sobre el negocio y la
idea que se tiene para implementar. En donde sgergen antecedentes del
producto, referencias y conceptos relevantes patasarrollo de la investigacion. Se
propone en el mismo la parte de metodologia defiltidas respectivas técnicas para
ejecutar todo el trabajo de recoleccion de datos.

Posterior a ello se realiza un analisis del ent@maonde se describe al mercado en
donde se involucra al producto. Se presentan lesntes potenciales, los
competidores existentes y todos los ambientes skrdo del proyecto.

Ademas, otro de los segmentos es la presentacifmeatapresa Cereales de Platano
S.A. - CERPLAT S.A, donde se evidencia toda ststitution. Se hace énfasis del
proceso de elaboracion y los componentes a coasi@ar su ejecucion. Ademas,
todo el nivel de inversion a realizar para el comée de operaciones de la
organizacion.

Finalmente se expone un segmento sobre la eviddade viabilidad econdémica de
la empresa. Se exponen tres escenarios para esiiraarrentable la ejecucion del
mismo. Se determina que efectivamente es un negp&diene la oportunidad de
consolidarse y tener buenos resultados financieros.

Palabras clavesCereales, Emprendimiento, Plan de negocio, Pradlucc
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ABSTRACT

The present research work is focused on the prsamtof abusiness plan for the
production and marketing of a cereal based on banféwur with a low caloric level
in Guayaquil with the objective of demonstrating a businespoofunity existing

and empower for the market.

The first part of the work begins with an introdoatabout the business and the idea
to implement. Where product background, refereraes concepts relevant to the
development of research are presented. The metimdgart is proposed in it
defining the respective techniques to executenalldata collection work.

After that, an analysis of the environment where tharket is described where the
product is involved is carried out. It presents eptial customers, existing
competitors and all project development environms.ent

In addition, another segment is the presentaticin@ftompany Cereales de Platano
S.A. - CERPLAT S.A, where its entire constitutienevidenced. Emphasis is placed
on the elaboration process and the components totsdered in its execution. In
addition, the entire level of investment to be méatethe start of operations of the
organization.

Finally, a segment is presented on the evidencth@feconomic viability of the
company. Three scenaries are exposed to estim#ie #xecution of the project is
profitable. It is determined that it is indeed asipess that has the opportunity to
consolidate and have good financial results.

Keywords: Cereals, Entrepreneurship, Business plan, Prmofuct
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INTRODUCCION

El presente plan de negocio se estructura a trdeégarios capitulos, los
cuales se detallan de manera breve a continuacion:
Inicialmente se presenta el apartado de introdaca@énde se detalla el problema,
objetivos, justificacion y presentacion de informdacteorica que sustente el plan de
negocio, asi como la metodologia de investigacidosyresultados del estudio de

campo.

El capitulo |, abarca el estudio del entorno, aésade la aplicacion de
herramientas de analisis PEST, analisis de la dunerzas de Porter y el analisis
FODA.

El capitulo Il, abarca todo lo relacionado con dastitucion de la empresa,
determinandose aspectos estratégicos tales comsitonmivision, estructura
organizacional, flujograma de comercializacion gielducto y los costos requeridos

para la inversion.

El capitulo Ill, incluye el plan de marketing donske expondran las acciones
estratégicas del cereal a base de harina de platamdajo nivel calorico.

El capitulo IV, contiene la evaluacién econdmicdinanciera del plan de

negocio, con lo cual se determinara la factibilidamismo.

Finalmente se plantean las conclusiones y recorncemss mas relevantes

del plan de negocio.

Formulacion del problema o necesidad

a) Antecedentes

En los dltimos afios se ha registrado una tendemgredial orientada hacia el
consumo de alimentos mas saludables, lo cual ddevia creciente preocupacion
por parte de los consumidores por cuidar su sakudpeso, por lo que cada vez son
mas los consumidores que optan por eliminar deietia dlgunos alimentos poco
favorables, tales como: alimentos con alto contemld calorias o alimentos con

gluten.



En este contexto, la presencia de gluten en eluptodalimenticio causa
alergias en varias personas y, por lo tanto, nmasidera beneficiosa para la salud.
Consecuentemente, el cambio en la tendencia deirmende alimentos con gluten
esta apoyando el crecimiento de un mercado queedfneievas alternativas en
productos, ya que los consumidores se inclinanpererentar con nuevas dietas
para alcanzar sus objetivos de acondicionamiersicofiy cuidado de la salud
(Organizacion Mundial de Gastroenterologia , 2013).

Por otra parte, los productos con mayor conteniadrico, son altos en
grasas y azucares, lo que puede ser contrapro@uperd la salud de las personas
gue llevan una vida sedentaria, puesto que incremies factores de riesgo de
diabetes tipo 2, enfermedades cardiacas y candemas, el exceso de calorias en
los alimentos puede provocar sobrepeso y un mayareptaje de grasa corporal
(Organizacion Mundial de Gastroenterologia , 2013).

Desde esta perspectiva, son varios los problemasldd que se relacionan
con una alimentacion no adecuada, donde los proslwtos en calorias se les
atribuye padecimientos tales como la obesidad, rteipgién, diabetes,
hipercolesterolemia entre otros, situacion que alo afecta a las personas que lo
padecen por un descuido en su alimentacién, sircagemas afecta a su familia y
de manera indirecta al Estado, debido a que elnsestle salud publica se debe hacer
cargo del tratamiento de ciertos de los padecimgantes descrito, por o que un
cambio de habito en la alimentacion es esencial yatora la presencia y oferta de
productos que aporten verdaderamente a quienesmhssimen.

b) Contextualizacion del problema

Con base a las tendencias actuales del mercadestapLen el apartado de
antecedentes, en el Ecuador los fabricantes eneetagio de harinas se estan
enfocando en desarrollar productos elaboradosead®mstros componentes libres de
gluten o productos con bajo nivel de calorias parantener su base de
consumidores, tales como el arroz, el banano,ahmpb, entre otros. Tal como se
menciona en el articulo publicado por expertossta materia (2015), “Los platanos
verdes son la materia prima para hacer una es@ohgréna con la que se pueden
preparar galletas, bizcochos o cupcakes para osligorque no tiene gluten. Esta

también es apta para personas con diabetes”.
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No obstante, a pesar de que en la actualidad serc@atiza harina de banano
y pldtano en el mercado local, esta no se ha ceresld importante dentro de la
mesa familiar, consecuentemente no se ha identdita oportunidad de producir y
comercializar cereales elaborados a base de hdeipdatano verde, a pesar de que
existen marcas nacionales e internacionales quieibdigen cereales, estas se
elaboran con harina de trigo, por lo que no soasapaira el consumo de personas
celiacas y poseen un alto nivel de calorias.

Partiendo de este enfoque, es importante destaeaelgecuador cuenta con
una gran extension de plantaciones de platano ktooa¢ actualmente se elabora
harina con un alto valor proteico; que ademas psetdeempleada como materia
prima para la elaboracion industrial o artesanabties productos derivados, tales
como: coladas, panes, tortas, galletas, entre pomductos que les permiten a los
consumidores contar con una alternativa a los mtodusimilares elaborados a base

de otras harinas con mayor contenido calérico.

Sin embargo, se ha identificado como problemateastudio que hasta la
actualidad no se ha introducido al mercado locateneal elaborado a base de esta
harina; por lo que el presente plan de negociodirgeciona a la produccion y
comercializacion de cereales elaborados a baseadeahde platano verde que
ademas de no poseer gluten seran bajos en cajufds, que se podra comercializar
como un producto sustituto de los cereales conwaat®s que actualmente se

comercializan.

Justificacion

Se justifica el desarrollo del plan de negocio,idela las caracteristicas con
las cuales se pretende elaborar el tipo de prodgu® se busca introducir y
comercializar en el mercado guayaquilefio, lo coallbica como un diferencial
innovador al ser un cereal a base de harina danglatjue hasta la actualidad no se
ha producido en el mercado local. Ademas, el prmdpcesentara un bajo nivel
caldrico lo cual es altamente apreciado de acugttde tendencias que se evidencian
el mercado actual, considerando que los consunsidbtescan alternativas mas
saludables a la hora de elegir los productos can doales se alimentan o

complementan su alimentacion.



Segun lo indica Marquez (2016):

Los planes de negocios se identifican como una gufaves de las cuales se
establecen las ideas de negocios que se buscamiafiege dentro de un
mercado, basado bajo un previo estudio de mercad gue se sustente con
resultados fiables la necesidad u oportunidad pisarrollar un tipo de
producto o servicio en particular, del cual adendésatisfacer necesidades y

requerimientos, se espera obtener una retribucion.

El presente plan de negocio se desarrollard coe basina estructura
mediante la cual se iran abarcado aspectos descnsitucion de la empresa o
negocio bajo el cual se producird y comercializar&ereal a base de harina de
platano verde con un bajo nivel calorico, a su sezdesarrollaran las acciones
estratégicas respectivas bajo las cuales se immaulseho producto en el mercado

local.

Por lo cual, posteriormente de haber efectuadavestigacion de mercado,
los resultados permitiran redefinir las accionesagsgias a través de las cuales se
promocionara el producto, se describiran aspedto®s para la constitucion de la
marca, asi como se determinara el presupuestobgueaaa este plan de negocio con

base a la inversidn que requerira su ejecucion.

Objetivos de la investigacion
Objetivo general

Disefiar un plan de negocios para la producciénnyecoializacion de cereal
con bajo nivel caldrico elaborado a base de hadtmalatano en la provincia del

Guayas canton Guayaquil.

Objetivos especificos

* Analizar el entorno en donde se desarrollara eygmo y los habitos de
consumo de los diferentes cereales, determinangegehento objetivo de la

ciudad de Guayaquil que consumira dicho cereal.
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» Definir el modelo organizacional y administrative k& empresa e identificar
las principales marcas competidoras en el mercad®kales en la provincia
del Guayas canton Guayaquil.

» [Establecer estrategias de marketing para la int@dn y comercializacion
de cereal con bajo nivel calorico elaborado a dadearina de platano.

» Determinar la factibilidad financiera para la procidn y comercializacion
de cereal con bajo nivel calérico elaborado a lbl@skarina de platano en la

provincia del Guayas cantoén Guayaquil.

Marco tedrico
Teorias de emprendimiento

De acuerdo a lo establecido por Gomez (2015), “Ségbeoria del triangulo
invertido propuesta por Andy Freire, todos procesoprendedor combina tres

componentes: emprendedor, idea y capital” (p. 1).

Desde esta perspectiva, el emprendimiento se sagpeincipalmente en el
emprendedor, quien tiene la iniciativa para deflarran negocio. No obstante,
segun la teoria de Freire, todo emprendedor rezjdesu vez de dos elementos
basicos para alcanzar sus objetivos; en primer l@gdablecer una idea de negocio
cuya factibilidad y viabilidad haya sido comprobagaen segundo lugar debera

contar con los recursos financieros necesarioslagmaesta en marcha del negocio.

Generalmente, los emprendimientos que fracasarn mereado, pueden ser
el resultado de la falta de uno de los elementegts de todo emprendimiento. Asi
mismo, debido a que las oportunidades empresagalessistas como dificiles de
descubrir o crear y requieren mucho tiempo y pruebaor, el compromiso de los
emprendedores con la idea de negocio desde sualksgrdurante todo el proceso

de implementacion de la idea, sera fundamentallpgrar el éxito del negocio.

En otro apartado, referenciando a Goémez (201%h oé los enfoques
destacables en el campo del emprendimiento es 8hdmpeter, quien a través de
diversos estudios realizados con base al ciclo@uomo y la educacién sobre el
fondo de cultura econdmica, describi6 al emprendemono un individuo que
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impulsaba la produccion a través de la ejecucionuda idea (generalmente

innovadora), no probada previamente.

En este contexto, gestionar un emprendimientotablese como una funcién
econdmica diferente a los enfoques que se manejala ggestion de grandes
empresas; esto debido a que en primer lugar difiefas actividades habituales que
se llevan a cabo en las compafiias, y en segundar ldgbido a que los
emprendedores se enfrentan a mayores desafiog ldesdncepcién de su idea de
negocio, la cual puede ser aceptada o rechazasla, laaobtencion de recursos que

puedan financiar su implementacion (Goémez, 2015).

Partiendo de este enfoque, la teoria del empreadimieconomico tiene
profundas raices en las teorias clasicas y necatasie la economia; considerando
gue en el caso de la teoria clasica, se descritmé @ie cumple el empresario o en
este caso el emprendedor, en el contexto de laipeaih y la distribucion de bienes
en un mercado competitivo. Por otra parte, en &b ¢k la teoria neoclasica, hace
referencia a la coexistencia de diferentes pasditgs de un mercado, asi como los
resultados generados en la economia a partir etambio entre diferentes actores
del mercado (Simpeh, 2014).

Con base a esta perspectiva, es posible destaeatagparticipacion de
nuevos emprendedores en los mercados, contrib@réhnamizar en mayor medida
las economias, puesto que influirian en la formagense realiza el intercambio de
bienes y servicios entre los diferentes actorasndsector de mercado. Por otra parte,
Simpeh (2014) destaca la relacién del emprendimiean otros campos de estudio,

tales como la psicologia y la sociologia, segudeseribe a continuacion:

» Teoria del emprendimiento psicologico: Las psict@dodesde sus inicios se
ha direccionado al estudio del comportamiento iddi& y grupal,
enfatizando en las caracteristicas personalesdieindividuo. En este caso,
Simpeh (2014) destaca que existen diversos estugiesdescriben rasgos
especificos de personalidad que deben poseer Ipseededores para el
logro de sus objetivos, estas son: reserva, inm@wvaceatividad y tolerancia
para la ambigiedad.



» Teoria del emprendimiento sociologico: Desde ebgmé socioldgico, la
teoria del emprendimiento destaca los principategdextos sociales que se
relacionan con la oportunidad empresarial. En ghgno de los escenarios
implica analizar las situaciones de la vida y ctmdsticas de individuos que
han decidido emprender, y las experiencias propiagternas que podrian

influir en su pensamiento y accion (Simpeh, 2014).

Teorias de la administracion

Tomando como referencia a uno de los principalesomantes de la
administracion, se toma lo expuesto por (Chiawweraacho de la Riva, & Mascaro
Sacristan, 2014), “La palabra administracion progidel latin ad (hacia, direccion,
tendencia,) y minister (subordinacion u obediengisignifica aquel que realiza una

funcién bajo el mando de otro, es decir, aquelpresta un servicio a otro”.

A nivel general, la administracion como términargerpreta como la forma
en la cual se organizan y realizan las tareasioidades al interior de una empresa
(contexto comercial), esto principalmente con e de obtener resultados tanto
eficientes como eficaces, siendo por ello, un dspguoe no debe quedar relegado
teniendo en cuenta las herramientas necesariasqparda administracion se dé
oportunamente, de lo contrario los resultados m@nseomo se lo ha planificado de

manera previa.

Por lo tanto, es posible con base a lo anteriorenenpuesto, que la
administracion debe abarcar tanto una previa [dacitn, organizacion, descripcion
asi como el control de todas las actividades queeeren administrar para que las

organizaciones logren cumplir con sus metas taotota, mediano y largo plazo.

La administracion al igual que otros temas, cuetha varias teorias
desarrolladas a su alrededor, las cuales han gploestas por diversos autores. A
continuacion se detallan de manera breve, ciestasas relacionadas con este tema,

partiendo de un analisis previo realizado por (Hag6:4):



Teorias administrativas: Esta se sustenta desdecdodios que se han
generado en el entorno, sin embargo, toma comeerefia a los principales

exponentes como es el caso de Frederick Taylor.

Teorias de administracion cientifica: De igual nmarterederick Taylor, toma
como referencia los cambios de la época actuakadarpor una importante
influencia tecnoldgica y por varios principios quen desde la planeacion,

preparacion y control de las actividades dentrardeempresa.

Teoria clasica de la administracion: Establecidsdedesl punto de vista de
otro experto en la rama como lo es Henry Fayof &siria a diferencia de la
de Taylor, se centra en el previo estudio de laesira de la empresa, con lo
cual, es posible establecer medidas acordes aelpsenimientos de la

empresa, a la hora de planificar y organizar lesatadentro de estas.

La administracion como teoria se presenta con @haiotura basada en

principios, esto segun el punto de vista de Fagalen menciona que existen

particularmente 14 principios en torno a este tdasaguales son:

1)

2)

3)
4)

5)

6)

Division del trabajo, donde se deban asignar tasegén la experiencia y el
cargo de cada persona sin incurrir a excesos @eectgan en la eficiencia.
Autoridad y responsabilidad, desde las cualestablegzcan 6rdenes que sean
acatadas por el equipo de personas que confornéaate trabajo.

Trabajo en equipo cumpliendo con lo establecidalee$ supervisor.
Direccionamiento, para lo cual debe existir un @fiesponsable de area que
implante objetivos de trabajo.

Orden, de esta manera también se logra asegueficikencia en el uso de los
recursos de la empresa.

Iniciativa para visualizar los planes de trabagxito de la empresa.

La administracion es fundamental en diversas rads) que a partir de esta, es

posible que las empresas logren trabajar de mangaaizada, optimizando recursos

constantemente, esto es parte de lo se considaradministracion eficiente, por lo



gue también no se pueden dejar de lado recurdasigios y técnicas que apoyen a
la gestion administrativa dentro de las organizaesocomo en diferentes areas de la

vida del ser humano (Hamel, 2014).

Marco conceptual

Analisis de mercado

Segun Esteban y Molina (2014):

La American Marketing Associatiorf2004) define la investigacion de
mercados como la funcién que conecta al consumatiente y publico con el
vendedor mediante la informacién, que se utilizea pdentificar y definir las
oportunidades y los problemas de marketing; parzerge, perfeccionar y
evaluar las acciones de marketing; para hacergumento de la eficacia del
marketing; y para mejorar su comprension como [sma®. 15)

El analisis de mercado o estudio de mercado puedelefinido como un
proceso sistematico mediante el cual una emprespita informacion con relacion
a las necesidades, preferencias y requerimientt@asdmnsumidores de un mercado
o de sus clientes actuales. A partir de la infoiéraque la empresa obtiene de estos
estudios, es capaz de desarrollar bienes y/o sEsvirie pueden ser posicionados
dentro de un segmento especifico

Los resultados que se obtengan de un estudio deadwgrdeben reflejar una
imagen fiel de la realidad del sector que se amalesto considerando que el
comportamiento de los consumidores se encuentcmstante cambio, por lo que
resulta fundamental que se realice una evaluacgmanera regular y continua;
principalmente cuando la empresa busca introducimuevo producto, cuando desea
conocer el nivel de satisfaccion de sus clientesjamdo desea obtener informacion
sobre las nuevas tendencias de los mercados dugemfen el comportamiento de
compra de sus clientes (Esteban & Molina, 2014).

Importancia de la investigacién de mercado

Segun Rosendo (2018):

Todas las organizaciones comparten un problema mrommecesitan
informacion para lograr conseguir sus objetivos resgriales con eficacia.
Segun Kotler et al. (2010), “para llevar a caboaedlisis de marketing de
cualquier empresa (planificacion, implementacidgaaizacion y control), los

directivos necesitan informacion sobre la demarslantercado, los clientes,
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los competidores, distribuidores y otras fuerzae doteractian en el

mercado”. (p. 21)

Con base a lo expuesto por Rosendo, la importatadialesarrollo de una
investigacion de mercado radica en la informacida gna compaiiia obtiene con
relacion al mercado en el que opera, sus cliemtieslas o clientes potenciales, o su
competencia. En este contexto, un estudio de mergeimite identificar las
principales necesidades de los consumidores, pénaiitle a la empresa validar la
viabilidad comercial de su proyecto y recopilarodatelevantes que le permita
disefiar una oferta ajustada a los requerimientosudsegmento objetivo, lo que
consecuentemente incidird en el nivel de satighacde sus clientes (Rosendo,
2018).

Actualmente, debido a que existen muchos mercades sg encuentran
altamente saturados, para una empresa nueva attef, sesultara indispensable
conocer si la idea propuesta es comercialmenteo&igdé, identificar si su oferta
satisface una necesidad (en términos de calidaacteaisticas y precio) y verificar
gue en un mercado se puede operar con los medeotieme disponible (Rosendo,
2018).

Asi mismo, en mercados altamente cambiantes, secésario realizar
estudios de mercado a fin de identificar las pegfeias de los consumidores, las
nuevas tendencias o expectativas sobre el prodgetole permitiran a la empresa
establecer estrategias comerciales que contribuyamesarrollar una oferta
diferenciada o con valor agregado y a su vez megus niveles de competitividad

en el sector (Rosendo, 2018).

Comportamiento del consumidor

Desde el punto de vista de Schiffman y Kanuk (20t&Yerminan como

comportamiento del consumidor lo siguiente:

Es aquella conducta en el cual una persona muadtaahora de comprar o
buscar adquirir un producto o servicio, el misme ge ve influenciado por
factores tales como el precio, caracteristicasargas proporcionadas, entre

otros aspectos que son relevantes de considerasseparte de los
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investigadores al empezar con el proceso de lewvaéentdo de la informacion
de un estudio de mercado. (p. 8).

Por lo general, los estudios que se realizan erotal comportamiento del
consumidor, permiten disponer de datos relevanteshara de disefar estrategias
por parte de las empresas y negocios, dado quetaldepende la aceptacion de cada
accion planificada, si se toma en cuenta que leopas se comportan de diferentes
formas, ante los estimulos que se presenten sobrenarca, producto o servicio en
particular dentro del mercado en el que son ofegdRuiz Palomino, Linuesa
Langreo, & Kelly, 2019, p. 5)

Es posible determinar que actualmente muchos cadewes como clientes
en general son muy concientes de lo que las engpmgsautan en torno a sus
gestiones promocionales, y entienden que lo ddkatooexclusivamente es para
captar la atencién de los publicos de interésesibargo, también es un hecho que
debido a los cambios del entorno, asi como de dasotogias y toda clase de
herramientas ligadas a las actividades comerciEsssmpresas deben centrar mas

sus esfuerzos para captar mejor la atenciéon deslesrios y clientes en general.

Por ello, es necesario que las empresas conozeamatdacteristicas que mas
impacto tienen entre los consumidores hoy en diaglacion a un estudio efectuado

por Quintanilla (2014), en el siguiente apartado:

* Los clientes son mas conscientes de las acciomesuatias de manera
digital.

* Requieren de la muestra de innovacién como aspeeto.

* Demanda atencion en el servicio.

* Se enfocan en que si logrardn de manera indirectaes compras en las
acciones sociales de las empresas 0 marcas.

e Seinteresan en participar en las decisiones casatie las empresas.

Marketing
Desde la perspectiva de Armstrong y Kotler (2012):

El marketing es mucho mas que una funcion aisladbsl negocios: es una

filosofia que guia a toda organizacion hacia laema previa identificacion de
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las necesidades de los consumidores, para postente con base a los datos
obtenidos, realizar las estrategias que permitéinemciar a la compra o

adquisicion del servicio (p. 24).

Actualmente el marketing se ha convertido en ulmsdfia permanente a
seguir por parte de las empresas y negocios, dape a partir de la informacion
gue se logre obtener, permitirA generar un mejacdionamiento a la entrega de
valor de una marca, producto o servicio, e inclusma organizacion en general. El
marketing por ello, no debe ser estimada como enmamienta de considerar solo en
ciertos casos, ya que de esto dependera partexiiel cdmercial de la firma o

emprendimiento, independientemente de su tamafo.

Es posible por lo tanto mencionar, que mediantaaketing se genera entre
los consumidores sus deseos por obtener un prodisgovicio, aunque es necesario
también indicar que existen cuatro condicionantsgeceficos sobre esto, y se

describen en el siguiente apartado:

* Se requiere la participacién de por lo menos dosopes.

» Cada participante tendra que otorgar algun asmkrt@lor que la otra parte
requiera, necesite o desee.

« Ambas partes deben estar dispuestas a llevar a eabtercambio del
producto.

* Entre las partes ademas debe generarse una cogianictara, para evitar

cualquier mal entendido en relacion al intercambio.

Capital de Trabajo

Segun la Fundacion Acerca Redes (2017), “Capitakseio para cubrir
necesidades de la empresa a tiempo; una empresdogaar seguir en marcha,
necesita de recursos para cubrir insumos, matpriags, pago de mano de obra,

compra de activos fijos, pago de gastos de operaetd.”. (p. 2)

Basicamente, el capital de trabajo se puede defimmo una suma de efectivo
gque esta constantemente disponible para cubrgdets continuos de una empresa

(pago a proveedores, empleados y gastos operatwmetras espera obtener
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ingresos a través de sus ventas. En este contkxtmte el proceso de produccion,
comercializacién y obtencion de ingresos por vergaiste un periodo de tiempo en
el que la empresa debe contar con efectivo disfpdra solventar sus gastos, caso

contrario debera recurrir a financiamiento extgfundacion Acerca Redes, 2017).

Desde esta perspectiva, es importante calculaagitat de trabajo porque le
permite verificar si la compafiia conoce un ciedtds financiero. En general, el
capital de trabajo se calcula cuando se crea upaesa cuando se compra o cuando
esta activa; para lo cual se puede aplicar la flarde: capital permanente — activos

fijos (Fundacion Acerca Redes, 2017).

Innovacion de productos

Segun la Fundacion Acerca Redes (2017), “Es ladoocion de un bien o
servicio nuevo o mejorado en el mercado. Incluyenkjora significativa de las
caracteristicas técnicas, componentes y materidlesla informatica integrada,

facilidad de uso u otras caracteristicas funciaiale. 4)

Desde esta perspectiva, la innovaciéon de prodsettmsa en la produccion y
difusidén de bienes o servicios con caracteristitges/as para el mercado o para una
empresa que requiere asumir riesgos y satisfacesiades o usos. Generalmente,
las empresas buscan innovar en sus productos jpatarae a las nuevas tendencias
del mercado y ofrecer productos diferenciados e permita ganar mayor

participacion en relacion a su competencia (Furtachcerca Redes, 2017).

Marca comercial

Segun el Ministerio de Salud Publica (2016), “Edotessigno, emblema,
palabra, frase o designacion especial y caractajassada para distinguir articulos

en el mercado y demostrar su procedencia”. (p. 8)

Referenciando lo establecido por el Ministerio @u8 Publica (2016), una
marca comercial es el elemento semantico de lagmnkssion distintiva de los
productos ofrecidos en un mercado por un produxcton distribuidor (marca de la
tienda, marca de la casa, etiqueta privada). Pwedeun nombre, simple o

compuesto, geografico o no, un apellido, un seudoniun nombre utilizado en
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extension o en forma de abreviatura, que pueddasiseaon un simbolo, un color,

una fuente y un tamafio de caracteres.

Modelo de Negocio

Segun la Fundaciéon Acerca Redes (2017), “Es el niwo@ por el cual una
entidad crea, distribuye y captura valor (ingresB&be dar respuesta a: cudl es la

propuesta de valor, quiénes son los clientes,. €fr.6)

Esta terminologia hace referencia exclusiva adaaoén de nuevos proyectos
o emprendimientos que surgen del interés asi canmd necesidad e identificacion
previa de una carente oferta sobre un productawcse visualizado en nichos de

mercados, del cual espera como en todo negocienebtina retribucion.

Valor Agregado

Segun la Fundacion Acerca Redes (2017), “Caratitaxi extra que se le
otorga a un producto o servicio con el fin de darlemayor valor en la percepcion
del consumidor. Normalmente, se refiera a una teniatica diferencial de la

empresa o producto”. (p. 7)

El valor agregado se identifica dentro del conteximercial o empresarial, al
momento que un producto o servicio ademas de aeisfuna necesidad o
requerimiento especifico en el mercado, cumple lyegiasa lo solicitado por el
cliente, ya sea a través de un servicio complemeniana atencidén personalizada,
algo innovador que ademas genere una percepcidifiedencia en el cliente frente a

la competencia.

Ventajas Competitivas:

Segun la Fundacion Acerca Redes (2017):

Es impulsada por las diferencia, a nivel globalleeoapacidad de transformar
estos insumos en bienes y servicios para obtenerddma utilidad. Este

concepto claramente incluye la nocion de otrossasttangibles e intangibles
en la forma de tecnologia y habilidades adminis&atque, en su conjunto,

actlan para incrementar la eficiencia en el ustbslénsumos, asi como en la
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creacion de productos y de procesos de produccié® sofisticados. Esto
conlleva mayor esfuerzo en la introduccion y diaside innovaciones
tecnoldgicas con el fin de incrementar la produdéid en el uso de los factores

de produccion. (p. 7)

Son aquellas caracteristicas tanto en las empnesaijctos 0 servicios que
marcan una diferencia, en comparacién de lo ofeediehtro del mercado por los

demds competidores, ya sean estos directos edtatire

Flujo de caja

Citando a Duarte, Fernandez (2015):

El flujo de caja recibe diversos nombres: flujo efectivo, “cash flow”,
presupuesto de caja, planeaciéon y control de gfeattc. Esta herramienta se
la considera fundamental para la direccion de umgresas, dado a que ayuda

a estimar las necesidades de efectivo de estawensats temporadas del afio
(p. 78).

Partiendo de lo expuesto por Duarte y Fernandezflupdb de caja esta
exclusivamente relacionado al ingreso y egresoimEra neto que una organizacion
tiene en un determinado lapso de tiempo. Tiene enis funciones este tipo de flujo,
el facilitar informacion respecto a la capacidaé gua organizacion tiene en cuanto
a sus obligaciones y deudas adquiridas como parseisl actividades, siendo posible
con relacion a los ingresos a percibirse, conotenivel de liquidez de estas

organizaciones.

TIR

Desde la perspectiva de Torres (2016):

La tasa interna de retorno, en su forma abrevid®a s una alternativa de
conocer mediante un célculo en particular, cuableias un proyecto, empresa
0 negocio, analizando para esto previamente t@asgciones de inversion.
Por lo general el resultado que se obtiene de @dtmilo se expresa en
porcentaje y segun un rango estimado, permitirarahar la rentabilidad en

relacion a los cobros y pagos que se actualicem coativo de la inversion.
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Con base a lo expuesto por Torres, la tasa intéearetorno, como
herramienta, dado a que otorga a los altos mareltesscempresas, asi como para los
emprendedores principiantes, informaciéon importasdbre cuanto y cuando es
viable o no invertir, segun la misma viabilidad gebyecto. Por ello, tomando en
consideracion, todas las alternativas de inverséxistentes, mediante esta
herramienta sera factible conocer de manera psvianviene o no llevar a cabo
MAs inversiones o Si se requiere una previa redstacion de las actividades de la

empresa 0 negocio.

TMAR

Desde la perspectiva de Corvo (2015):

La tasa minima aceptable de rendimiento, no esguéda identificacion de la
rentabilidad minima que un inversionista esperaerat de una inversion,
tomando en consideracién tanto los posibles rieattesedor de la inversion,
y los costos relacionados a la oportunidad quealsetifica con esta frente a

otras inversiones.

A través de la TMAR, es posible que los gerentgwopietarios de negocios
crecientes, determinen la tasa minima de benegjfiggotendran, esto por consiguiente
permitira tomar decisiones sobre cuan convenigmeos proyectos que se estiman
llevar a cabo. A nivel integral, la TMAR permiteVar a cabo una evaluacion sobre
las oportunidades que se presentaran como pafteedg@ansion de las operaciones
de una empresa, mientras que la tasa de rendimsentiireccionara a identificar

como se desempefaran las inversiones.

Payback
Segun Ortega (2017):

El plazo de recuperacion o Payback es el tiempotguescurre hasta que se
recupera el desembolso inicial. A menor plazo meoyecto; pero este
criterio presenta los inconvenientes de que se siambddades heterogéneas y
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no considera los flujos de caja generados desplgsedodo de recuperacion
(p. 148).

Desde esta perspectiva, se puede decir que el gaydsm un indicador
financiero, se puede medir y comparar el tiempotguea una empresa en recuperar
su inversion inicial. Este tipo de analisis permdelas empresas comparar
oportunidades de inversion alternativas y decidbre un proyecto que retorne su
inversion en el menor tiempo, si ese criterio ggartante para ellas (Ortega, 2017).

Punto equilibrio financiero

De acuerdo a Garcia (2015):

El punto de equilibrio en contabilidad y finanzasrefiere a la cantidad de
unidades que se deben vender para llegar a urtagsudeterminado de cero.
Es cuando el importe de las ventas es igual al itepte los costos y gastos

asociados, por lo tanto, la unidad es cero (p..312)

El punto de equilibrio financiero se utiliza pareakliar los activos de la
compafia y para dar valores numeéricos de los didiole que seran recaudados por
los accionistas y se mediran por los activos nefos.este caso, el equilibrio
financiero de una compairiia puede definirse a trdeésstandares, determinados por

el contexto financiero y los objetivos establecidos esta compafia.
Analisis de sensibilidad
Segun Luna (2016):
El andlisis de sensibilidad es el método de ajastdesgo de planes para
obtener la variabilidad de las entradas de efegtilas valores presentes netos

en otros términos el andlisis de sensibilidad sd@sn un procedimiento por

medio del cual se puede determinar en qué cargelafecta (p. 187).

Referenciando lo establecido por Luna (2016), estélisis consiste en
probar la validez del proyecto de acuerdo con t@me#n de ciertos parametros que
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ejercen una influencia considerable de una maretaplar en la solidez financiera
del proyecto. Este andlisis de sensibilidad reskl$a variaciones pesimistas y
optimistas de un proyecto, considerando que laidati de micro finanzas es muy

riesgosa porque el resultado esperado no se olatisTenudo.

Tipos de investigacion

Segun Duefas (2015), “Los distintos tipos de ingastdon de mercado que
se pueden realizar, van a estar relacionados &otiplos de informacion que van a

ser requeridos para dicho proceso de investiga¢mml8).

De acuerdo a lo manifestado por Duefas (2015)tezxidiferentes tipos de
investigacion que pueden ser aplicados de acuelareecesidades de informacion,
el alcance y los objetivos establecidos por elstigador. En este contexto, existen

tres tipos de busqueda en la investigacion:

» Investigacion exploratoria: La investigacion exploratoria busca identificar
las situaciones o condiciones de eventos comptejoopiedades. El punto
es mas analitico: ya no se trata de acumular hezhdesarrollar hipotesis,
sino de realizar un estudio basado en ciertas.ideas

* Investigacion descriptiva: Investigacion cuyo objeto es la descripcién
detallada de un fendmeno. Basado en meétodos déecedm precisos,
requiere un conocimiento previo del entorno y/opteblema estudiado.

* Investigacion causal:Un estudio causal proporciona evidencia de refeso
de causa y efecto. La investigacion causal sdfiggstpor dos razones: para
entender qué variables estan en el origen de uwnmfemo y cuales son los
resultados, asi como para determinar la naturalezta relacion entre las

variables causales y el resultado esperado.

Poblacion y muestra

Citando de Sabado (2018):

La poblacibn es aquel conjunto de individuos ques@ntan ciertas

caracteristicas y propiedades que son acordegwelge busca investigar. Por

lo que es posible determinar que ésta abarca uhcangpnero de individuos o
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también denominados como conjunto de elementossdeulles se procedera a
la obtencion de la informacion, teniendo presente gstos seran de facil

identificacién previo a una determinacion del lugarla que son identificados.

(p. 21)

Para determinar la poblacion, es necesario tenercansideracion el
segmento de mercado hacia el cual una empresaaziodgusca direccionar sus
productos o servicios, asi como las actividadestrategias comerciales y captar con
esto su atencion. Desde un punto de vista no tarerial, la identificacion de la
poblacion para llevar a cabo un estudio, permitesicierar a los individuos con

caracteristicas homogéneas, haciendo el processtigativo mucho mas eficiente.

Por ello, para determinar previamente a la pobfagiara un estudio, es
necesario:

- ldentificar la necesidad de informacion que seiergule la poblacion.
- Determinar las caracteristicas de la poblacidnadeull se tiene interés
obtener informacion.

- ldentificar si la poblacién segun su numero egdioiinfinita.

Muestra

Referenciando a Martel & Diez (2018), “Se entieadmo muestra a un parte
de los elementos o individuos que representa ali&apion de personas y por ende

sera representativos de la misma”. (p. 95)

Una vez que se ha determinado la cantidad de thabgi que conforman la
poblacién, se procede con base a esto, a obtenmudstra, es decir una parte
representativa de la poblacion, lo que facilitgpelceso investigativo, dado a que
permite trabajar con un nimero en particular deqreas para hacer el levantamiento

de la informacion.

Para la obtencion de la muestra, tomando en caaside si la poblacion es
finita o infinita, se debe aplicar una formula emtular, en este caso, se tiene como

referencia que si una poblacién es menor a 100udddades (personas), se debe
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aplicar la férmula de la muestra finita; por el tano, si la poblacién supera las
100.000, la formula a aplicar seré la infinita,geetandose en la siguiente tabla las

férmulas con sus respectivas descripciones:

Tipo Férmula Descripcion
Poblacic NxZ%Xpxq * n = Tamafo de la muestra
?‘inﬁgon "TEIN-1) +Z%pq * N = Tamafio de la poblacién

* Z = Nivel de confianza

* p = Probabilidad de éxito

* ( = Probabilidad de fracaso
* e = Error muestral

., 2
Poblacion n= ZX—IZ’XQ
infinita €

Figura 1.Formula para el célculo de la muestra. Tomadoldeigwig, 2018) .

Marco referencial

Se procede dentro de este apartado, a tomar emnde@wson conceptos
relacionados con el plan de negocio que se dela&oton relacion al cereal a base

de harina de platano con bajo nivel calérico:

Platano

Desde el punto de vista de (2013):

Considerado como una planta o hierva, el platacanah una altura promedio
de tres metros. El cultivo comercial del platanquiere temperaturas que
oscilas entre 20 a 32°. Requiere permanentemeraguiey suele desarrollarse
mejor en terrenos que presenten precipitacion aluwentro de un rango de
1.800 a 3.000 metros (p. 19)

El platano es cultivado como producto que se censigarte esencial de la
canasta basica familiar, incluso frente a otrastptade finca, esto debido a que es
un importante generador directo sobre la seguradadentaria y la generaciéon de
ingresos debido a su demanda, atribuido a su ah& nutricional en diferentes

estados en los que se presente.

De igual manera, este tipo de producto ha lograattadarse dado a que es

posible obtener varios derivados, asi como delofrehn su estado natural; son
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variados los tipos de alimentos que se pueden @btales como los que se detallan

a continuacion:

Alimentos:

- Sopas.
- Coladas
- Empanadas.

- Patacones.

Debido a las caracteristicas nutricionales debhplatal dia de hoy se siguen
identificando nuevas alternativas para ser emplesste producto, del cual los
consumidores ademas de disponer productos variadestan con la garantia segun
el proceso de produccién, de disponer de un produmd en nutrientes y bajo en
calorias, especialmente en la actualidad dondealasteristicas de los consumidores

han cambiado sustancialmente.

Cultivo de platano en Ecuador

En el Ecuador a nivel general, la region costass®grado caracterizar por
ser propicia para el cultivo de platano, se sithaek denominado triangulo de
platanero que comprende las provincias de Manaitoomingo y Los Rios, sin
embargo también logran destacar Guayas y EI Omm@&mor porcentaje, segin un
informe presentado por el (INEC, 2017).

En lo que respecta a los tipos de platano quegarigoroducir con mayor

frecuencia destacan:

» El dominico/dominico harton.
e Maqueno.
* Barraganete.

+ Platano comun/verde/macho.

A nivel de la provincia del Guayas y Los Rios |pesticie de siembra
abarcan aproximadamente 230000 hectéareas, siemttujgamente en la provincia

del Guayas el tipo de platano mas cultivado eldgmmete y dominico que se lo
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encuentra ampliamente en cantones como Yaguaclagtdiy Simon Bolivar, asi

como un pequefio nucleo de productores dentro dérc@uayaquil.

El platano verde como materia prima sirve paraogatipos de productos y
platos a la vez, sin embargo, el tipo o categoeaeste, también juega un papel
esencial a la hora de destinarlo para ciertos poscproductivos, como se menciona

a continuacion:

* Platano verde o macho: Pulpa pegajosa y dulce: ifgetmacer chifles y
dulces.

» Platano dominico: es amargo, largo, y en la cocs@®torna blando: permite
hacer empanadas, bolones.

* Platano maqueiio: harina y pastas.

Harina de platano

Para la obtencién de la harina de platano, el pmcensta de varios pasos, el
cumplimiento a cabalidad de cada uno de estos fiaem antes que nada, obtener
una materia prima de calidad y con la cual seabfsion base a su adecuada

consistencia, disponer de un cereal con las caistatas esperadas.

Lavado Pelado Trozado

Tamizado Molienda Deshidratacion

Figura 2.Harina de platano proceso de obtencién. Elaboradaytor

Entre las consideraciones que se deben tener peesegun expone Suarez
(2015), radica en la importancia de contar conaplds en estado de maduracion,

debido a que esto facilita el proceso del lava@étago y troceado. Posterior a esto,
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se debe retirar la cascara en pequefios pedazassqrarnr con el proceso de secado,
para esto es posible emplear tanto hornos cona ehtural, requiriéndose de tres a

cuatros dias, dado a que lleva su tiempo hastan@btd producto completamente
deshidratado.

Composicion aproximada de la harina de platano

Segun los tipos de platano, el rendimiento puedmarvantre la pulpa y la

cascara, tal como se presenta a continuacion:

TIPOS DE PLATANOS PULPA | CASCARA %
Maqueiio 27% 14%
Barraganete 19% 17%
Dominico /hartén 17% 15%

Figura 3. Rendimiento aproximado de la harina de platarab&iado por autor

Se procede a presentar la tabla nutricional dari@# de platano:

Composicion Nutricional de la Harina de plitano
Promedio por cada 100 g.

Proteinas 1,15g.
56,6 mg.
1,52g.
040g.
0,2E.
0,70 g.
0.
605g.
2,04 .
52,11 mg.

Almidon

Cenizas

Fibra

Calcio

Hierro

Potasio

Fasfaro

Silice

Cloro

Figura 4. Tabla nutricional de la harina de platano.

Con base a la informacion nutricional que se ptasen la tabla, es posible

determinar que el producto final, es decir, larerle platano contribuye al nivel
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alimenticio de las personas que consumen estelégooducto, tanto si se considera
al producto como tal, como siendo empleado para minceso, como en este caso

particular, con el cereal de harina de platano.

Los componentes tales como las proteinas son atEnen la dieta de una
persona, el hierro, el potasio, el fosforo y etiajue son elementos por lo general
conocidos por el tipo de contribucion que generse, complementan con la
albumina, silice, cenizas y demas componentes gueorjunto comprenden un

producto alimenticio que no puede faltar en la stgeliaria de las personas.

Industria del Cereal

Tomando como referencia lo expuesto a través Roelzi(018):

En la industria global de cereales, el productondgor manufactura a través
de molinos es la harina para pan. Sin embargo,l eas® de México, los
molinos no sélo se dedican a la harina, sino quediaufactura se extiende a la
nixtamalizacion del maiz, trituracion de fibrasateo y agave, extraccion de
stevia y a la produccion de forraje para alimentogdnado. Es uno de los

mercados mas productivos en el mundo.

La industria del cereal se considera un sectol yp#ma el ser humano,
tomando en consideracion que son a través de egtesse obtienen un sin nimero
de componentes que contribuyen en la alimentaciobugna nutricion de las
personas, por lo que hoy en dia es posible encardraales de muchos tipos, entre

combinados y de un solo tipo.

Se procede a continuacion a describir los tiposedeales existentes segun su

origen:

* Segun su forma de procesar, se encuentran los:
- Refinados.

- Integrales.

- Enriquecidos.

* Segun las variedades, se encuentran:

- De arroz.
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- Maiz.

- Trigo.

- Centeno.
- Avena.

- Cebada.
- Quinua.
- Trigo.

- Lino.

En cuanto a los componentes de los cerealesgageneral estos contienen
valores nutrimentales similares y con algunas vemees dependiendo del origen del
mismo, por ello, con base a lo expuesto por Rodrg2018), se mencionan los

elementos generales que se encuentran en losesereal

e Proteinas.
e Minerales
e Calcio.
e Hierro.

* Vitamina B.

Con base a la informacion presentada, es posibterndi@ar que la
introduccién al mercado local de un cereal de baj®l caldrico, alto a nivel
nutricional es factible, tomando en consideraciga gctualmente existe un cambio
de pensamiento y cultura entre las personas, deantke vez son mas conscientes de
la importancia de cuidar su alimentacion, y el enégr en el mercado un cereal a
base de harina de platano, considerando los comfamng valor nutricional, sera
una oportunidad de diversificacion del mercado@qresente plan de negocio.

Marco legal

Para llevar a cabo el emprendimiento, sera prdois@r en consideracion
aspectos concernientes a la normativa vigente &twdor, particularmente leyes,
reglamentos y normativas que regulan la producgiéomercializacion de productos
alimenticios procesados. En este caso, una deelgs la considerar es la Ley
Orgéanica del Régimen de la Soberania Alimentai®d.1®, cuyo principal proposito

segun se establece en el articulo 1, es el siguient
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Articulo 1. Finalidad.- Esta Ley tiene por objetstablecer los mecanismos
mediante los cuales el Estado cumpla con su olfigacobjetivo estratégico
de garantizar a las personas, comunidades y puddblasitosuficiencia de

alimentos sanos, nutritivos y culturalmente apropsade forma permanente.

El régimen de la soberania alimentaria se constipoy el conjunto de normas
conexas, destinadas a establecer en forma sob&anpoliticas publicas
agroalimentarias para fomentar la produccion sefdie y la adecuada
conservacion, intercambio, transformacion, comérei@on y consumo de
alimentos sanos, nutritivos, preferentemente prewtes de la pequeiia, la
micro, pequefia y mediana produccion campesina, adeofganizaciones
econdémicas populares y de la pesca artesanal asb coicroempresa y
artesania; respetando y protegiendo la agrobicldest, los conocimientos y
formas de produccion tradicionales y ancestralego tbos principios de

equidad, solidaridad, inclusion, sustentabilidacladoy ambiental.

Desde esta perspectiva, el Gobierno ecuatorianpré@urado en la ultima

década promover la produccién, comercializacionogisamo de alimentos mas

saludables, principalmente aquellos que dependaradgroduccion agricola y

acuicola. Asi mismo, se destaca la importancianderporar métodos de produccién

sostenibles con la agrobiodiversidad a fin de genelr menor impacto posible. En

este caso, el producto a comercializar estara ldbaa base de harina de platano,

por lo que se espera contribuir con los pequefibgdianos productores de platano

gue proveeran de la materia prima necesaria pgradtaccion de los cereales.

En otro apartado, se toma en consideracién la brgarfica de Salud (2015),

en la cual se determina la obligatoriedad de qdastdas empresas que elaboren y

comercialicen alimentos procesados, incluyan larmécion correspondiente a las

caracteristicas y el contenido del producto. Potalito, de manera conjunta se

destaca la inclusién de Reglamento Sanitario dpuEtado de Alimentos Procesados

para el Consumo Humano (2014), en el que se egmedfie las etiquetas de los

alimentos y bebidas que se comercialicen en tagiteacional debian incluir el
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“seméforo nutricional”, mediante el cual se estatdela cantidad de sal, azlUcar y
grasas del producto.

Asi mismo, es importante destacar el Reglamentdreégistro y Control
Sanitario de Alimentos Procesados (2016), el cnawecapitulo 11l correspondiente

a la obtencién del registro sanitario, establecgduaiente:

Art. 13.- Para obtener el Registro Sanitario pavdpcto, para alimentos
procesados nacionales, el interesado ingresarérelufario de solicitud a
través de la Ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE).fé&dmulario de solicitud

sefialado se anexaran en formato digital los si¢gsestocumentos:

1. Declaracion de que el producto cumple con lanioiTécnica nacional
respectiva, con nombre y firma del responsabledécin caso de no existir la
norma técnica nacional se debera presentar lardeifia basada en normativa

internacional, o en su defecto especificacionesateicante;

2. Descripcion general del proceso de elaboracgbprbducto, con nombre y

firma del responsable técnico

3. Disefio de la etiqueta o rotulo del productost@do a los requisitos que
exige el “Reglamento de Alimentos” y el “Reglamefii@cnico Ecuatoriano
(RTE INEN 022) sobre Rotulado de Productos Alimzas para Consumo
Humano” y normativa relacionada. Los valores dt&akbda nutricional deberan
sustentarse con el reporte del laboratorio acmalifgor el Organismo de
Acreditacion Ecuatoriano, OAE, o con el emitido pblaboratorio de la planta
procesadora de alimentos, si cuenta con Certifi&RN;

4. Declaracion del tiempo de vida atil del produdatalicando las condiciones
de conservacion y almacenamiento del mismo, conbrmeny firma del

responsable técnico, sustentado en la ficha dbilkcal,

5. Especificaciones fisicas y quimicas del mataete&kenvase, bajo cualquier

formato emitido por el fabricante o distribuigior

6. Descripcion del codigo de lote, suscrito pdeehico responsahlg
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7. (Sustituido por el Art. 3 del Acdo. 000051790R369, 6-XI-2014).- En
caso de maquila, declaracion del titular del regisénitario conteniendo la
siguiente informacion: el nombre o razon social faéricante del producto y
su numero de identificacion (cédula de identidadné& de refugiado, pasaporte

o RUC), cuando aplique.

En este contexto, la empresa debera gestionargedtne sanitario de los
cereales elaborados a base de harina de platamoba&o nivel calérico en
consecuencia a lo establecido en la ley. Finalmesgetoma como referencia lo
establecido en la Norma Técnica Sanitaria para éiiiws Procesados (2016), en el
gue se establece los parametros para la produgaiémercializacion de alimentos
procesados, desde las formas de empaquetado |dmstgistros e informacién que

debe incluir.

Finalmente, se toma en consideracion el marco legfablecido por el Muy
llustre Municipio de Guayaquil (2019), medianteeal se establecen los tramites a

seguir para la implementacién de un nuevo negatia eiudad:

» Consulta de uso de suelo

» Através de la pagina WEB del Municipio (www.guayégob.ec) en
la seccion de servicios en linea, sin necesidadackrcarse al
Municipio.

» A través de la ventanilla municipal #54 adjuntaride siguientes
requisitos:

» Tasa de Tramite por Servicios Técnicos Administoati (valor $2,
comprar en la ventanilla de Ballén y Pichincha)

» Formulario de Solicitud de Consulta de Uso de Sgstolo recibe al
comprar la Tasa de Tramite)

» Nota: Este procedimiento a través de la VentaMlimicipal #54 es
circunstancial, posteriormente el tramite se |actei@a en la ventanilla
de la Direccion de Uso del Espacio y Via Pubiica.

» Obtencion de tasa de habilitacion

» Certificado de trampa de grasa
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» Solo para los locales que vayan a ser destinads rpataurantes,
fuentes de soda, bares, cafés, talleres, servasgntubricadoras,
lavadoras, gasolineras, hoteles y establecimiectoserciales que
tengan cocina, y afines a las actividades antesimeadas.

» Se obtiene en Interagua (sucursal norte: Callendustornejo y Av.
Francisco de Orellana, Edificio Atlas; sucursal : s@oronel y
Calicuchima, Polideportivo Huancavilca).

» Certificado de la Direccién Municipal del Medio Aehte

» Solo para los locales que vayan a ser destinadas actividades de
mediano y alto impacto tales como: industrias psaderas de
alimentos, metal mecéanicas, canteras, discotea@ntyos nocturnos,
asi como gasolineras y cualquier negocio de alnaaciEmto y
expendio de combustible que cuenten con la autidza
correspondiente emitida por la Direccion Nacional Hidrocarburos,
establecidas en la Reforma a la Ordenanza Susditdé Edificaciones

y Construcciones del Cantén de Guayaquil.

Pregunta de investigacion

En cuanto a la pregunta de investigacion se estlole la siguiente manera:
¢ Es factible introducir al mercado de la ciudad@®yaquil un cereal a base de

harina de platano con bajo nivel calérico y quegaspersonas saludables?

Metodologia
a) Disefio de investigacion

La presente investigacion se desarrollara con basen disefio de
investigacion no experimental, el cual de acuerdio @&stablecido por Baptista,
Hernandez y Fernandez (2014), “se realizan sin #mipulacion deliberada de
variables y en los que sélo se observan los fenésmen su ambiente natural para

analizarlos”. (p. 152)
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En este contexto, la investigacion se llevara @ it ejercer ninglin cambio
0 manipulacion sobre la muestra de estudio o laaibn actual del mercado; puesto
que, debido a las caracteristicas del proyectondgrendimiento a realizarse, se
requiere de informacion real sobre el entorno emddase llevara a cabo el proyecto,
esto involucra el andlisis de aspectos del madiarem andlisis de la competencia y
de la oferta existente, tendencias de mercade ehws.

Asi mismo, se requiere conocer los habitos de eoasde los diferentes
cereales en la provincia del Guayas canton Gualygouesto que a partir de la
informacion que se obtenga con respecto al commatdo de compra, preferencias
y gustos de los consumidores se podran disefategatrs orientadas al desarrollo y
comercializacion del cereal elaborado a base dmaale platano con bajo nivel

caldrico.

Por otra parte, cabe destacar que la investigacdnexperimental a
desarrollarse es transeccional o transversal,detiimlo a que los datos con respecto
al entorno y el segmento objetivo se obtendranmderan momento determinado en
el cual se aplicara la técnica de investigaciorcesdbnada (Baptista, Hernandez, &
Fernandez, 2014).

b) Tipo de investigacién/ enfoque o naturaleza

En lo que respecta al tipo de investigacion, deajesd con una investigacion
de tipo descriptiva, la cual segun Baptista, Hedeany Fernandez (2014), “Busca
especificar propiedades y caracteristicas impasade cualquier fendbmeno que se

analice. Describe tendencias de un grupo o poliladi. 92)

A través de una investigacion de tipo descriptige, podra obtener
informacion detallada sobre las caracteristicaslad@oblacion de la ciudad de
Guayagquil, particularmente de quienes consumeraless,do que permitird definir el
segmento objetivo para el producto. Ademas, seabtmtocer aspectos relacionados
con las preferencias de consumo, comportamientood®ra, gustos, expectativas,
entre otra informacion mediante la cual se logreadellar un producto ajustado a
las necesidades del segmento objetivo.
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Por otra parte, se trabajara con un enfoque desiigacion cuantitativo y
cualitativo, considerando que la informacién quelsienga a través de la aplicacion
de la técnica de investigacion seleccionada, s#ralada y expresada a través de
graficos estadisticos, lo que permitird establexamivel porcentual el nivel de
aceptacion del producto por parte del segmentotiobjg establecer pautas de
comportamiento de los consumidores mediante eisismaktadistico. Mientras que a
nivel cualitativo, se lograra disponer de inforndacrelacionada a las variables de
estudio previamente definidas por parte del segmentoblacion a considerar

(Baptista, Hernandez, & Fernandez, 2014).

c) Alcance

Para Garcia (2013), “Los estudios de alcance exoloos se efectlan,
normalmente cuando es necesario examinar un tepraldema de investigacion

poco estudiado, del cual se tiene muchas dudasse ha abordado antes” (p. 65).

El alcance de la investigacidon se determina poarito que sera exploratorio,
en primera instancia, teniendo en consideracioretidesarrollo del presente plan de
negocio se basa en un tipo de producto innovaeoierido en consideracion que en
el mercado actual no existe un producto elaborasoeste ingrediente (cereal de
harina de platano), y mas que nada, con un bag oaldrico, por lo que el estudio
preliminar abarcard una serie de indagaciones agesobre los ingredientes que se

pretenden emplear.

d) Muestra

Para llevar a cabo la investigacion, se selecaion@o poblacion de estudio a
hombres y mujeres de 18 a 50 afos, consideranda quesar de que el cereal
elaborado a base de harina de platano puede ssrm@o tanto por nifios como por
personas en edades mas avanzadas, se considecaddela poblacion de estudio a
quienes tengan el poder adquisitivo para compraraducto. En este caso, segun
informacion del Instituto Nacional de Estadistiga€ensos (2010), consta de un
total de 1166.058 de los cuales el 95.9% perteadeepoblacion econé6micamente
activa (PEA), es decir un total de 1118.249 persokRa este caso, para limitar la

poblacion de acuerdo a su nivel econémico, se derssiel 22.8% de los individuos
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que pertenecen a un nivel econémico medio (C+); lpotanto, la poblacion a
considerar con relacién al porcentaje del NSE dertdtal de 254.961 personas.

Por lo tanto, determinado el nimero de la poblas&procedera a:

» Definir el tipo de muestreo.
» Definir la férmula en relacion al nUmero poblacibna
* Se reemplazaran los datos en la formula.
* Y se determinara el tamafo de la muestra.
Cabe destacar que se trabajara con un muestretraesimple, lo que
determina que cualquiera que integre la poblaceedudio podra ser seleccionado

para participar en el andlisis. Asi mismo, se apfida formula para el calculo de la

muestra para poblacion finita, con base a los eijas parametros:
* Nivel de confianza (Z): 95% (1.96)
e Error muestral (d): 5%
* Probabilidad de éxito (p): 50%
* Probabilidad de fracaso (q): 50%
» Poblacion (N): 254.961

N = Zz*p*q
S d2(N-1)+ (Za)? * pxq

n

~ 254.961  1.962 * 0.50 * 0.50
™= 0.052 (254961 — 1) + (1.96)2 * 0.50 * 0.50

_ 244864.5444
"~ 638.3604

n = 384
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En este caso, se debera realizar 384 instrumeetasedlicion, los mismos
gue se llevaran a cabo en supermercados tales &upermaxi, Mi Comisariato.

Obtenida la muestra, se considera teniendo en g la poblacion a
encuestar es variada y se compone de diferenteeies, se considerara la formula

n

de afijacion proporcional al tamafio del estr@ﬁq = N), donde k es el factor de

estratificacion, n es el tamafio de la muestra ysNledamafno de la poblacion. La

distribucion de la muestra se puede observar siglgente tabla:

DISTRIBUCION DE LAMUESTRA: URBE DEL CANTON GUAYAQU IL
FACTOR DE MUESTRA
NO Caracteristicas POBLACION ESTRATIFICACION ESTRATIFICADA
Fo=(nN) n;i = (N*Fn)
Hombres 49,3% 125,695 1,5061186 189
Mujeres 50,7% 129,265 1,5061186 195
TOTAL 254,96 384 384

Figura 5.Factor de estratificacion. Elaborado por el autor

Por lo tanto, los 384 individuos a tener en cugata el levantamiento de la
informacion, son considerados segun el NSE el esiahedio alto, asi como por sus
caracteristicas demograficas, es en este caso Bsrmgbmujeres representados en
porcentajes segun el dato proporcionado por el INEGtituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2010) con relacion a la ositipn poblacional de

Guayaquil.

e) Técnica de recogida de datos

Segun expone Diaz (2015), “este procedimiento stsgin disefiar un guion
de preguntas en la investigacién descriptiva, dagldprincipal objetivo es el de
recaba informacién sobre un aspecto en particuddiendose por lo general de la

técnica del cuestionario” (p. 14)

En lo que respecta a las técnicas para el levaataonde datos, se determina
que se aplicara instrumentos de medicion tomandmesideracion el disefio y tipo
de investigacion planteado. Esta técnica permgpatier de datos especificos sobre
interrogantes predefinidas, teniendo una perspectilara ante las preguntas
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planteadas. En cuanto al instrumento de investigagile se empleara, se determina
gue este sera el cuestionario de preguntas, elaonigra se disefiara con preguntas
cerradas de opciones multiples, tal como se praseihformato en el siguiente

apartado.

Se toma como referencia el instrumento de investiga validado
desarrollado por Viteri y Espafia (2018) en dondewgaron un estudio sobre las
percepciones de las personas sobre el lanzamientondcereal que posee una
materia prima en base a quinua, avena y amaraste.dstudio fue realizado en la
ciudad de Quito, siendo esta poblacion la partidipaen el desarrollo de las
preguntas para conocer la aceptacion que tendrifauelo producto dentro del

mercado.

El levantamiento de informacion permitira recabaatod sobre las
caracteristicas de los consumidores, asi comodsgana informacion relacionada
con la demanda, precio, oferta, lugares de verta, d& los cereales que se
encuentran en el mercado para determinar asi @c#iblé sera la introduccion del
cereal a base de harina de platano en el merca@quilefio. Para esta técnica se
utilizara la ficha de observacion (Lejarriaga Pélezlas Vacas, Bel Duran, Martin
Lépez, & Sanchez Espada, 2018).

f) Analisis de datos

Se realizd el cuestionario a 384 personas a quisméss consultd diversas
preguntas enfocadas al lanzamiento en el mercaagaquileiio de un cereal a base
de harina de platano. Se evidencian las respuettados participantes del
levantamiento de informacion, los mismos que fueommsultados de manera
aleatoria, considerando sus visitas a estableciosede venta de productos de

CONSUMO masivo.

NUmero de personas que comen cereal

Se les consultoé sobre el nimero de personas gsiesemogares comen cereal.
Todos indicaron que al menos un integrante dendlitalo realiza. El 48% de los

encuestados (185 participantes) indican que entae2lpersonas de su hogar se
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alimentan con este producto. El 34% de ellos indisa nimero de 3 a 4 personas,
dejando al final a la opcion “mas de 4 personas’wo 18%.

Los resultados reflejan la gran aceptaciéon de gsiducto en los hogares
guayaquilefios, siendo este, un gran indicadorgmaracer la demanda que existe del

cereal en el mercado de enfoque.

m 1 a2 personas = 3 3 4 personas 1 Més de 4 personas

Figura 6. NUmero de personas que comen cereal. Tomado

de: Instrumentos de medicion

Frecuencia de consumo de cereal

El encuestado fue consultado sobre su frecuenct@mgumo de cereales. El
30% de ellos (115 personas) indicaron se alimerdareste producto de 2 a 3 veces
por semana. Con tan solo 1% de diferencia a labopgienos elegida (29%) se
encuentra la representacion de aquellos que indigae lo consumen

ocasionalmente.

Uno de los datos relevantes es que el 17% de lmgestados consumen este
producto todos los dias de la semana, siendo ueeudncia bastante alta,
reconociendo que son adultos y que este produatoresimido, en su mayoria, por
menores de edad. Ademas, se resalta que el pgecerda bajo es el de aquellos que

“no consumen cereales” siendo apenas el 9% deseqieeion (34 personas).
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30% 29%

17%
15%
I I 9%

Todoslosdias 203 vecespor 4a6vecespor Ocasionalmente No consume
semana semana cereales

Figura 7.Frecuencia de consumo de cereal.
Tomado de: Instrumentos de medicion

Criterios de seleccién de cereal

Los encuestados fueron consultados sobre los icst@reponderantes al

momento de elegir su cereal.

El 31% de ellos representa el grupo mas alto, @sieespondieron que es el
sabor el factor clave para su seleccion. Seguigkieg se encuentra el precio. Fueron
25% de los participantes quienes seleccionarottaaopgion como la principal para

elegir.

El aporte nutricional, que es el factor relevargkepmtoducto a introducir en el
mercado, apenas tuvo un 17% de seleccion paratnestados. Esto refleja que no
es representativo el hecho de contar con un prodyet aporte al cuidado de la

salud del consumidor.

Precio 25%

Sabores 31%

Formas y colores 12%

Aporte nutricional

17%

Todas las anteriores 15%

Figura 8. Criterios de seleccion del cereal. Tomado de:

Instrumentos de medicién



Conocimiento sobre cereal hecho a base de harina plé&tano

En esta pregunta, a los encuestados se les intesragpnocen de un cereal
que este hecho a base de harina de platano. Lomomisespondieron que
desconocen de ello, en un 97% (374 personas). Apeh&% (10 personas)

informaron que si saben de un cereal con esta base.

Estos datos corroboran lo novedoso del product@ugalos encuestados no
saben de la existencia de un cereal de esta bsteees€un punto clave, reconociendo

la oportunidad de ingresar al mercado como un mtodanovador.

= Si mNo

Figura 9.Conocimiento sobre cereal hecho a base de |

de platano. Tomado de: Instrumentos de medicion

Conocimiento sobre el valor nutricional de la harira de platano

La consulta sobre el conocimiento de los encuestastibre el valor
nutricional que tienen los productos con base d@ndale trigo trae respuestas
novedosas. Solo el 69% de las personas indicam@siqronocen sobre el aporte que
tienen estos productos de estas bases. El 31%o@6ofue desconocia sobre los
aportes que tiene este producto, en comparaci@uellas que se realizan con la

base de harina de trigo.

Esto refleja que los pobladores no conocen, enagworia, el gran aporte que
tienen estos productos. Por ello, se justifica guealor nutricional no es un factor
preponderante a la hora de comprar cereales.
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31%

De acuerdo Desacuerdo

Figura 10.Conocimiento sobre el valor nutricional de la
harina de platano. Tomado de: Instrumentos de nidedic

Apertura para probar cereal hecho a base de harinaon bajo nivel cal6rico

Se consultd sobre si las personas comprarian pasdtgalizados con base a
harinas de bajo contenido cal6rico. EI 95% afirmée cesta en apertura para

consumir estos productos.

El 5% de estos, mencionaron que no estan dispuestuacerlo; de esta
manera reconocen que este aporte en la salud vedagado por ello. Sin embargo,
se reconoce la gran demanda de aquellos que indigasi lo harian. Se refleja el
interés que se tiene por este tipo de productodlegen con una propuesta de velar
por la salud de los consumidores, que es uno denfesjues que tiene este producto.

5%

= Si mNo

Figura 11.Apertura para probar cereal hecho a base de harina

con bajo nivel caldrico. Tomado de: Instrumentosngelicion
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Importancia del nivel calérico en los cereales parkbbs consumidores

Los encuestados respondieron la consulta sobmaporiante que para ellos
constituye el nivel cal6rico en los cereales quesamen. Los resultados reflejan que
el 79% de las personas lo consideran importanté (dfiy importante y 34% solo
importante). EI 21% mencionan que no es importaai@a ellos el valor calorico

(18% indican que es de poca importancia y el 3%nggortancia).

Los resultados reflejan que si existe una apeparaconsiderar el tema del
nivel calérico como un valor en la compra de sudpobo. Los ciudadanos reconocen

gue es una condicion importante en sus alimentos.

Muy importante 45%

34%

Importante

De poca importancia 18%

Sim importancia . 3%

Figura 12 Importancia del nivel calérico en los cerealesapas

consumidores. Tomado de: Instrumentos de medicion

Preferencia de presentaciones para la compra

Otro de los datos relevantes que se obtuvieron |elevantamiento de
informacion, es la presentacion en la cual los waondores prefieren obtener sus

cereales.

Los resultados demuestran que la preferencia seerddos paquetes
individuales. ElI 35% de los encuestados, indicagoe prefieren comprar este

producto en empaques individuales de 22 gramosli&egl mismo, se encuentra la
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opcion de adquirir esta presentacion, pero en wugia de 5; el 27% se inclind
como esta opcion la que mas se ajusta a sus preiese

Esto es un gran indicador para considerar las pit@senes del producto que
se planifica introducir en el mercado, reconociengiee las presentaciones

individuales son las que mas se ajustan a lasrprefias.

35%

27%
23%
I I ]

Empaques individuales Paquetes porvarias Fundas familiares (380 Cajas (480 g)
(22 g) unidades (22 gx 5 g)
unidades)

Figura 13.Preferencia de presentaciones para la compra.

Tomado de: Instrumentos de medicion

Conocimiento sobre marcas

Para reconocer a los competidores, se consulté selbconocimiento de
marcas que existen en el mercado. Este, fue unldatante curioso el obtenido,
debido a que el 36% del total de encuestados,araticque no conocen a una marca

de cereales como tal (aun cuando compran estosqos].

El 64% de las personas indicaron que tienen conentmsobre el nombre de
marcas existentes en el mercado. De ellas, el 48¥cion6 a Kellog’'s como la
empresa que conocen que provee de cereales enreédmeEl 53%, nombré a
Nestlé como la empresa que desarrolla esta adfizidaercial.

Esta informacion sirve para reconocer a la compe&ean el mercado y
determinar cual es el posicionamiento de la marcdaemente del consumidor

guayaquilefio.
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O

n5i mNo n Kellogg's m Nestlé

Figura 14.Conocimiento sobre marcas. Tomado de: Instrumetgos
medicién

Establecimientos frecuentes para compra de cereales

Esta pregunta fue enfocada en la preferencia decdmsumidores con
respecto a la compra de los cereales para su conduanopcion mas elegida fue la
de supermercados, la misma que fue seleccionadsa p8%6 (203 personas).

Seguido a esto, el 28% de los encuestados indisammdguieren sus cereales
en tiendas. Este es un dato relevante para nuasélsis debido a que este es el
punto de venta que apuntamos inicialmente paranttaduccion al mercado del

producto.

rencos | 26%
sopermercaces | 5+

Autoservicios (gasolineras, farmacias, etc.) - 13%

Distribuidoras directas . 4%

Otros I 2%

Figura 15.Establecimientos frecuentes para compra de
cereales. Tomado de: Instrumentos de medicién
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Apertura para comprar y probar cereal a base de hana de platano

Los encuestados fueron consultados sobre la oml@omanejar la compra
(previa a probar) de cereal a base de harina danplaLos resultados obtenidos
reflejan que el 23% de ellos no estdn en apertara probarlos. Sin embargo, el
77% (296 personas) indican que si comprarian elymo que deseamos introducir

en el mercado.

Este es un indicador de la aceptacion que teetlipeoducto en el mercado,

en donde 3 de 4 personas si lo comprarian.

m De acuerdo m Desacuerdo

Figura 16.Apertura para comprar y probar cere
base de harina de platano. Tomadolastrumento

de mediciéon

Preferencia de sabores de cereales

Otro de los datos relevantes obtenidos fue solsre@raferencias que tienen
los encuestados en cuanto a los sabores de l@aserkos porcentajes se dividieron
considerablemente, siendo el de sabor de fruéillapicion mas seleccionada con un
27%. Seguido de ella, se encuentra el sabor a Eteamon un 17% y el de nuez

moscada con 16%.

Este dato permite conocer cual seria el enfoquprddlicto en cuanto a su
sabor.
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27%

0,
15% 16% 17%

10/
8% I 9% 10%

Sabor canela Sabor anis Sabor frutilla Sabor a nuez ~ Sabor a Sabor a Sabor a
moscada  almendra  chocolate vainilla

Figura 17. Preferencia de sabores de cereales. Tol

de: Instrumentos de medicion

Precios a pagar por compra de cereal

Presentacion personal

Se presentaron dos opciones para analizar el rdeg@recios que las
personas optarian para adquirir el producto enestadlo. Los resultados reflejan
gue las personas escogieron el rango de menompeendo de $0,40 a $0,50 el

precio que pagaria el 77% de los encuestados perelsentacion personal del
producto.

El 23% indicé que si esta en apertura para pag0d® a $0,60.

m De $0.40a$0.50 = De $0.50 a $0.60

Figura 18.Precios a pagar por compra de cereal de
presentacion personal. Tomado de: Instrumentos de

medicion



Presentacién familiar

Al ser consultados por los precios que pagariaruparpresentacion familiar
del cereal, se mantuvo la tendencia de optar poangjo de precios mas bajos. Por
ello, el 65% de los encuestados indicaron quegyefipagar en un precio de rango
de $2.50 a $2,75.

m De $2.50a52.75 m=De$2.80a$3.00 = Mas$3.25

Figura 19 Precios a pagar por compra de cereal de
presentacion familiar. Tomado de: Instrumentos ddiaidn

Apertura para probar cereal con mix saborizado

Las personas también fueron consultadas por serprafia con respecto a
alimentarse con cereales con mix saborizado. El 88% s encuestados indicaron

gue si considerarian la opcién de adquirir estdymrto para alimentarse.

63%

I 38%

De acuerdo Desacuerdo

Figura 20.Apertura para probar cereal con mix
saborizado. Tomado de: Instrumentos de

medicion
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Precios a pagar por compra de cereal con mix saba@ado
Presentacion personal

La consulta por el precio que pagaran por la ptasgm personal, sigue con
la tendencia de que los encuestados opten pordocgop mas bajos. En este caso, el
80% de las personas comentaron que estarian apti@n de pagar entre $0,65 y
$0,70. Apenas el 20% indicd que pagarian el ranggom que oscila entre $0,75 y
$0,80.

m De $0.65a50.70 = De $0.75a $0.80

Figura 21 Precios a pagar por compra de cereal con mix
saborizado de presentacion personal. Tomado de:

Instrumentos de medicién

Presentaciéon familiar

El precio sugerido por los encuestados para la=ates con mix saborizados,
en una presentacion familiar, es de $3,55 a $£066% de los participantes en el

levantamiento de informacién asi lo ha determinado.

De esta manera, se comprueba que, al igual quasestras preguntas sobre
consulta de precios, las personas optan por lgosamas bajos. Esta informacion es
relevante porque el factor precio si incide en kxislon de compra de los

consumidores.

46



4%

m De $3.55 a $4.00 m De $4.00 a $4.50 = De $4.55 a $5.00 = Mds de $5.00

Figura 22.Precios a pagar por compra de cereal con mix
saborizado de presentacion familiar. Tomado de:

Instrumentos de medicion

Resumen de la entrevista

A continuacion, se analiza la entrevista que sdizéea profundidad al
Gerente de ventas de una empresa de cereal, ufes dieterrogantes que se le
menciond es como considera el negocio de los exealo cual respondié que es un
negocio dinamico y rentable porque siempre va \v@isgmo de este tipo de

productos.

Ademas, se preguntd cuales fueron las estrategiamtdada del cereal, a su
vez menciond que la tendencia actual es buscarugi@sl que contribuyan al
bienestar fisico de las personas, también que ntergan altos niveles de azlcar y

gue se pueda consumir en cualquier momento del dia.

Finalmente, se consultd sobre como se mantiengoréxsos de los cereales,

indicando que no existe una variacion consideralvlizel de las diferentes marcas.
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CAPITULO |
ANALISIS DEL ENTORNO
1.1. Descripcion del mercado
Analisis PESTA

Se procede a continuacion a desarrollar el PESITéya es una herramienta
de analisis que permite identificar a nivel extecomo se encuentra el entorno en el
que se desarrollara el plan de negocios para ldupeton y comercializacion del

cereal a base de harina de platano dentro dedactide Guayaquil.

Politico

En el Ecuador, en la actualidad existen tantas tigmdi leyes,
reglamentaciones, asi como comités establecidosldonde prestar apoyo a ciertos
sectores productivos y comerciales, con lo cuabussca asegurar y lograr la tan
ansiada diversificacion. A su vez, se han interaifo las medidas de apoyo para los
productores, asi como para los emprendedoresy@stide créditos otorgados por
entidades financieras, con lo cual se asegure de@uada capacidad instalada en sus

negocios y produccion de diversos tipos de producto

En contexto al plan de negocios, a través del Miris de Industrias y
Productividad (2018), se cred un comité medianteual se busque respaldar las
politicas gubernamentales para la defensa del nudey, donde se fomente la
produccion en varios sectores, entre los que desthanercado bananero y de
cereales, teniendo en consideracion que son rgi®sportan importantes ingresos
al pais, y mueven a la economia interna, dado quehas empresas, productores
independientes y familias dependen de esto paia ywies su fuente principal de

ingresos.

Ecuador en la actualidad es referencia en lo gsperta al desarrollo de
emprendimientos, por ello, existen medidas de apogste sector comercial donde
se identifican 1.7 millones de hombres y 1.2 miélorde mujeres emprendedoras
segun informacion del Servicio de Rentas Inter8&d,(2018), que lo ubica como el
pais de Latinoamérica con la tasa de emprendimiems alta, razon que ha

incentivado a través de la presidencia a promoraregtos tales como:
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* El pacto por el empleo.
* Inversion productiva.

* Innovacioén e inclusion.

Con base a lo anteriormente mencionado, es posiblerminar que el
presente plan de negocios a nivel politico se ptasante un escenario de apoyo
para los emprendedores locales, tomando en coasiderlos proyectos vigentes,
asi como futuras leyes con las cuales se facilitelcho mas las medidas para
acceder a créditos para innovacion y mejora dgihogectos; es evidente que cada
vez mas se crean espacios para exposicion de feriagvés de las cuales los

emprendedores oferten sus productos y servicios.
Econdmico

En materia econdmica, los emprendimientos y nueeg®cios han logrado
aportar significativamente a la economia del pgd) a su vez ha permitido que se
desarrollen proyectos en beneficio de este sedbmige consecuentemente se planea
invertir 96 millones de délares para impulsar emgmaientos jovenes con lo cual
adicionalmente se buscan nuevas alternativas dgensoisaboral, esto fundamentado
segun un informe (Agencia EFE, 2018).

Es posible determinar que los ingresos que surgererdprendimientos,
pymes y mipymes representan el 20% de los ingrdeogentas para la economia
ecuatoriana, siendo este un rubro importante quenifge identificar el papel
fundamental que tienen hoy en dia este tipo de am@goy mucho mas si se
considera que logran crear plazas de trabajo diredhdirecto, lo que incentiva a
que la rotacion de capital en el pais se mantemgasg estanque.

A pesar que el Ecuador depende en gran medidadmnta de petréleo, asi
como existe la participacion de las exportaciones petroleras que son las
principales fuentes de ingresos, hoy en dia esblgosleterminar con base al
crecimiento percibido en el sector de las pymesnprendimientos, que se esta
logrando de a poco diversificar las ramas en ladesuel pais basa su economia, y
mucho mas si se toma en consideracion las medidaspdyo, facilidades, e

incursion a mercados internacionales de estos suewgprendimientos, lo que

49



garantiza que el pais siga de manera estable genaracion de una economia

sostenida.
Social

A nivel social, se identifica que las actividadgsi@olas llevadas a cabo por
productores que viven estrictamente de estas, msgs@ln ciertas brechas que les
impidan a estos grupos econdmicos a experimentgorese condiciones para
desenvolverse, sin embargo, debido a proyectos/attwwes, en los cuales muchos
emprendedores con base a estudios previos, logilasarrollar proyectos cuya
materia prima viene directamente del campo y Id8vos, esto ha permitido dar
entrada a una importante variedad de productososugvcon una aportacion
nutricional fiable para el mercado.

A pesar de las brechas existentes para el seatiopkyg otros sectores como
el platanero que presenta épocas tanto de esaasesde abundancia, donde ambos
inciden en el precio directamente, afectando pama @ para mal las actividades en
las que se incluyen las exportaciones, el primam gu incremento y el segundo
para su disminucion, sin embargo, teniendo en deretion que existen productores
plataneros independientes, estos logran establesx@arerdos con ciertos
emprendedores para mantener relaciones comerdalesutuo beneficio, esto se

acota segun indagacion obtenida de un informe BeVésta (Vistazo, 2018).
Tecnologico

A nivel tecnolégico en el Ecuador se ha presentadonportante avance en
cuanto a la implementacion de tecnologia en sextargo agricolas como a la hora
de establecer por parte de los emprendedores sislosale negocio, esto atribuido
al nivel de calidad que buscan lograr con el pramlacservicios que ofertan en el
mercado. Para llevar a cabo esto, acceden a obferaiciamiento para la
materializacion de sus proyectos, asi como pardemmgntar mejoras, haciendo
mucho mas sistematizados los procesos producticogjue consecuentemente

desencadenara en una alta eficiencia.

Por lo general a nivel de los nuevos modelos deaieg, a pesar de que su
nivel de inversién es mucho mas limitado en compénade las grandes empresas,
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estas se centran a la hora de mejorar o impleméataologias de soporte en
aspectos especificos tales como:

- Sistema de comunicacion.
- Sistema de produccion.
- Logistica.

- Materiales y equipos.

La tecnologia para el presente plan de negociodesdifica como un factor
relevante de considerar, si lo que se pretendm@ginentar una empresa a través de
la cual se produzca y comercialice un cereal a Haskarina de platano con bajo
nivel caldrico, solo de esta manera se lograrangjaea el buen desempefio del

proyecto.
Ambiental

A nivel ambiental las empresas en el Ecuador détr@ar en consideracion
gue existen leyes a través de las cuales se prategedio ambiente sobre acciones
que perjudiquen y dafien tanto el equilibrio y ldayies por ello que incluso a nivel
de la Constitucion de la Republica se establecimocmbjeto de derecho a la
naturaleza, con lo cual se busca el incentivartigagcresponsables por parte de las
industrias y empresas en general, independientendergu tamaiio.

De igual manera existen proyectos y actividadespeddientes que se
aplican a nivel de las empresas como parte de lansegpde responsabilidad social
empresarial (RSE), lo que se ha ido popularizanddog ultimos afios, dado que
incluso se percibe como una estrategia de difeaeifei ante la cual, consumidores y
clientes mas exigentes también demandan y por db eligen a una empresa por

sobre otra.

A nivel general, las nuevas empresas y modelosed@ains en materia
ambiental segun lo que se establece en el contextional y local, deben tener en

consideracion lo siguiente:

- Procesos productivos donde prime la optimizaciéredarsos naturales.
- Planes de reciclaje.

- Proyectos de innovacion y reutilizacion.
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- Reduccién de combustibles fosiles.

- Reduccién de productos o insumos altamente congantas.

- Consideracion de las leyes y normativas centraddes proteccion de la
naturaleza.

- Estudio de nuevas alternativas sustentables ere$zmtacion de empaques de

los productos.

Con base a lo detallado dentro de este apartadmseble determinar que a
nivel ambiental el plan de negocios debe centrarsda gestion de procesos y
procedimientos tanto internos como externos, lo efiégente y sustentable posible,
con lo cual ademas de generar una diferenciaciGnada y valorada por parte de la
poblacion, significara una ventaja de valor paraemapresa dentro del mercado,
permitiéndole en un futuro optar por certificacisrge calidad en varios de sus

procesos Yy aplicaciones.

En otro apartado, en lo que se refiere al factdsiantal, en la Gltima década
se ha evidenciado una mayor preocupacion por darantidades publicas, privadas
y de los consumidores en general por adoptar me@daiciativas que promuevan el
cuidado del medio ambiente. Esto a su vez guar@daestrecha relacién con la
adopcion de politicas de Responsabilidad SocialrEsapial por parte de empresas
privadas, las cuales ademas de controlar minuciessna calidad de sus productos,
buscan también desarrollar procesos de producmdtersbles, que generen un
menor impacto sobre el medio ambiente, mediantedaccion del uso materiales

plasticos no degradables para el empaque de stisghos.

1.2. Las 5 fuerzas de Porter

Para identificar el potencial de mercado haciaual se pretende ingresar,
sera necesario analizar las diferentes fuerzasmtgr@ienen y que de forma directa o
indirecta podrian afectar o favorecer a la produtg comercializacion de un cereal
elaborado a base de harina de platano con bajo cal@ico en la provincia del
Guayas cantdon Guayaquil. En este caso, se procedealizar a los clientes,
proveedores, competidores entrantes, productogusaosty competidores actuales

del mercado:

(F1) Poder de negociacion de los compradores o clies
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En lo que se refiere a los compradores y poterxcialientes del cereal
elaborado a base de platano, se identifica un padernegociacion medio,
considerando que a pesar que en el mercado eaumta@xiste una amplia gama de
cereales a disposicion de los consumidores, taatmdrcas nacionales como de
marcas extranjeras; la mayoria de dichos prodwedtén elaborados a base de otras
harinas, principalmente de sémola de trigo, el @atimas de contener gluten y

azucares, en algunos casos puede llegar a contemesayor nivel calorico.

Asi mismo, considerando las actuales tendenciaseleado orientadas hacia
el consumo de alimentos més saludables, seguni@llarpublicado por diario El
Telégrafo (2015), “Para expertos en mercado, existaterés creciente del publico
por buscar productos mas saludables y esto haopw@edhas grandes empresas

alrededor del mundo en el compromiso de respontides exigencias” (parr. 2).

Desde esta perspectiva, el factor diferenciadorceetal que se pretende
introducir al mercado (elaborado a base de harmaldtano y con bajo nivel
calérico) y la carencia de una oferta con igualesadteristicas, puede ser
considerado como un factor favorable para el negoguesto que le permite
mantener el poder de negociacion en aspectos coactrs al precio. No obstante,
debido a que existen varios productos sustitos@odicion de los compradores, sera
importante gestionar adecuadamente aspectos mdalcie con la promocion del
producto, la calidad y la presentacion a fin daeata potenciales clientes y generar

fidelidad a largo plazo.

(F2) Poder de negociacion de los proveedores o veddres

En cuanto a los proveedores, se identifica queodempde negociacion es
bajo, puesto que segun la Agencia Ecuatoriana égukamiento de la Calidad del
Agro (2016), actualmente en la provincia del Guagasste un total de 2.923
productores de banano y platano, de los cualesotah de 440 productores se
encuentran en la ciudad de Guayaquil.

En este contexto, a pesar que la empresa no camardna finca productora

de platano a partir de la cual se obtenga la naatprima necesaria para la
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elaboracion del cereal; al existir un alto nimem mroveedores el poder de
negociacion sera de la empresa, puesto que camtarka facultad de seleccionar al
proveedor o a los proveedores del mercado que aainezina mejor oferta del
producto, particularmente en términos de calidamta; tiempos de entrega del

pedido, cobertura del tamafio del pedido y formgsadm®.

Asi mismo, debido al nimero de proveedores queesxs la ciudad, se
podra seleccionar varios que podran satisfaceetaadda de materia prima en caso
gue se presenten factores ambientales que puditgetar la produccion de platano.
Por otra parte, se requerira también de otro tipandumos secundarios para la
elaboracion del producto que podran ser obtenidopamir de distribuidores

mayoristas.

En cuanto al empaque, debido a que el productms®rcializara con un
empaque primario (bolsa de papel metalizado panaetvar el cereal) y secundario
(caja de cartdn), se requerira de proveedores trdbdyan este tipo de productos
con caracteristicas biodegradables. En este cada, @udad de Guayaquil, existen
diversos proveedores, tales como Plaslit S.A. tiefapaques, y Sunchodesa, lo que
indica que la empresa podra seleccionar al provesga® le proporcione una mejor

oferta.

(F3) Amenaza de nuevos compradores entrantes

Debido al tipo de producto que se pretende ofgrtas condiciones actuales
del mercado, se considera que existe un alto deelmenaza de ingreso de nuevos
competidores al sector productor de cereales. Desi@eperspectiva, es importante
considerar que a nivel macroeconémico el Gobiewunstd fomentar la inversion a
través del desarrollo de nuevos negocios y empreadios, asi como la atraccion

de inversidn extranjera, como un mecanismo paraaadd economia ecuatoriana.

Desde esta perspectiva, en los ultimos afios sestablecido una serie de
incentivos que promueven la inversion y la prodiica través del proyecto de Ley
Orgénica de Atraccion de Inversiones, tal comae$ala en el articulo publicado por
diario El Telégrafo (2018):
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El proyecto de ley propone una serie de incentipasa fortalecer la
produccion y la inversion privada, entre ellos, uamén de impuestos,
incentivos a la inversion en tecnologia productimenores plazos exentos de
impuestos en los certificados de depositos bargagittre otros. Dentro de las
reformas del régimen tributario se destaca la ewomn@n del pago del
Impuesto a la Renta para el desarrollo de inveesiaruevas y productivas
durante 10 afios. Esta medida actualmente sololisa @pr cinco afos a las

inversiones fuera de Quito y Guayaquil (parr. 4).

En este contexto, los inventivos que proporcion&sthdo ecuatoriano, asi
como el alto numero de proveedores de materia pyitaa tendencias actuales del
mercado direccionadas hacia el consumo de produsatsdables pueden ser
percibidos como un factor favorable para el ingrdesonuevos competidores. Sin
embargo, dentro del sector de cereales influyensotispectos que deben ser
considerados, tales como: el alto numero de codgres directos y la existencia de
productos sustitos, que podrian actuar como uneerdade entrada y frenar el

ingreso de un alto nimero de nuevas empresas.

No obstante, estos escenarios no exentan que logetiolores actuales
puedan desarrollar cereales elaborados a baseida a platano, por lo que resulta
necesario destacar el factor diferenciador delystwdy gestionar eficientemente las

estrategias promocionales para fidelizar a losruidées clientes.

(F4) Amenaza de productos sustitutos

En lo que respecta a los productos sustitutos, sesidera que en la
actualidad existe una amenaza sustancial paraeelmiento de la industria de
cereales en el Ecuador, lo cual podria incidir denema negativa en el sector
generando un posible debilitamiento de la demaediédd a que las preferencias de
los consumidores, especialmente en el mercado dshydno en el pais y
particularmente en la ciudad de Guayaquil, se hepldeado hacia una mayor

comodidad y velocidad.
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Debido a la amplia variedad de opciones de desayonalimento
complementario entre comidas que existe en la diwa Guayaquil, el nivel de
competencia indirecta en el sector es alto. En @stéexto, los consumidores han
modificado sus habitos alimenticios hacia un estiéo vida mas movil, que en
algunos casos no incluye el tradicional desayumtade. Las alternativas méviles
comunes a los cereales para el desayuno incluyerblpaco tradicional, pan de
diferentes cereales, barras saludables (por ejerbploas de granola), panqueques,

otros tipos de cereales tales como avenas, gramoias otros.

Los sustitutos al cereal, tanto en la categoriasmkcks como en la de
productos con caracteristicas similares (otro ftij@o cereales), tienen un precio
generalmente competitivo en relacion con el cereatan disponibles en muchos de
los canales que distribuyen cereal, lo que da coesaltado costos de busqueda

minimos para las comparaciones de precios quaaedlbs compradores.

Desde esta perspectiva, el cereal que se comeecialitualmente y de
manera particular el cereal elaborado a base rileahde platano se enfrentara a la
competencia de estos desayunos alternativos eputhdss principales de decision de
compra y de consumo. Los clientes a menudo deadsprar cereales, pero no lo
consumen regularmente debido a las diversas ocid@alesayuno; esto incide en
que los sustitutos de la industria cerealera ajeumre presion significativa sobre las
empresas del sector, por lo que se debera dissfrategias que le permitan a la
empresa destacar el cereal elaborado a base dw i platano por sobre la

competencia directa y los productos sustitutos.

(F5) Rivalidad entre los competidores

La rivalidad de competidores directos en el sedecereales en el Ecuador
es alta, considerando el articulo publicado porifR@\Lideres (2017), donde sefiala

lo siguiente:

En el mercado de los cereales procesados que seraalzan en
supermercados y autoservicios, las marcas de ddignacionales son las

lideres. Este segmento, que hasta el 2012 moedealor de USD 35 millones
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al afio en ventas, tiene en las empresas Kellogysstié a los pesos pesados
de los cereales. Solo Nestlé cuenta con ocho mattasapic, Trix, Nesquik,
Milo, Fitness, Corn flakes, Estrellitas y Gold. &stian Mantilla, gerente de la
unidad de Cereales de Nestlé, asegura que cadauatentan la penetracion y
las ventas de cereales en el Ecuador, dado querex&rios formatos, precios
y variedad (parr. 1-2).

En este caso, ademas de las multinacionales costteNeKellogg's, existen
otras empresas nacionales tales como Cerealesdngila empresa Fundamyf que
también participan en el sector y basan su prodocein la incorporacion de
tradicionales, tales como la quinua, amaranto,eeotiros. Desde esta perspectiva,
debido a el posicionamiento de marca y la invergjéa realizan en promocion a
través de diferentes canales, las principales cbdqgras para la empresa productora
del cereal elaborado a base de harina de platamo,Nestlé y Kellogg's; sin
embargo, debido a su alcance y caracteristicagrddlcto, se pretende competir de

forma directa con las marcas de cereales de enspnas@nales.

1.3. Anadlisis FODA

Ademas del analisis de los factores macroeconéntiebmercado (PESTA)
y el andlisis de las cinco fuerzas de Porter, sequle a desarrollar el analisis FODA,
a fin de identificar los principales factores imi@s y externos que podrian incidir en

el desarrollo del proyecto.
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/ Fortalezas

* La empresa propondra el
desarrollo de un producto con
caracteristicas innovadoras.

* Se cuenta con personal altamente
calificado.

* Se contara con capital de

Oportunidades \

* En la provincia del Guayas existe
un alto potencial de produccién de
banano.

* Tendencias actuales orientadas al
consumo de alimentos saludables.

* Mayor demanda de cereales.

inversion.

FODA

Debilidades

* La empresa no produce su
materia prima, por lo que debera
recurrir a proveedores.

*Al ser una marca nueva, sera
desconocida en el sector de

Weales.

Amenazas

* Actualmente existe un alto nivel
de competencia directa e indirecta
(productos sustitutos).

* Condiciones climaticas que

puedan afectar la produccion de
platano, afectando el

abastecimiento de materia prima./
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CAPITULO Il

DIAGNOSTICO INTERNO DE LA EMPRESA

2. Constitucion de la empresa

El nombre o razon social de la empresa es Cereaplé@@no S.A.
(CERPLAT S.A)), estara establecida por cuarentacgaro de aportacion propia y
sesenta por ciento de endeudamiento. La emprema estdicada a la produccion y
comercializacién del cereal Banana Flakes. Comianéuna planta de produccién en
la via a Daule, parque comercial California, en t@anGuayaquil provincia del
Guayas.

2.1. Misiéon

La mision para la empresa a través de la cual seermalizara el cereal

elaborado a base de harina de platano se plantasdgiente manera:

“Ser un cereal de harina de platano lider con la andlta aportacion y
calidad nutricional con ingredientes naturaleseqgarantizan un bajo nivel

calorico”

2.2. Vision

En lo que respecta a la vision, es decir lo quespera lograr a largo plazo, se

establece de la siguiente manera:

“Ser lider en el mercado de cereales hechos a blasearina de platano con
bajo nivel calorico dentro de la ciudad de Guaydgua nivel nacional, otorgando a
las familias una alternativa alimenticia practicale sabor agradable y lo mas

importante, altamente saludable”

2.3. Estructura organizacional

La empresa estard organizada con base a una esirumtganizacional
vertical; puesto que se conformaran diferentes rteapantos a fin de establecer una
division del trabajo por funcién (operativa y depsre) permitiendo una
especializacion que promueva la eficiencia de lpresa en todas sus areas. En este
caso, se establecen diferentes niveles jerarquacossel interno para facilitar el

control y seguimiento.
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Gerente

general
Departamento Departamento Departamento
de de de Departamento
financiero

Produccion Marketing Compras

g Promocion y Supervisor de
| J SRelcils J ventas J cuentas

Figura 23. Estructura Organizacional de la Empresa. Elalmpar autor
Funciones del personal

1. Gerente General
Requisitos para el cargo

1. Titulo o nivel de estudio: Ingeniero en Gestidredgpresas, tercero o
cuarto nivel de estudio.

2. Edad: Entre 35 a 50 afios

3. Experiencia: Sera necesario que cuente como mideng afios de

experiencia en cargos gerenciales.

Para gestionar la empresa productora de cerealadeahde platano, el
Gerente General tendrda como funcion basica la denéstrar todas las fases de los
procedimientos normalizados de trabajo, aseguramdlo establecimiento y
funcionamiento de los departamentos que conformasrdanizacion en base a las
demandas empresariales percibidas, proporcionandservicio excepcional y el

mantenimiento de rentabilidad de salida.

» Las tareas que debera desarrollar el Gerente Gesgeemfoca en desarrollar
una gestion permanente del funcionamiento de liesetites departamentos

que conforman la empresa.
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2.

Coordinar reuniones con el personal de los difeseiepartamentos de la
empresa, accionistas o diferentes grupos de interés

Coordinar reuniones con organizaciones de banamoe ®tras entidades
pertenecientes al sector.

Analizar y evaluar los informes emitidos por loeténtes departamentos de
la empresa.

Mantener contacto con los clientes y proporcioma tespuesta oportuna a
Sus requerimientos.

Gestionar el contacto con los proveedores de mafgima y suministros
necesarios para la produccion.

Gestionar y verificar la correspondencia recibikg esta fisica o a través de
correo electrénico.

Gestionar el cumplimiento de las directrices estalhs para el desarrollo de
los procesos internos.

Garantizar la gestién transparente de los recucsoslos que cuenta la
empresa.

Gestionar los resultados obtenidos por el recuuseamo de la empresa.
Garantizar un ambiente laboral adecuado para |pdeawhos.

Proporcionar capacitacion y motivacion al persaiealla empresa.

Gestionar el adecuado flujo de comunicacion denfuera de la empresa.
Gestionar los procesos de contratacion de nueveopar en caso de ser
requerido, asi como también debera proporcionatéescapacitacion
necesaria.

Desarrollar una evaluacion de los resultados otbbsnien un periodo

determinado en relaciéon a los objetivos propuestos.

Operarios

Requisitos para el cargo

1.
2.

Titulo: Técnicos
Edad: Entre 20 a 35 afios
Experiencia: Se requiere dos afios de experienciadeistrias de productos

de consumo masivo.
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Realiza la funcion de la produccion de cereal etadm a base de harina de

platano, involucra la operacion de la maquinarestign de procesos de molienda,

transformacion y empaque del producto, asi conumkagcacion en el area asignada.

3.

Ejecutar las actividades de produccion.

Operar la maquinaria.

Verificar la calidad de la materia prima.

Informar a la Gerencia sobre el stock de la matprima y el producto
terminado con el que cuenta la empresa.

Realizar la gestion de calidad del producto terchona

Elaborar informe periddico de las actividades realas.

Promocién y ventas

Requisitos para el cargo

Titulo: Ingenieria en ventas.
Edad: Entre 20 a 35 afios.

Experiencia: Se requiere experiencia en ventas comono de 2 afios.

Sera el encargado de desarrollar las actividadesmtas del cereal de harina

de platano que produce la empresa y consecuentesendt quien tenga el contacto

directo con los intermediarios.

Establecer y cumplir con los objetivos de ventamdaera mensual.
Establecer y gestionar de manera permanente lergale clientes con los
que cuenta la empresa.

Desarrollar estrategias para captar nuevos clientesrementar la cartera de
clientes existente.

Realizar visitas a clientes actuales y potencipéea ofrecer y dar a conocer
el producto.

Asesorar al cliente e interesados sobre el prodyctproporcionar la
informacion que el cliente requiera de manera opeart

Gestionar los pedidos que realicen los clientemaleera online.

Desarrollar y aplicar planes de ventas.
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» Trabajar acorde a la cultura empresarial estaldedal modo que se pueda
fortalecer la imagen de la empresa en el mercado.

» Gestionar las actividades de promocion y activasatel producto.

* Desarrollar estrategias de marketing que contribuga promover la
comercializacion del cereal.

4. Comercializacién y logistica
Requisitos para el cargo

1. Titulo: Ingenieria en ventas.
2. Edad: Entre 20 a 35 afios.

3. Experiencia: Se requiere experiencia en ventas coimono de 1 afo.

Se encargard de gestionar la adquisicion de mapeiri@a y gestionar las
actividades de logistica para la entrega del pttodados clientes, debera llevar los
registros y elaborar informes de compras y distiifu para su presentacién a la

gerencia.

» Gestionar la adquisicion de materia prima e insucooslos proveedores.

» Gestionar la logistica de entrada de materia pyirsalida del producto hasta
el punto de entrega acordado con el cliente.

» Garantizar que las ventas gestionadas han sideetadas con éxito y que no
existe ningun tipo de quejas o solicitud de losntks, en caso de haberlas
debera comunicar al responsable de ventas.

* Mantener contacto con los clientes para evaluaatigfaccion de los mismos
y proporcionar servicio post-venta.

* Mantener una comunicacion profesional tanto cogliehte externo como
con el cliente interno de la empresa.

* Recibir, organizar y elaborar informes de las ad#ges realizadas en el
departamento de ventas.

« Conocer los movimientos de ventas que se ejecutagestionar la

informacioén de la cartera de clientes.
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5. Contador
Requisitos para el cargo

1. Titulo: Contador PuUblico Autorizado.
2. Edad: Entre 25 a 35 afos.

3. Experiencia: Se requiere experiencia como minimb dio.

Se encargara de gestionar los registros contalfiaancieros de la empresa,
asi como la asignacién de recursos requeridos gmrdiferentes departamentos,

previa aprobacion del Gerente general.

e Mantener un libro diario de ingresos y egresos.

* Receptar y conciliar facturas.

» Asegurar que se efectué el pago a proveedores.

» Realizar los depositos en las cuentas bancarias.

* Preparar y presentar informes contables.

* Encargarse de las conciliaciones bancarias y dénadm

2.3.1. Efectos Econdmicos de las variables organizacionale

Los efectos econdmicos en la actualidad sobrededables organizacionales
tienen repercusion directa sobre la utilidad esjgrenediante aspectos especificos
relacionados al giro del negocio que la empresenia8ypara lograr la consecucion
de los objetivos y metas empresariales, entre éstomes destaca:

« Tamafo de la estructura organizativa.
* Tecnologia administrativa.

e Complejidad de las tareas administrativas.

De igual manera, es importante mencionar que laspresas
independientemente de su tamafo, requieren plan@sversion organizacional, de
esta manera la empresa podra hacer frente a ceralgiécto en relacion a los
aspectos econdmicos que surjan, ya sea como caitseale un hecho a nivel

externo (del pais), o interno (de la empresa).

El calculo de las inversiones derivadas de la orgaion se basa

directamente en los resultados de la estructui@nargtiva disefiada. Su dimension y
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la definicién de las funciones que le correspontexécada unidad determinaran

efectos sobre las inversiones en obra fisica, aquignto y capital de trabajo.

La cuantificacion de estas inversiones no seraoresgbilidad del estudio
organizacional. Los antecedentes proporcionadosepa@nalisis de la estructura
organizacional de la empresa que generaria el gimypermiten definir un programa
de recinto, que consiste en una primera aproximag#la cantidad y el tamafio de

las oficinas, asi como de las necesidades deacgiaks anexas.

2.4. Analisis e identificacidn de las actividades primaas del negocio
(Cadena de Valor)

La empresa de cereal a base de harina de platane por obijetivo
posicionarse en el mercado Guayaquilefio, paradbssirealizara un estudio sobre
las actividades principales que intervienen en rgresa, con la finalidad de
organizar todo el desarrollo operacional para podgementar el poder competitivo

de la organizacion y dirigir frente a otros enegter de cereales.

Se estructuro el siguiente diagrama de cadenaldg para la identificacion

de las actividades de la empresa de cereal a bdsa&rida de platano.
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o Infraestructura | |nyersidn en adecuacion de espacio para almacenar
B materia prima v para proceso de produccion.
o
g Recursos Capacitacion a personal de produccion
-
@ Humanos
- Tecnologia Utilizacion de equipos ¥ magquinarias para optimizar
o
= procesos.
=] . .
o Compras Megociacion con productores de platano verde para
entrega directa. a
2 Logistica Produccién | Logistica Marketing Servicio é
E Interna Externa vVentas
= Transporte Produccign | Distribucion | Estrategias Atencion
w
-E' dela delcereal enlos ge personaliz
3 materia puntos de consoligacio | 5455
- i nde marca )
- prima. ventas clientes

Figura 24.Cadena de valor de la empresa de cereal de lisripkatano.

Adaptado de: https://www.webyempresas.com/la-cadenaalor-de-michael-porter/

Actividades Primarias
Logistica interna

Se llevara a cabo la compra de todos los insumagsados para la
preparacion de los cereales, por otra parte, se tighar en consideracion que la
materia prima debe ser de perfecta calidad pamgueseel resultado del producto

final.

El proceso de compra lo realizara el ingeniero entas quien sera el
encargado de escoger al proveedor que mas conyangael abastecimiento del
platano verde, ademas debera verificar que la mapima tenga la calidad
requerida para la produccion de los cereales, sidgeria prima no cumple con las

caracteristicas apropiadas para la elaboracioosdeereales se lo retornara.
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Produccidn

En este proceso interviene desde el abastecimgmtmateria prima hasta
concluir con el proceso de produccion y controlcadéidad, y por altimo poder

comercializar el producto.

En la actualidad no existe un cereal a base deéate platano en el
mercado, por lo tanto se realizara la produccionlodecereales de acuerdo al
instrumento de medicion elaborado, posterior sectadea la distribucion en

supermercados y tiendas.

Para la elaboracion del cereal a base de harinaateno se efectuara los

siguientes pasos:

1. Adquirir la materia prima . En esta etapa se procede a realizar el pedids a |
proveedores.

2. Almacenar en bodega.En esta etapa se recepta la materia prima para su

almacenamiento.

3. Separar los platanos adecuado&n esta fase se procede a clasificar los platanos.

Los que se encuentren en mal estado seran dessartad

4. Lavado. Se procede a lavarlos con abundante agua a temm@esamhbiente con el

fin de limpiar y desinfectar los platanos.

5. Pelar los platanos.Se procedera a retirar la cascara que posee anplat

colocarlas en bandejas.

6. Cortar en rodajas. En esta etapa se procedera a cortar los platanasadera

circular.

7. Deshidratacion. Se coloca las diferentes bandejas en un horno éeuomzeratura
de 180° aproximadamente 15 minytggetirarlos para dejar reposar a temperatura

ambiente.

8. Molienda. Luego el platano seco en rodajas se lo lleva a ofinm para

finalmente obtener la harina en polvo.
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9. Tamizado. Se procede a eliminar grumos para poder obtergeicapa de harina

muy fina.
10.Obtencién de la harina.En esta etapa se obtiene la harina de platano.

11. Mezcla de saborizante En este proceso se realizara la mezcla de haiue,

azucar y saborizantes para la obtencién del cereal.

12. Moldeadora de hojuelas.Se procede a realizar en la maquina moldeadoea par

obtener las hojuelas de diferentes sabores.

13. Horneado. Se llevara las diferentes bandejas al horno aamperatura de 180°

por un tiempo de 5 minutos para que las hojuelEs esujientes.

14. Empaquetado. Una vez obtenida las hojuelas se pasara por uficddsr el
cual permite poner la cantidad necesaria del ptodugie se lanzara en las
presentaciones individuales 22 g. y presentacionlifa 380 g. y donde finalmente

se empaca para su posterior almacenamiento.

15. Almacenamiento. El cereal a base de harina de platano sera almdcesn

cartones empacados antes de ser comercializad@sdev humedad y luz solar para
prevenir que el producto se pueda deteriorar ysequatesanal y no contiene ningun
tipo de conservantes. El tiempo maximo de cons&magzara su consumo es dentro

de 20 dias a partir de su elaboracion.

Proceso de produccion previa de la harina y postaimente del cereal:

A continuacion, se detalla el proceso de elaboradéd cereal
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Adquisicion de .
materia prima Almacenamien separacion de
. —> —> verdes —> Lavado
(platanos to en bodega
adecuados
verdes)
|
\4
Pelar los Cortar en . ., .
) —> . —>| Deshidratacion |—> Molienda
platanos rodajas
|
\4
Tamizado > Obtenc.lon de S MezFIa de S Moldgadora
harina saborizantes de hojuelas
|
\4
Horneado N Empaquetado N Almacenamien
y Rotulado to

Figura 25.Proceso para la elaboracion del cereal a basardelde platano.

2.5. Comercializacion y ventas

La empresa va adquirir un vehiculo y este seraeglionpara llevar a cabo la
idea del negocio. Este sera el medio principal [mac@mercializacion del producto a

nivel de la ciudad de Guayaquil.

Se ha definido el sector de las tiendas y comisasriaomo el medio para
poner en el mercado el producto. Los colaboradibeepromocion y ventas” son los
encargados de acudir a establecimientos a travésaleuta de visitas pre-definidas
para negociar la colocacion del cereal en estoardsg Aquellos que acepten la
propuesta de la empresa, tendran el servicio degantlirecta para el abastecimiento

constante.

La venta se la desarrollara con un precio estaldegara todos, una
condicion primordial a definir en el momento denégyociacion. No se dara opcion a
gue se cobre por el producto un precio de venpailalico superior al que se define.
Estos son términos que la organizacion consideaiagaeder a colocar el cereal en

estos lugares.
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2.6. Servicio Post — Ventas

En este aspecto se determinara acciones espealficaplicar, tomando en
consideracion los diversos requerimientos de lgsntels, a quienes se les debe
atender de manera oportuna, por lo que el serpstventa abarcara los siguientes

lineamientos:

 Entrega de informacién requerida por el clienteagieinado con los
beneficios, caracteristicas, e informacion nutriaialel producto.

* Informacién sobre pedidos al por mayor.

* Informacion complementaria del producto.

* Ademas, se atenderan requerimientos, quejas y @undedacion al producto

para otorgar un seguimiento de lo indicado potiehte.

Cabe mencionar que conforme pase el tiempo y etlusto adquiera
notoriedad en el mercado, las gestiones de sempadgtventa iran incrementando y
detallando, a fin de poner a disposicion de losuaondores y clientes informacién
amplia, asi como mantener retroalimentacion pefiawnka con los consumidores del

producto.

2.7 Descripcion y detalle del producto

El cereal de hojuelas de platano esta elaboradsea die harina de platano, el
mismo que es un producto basico en la mesa decl@gagianos; el platano es una
fuente importante de nutrientes, ademas de serrodugto que brinda energia
natural a quien lo consume.

El platano no pertenece a la familia de los cesgbero se puede elaborar
crujientes cereales de hojuelas a base de esteah@abe mencionar que la harina de
platano no contiene gluten y por ende es mas lwosdi para la salud que los
cereales elaborados con harina de trigo tradicipaajue estas contienen elevadas
calorias y gluten en su composicion. Dentro deplapiedades nutricionales del
platano se encuentra hierro, manganeso, potasifmré) calcio, etc. necesarios para

una adecuada alimentacion.
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2.7.1 Caracteristicas

El cereal a base de harina de platano verde pezdectracteristicas y
beneficios nutricionales otorgadas no solo por denma prima del cual se producira,
sino ademas como parte del proceso productivo isgénietorgando los atributos que
se requieren para que el producto cumpla con sudines decir, de ser un alimento
saludable, nutritivo y de bajo nivel calérico.

2.7.2 Presentacion

La presentacion del producto se determina seguresedtados del estudio de
mercado realizado, teniendo en consideracion queerlun producto consumido
tanto a nivel escolar, como snack o dentro del haggte se presentard en varias
versiones para satisfacer asi, los requerimiergasada cliente-consumidor sobre el

producto:

Inicialmente se pretendera lanzar al mercado laegmtacion individual de

229, el mismo que se comercializara a las tiendagpgrmercados.

Fuente: elaborado por autora

71



Los componentes del producto, hacen que el valiicimnal sea una de sus

ventajas competitivas.

2.7.3 Etiquetado
Las presentaciones en caja de cereales banana flakéene dentro de su
etiquetado: a) nombre del producto, b) logotipojngredientes, d) contenido en

gramos, e) tabla nutricional, f) fecha de fabridagy g) fecha de expiracion.

2.7.4 Logo del Producto

El logotipo ayuda a identificar una determinada caaen la mente de los
consumidores; representa la identidad de la empfesantinuacion, se describe las
caracteristicas y colores que conforman el logla @enpresa:

El centro del logo es de color café, representeokdr natural de la tierra
donde se cultiva los platanos; en la parte supes@orencuentra un platano que
transmite humor, fuerza, y junto al color amaritlel cereal es la combinacion
perfecta de un producto que provee energia, \éalidpor ende salud; las hojas del
platano representan la planta donde se obtieneataria prima y la relacién con lo
organico del cereal ya que no contiene quimicosoklr rojo con que se resalta el
nombre de la marca esta asociado para atraer fai@ede los consumidores al
visualizar el producto.
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2.8 Proceso de prestacion de servicio o producto

Para llevar a cabo la comercializacion del cer&ddlagado a base de harina

de platano con bajo nivel calérico en el cantonyaqgail, sera necesario llevar a

cabo el siguiente proceso que inicia a partir deingr contacto del cliente

(supermercados) con la empresa:

Recepcion de or-

cliente

Verificacion de la
disponibilidad de la

citada

Existe

disponibilidad

Sil

Remision de la orden
de compra del cliente
a bodega

v

Se carga el pedido en
el vehiculo

l

Se emite la orden de
salida del transpor-
tista

v

Envio del pedido y
actualizacion de los
niveles de inventario

cantidad de cereal soli- % ot

den de compra del SUPERMAXI

AAx:

ME

m ., .
comisariato

Envia solicitud
de produccion
(Ciclo se repite)

Entrega del pedido
en el punto dispuesto
por el cliente

A 4

Entrega de la factura

1

Figura 26.Proceso de comercializacion del producto.
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Ademas del proceso concerniente a la comerciafimadiel producto, la
empresa debera ejecutar procesos complementagole guermitiran aportar con un
valor agregado, permitiéndole incrementar sus essde competitividad en el sector
y contribuyendo a mejorar la satisfaccion de siesds. En este contexto, entre los

procesos agregadores de valor que realizara laesmse encuentran los siguientes:

* Procesos de marketing: Las actividades de marketingtituirdn un aspecto
fundamental para generar valor al proceso de caatieexion del producto.
En este caso, ademas de la gestion del clientenpdio de los Supervisores
de Cuentas, los encargados del area de promooiéntgs se encargaran de
desarrollar y aplicar estrategias para promociacglaproducto hacia los
consumidores finales, incentivando asi la demamrfl@zateal en apoyo a los
intermediarios. Asi mismo, los procesos de margetinvolucraran la
ejecucion de activaciones y la gestion de mediodiange los cuales se
proporcionara informacién al consumidor sobre etipcto.

 Procesos de servicio: La cultura de la empresaréestireccionada
principalmente al cliente y al consumidor finalpartir de esto se aplicaran
estrategias de Customer Relationship Managemen¥lj@Rra gestionar las
relaciones con los clientes (supermercados), pémdible supervisar
aspectos concernientes a los requerimientos, sugase inquietudes o
guejas que pudieran presentar los clientes de aesia.

« Procesos de control de calidad: La empresa pridrileaestandarizacion, el
control de costos y la previsibilidad, para generajores resultados en
términos de productividad. Asi mismo, se aplicacémtroles durante la
produccion para garantizar la calidad del ceredl@bdo a base de harina de
platano que se comercializara a través de las edifes cadenas de

supermercados en el cantén Guayaquil.

2.9 Determinacién de la capacidad instalada del negocio
El tamafio del proyecto, se encuentra representgdotia de la cantidad

de productos que se elaboren en un intervalo deptie Cabe destacar que la
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magnitud del lugar también vendra representadanskiegtama del proyecto. Es
por ello que se deben estudiar los factores querviehen en los procesos

operacionales, para poder elegir un tamafo cotrect® genere rentabilidad a
largo plazo.

2.9.1 Localizacion

Las instalaciones de la empresa estaran ubicada$ len 11.5 Via Daule
Parqgue Comercial California; las dimensiones deldata cuentan con un area total
de 220 m2. Se distribuirdn en area de recepci@an éde espera, departamento

financiero, compras, marketing, bodega, area delymméon, almacenamiento de
materia prima, area de descarga, y finalmentede@&anpacado.

@l oneg e @A

Servientrega

Parque Comercial
California

VA'I

Gc;. gle Q n

Figura 27. Localizacion de la planta. Tomado de:

https://www.google.com/maps/place/Parqgue+Comer€alfornia/ @-
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2.9.2. Disefio estructural del proyecto
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2.10 Costos y caracteristicas de la inversion

2.10.1.Inversion

Tabla 1 Inversién En Maquinarias

Maquinarias Cantidad Precio Unit. Total
Mezcladora 4 $ 1.300,00 $ 5.200,00
Amasadora 2 $ 630,00 $ 1.260,00
Horno 3 $ 2.800,00 $ 8.400,00
Mesa de trabajo 6 $ 140,00 $ 840,00
Carro portador de bandeja 2 $ 85,00 $ 170,00
Bandejas de trabajo 3 % 15,00 $ 45,00
Tanque de gas Industrial 4 % 35,00 $ 140,00
Refrigerador Industrial 1 $ 560,00 $ 560,00
Balanza 2 $ 35,00 $ 70,00
Selladora 2 $ 180,00 $ 360,00
TOTAL INVERSION EN MAQUINARIA $17.045,00
2.10.2 Equipos de computo y comunicacion
Tabla 2 Inversién En Equipos De Computo
Equipos de computo y comunicacion Cantidad Precio tit. Total
Computadora portatil 5 $ 750,00  $3.750,00
Computadora de escritorio 2 3 560,00 $ 1.120,00
Scanner 1 $ 65,00 $ 65,00
Impresora 4 $ 120,00 $ 480,00
Teléfono fijo 2 $ 50,00 $ 100,00
Celular 4 $ 220,00 $ 880,00
Maquina registradora 1 $ 90,00 $ 90,00
TOTAL, INVERSION EN EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACI ON $ 6.485,00
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2.11. Muebles de oficina

Tabla 3 Inversién de Muebles de Oficina

Cantidad Precio Unit. Total

Muebles varios 1 $ 250,00 $ 250,00
Aire acondicionado 2 $ 560,00 $ 1.120,00
Sillas 1 $ 65,00 $ 65,00
Repisas para carpetas 4 % 120,00 $ 480,00
Mesas 2 $ 50,00 $ 100,00
Escritorios 5 $ 13500 $ 675,00

TOTAL, INVERSION EN MUEBLES DE OFICINA $ 2.690,00

2.11.1.Utiles de oficina
Tabla 4 Utiles de Oficina

Utiles de oficina Cantidad  Precio Unit. Total

Lapices 100 $ 0,30 $ 30,00
Esferogréaficos 200 % 045 $ 90,00
Cajas de clips 50 $ 1,60 $ 80,00
Tijeras 12 $ 230 $ 27,60
Grapadoras 10 $ 535 $ 53,50
Cuadernos 20 $ 240 $ 48,00
Resmas de hojas 20 % 470 $ 94,00
Paquetes de Pegatinas 30 $ 265 $ 7950

TOTAL, INVERSION EN UTILES DE OFICINA $ 502,60
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2.11.2 Movilizaciéon

Tabla 5 Gasto de Movilizacion

Vehiculos Cantidad  Precio Unit. Total
Camién 1 $ 45.250,00 $45.250,00
2.11.3.0tros
Tabla 6 Gastos Varios
Otros Cantidad  Precio Unit. Total
Alquiler 1 $ 700,00 $ 700,00
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CAPITULO 1l

PLAN DE MARKETING

3.1. Segmentacién de clientes
Los clientes en los que se enfoca el producto@®sifuientes:
« Para personas de economia media en adelantéegere tina capacidad
adquisitiva para comprar el producto.
» Personas que buscan productos con bajo conteriglicoay ademas con un
alto valor nutricional.
» Deportistas que buscan productos con grandes adesdle energia.

» Personas con desordenes alimenticios bajo régimeieth.

3.2. Planificacion de estrategias a largo plazo paia fidelizacion de los clientes
Las estrategias a utilizar son:
* Ingreso al mercado con un producto de bajo precio.
* Presentacion personal para accesibilidad de lawatas emergentes.
» Concursos frecuentes para fidelizacion.
* Manejo de plan de redes sociales con conteniddreonencia.
» Consolidacion de marca para establecer producttieraas y

supermercados.

3.3.Estrategia corporativa

Las personas propietarias de la marca seran el prin@pal y contacto con los
clientes encargados de la distribucion (tiendasigesnercados). De esta manera
tendran un seguimiento constante y sobre todo ameasa intimidad en donde el

cliente se piensa servido y en una relacion comlesdlida.

Estrategia de precio
El consumidor final tendra la opcién de obtenemprlducto en cualquier
punto de la ciudad al mismo precio. Uno de los itdosn a negociar en los
establecimientos de ventas es que se respetecad pegerencial para que no existan
inconvenientes en la adquisicion.
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Estrategia ATL

El recurso ATL que se tendra para mantener al teli@onectado con la
marca, sera a través de la radio. Se utilizaraacgsp en radios reconocidas de la
ciudad para dar a conocer al producto y para mantenmarca en la mente del

consumidor.

Estrategia BTL

La gran parte de la publicidad se manejaré a trdgéedes sociales, en
donde la fidelizacion del cliente se alcanzar@eés de una interaccion frecuente
con este publico. Las personas estan utilizanaonestio constantemente, por lo

que es un espacio para aprovechar.

3.3.1. Marketing Mix

Producto.

El cereal esta desarrollado con una base de hdeipéatano verde, la misma
que hace el distintivo y referencia de la marcate Egroducto presentara
caracteristicas y beneficios nutricionales, siemdte el valor agregado para la
comunidad. Sus beneficios se ven alcanzados ngsola materia prima del cual se
producira, sino ademas como parte del proceso ptiwduse le iran otorgando los
atributos que se requieren para que el productglzuoon su funcion. El enfoque es
brindar a los consumidores un alimento saludahigitivo y de bajo nivel calérico.

Inicialmente, la empresa opta por poner en el nderaana presentacion
individual de 22gr. Adicional a esto, se lanzarpriesentacion familiar de 380 gr.
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Precio

Dentro del precio que se va a manejar para la \amiéblico, la empresa va
a manejar las dos presentaciones. Se consideraasteel precio de referencia al
publico, tomando en cuenta el instrumento de mé&diealizado y rango de precios

recomendados por parte de los participantes eavahtamiento de informacion.

Presentacion individual: $0,60 de 22 g.

Presentacion familiar: $2,60 de 380 g.

Plaza
La distribucion del producto se lo realizar4q a ésade un vehiculo que se

adquirira para realizar este servicio de la empresa

El proceso consiste en una entrega directa al pmtenta (los mismos que
pueden ser tiendas, supermercados y comisariatags).empresa no tendra
intermediarios para colocar los productos en lastgeide ventas, sino que sera el

personal de ventas de la empresa el cual realgeskon en la ciudad de Guayaquil.

Promocion
La promocion que se llevard a cabo en el produ#odara bajo varios
aspectos. En cuanto a la publicidad, se reconceesegjllevara a cabo a través de los
puntos de ventas. Se utilizaran espacios dondeleeata afiches en referencia al
cereal de platano que se oferta.
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En cuanto a la promocion de ventas, los asesorewxerc@les de la
organizacién, son quienes llevaran a cabo lasidaties correspondientes para crear
lazos con los espacios para la venta al publicdoesto se creara a traves de visitas
in situ, donde se negociara y determinara los té@scorrespondientes para que se

defina la venta del producto en aquellos estableaitos.

3.4.Estrategia funcional

Se realizd una entrevista con personas relacionadasl campo de los
cereales, produccion y comercializacion. Dentro é$¢a intervencion se pudo
reconocer que la estrategia funcional de este ptodis dirigirse a mercados donde
no haya saturacion y que enganche a personas digalrsocioeconomico de nivel

medio.

3.5.Estrategia de amplia diferenciacion
La diferencia principal del producto es la basdaéna de platano que es la
principal materia prima para la elaboracion deéakr

La oportunidad de desarrollar una estrategia ddiardiferenciacion, se da
porque es un producto con una base no existentd erercado. Dentro de la
entrevista se descubrio que este tipo de enfogaecpatar la atencion del cliente

es de gran valor para las organizaciones.

3.6.Estrategia de enfoque de nicho de mercado basaen diferenciacion
El nicho de mercado al que se apunta es a las maysde un nivel
socioecondmico medio, que buscan productos a wmopmadico para el cuidado
en la salud y aspecto fisico. El enfocar el proolert supermercados y tiendas,
permite llegar a aquellos ciudadanos que se enfepawmerse bien y prevenir

enfermedades.

La estrategia es apuntar a este sector, destaadndalor nutricional del
producto, ademas del precio que se paga por el on@amlas presentaciones
manejadas.

83



CAPITULO IV
VIABILIDAD ECONOMICA

4.1. Demanda actual

Para el calculo de la demanda, se considera la@ohl general de Guayaquil y la

poblacion objetivo esta considerada la poblaci@némicamente activa, tanto por

su capacidad adquisitiva de compra como su autegsh la alimentacion, asi como

su nivel socioeconémico.

Ademas, se toma en cuenta ciertas preguntas adaviesencuesta que permite filtrar

a los ciudadanos para conseguir un panorama odnmelcado potencial que posee

el producto.

Tabla 7 Demanda actual de la poblacién econémicaminactiva

Poblacion 1166058
Pregunta
Opcidén % namero
SI 59,90% 698469
Poblacion econdmicamente activa
NO 40,10% 467589
Individuos con nivel econémico S 42,80% 298945
medio/alto NO 57,20% 399524
FRECUENTE 62,00% 185346
2. ¢ Frecuencia de consumo de cereal?
OCASIONAL/NUNCA 38,000 113599
6. ¢ Apertura para probar cereal hecho SI 95% 176078
a base de harina con bajo nivel
caldrico? NO 5% 9267
_ _ AJUSTE A PRESENTACION 85% 149667
8. ¢ Preferencias de presentaciones
para la compra? OTRAS PREFERENCIAS 15% 26412
11. ¢ Apertura para comprar y probar DE ACUERDO 7% 115243
cereal a base de harina de platano? DESACUERDO 2304 34423
Mercado a satisfacer Segun oportunidad de mercado35% 40335
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Para obtener la demanda mensual, se consideraraanpge de 63% y 37% de
representacion de ventas en las presentacione®sd@roductos. Ademas, una
frecuencia de compra de la presentacion personalveéees al mes y de la familiar 2

veces al mes.

L % representacion Total Frecuencia Total demanda
Presentacion producto
de venta demanda mensual mensual
presentacion personal 63% 25411 4 101645
presentacion familiar 37% 14924 2 29848

4.2. Crecimiento de la demanda

El producto no tiene una referencia de ventas itiist® y, al ser un cereal sin
precedentes en el mercado, no hay un registro sblerecimiento. Por ello, se opto
por un criterio a juicio personal para determinapacentaje de crecimiento en la

proyeccion, por lo que se obtiene:

Tabla 8 Crecimiento de la demanda en Presentacion RBenal

Presentacion personal

Crecimiento proyectado 3% 3% 4% 4%
Mes/afio Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Enero 101645 104694 107835 112148 116634
Febrero 101645 104694 107835 112148 116634
Marzo 101645 104694 107835 112148 116634
Abril 101645 104694 107835 112148 116634
Mayo 101645 104694 107835 112148 116634
Junio 101645 104694 107835 112148 116634
Julio 101645 104694 107835 112148 116634
Agosto 101645 104694 107835 112148 116634
Septiembre 101645 104694 107835 112148 116634
Octubre 101645 104694 107835 112148 116634
Noviembre 101645 104694 107835 112148 116634
Diciembre 101645 104694 107835 112148 116634
TOTAL 1219735 1256327 1294017 1345778 1399609
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Tabla 9 Crecimiento de la demanda en Presentaciéramiliar

Presentacion familiar

Crecimiento proyectado 3% 3% 4% 4%
Mes/afo Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afno 5
Enero 29848 30743 31666 32932 34250
Febrero 29848 30743 31666 32932 34250
Marzo 29848 30743 31666 32932 34250
Abril 29848 30743 31666 32932 34250
Mayo 29848 30743 31666 32932 34250
Junio 29848 30743 31666 32932 34250
Julio 29848 30743 31666 32932 34250
Agosto 29848 30743 31666 32932 34250
Septiembre 29848 30743 31666 32932 34250
Octubre 29848 30743 31666 32932 34250
Noviembre 29848 30743 31666 32932 34250
Diciembre 29848 30743 31666 32932 34250
TOTAL 358176 368921 379989 395189 410996

4 .3. Financiamiento

El proyecto sera financiado a través de dos viasprimera de ellas, con recursos
propios de las promotoras de la creacion de esidupto. El segundo medio es un
financiamiento a través de la CFN con un préstam8 afios de una parte

proporcional del monto total de inversion iniclad estructura es la siguiente:

Tabla 10 Financiamiento

Fuente de financiamiento Monto Porcentaje

Recursos propios 38000 40%

Préstamo CFN 57000 60%
95000 100%

Tabla de amortizacion

La presente tabla corresponde a la amortizacida deuda que se tiene con la CFN.
Esta entidad maneja un porcentaje del 8,95% anai@ préstamos a PYMES.

Partiendo de ello, se tiene lo siguiente:
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Tabla 11 Tabla de Amortizacion

Monto $ 57.000,00
Tasa 0,75% Mensual
Periodos 36 Meses
Periodo Pago Capital Interés Saldo
0 $ 57.000,00
1 $1.811,26 $1.386,13 $ 425,13 55.613,87
2 $1.811,26 $1.396,47 $ 414,7% 54.217,39
3 $1.811,26 $1.406,89 $ 404,3B 52.810,51
4 $1.811,26 $1.417,38 $ 393,88 51.393,13
5 $1.811,26 $1.42795 $ 383,38 49.965,18
6 $1.811,26 $1.43860 $ 372,66 48.526,57
7 $1.811,26 $1.449,33 $ 361,93 47.077,24
8 $1.811,26 $1.460,14 $ 351,13 45.617,10
9 $1.811,26 $1.471,03 $ 340,23 44.146,07
10 $1.811,26 $1.482,00 $ 329,26 42.664,07
11 $1.811,26 $1.493,06 $ 318,26 41.171,01
12 $1.811,26 $1.504,19 $ 307,08 39.666,82
13 $1.811,26 $1.515,41 $ 295,.8% 38.151,41
14 $1.811,26 $1.526,71 $ 284,5% 36.624,70
15 $1.811,26 $1.538,10 $ 273,16 35.086,60
16 $1.811,26 $1.549,57 $ 261,6% 33.537,03
17 $1.811,26 $1.561,13 $ 250,13 31.975,90
18 $1.811,26 $1.572,77 $ 238,4% 30.403,13
19 $1.811,26 $1.584,50 $ 226,76 28.818,63
20 $1.811,26 $1.596,32 $ 214,94 27.222,31
21 $1.811,26 $1.608,23 $ 203,08 25.614,08
22 $1.811,26 $1.620,22 $ 191,04 23.993,86
23 $1.811,26 $1.632,30 $ 178,9% 22.361,56
24 $1.811,26 $1.64448 $ 166,78 20.717,08
25 $1.811,26 $1.656,74 $ 15458 19.060,33
26 $1.811,26 $1.669,10 $ 142,16 17.391,23
27 $1.811,26 $1.681,55 $ 129,78 15.709,68
28 $1.811,26 $1.694,09 $ 117,18 14.015,59
29 $1.811,26 $1.706,73 $ 104,53 12.308,87
30 $1.811,26 $1.719,45  $ 91,8% 10.589,41
31 $1.811,26 $1.732,28 $ 78,98 8.857,13
32 $1.811,26 $1.74520 $ 66,06 7.111,93
33 $1.811,26 $1.758,22 $ 53,04 5.353,72
34 $1.811,26 $1.771,33 $ 39,9% 3.582,39
35 $1.811,26 $1.78454  $ 26,73 1.797,85
36 $1.811,26 $1.797,85 $ 13,48 0,00
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4.4. Balance Inicial

Tabla 12 Balance Inicial

BALANCE INICIAL - CERPLAT S.A

Balance General - Afio O

Activos Pasivo

Caja 23.277,4C Proveedores -
Clientes - Bancos 19.000,00
Inventarios - Gastos Acumulados

Otros Activos - Otros Pasivos Corrientes

Total Activo Circulante 23.277,4C Total Pasivos Corrientes 19.000,00

Maquinaria 17.045,0C Deuda de Largo Plazo (DLI 38.000,00
Equipo de cémputo 6.485,0C Total Pasivos 57.000,00
Muebles de oficina 2.440,0C

Vehiculos 45.250,0C Patrimonio

Utiles de oficina 502,6C Capital Social 38.000,00

Total Activo No corriente 71.722,6C Reservas -
Resultados acumulados -
Utilidad del Ejercicio -

Total de Patrimonio 38.000,00

Total Activos 95.000,0C Total Pasivo y Patrimonio  95.000,00
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4.5. Balance de Gastos

Tabla 13 Balance de Gastos

Maquinarias Cantidad  Precio Unit. Total

Mezcladora 4 $ 1.300,00 $ 5.200,00
Amasadora 2 $ 630,00 $ 1.260,00
Horno 3 $ 2.800,00 $ 8.400,00
Mesa de trabajo 6 $ 140,00 $ 840,00
Carro portador de bandeja 2 % 8500 $ 170,00
Bandejas de trabajo 3 $ 1500 $ 45,00
Tanque de gas Industrial 4 3 3500 $ 140,00
Refrigerador Industrial 1 $ 560,00 $ 560,00
Balanza 2 $ 3500 $ 70,00
Selladora 2 $ 180,00 $ 360,00

TOTAL INVERSION EN MAQUINARIA $17.045,00

Equipos de computo y comunicacion Cantidad  Precio fuit. Total

Computadora portétil 5 $ 750,00 $ 3.750,00
Computadora de escritorio 2 $ 560,00 $ 1.120,00
Scanner 1 $ 6500 $ 65,00
Impresora 4 $ 120,00 $ 480,00
Teléfono fijo 2 $ 50,00 $ 100,00
Celular 4 $ 220,00 $ 880,00
Maquina registradora 1 $ 90,00 $ 90,00

TOTAL INVERSION EN EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIO N $ 6.485,00

89



Muebles de oficina Cantidad  Precio Unit. Total
Aire acondicionado 2 $ 560,00 $ 1.120,00
Sillas 1 $ 6500 $ 65,00
Repisas para carpetas 4 3% 120,00 $ 480,00
Mesas 2 $ 50,00 $ 100,00
Escritorios 5 $ 135,00 $ 675,00
TOTAL INVERSION EN MUEBLES DE OFICINA $ 2.440,00

Utiles de oficina Cantidad  Precio Unit. Total
Lapices 100 $ 0,30 $ 30,00
Esferogréaficos 200 % 045 $ 90,00
Cajas de clips 50 $ 1,60 $ 80,00
Tijeras 12 $ 230 $ 27,60
Grapadoras 10 $ 53 $ 53,50
Cuadernos 20 $ 240 $ 48,00
Resmas de hojas 20 % 470 $ 94,00
Paguetes de Pegatinas 30 $ 265 $ 79,50
TOTAL INVERSION EN UTILES DE OFICINA $ 502,60

Vehiculos Cantidad  Precio Unit. Total
Camién 1 $ 45.250,00 $45.250,00

Otros Cantidad  Precio Unit. Total
Alquiler 1 $ 700,00 $ 700,00
CAPITAL DE TRABAJO $22.577,40
TOTAL DE GASTOS $95.000,00
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4.6. Capital de trabajo

Para realizar el calculo del capital de trabaja;@esideran egresos incurridos
en los dos meses una vez establecido el negocio. #esda porque la empresa
comienza a abastecerse y generar inventario pasterjpy venta. Por ello se

considera:

Tabla 14 Capital de trabajo

Egreso Mes 1 Mes 2
Alquiler $ 700,00 $700,00
Gastos publicidad $ 600,00 $600,00
Servicios béasicos $ 600,00 $600
Gastos funcionamiento $ 1.300,00 $0

Gastos abastecimiento $ 3.800,00 $3800
Otros egresos $4.938,70 $4.938,70
CAPITAL DE TRABAJO $ 22.577,40

4.7. Depreciacion

Tabla 15 Depreciacion

Monto Valor de Depreciacion  Vida util Depreciacion
salvamento anual

Mezcladora $5.200,00 10% $ 4.680,00 5 $ 936,00

Amasadora $1.260,00 10% $ 1.134,00 5 $ 226,80
Horno $8.400,00 10% $ 7.560,00 5 $ 1520
Rﬁ]fg'gstrr?gor $ 560,00 10% $ 504,00 5 $ 100,80

Balanza $ 70,00 10% $ 63,00 3 $ 21,00

Selladora $ 360,00 10% $ 324,00 3 $ 108,00
Computadora portatil $3.750,00 10% $ 3.375,00 3 $ 1.125,00
Computadorade ¢ 159 gg 10% $  1.008,00 3 $ 336,00

escritorio
Scanner $ 65,00 10% $ 58,50 3 $ 19,50
Impresora $ 480,00 10% $ 432,00 3 $ 144,00

TOTAL $ 4.529,10
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4.8. Prondéstico de ventas

Se considera un precio de $0,60 a la presentaei@ompal y $2,60 a la presentacion
familiar. Monto dispuesto previo a identificar leeferencia de consumidor en cuanto

a rango de precios en apertura a pagar.

Tabla 16 Prondstico de Ventas

Afio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Demanda anual - 1219735 1256327 1294017 1345778 1399609
presentacion personal
Demanda anual - 358176 368921 379989 395189 410996
presentacién familiar
Prondstico de ventas
Precio de presentacion
oersonal $ 0,60 $ 0,60 $ 0,70 $ 0,70 $ 0,75
Precio de presentacion
familiar $ 2,60 $ 2,60 $ 2,70 $ 2,70 $ 2,75
Ingresos
'ngresgzrzf;;mac'on $ 731.841,06  $ 753.796,29 $ 905.811,88 $ 042354  $1.049.706,56
'ngresosl;;rﬁ”ﬁ’éfsemac'on $931.25807  $ 959.19581  $ 1.025.97059 $ 1008742 $ 1.130.239.61

$1.663.099,13 $1.712.992,10 $1.931.782,47 $ 2083977 $2.179.946,17

4.9. Punto de equilibrio

Se procede a determinar el punto de equilibrio&@ards, el cual representa el monto
que debe generar el emprendimiento durante un af@ol@grar cubrir sus egresos y

no estar en pérdida.

Tabla 17 Punto de Equilibrio

Punto de equilibrio en $

Ventas Netas $1.113.044,06
(-) Costo de Ventas $ 890.435,25
(-) Gastos de Administracion $ 124.800,00
(-) Gastos de Ventas $ 84.900,00
(-) Gastos Financieros $5.719,76
15% Participacion trabajadores $ 1.078,36
Impuesto a la renta causado $ 1.581,59
Beneficio Neto $ 0,00
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Conociendo que la cantidad a generar para lograegeilibrio es de
$1.113.044,06, se procede a determinar las unidatkeslas presentaciones
disponibles para la venta. Es importante destacar lg distribucion de ventas

corresponde al 67% de presentacion personal yaBepresentacion familiar.

Tabla 18 Punto de equilibrio en unidades

Punto de equilibrio en unidades
Ventas Netas $ 174.655,58

Ingresos por
presentacion personal
Ingresos por
presentacion familiar

$ 110.033,02

$ 64.622,56

Precio
presentacion personal
Precio
presentacion familiar

$ 0,60

$ 2,60

Unidades de venta presentacion
personal

Unidades de venta presentacion
familiar

183388

24855

4.10. indices financieros

Para determinar los indices, se plantea el siguiestenario en una proyeccion de
los estados financieros a 5 afios.

Las premisas son las siguientes:
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Tabla 19 indices Financieros

PREMISA ESTIMACION PARA

PROYECCION
Dias al afio 365 dias
Crecimiento en ventas 4%
Costo de ventas 83,00% de las ventas
Gastos administrativos 7,50% De ventas
Gastos de ventas 5,10% De ventas
Depreciacion Se mantiene de ventas
Participacion trabajadores 15% Utilidad
Impuesto a la Renta 22%
Caja 2,00% Ventas
Dias de clientes 30 Dias
Dias de inventario 20 Dias
Otros activos 0,25% de total de activos
Activos no corrientes 1,0% cada afo
Dias proveedores 45 Dias
Bancos 10% Ventas
Gastos acumulados 0,25% de total de ventas
Indice de solvencia 15
Rerservas 2% Crecimiento
Capital social $ 120.000,00
Resultados acumulados 2% Utilidad

Partiendo de estas premisas, se obtienen los sigaieesultados:
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Tabla 20 Balance General Proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO

Proyeccién

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Activos
Caja $ 40.047,49 $ 753294 $ 7.08252 $ 25449 $ 7.510,15
Clientes $ 136.693,08 $ 140.793,87 $158.776,64 $ 165.127,71 $179.173,66
Inventarios $ 7290298 $ 75.090,06 $ 84.680,88 $ 88.068,11 $ 95.559,28
Otros Activos  $ - % - % - % - % -
Total Activo
Circulante $ 249.643,55 $223.416,88 $250.540,03 $ 253.450,30 $282.243,09
Total Activo
No corriente $ 7172260 $ 72.439,83 $ 73.16422 $ 73.89587 $ 74.634,83
Total Activos $321.366,15 $295.856,70 $323.704,26 $327.346,17 $ 356.877,91
Pasivo
Proveedores $164.031,69 $168.952,65 $ 190.531,97 $198.153,25 $ 215.008,39
Bancos $ 19.000,00 $ 19.000,00 $ 19.000,00
Gastos
Acumulados $ 4.157,75 $ 428248 $ 4.82946 $ 5.022,63 $ 5.449,87
Otros Pasivos
Corrientes $ - $ - % - % - % -
Total Pasivos
Corrientes $187.189,44 $192.235,13 $214.361,43 $203.175,88 $ 220.458,25
Deuda de
Largo Plazo
(DLP) $ 38.000,00 $ 5.000,00 $ - % - $ -
Total Pasivos $225.189,44 $197.235,13 $214.361,43 $203.175,88 $ 220.458,25
Patrimonio
Capital Social $ 38.000,00 $ 38.000,00 $ 38.000,00 $ 38.000,00 $ 38.000,00
Reservas $ - $ - 8 - $ - $ -
Resultados
acumulados $ 116353 $ 121243 $ 142686 $ 172341 $ 1.968,39
Utilidad del
Ejercicio $ 57.013,17 $ 59.409,15 $ 69.91597 $ 84.446,88 $ 96.451,27
Total de
Patrimonio $ 96.176,70 $ 98.621,58 $109.342,83 $124.170,29 $136.419,66
Total Pasivo y
Patrimonio $321.366,15 $295.856,70 $323.704,26 $327.346,17 $356.877,91
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Tabla 21 Estado de resultados Proyectados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Afo 1

Afo 2

Afo 3

Afo 4

Afo 5

Ventas Netas $1.663.099,13 $1.712.992,10 $1.931.782,47 $2.009.053,77 $2.179.946,17
(-) Costo de Ventas $1.330.479,30 $1.370.393,68 $1.545.425,98 $1.607.243,02 $1.743.956,94
332.619,83 $ 342.598,42 $ 386.356,49 $ 401.810,75 $ 435.989,23

Margen Bruto $
(-) Gastos de

Administracion $ 124.800,00 $128.544,00 $144.962,17 $156.605,65 $163.584,53
(-) Gastos de Ventas $ 84.900,00 $ 87.447,00 $ 98.616,09 $ 102.560,73 $ 111.284,67
EBITDA $ 122919,83 $ 126.607,42 $ 142.778,24 $ 142.644,37 $ 161.120,04
(-) Depreciacion $ 12.674,10 $12.674,10 $12.674,10 $12.674,10 $12.674,10
EBIT o BAIT

(Utilidad

Operacional) $ 110.245,73 $ 113.933,32 $ 130.104,14 $ 129.970,27 $ 148.445,94
(-) Gastos Financierc $22.498,06  $22.498,06  $22.498,06 $0,00 $0,00
EBT o BAT $ 87.74767 $ 91.435,26 $ 107.606,08 $ 129.970,27 $ 148.445,94
15% Participacion

trabajadores $ 13.162,15 $ 13.71529 $ 16.14091 $ 1949554 $ 22.266,89
Impuesto a la renta

causado $ 16.408,81 $17.098,39 $20.122,34 $24.304,44 $27.759,39
Beneficio Neto $ 58.176,70 $60.621,58 $71.342,83 $86.170,29 $98.419,66

Los indicadores del escenario normal del proyeatol@s siguientes:

4.11. Analisis de sensibilidad

Para realizar el andlisis de sensibilidad se cemsidnicialmente, el escenario
normal. En el mismo, se estiman ciertas variableslgs inversionistas prevén que
se va a manejar durante el negocio.

El andlisis a realizar se lo aplica a través deflujpp de efectivo, en donde se
determinara valores como el VAN, TIR, VAE, NPER.

En el escenario normal, se tiene lo siguiente:
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Tabla 22 Andlisis de Sensibilidad Escenario Normal

Flujo de efectivo

Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos
operacionales $1.663.099,1: $1.712.992,1( $1.931.782,47 $2.009.053,77 $2.179.946,17
() Costo de
Ventas $1.380.372,2¢ $1.421.783,4< $1.603.379,4% $1.667.514,6% $1.809.355,32
() Gastos de
Administracion $ 124.800,00 $ 128.544,00 $ 144.962,17 $ 56.605,65 $ 163.584,53
() Gastos de
Ventas $ 84.900,0C $ 87.447,00 $ 98.616,0¢ $ 102.560,7: $ 111.284,67
(-) Depreciacion $ 12674,10$% 12.674,103% 12.674,10% 12.674,10% 12.674,10
(-) Amortizacion $22.498,06 $ 22.498,066 22.498,06 $ - $ -
15%
Participacion
trabajadores $ 56782($% 6.0068. % 7.447,8¢ $ 10.454,8( $ 12.457,13
Impuesto a e
renta causado $ 7.07883% 7.48851% 9.28504 % 13.033,65% 15.529,89
Beneficio Neto $ 25.097,66 $ 26.550,17 $ 32.919,68 $ 46.210,21 $ 55.060,53
(+)
Depreciacion $ 12.674,104 12.674,10$ 12.674,10$ 12.674,10% 12.674,10
Inv. Inicial $-15.422,60
Préstamo $ -57.000,00
Capital de
trabajo $-22.577,40
Valor
salvamento $ 584,50 $ 12.089,60
Flujo de caja
neto $-95.000,00% 37.771,76 $ 39.224,27 $ 46.178,28% 58.884,31 $ 79.824,23
Flujo de caja
acumulado $-95.000,00% -57.228,24 $ -18.003,97 $ 28.174,31 $ 87.058,61 $ 166.882,85

TREMA 10%

VAN $ 96.232,48

TIR 39%

VALOR PRESENTE DEL FLUJO $191.232,48

VAE $50.446,65

NPER 2,19 ANOS
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Escenario optimista

En el escenario optimista se considera un increonggit 1% adicional de las ventas
pronosticadas. Esta es la variable que puede camibiante la proyeccion de los

estados del negocio.

Tabla 23 Escenario Optimista

Flujo de efectivo

Afio O Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Ingresos
operacionales $1.663.099,13 $1.729.623,09 $1.988.412,16 $2.107.716,89 $2.352.972,89
(-) Costo de Ventas $1.380.372,28 $1.435.587,17 $1.650.382,09 $1.749.405,02 $1.952.967,50
(-) Gastos de
Administracion $ 124.800,00 $ 129.792,00 $ 149.211,69 $ 164.009,40 $ 176.568,56
(-) Gastos de Ventas $ 84.900,00 $ 88.296,00 $ 101.506,99 $ 107.597,41 $ 120.117,55
(-) Depreciacion $ 12.674,10 $ 12.674,10 $ 12.674,10 $ 12.674,10 $ 12.674,10
(-) Amortizacion $ 22.498,06 $ 22.498,06 $ 22.498,06 $ - $ -
15% Participacion
trabajadores $ 5.678,20 $ 6.116,37 $ 7.820,88 $ 11.10464 $ 13.596,78
Impuesto a la renta
causado $ 7.078,83 $ 7.625,07 $ 9.750,03 $ 13.843,79 16.950,65
Beneficio Neto $ 25.09766 $ 27.03433 $ 3456830 $ 49.08253 $ 60.097,75
(+) Depreciacién $ 12.674,10 $ 12.674,10 $ 12.674,10 $ 12.674,10 $ 12.674,10
Inv. Inicial $ -15.422,60
Préstamo $ -57.000,00
Capital de trabajo $ -22.577,40
Valor salvamento $ 584,50 $ 12.089,60
Flujo de caja neto $ -95.00000 $ 37.771,76 $ 39.708,43 $ 47.826,90 $ 61.756,63 $ 84.861,45
Flujo de caja
acumulado $ -95.000,00 $ -57.22824 $ -17.519,80 $ 30.307,10 $ 92.063,73 $ 176.925,18

TREMA 10%

VAN $102.960,81

TIR 41%

VALOR PRESENTE DEL

FLUJO $197.960,81

VAE $52.221,56

NPER 2,11 ANOS
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Escenario pesimista

En el escenario pesimista se considera un increnvemistante del 1% de las ventas
pronosticadas.

Tabla 24 Escenario Pesimista

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas Netas
$1.663.099,13 $1.679.730,12 $1.857.490,15 $1.876.065,05 $1.976.924,74

(-) Costo de Ventas $1.380.372,28 $1.394.176,00 $1.541.716,82 $1.557.133,99 $1.640.847,53
Margen Bruto $ 124.800,00 $ 126.048,00 $ 139.387,22 $ 146.626,10 $ 148.349,67
(-) Gastos de
Administracion $ 84.900,00 $ 85.749,00 $ 9482352 $ 95.771,76 $ 100.920,57
(-) Gastos de Ventas $ 12.674,10 $ 12.674,10 $ 12.674,10 $ 12.674,10 $ 12.674,10
EBITDA $22.498,06 $ 22.498,06 $ 22.498,06 $ - $ -
(-) Depreciacién $ 5.678,20 $ 5.787,74 $ 6.958,56 $ 9.578,87 $ 11.119,93
EBIT o BAIT
(Utilidad Operacional) $ 7.078,83 $ 7.215,39 $ 8.675,01 $ 1194165 $ 13.862,85
(-) Gastos Financieros $ 25.097,66 $ 25.581,83 $ 30.756,85 $ 42.338559 $  49.150,09
EBT o BAT $ 12.674,10 $ 12.674,10 $ 12.674,10 $ 12.674,10 $ 12.674,10
15% Participacion
trabajadores -15.422,60
Impuesto a la renta
causado -57.000,00
Beneficio Neto -22.577,40
(+) Depreciacion $ 584,50 $  12.089,60
Inv. Inicial -95.000,00 $ 37.771,76 $ 38.255,93 $ 44.01545 $ 55.012,69 $ 73.913,79
Préstamo -95.000,00 $ -57.228,24 $ -18.972,31 $ 25.043,14 $ 80.055,83 $ 153.969,62
Capital de trabajo $1.663.099,13 $1.679.730,12 $1.857.490,15 $1.876.065,05 $1.976.924,74
Valor salvamento $1.380.372,28 $1.394.176,00 $1.541.716,82 $1.557.133,99 $1.640.847,53
Flujo de caja neto $ 124.800,00 $ 126.048,00 $ 139.387,22 $ 146.626,10 $ 148.349,67
Flujo de caja
acumulado $ 84.900,00 $ 85.749,00 $ 9482352 $ 95.771,76 $ 100.920,57

TREMA 10%

VAN $ 87.492,95

TIR 38%

VALOR PRESENTE DEL

FLUJO $182.492,95

VAE $48.141,18

NPER 2,31 ANOS
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Conclusiones

Dentro de las conclusiones se tiene que este pmympresenta una gran
oportunidad de negocio para las promotoras alflevaacabo. El producto se destaca
por ser innovador y unico en el mercado. Gracielboa esta oportunidad de negocio
es una situacion potencial para realizarla, comocieademas toda la informacion

levantada en este estudio.

Ademas, se reconoce que las propiedades que tigm®dricto cumplen con las
tendencias actuales de cuidado en la salud y fé®clas personas. Se considera un
producto con amplio valor nutricional, ajustadooa tequerimientos del mercado
actual. Por ello también se abre la oportunidacekear en el mercado con un
producto que se ajusta a un nicho de mercado quegpoco esta incrementando y

gue es potencial para los intereses perseguidos oayanizacion.

La estructura de costos del proyecto, para que reptable, es alta. Se ha
determinado un costo directo bastante significatigoe indica que la empresa
percibira altos beneficios a través de la ventavparmen. Sin embargo, el escenario
indica que son varias las posibilidades de alcaaziéo en el mercado, sabiendo las
oportunidades que se tienen posterior a la evadnade las percepciones de la

comunidad y de la viabilidad econémica.
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Recomendaciones

Las recomendaciones son realizar un estudio de ath@ronas exhaustivo para
determinar las oportunidades que el producto poBeeroyecto considerd una
muestra significativa, pero puede la misma serementada para conocer mayor
cantidad de respuestas con respecto a los prodgeeose analiza para ser lanzado
en el mercado. Una gran oportunidad es extendera&htamiento de informacion a
otros sectores del pais, reconociendo el hecho existe la posibilidad de

comercializar el cereal en otras ciudades ademé&udgaquil, en un futuro.

Se recomienda manejar un estudio para determinar es@actitud el mercado
potencial y, a través del mismo, verificar si land@da que se planifica, esta ajustada
a lo que realmente puede ser vendido. Esto dismairaliriesgo para conocer con
cuanto se pronostica contar con un nivel de veatdnas aporta para que el analisis

de viabilidad econémica sea mas confiable.

Otra de las recomendaciones es verificar la estraicte costos y trabajar de la mano
de expertos para mejorar los procesos de produdegia aportaria con el desarrollo
de estrategias que potencien al negocio y que f@emanejar mejores margenes en
cuanto a la rentabilidad. Se recomienda total apgerpara considerar ideas y
consejos por parte de los conocedores de diferarees que pueden involucrarse en

la empresa.

Se recomienda que la empresa enfoque sus esfymegenerar altos niveles de
venta en cuanto al volumen. Al reconocer que loggeres son bajos, la

organizacion debe considerar este aspecto parteptasus estrategias de mercado.
Al ser una PYME que recién estd entrando en fuesipesta situacion atenta contra

su oportunidad de crecimiento y sostenibilidad.
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ANEXO

Anexo 1. Formato de preguntas para instrumentos deedicion

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

Objetivo: lanzar al mercado guayaquilefio un cereal a bakaritea de platano.

Buenas tardes, somos estudiantes de la UniverSidtitica de Santiago de
Guayaquil, estamos realizando una tesis y deseaomoger sus opiniones sobre la
introduccién de un cereal a base de harina der@atantro del mercado local.

1) ¢Cuéantas personas de su familia consumen cereal?

1 a 2 personas

3 a 4 personas

Mas de 4 personas

2) ¢Con gué frecuencia consume cereales?

Todos los dias

2 0 3 veces por semana

4 a 6 veces por semana

Ocasionalmente

No consume cereales

3) Al momento de seleccionar un cereal ¢ bajo qué criies lo hace?

Precio

Sabores

Formas y colores

Aporte nutricional

Todas las anteriores
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4) ¢ Conoce usted algun cereal hecho a base de harirmplatano?

Si
No
5) ¢Sabia usted que la harina tiene un nivel nutricica alto y menor calorias
en comparacion a cereales hechos a base de trigo?
De acuerdo
Desacuerdo
Composicion Nutricional de la Harina de platano
Promedio por cada 100 g.
Proteinas 1,15g.
Almidan 56,6 mg.
Cenizas 152g.
Fibra 0,40g.
Calcio 02g.
Hierro 0,70 g.
Patasio A0g.
Fasforo 6,09 g.
Silice 2,048
Claro 52,11 mg.
6) ¢Estaria usted de acuerdo en probar una cereal elatado a base de esta
harina con bajo nivel calorica?
Si
No

7) ¢Cuan importante es para usted el nivel calérico quse presenta en los
cereales?

Muy importante

Importante

Medianamente importante

Indiferente

8) Al momento de comprar cereales prefiere:
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Empaques individuales (22 g)

Paquetes por varias unidades (22|g x
5 unidades)

Fundas familiares (380 g)

Cajas (480 g)

9) ¢Consume usted algunas marcas de cereales?

Si (nébmbrelas)

No

10)¢Dénde suele adquirir con mayor frecuencia los ceaées que consume?

Tiendes

Supermercados

Autoservicios (gasolineras,
farmacias, etc.)

Distribuidoras directas

Otros

11)¢ Estaria dispuesto a comprar y probar un cereal adse de harina de
platano?

De acuerdo

Desacuerdo

12)¢De qué sabor le gustaria degustar un cereal elalaalo a base de harina
de platano? (multiples respuestas)

Sabor canela

Sabor anis

Sabor frutilla

Sabor a nuez moscada
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Sabor a almendra

Sabor a chocolate

Sabor a vainilla

13)¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un cereal abe harina de platano
con un bajo nivel cal6rico en su presentacion persal y familiar?

Personal (22 g)

De $0.40 a $0.50

De $0.50 a $0.60

Familiar (480 gramos)

De $2.50 a $2.75

De $2.80 a $3.00

Mas $3.25

14)¢ Le gustaria degustar un cereal saborizado mix, édarado a base de
harina de platano ingredientes adicionales (cocopasas)?

De acuerdo

Desacuerdo

15)¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un cereal abe harina de platano
con un bajo nivel calorico en su presentacion persal y familiar con

ingredientes adicionales?

Personal (22 g)

De $0.65 a $0.70

De $0.75 a $0.80

Familiar (480 gramos)

De $3.55 a $4.00

De $4.00 a $4.50

111




De $4.55 a $5.00

Mas de $5.00

Anexo 2. Formato de Entrevista

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

Objetivo del Tema de Entrevista:lanzar al mercado guayaquilefio un cereal a
base de harina de platano.

Buenas tardes, somos estudiantes de la UniverSidtiica de Santiago de
Guayaquil, y deseamos conocer sus opiniones pseadl estrategias para el
lanzamiento de nuestro producto un cereal a babartea de platano banana
flakes, con bajo contenido calérico.

GUIA DE ENTREVISTA

1. ¢Como considera el negocio de los cereales?
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e - \ ecretaria Nacional de Educaci uperior,

Ciencia, Tecnologia e Innovacién

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Cajilema Quito Maria Alexandra , con C.C: # 0940570534 autora del
trabajo de titulacion: Plan de Negocio para la Produccion vy
Comercializacion de un Cereal a base de Harina de P latano en la
Provincia del Guayas Canton Guayaquil, con bajo niv el calérico previo a
la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial en la Universidad Catélica de
Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacibn 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 titulacién 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
titulacion, con el propésito de generar un repositorio que democratice la
informacion, respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 16 de septiembre de 2019

Cajilema Quito, Maria Alexandra

C.C: 0940570534
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DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Conforme Moran, Silvia Monserrate , con C.C: # 092415308-3 autora
del trabajo de titulacion Plan de Negocio para la Produccion vy
Comercializacion de un Cereal a base de Harina de P latano en la
Provincia del Guayas Canton Guayaquil, con bajo niv el calérico previo a
la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial en la Universidad Catélica de
Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacibn 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 titulacion para que sea
integrado al Sistema Nacional de Informacion de la Educacion Superior del
Ecuador para su difusion publica respetando los derechos de autor.
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