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RESUMEN

Lo que se busca en este estudio es determinar la factibilidad de: instalar
maquinaria para incrementar la produccion de chifle y beneficios econémicos en
el negocio del artesano Victor Pacheco, aprovechando la buena acogida de
este producto en su nicho de mercado.

El trabajo de investigacion se compone de las siguientes fases: estudio
de mercado, estrategia de mercado, marco legal, estudio técnico y estudio
economico.

El estudio de mercado identifica aspectos determinantes de la industria
del chifle en el cantén Duran. Primero, se definid y establecio las caracteristicas
principales del producto ofertado. Luego, se realiz6 un andlisis sobre la
disponibilidad del platano, el cual es la principal materia prima que se requiere
para la produccion, y un perfil de mercado meta. Durante esta fase hicimos
también una investigacion de campo, mediante encuestas. A través de este
instrumento se pudo estudiar a nuestros potenciales clientes, las tiendas de
barrio y las picanterias, e identificar variables como: el precio, la demanda, la
competencia, el servicio y una opinion sobre la venta del producto. Finalmente,
se calculd la demanda insatisfecha en base a los datos obtenidos en las
encuestas.

La estrategia de mercado fue llevada a cabo con la implementacién de la
estrategia del océano azul, la cual nos permite encontrar nuevos mercados y
adquirir mas clientes diferenciando nuestro producto y/o servicio de la
competencia actual. Adicionalmente, se elabordé un marketing mix, analizando
sus principales factores, para complementar esta estrategia.

El marco legal hace una recopilacion de requisitos basicos Yy
fundamentales para el establecimiento legal de la compaiiia, de tal manera que
esta pueda operar bajo las normas legales vigentes del Ecuador.

El estudio técnico realiza una evaluacion sobre la localizacion, la
ingenieria y los procesos que se llevaran a cabo en el proyecto. Ademas, se

hace un detalle sobre las inversiones que deben realizarse para la operacion
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del negocio, como son: los activos fijos, diferidos y el capital de trabajo.
También se incluyen aspectos organizacionales de la empresa.

El estudio econémico muestra los resultados del proyecto mediante la
proyeccion de los estados financieros, en el cual se determina su viabilidad
considerando la inflacion y el aumento salarial durante los 5 del proyecto. Los
principales indicadores de rentabilidad como la TIR, VAN, PRI y la relacion
costo beneficio, nos ayudaron a determinar que la rentabilidad del proyecto es
de un 18.49%, el valor presente de los flujos de caja, con una TMAR del
11.79%, es de $ 9 135.55, el periodo de recuperacion de la inversion es de 5
afos y por cada dolar invertido hay una ganancia de 0.47 centavos.

Finalmente, para elaborar este estudio se realizaron investigaciones de
campo, entrevistas y andlisis de documentos y estudios previos relacionados

con nuestro tema.

Palabras Claves: Factibilidad, produccion, chifles, demanda, inversion y
rentabilidad
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ABSTRACT

What we look for in this study is to determine the feasibility to install
machinery to increase chifles production and profits.in the artisan Victor
Pacheco’s business. Chifle is a well-received product and we want to take
advantage of that in the market.

The research work contains the following phases: market study, market
strategy, legal framework, technical study and economic study.

The market research identifies determinants aspects of chifle’s industry
in Duran city. First, we defined and established the principal characteristics of
the offered product. Then, we did an analysis of bananas availability, which is
the principal raw material what we need for the production, and a profile of the
market objective. During this phase, we did also a field research, through
surveys. Across of this instrument we could meet our potential customers,
larders and typical foods restaurants, and identify variables such as price,
demand, competition, service and an opinion of the product sales. Finally, we
calculate the unsatisfied demand based on the surveys.

For the market strategy, we used the blue ocean strategy, which enable
us to find new markets and to catch more customers differentiating our product
and service of the current competition. In addition, we did a marketing mix,
analyzing its principal factors, to complement the strategy.

The legal framework makes a compilation of basics and fundamental
requirements for the company legal establishment, so it can operate over the
Ecuadorian currents laws.

Technical study performs an evaluation of localization, engineering and
process that it will take place in the project. In addition, we elaborated a detail of
investments that this project need to operate, such as fixed assets, deferred and

capital work. As well, we included organizational aspects.

Economic study shows the project results by projecting financial

statements, in which we determine its viability considering the inflation and the
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wage increase during five years. The principal profitability indicators help us to
determine that internal rate of return the project profitability is 18.49%, the net
present value with a rate of 11.79% is $9 135.55, the recovery period is five

years and for each dollar invested it gain 0.45 cents.

Finally, to elaborate this research we did filed researches, interviews and
document analysis.

Key word: feasibility, production, chifles, demand investment and
profitability.
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INTRODUCCION

Ecuador es un pais reconocido mundialmente por la produccion
agricola de varios productos, el cultivo del platano y sus distintas
variedades se encuentran entre los principales derivados agricolas del
pais, los cuales se distribuyen para el consumo local e internacional.
Segun la revista en linea el Agro (2013), en Ecuador el cultivo de platano
se lo realiza en las 3 regiones del pais, la costa produce 89% de la

produccion nacional,

Con el transcurso del tiempo el platano se ha convertido en un
ingrediente indispensable dentro de las tradiciones alimenticias de los
ecuatorianos, lo que lo convierte un producto de mucha demanda. Uno de
los principales derivados del platano es el chifle, el cual se consume como
un snack o como un acompafante perfecto de varios platos tipicos

ecuatorianos.

Comunmente las personas que consumen las comidas tipicas, lo
pueden acompafar con chifles ya sea elaborados de forma artesanal o
industrializados. En nuestro estudio nos enfocaremos en cantén Duran,

provincia del Guayas.

Los negocios en estas zonas que mas consumen el chifle
artesanal son los restaurantes de comidas tipicas o picanterias, en
cambio, los elaborados de forma industrial los encontramos en los
supermercados, minimarkets, tiendas y despensas. Esta clase también se

lo exporta a mercados internacionales.
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CAPITULO 1

1. ANTEPROYECTO

En este capitulo se presenta las bases del estudio de factibilidad a
realizar, que inicia con una breve introduccion del tema, para el cual se
determinara el problema y su justificacion. Se definen los objetivos
generales y especificos, luego se establece las bases teoricas en las
cuales se desarrolla todo el proyecto, para finalmente identificar un

detalle de la metodologia de investigacion a utilizar

1.1 ANTECEDENTES

Segun una publicacion en linea del diario el comercio (2011), el
chifle es considerado como un snack de alto consumo en Ecuador. Esta
creciente demanda ha sido aprovechada como una oportunidad de
negocio por muchos emprendedores, lo que ha permitido el surgimiento
de empresas nacionales, que se dedican a la elaboracién de chifles para
cubrir las necesidades del mercado local e internacional, que a

continuacion se anuncian.

Segun la revista en linea Agro Negocios del afio 2010, Kucker,
empresa radicada en Quito, surgido en 1990 como un negocio familiar y
distribuia sus productos en tiendas locales. En la actualidad, debido a la
buena acogida del producto en el mercado y a la inversiébn en maquinarias
industriales e innovacién de la planta, Kucker consigui6 aumentar su
produccion vy distribuir sus productos a través de acuerdos comerciales
con la corporacién la favorita y otros canales de venta. Ademas, una
proporcion del total de sus inventarios esta destinada a la exportacion
hacia paises como Estados Unidos, Inglaterra, Francia, Alemania, entre

otros.
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La empresa Platayuc cuya planta de produccién se ubica en la
ciudad de Guayaquil. De acuerdo con la revista en linea lideres (2012),
Platayuc, surgido en el 2007 al establecer contacto con una compaiiia
americana llamada Plantain Products, la cual buscaba proveedores de
chifle en Ecuador para su marca. Mas tarde, la firma consigui6 participar
en ferias internacionales donde logré convertirse en proveedor para otras
empresas. A causa de esto, para atender satisfactoriamente los pedidos
de los nuevos clientes, la empresa invirtidé en la adecuacion de su planta a
fin de producir las cantidades requeridas. Actualmente, la produccion de
Platayuc atiende a las necesidades de los mercados de varios paises

Europeos.

De acuerdo con el diario el comercio (2012), Inalecsa ha
incursionado en el mercado de snacks desde 1983 introduciendo
productos elaborados con maiz y platano. La gran acogida de estos
productos entre los consumidores lo ha llevado a ocupar los primeros
puestos dentro de la industria nacional. Por otra parte, en el mercado
también existen pequefios productores artesanales que han logrado la
distribucion de sus productos en areas particulares de distintas ciudades,
satisfaciendo de esta manera la gran demanda de este producto. De
acuerdo con el Econ. Ivan Pisco, analista de la camara de industrias de
Guayaquil, en la industria de chifles y otros snacks existe un alto nivel de

informalidad y pequefios emprendimientos.

1.2 HISTORIA DEL NEGOCIO

El negocio artesanal Victor Pacheco empezé hace 12 afios, y fue
después de que el propietario del negocio pusiera fin a su local de venta
de pollo a la brasa, en el cual los vendia acompafados de chifle. La
decision posterior fue dedicarse solo a la fabricacion de chifle artesanal,
para esto, comenzé a implantar dicho negocio en el patio de su vivienda
ubicada en Duran. Sus principales clientes fueron las tiendas pequeias y
bares escolares del sector. A medida que el tiempo transcurria, llegé a

captar nuevos clientes como las picanterias.
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El negocio actualmente realiza sus ventas semanalmente y
Unicamente en Duran, y cuenta con dos trabajadores. Su principal
producto es el chifle de sal, aunque también produce de dulce. El
empaque del producto es totalmente transparente y no posee marca,
ni slogan. Se registra un total de 16 clientes divididos entre tiendas y
picanterias. Segun el propietario, la funda de chifle tiene un tiempo de
duracion sin abrir de 1 mes y una vez abiertas de 10 dias. El
propietario no posee ninguna maquina industrial ni de computacion,
por lo que los registros de ingresos, costos y pedidos se llevan

manualmente

1.3 PLANTEAMIENTO DE PROBLEMA

En medio de las oportunidades descritas anteriormente, el negocio
artesanal Victor Pacheco, ubicada en el canton Duran de la provincia del
Guayas, la cual ha logrado distribuir semanalmente una produccion que

varia entre las 1200 y 1500 fundas para dicho cantén

Sin embargo, los mayores problemas que han limitado el

crecimiento de este negocio, se encuentran en:

e Falta de maquinaria para una mayor produccion,

e Falta de una marca que distinga y posicione al producto en
el mercado,

e La carencia de una cultura organizacional que promueva la

innovacion y mejoramiento de los procesos del negocio.

Tomando como base a las empresas KUCKER y PLATAYUC,
encontramos que uno de los factores claves de crecimiento han sido las
inversiones en recursos que promueven el aumento de la produccion y la
administracion eficiente del negocio. El negocio Victor Pacheco posee
fortalezas que lo han ayudado a mantenerse en el mercado, desde sus

inicios, aprovechando la coyuntura presente. Sin embargo, resulta
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imprescindible un mejoramiento continuo para una evolucion favorable de

la empresa con la finalidad de obtener mayores beneficios.

1.4 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢,De qué manera la implementacién de maquinaria contribuira a la
generacion de mayores beneficios econdémicos al negocio artesanal Victor

Pacheco?

1.5 DELIMITACION DEL PROBLEMA

Lo que se busca en este estudio es determinar la factibilidad del
negocio artesanal Victor Pacheco con la finalidad de incrementar la
produccién y los beneficios aprovechando la buena acogida de este
producto en su nicho de mercado.

El periodo de tiempo, en que se consideraran los datos para ser
analizados, sera desde el afio 2009 hasta la actualidad, con el objetivo de
poseer un historial de datos basado en hechos recientes que nos permita

hacer proyecciones futuras.

El sector demografico que se toma en cuenta dentro de este
proceso serd el area urbana del canton Duran, —perteneciente a la
provincia del Guayas, Ecuador, debido a que la actividad econémica del
artesano Victor Pacheco se desenvuelve en dicho canton. Asi mismo, la
poblacibn meta estara compuesto por los pequefios comerciantes
dedicados a la venta de comidas tipicas y tenderos, quienes son los
intermediarios directos (distribuidores) entre nuestra empresa y los
consumidores finales. A causa de esto, la recoleccion de datos se hara a
partir de estos microempresarios y no directamente de los consumidores

finales.
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1.6 JUSTIFICACION

El surgimiento de las modernas tecnologias ha sido aprovechado
por las diferentes industrias con la finalidad de tener costos mas bajos,
mejorar la calidad de la produccion y generar mayores rendimientos de
las inversiones. No obstante, las nuevas tecnologias han convertido en
herramientas claves para el control, la administracion eficiente de los

recursos y toma de decisiones.

Este estudio de factibilidad tiene como propoésito evaluar el impacto
gue tendra la implementacion de maquinaria sobre la rentabilidad y costos
del negocio artesanal Victor Pacheco ubicado en el canton Durén.
También se busca obtener una alternativa viable que permita al negocio
tener una vision de crecimiento organizacional a largo plazo teniendo en
cuenta, como herramientas, las técnicas actualizadas de administracion,

mercadeo y evaluacion econdémica.

Duran es un canton que tiene proyecciones industriales y
comerciales favorables para nuestros objetivos. De acuerdo con el
municipio de Duran (citado por el diario El Universo, 2011), hasta marzo
del 2011 se han instalado unas 26 industrias dentro de esta area, algunas
de ellas han sido el resultado de la mudanza de empresas que estaban
radicadas en Guayaquil, también se asegura que estan en marcha
decenas de proyectos de tipo industrial y comercial en este canton. Entre
algunas de las razones que se encontraron para esta toma de decisiones
esta la ubicacion estratégica del canton para dichos fines comerciales, los
bajos costos para infraestructuras y los incentivos tributarios que ofrece el

gobierno.

En relacion con los incentivos tributarios, el vigente codigo de la
produccion ecuatoriana, en su disposicion reformatoria segunda, sefala
gue las nuevas inversiones realizadas en los sectores priorizados por el
gobierno estan exonerados del pago del impuesto a renta por cinco afios,
siempre y cuando estas se lleven a cabo fuera de las cantones Guayaquil

y Quito. Entre estos sectores priorizados se encuentra la produccion de
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alimentos frescos, congelados e industrializados, lo cual nos proporciona

una oportunidad de inversidbn muy atractiva para este proyecto.

Por otro lado, como ya se ha mencionado, la industria de este tipo
de snack estd marcada por la informalidad, lo cual hace que la
informacion del mercado sea muy escasa. No obstante, para este
proyecto realizaremos un estudio de mercado para obtener la informacion
necesaria. En este aspecto, los resultados de nuestra investigacion sera

un aporte a la sociedad.

Finalmente, este proyecto servira para el desarrollo el desarrollo
econémico y social para este cantdn, ya que se incentivara a la

produccion y a la creacion de nuevos puestos de trabajo.

1.7 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un estudio de factibilidad para la implementacion de
magquinaria en la produccion de chifles en el cantén Duran, provincia del

Guayas.

1.8 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar las necesidades del mercado,

e Disefiar estrategias de mercado para la comercializacion de
chifles,

e Determinar el marco legal,

e Desarrollar un estudio técnico para determinar los factores
gue favoreceran el negocio,

e Evaluar el proyecto mediante indicadores financieros que

permitan la factibilidad del mismo,
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1.9 MARCO TEORICO
A continuacion se presentara las diferentes teorias sobre las cuales

se sustentarda este trabajo.

19.1 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

De acuerdo con la Universidad Pedagogica Experimental
Libertador (citado por Romero, Brito, Bandres y Cartaya, 2011), el estudio
de factibilidad forma parte de una de las cinco fases de un proyecto
factible los cuales son diagnostico, factibilidad, disefio, aplicacion y

evaluacion de la propuesta.

Para Gomez (citado por Morales, 2009), el estudio de factibilidad
dirige la investigacion al conocimiento del medio econémico donde se
desarrolla el proyecto, capacidad para producir, procedimientos técnicos,

organizacion y operacion del mismo y detalles financieros.

Galindez (citado por Romero, Brito, Bandres y Cartaya, 2011),
define que el proyecto factible como una propuesta sustentada en un
modelo viable y que tiene como finalidad proponer una solucién de un

problema identificado o de una necesidad de una organizacion.

Por otro lado, Ramirez, Vidal y Dominguez (2009), proponen que
estudio de factibilidad es un andlisis para determinar si una propuesta es
buena o mala para una organizacion. Ademas, sefalan los factores que
se deben desarrollar para que la propuesta sea exitosa y si el proyecto
contribuye a la conservacion del medio ambiente. También consideran
gue este tipo de estudio forma parte de la etapa de pre inversion de una
evaluacion de proyectos. Las otras etapas se denominan maduraciéon y
funcionamiento. La finalidad de este estudio se centra en la necesidad de
que cada proyecto de inversion sea debidamente sustentada y
documentada, dando soluciones técnicas, ambientales y econémicas —
financieras favorables al objeto a quien esta dirigido. Este tipo de proyecto
se compone de estudio de factibilidad mercado, técnica, medio ambiental,

econdmica — financiera.
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19.2 ESTUDIO DE MERCADO

Las evaluaciones de proyectos de inversion deben considerar
elementos fundamentales de un estudio de mercado para obtener
informacion relevante que permita evaluar tales proyectos con la debida

precision. (Sapag, 2007).

Hamilton y Pezo (2005), consideran que los elementos objetos de
analisis para este tipo de estudios son: el producto, mercado, demanda,

oferta, precios y proveedores.

193 EL PRODUCTO

En concordancia con Mejia (citado por Coérdova, 2011), el producto
es el objeto capaz de satisfacer una necesidad en forma fisica o0 como un
servicio. También propone cinco clasificaciones para el producto:

e Primera clasificaciéon: dentro de esta categoria se
encuentran los bienes duraderos, no duraderos y de
servicios,

e Segunda clasificacion: se ubican los bienes de consumo y
de capital,

e Tercera clasificacion: se afade a los bienes intermedios,
en proceso Y finales,

e Cuarta clasificacion: son los bienes complementarios,
inferiores, normales y superiores,

e Quinta clasificacién: se incluye a los bienes raices,

muebles e inmuebles.

Cérdoba (2011), también sugiere que para hacer una evaluacion
del producto se debe considerar los aspectos que indiquen el grado de
diferenciacion del producto, las especificaciones técnicas del producto

para su produccion y todas las caracteristicas fisicas del mismo.
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194 EL CLIENTE

Cérdova (2011), identifica al cliente como un elemento importante
en el mercado y lo denomina como el mercado objetivo. Para un proyecto

de negocios. De igual manera, al cliente lo clasifica en cuatro grupos:
e El consumidor individual

Se afirma que gran cantidad de proyecto tienen el objetivo de
producir bienes que de manera directa o indirecta satisfacen las
necesidades de los consumidores finales.

e El consumidor industrial

Dentro de este gripo se identifican aquellos consumidores que
adquieren productos para usarlos en la produccion de otros productos.
Dentro de esta clasificacion se encuentran los propios consumidores
industriales y productores de servicios. El elemento mas importante a
considerar dentro de este grupo es la demanda, ya que para mercado no
busca satisfacer la necesidad de un consumidor individual, sino mas bien
la de los productores de bienes y servicios. Es por esta razon que,
Cérdova (2011), argumenta que este tipo de demanda esta mas
relacionada con las caracteristicas técnicas de los productos, la entrega y

los procedimientos de compra.
e La cadena de comercializacion

.Se considera como un terce3r grupo de consumidores a las
cadenas de comercializacién debido al gran desarrollo e influencia que
poseen sobre el mercado. Se identifica con caracteristicas similares a los

compradores industriales.
e El consumidor institucional

En esta categoria se identifican a organizaciones publicas y
privadas que demandan bienes y servicios para su beneficio propio, mas

no para los procesos de produccion.
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Ademaés de esta clasificacion, los clientes deben ser claramente
identificados, clasificados, ubicados geogréficamente, entre otras

variables que segmenten a los clientes del negocio. (Coérdova, 2011)

195 LA DEMANDA

Representa la cantidad de bienes que un consumidor desea
adquirir de acuerdo al precio. (Balbin, 2010).

Sin embargo, la demanda también puede ser afectada y cambiar
por otros factores independientes al precio como: nivel de ingresos, precio
de bienes sustitutos y complementarios, gustos Yy preferencias,
expectativas y tamafio y ubicaciéon del mercado. La ley de la demanda
indica que al mantenerse constantes todos estos factores, excepto el
precio, la cantidad demanda tiende a disminuir cuando el precio aumenta

y viceversa (L6pez, 2014).

e Demanda individual: refleja el comportamiento del
consumidor individual,
e Demanda de mercado. Representa el conjunto de individuos

gue demandan un determinado bien o servicio.

1.9.6 TEORIA DEL PRODUCTOR
Indica que los productores buscan una combinacion Optima de los
factores de produccion, trabajo y capital, que les permita maximizar los

beneficios y minimizar los costos. Este nivel de produccién se conviertée

en la oferta del mercado. (Romero, 2010).

1.9.7 LA OFERTA

Representa la cantidad ofrecida de un bien por las empresas a un
determinado precio. (Popritkin, 2014).
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Los factores que también pueden provocar un cambio en la oferta,
es decir cambios en las cantidades ofrecidas, son: el precio de los
factores de produccion, tecnologia, expectativas y tamafio del mercado.
La ley de la oferta indica que al considerar todos estos factores
constantes, excepto el precio, la cantidad ofertada tiende aumentar
cuando el precio se incrementa, y viceversa. (Lopez, 2014).

Por otro lado, la cantidad ofrecida puede cambiar por las

variaciones del precio del producto. (Cérdova, 2011).

1938 TEORIA DE LA OFERTA Y LA DEMANDA

Este modelo indica que en un libre mercado y competitivo, de un
determinado bien o servicio, el precio de los mismos se define en el punto
de equilibrio entre la oferta y la demanda, donde los consumidores estan
dispuestos a adquirir a un precio sefialado todo lo que los productores
ofrecen. Esta teoria proviene de la union de la ley de la oferta y la
demanda. (Sinibaldi, 2008).

199 EL MERCADO

Surge cuando se agrupan tanto vendedores como compradores
para entablar acuerdos comerciales, de esta manera dan origen al
sistema de oferta y demanda. Los mercados se clasifican de acuerdo a:

e Posicién geografica: abiertos y cerrados,

e Area geogréafica: locales, regionales, nacionales y
mundiales,

e Tipo de productos: bienes y servicios. (Daza, 2005),

e Tipo de clientes: consumidor, productor e intermediario.
(Thompson, 2006),
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1.9.10 ESTRUCTURA DE MERCADO

Determina el marco competitivo del mercado de un bien o servicio,
donde existe rivalidad entre los componentes del mercado. Las

competencias identificadas son:

Competencia perfecta: se lo conoce por el sistema de libre
mercado, donde los productores no poseen ventajas sobre sus
competidores y el precio se fija cuando hay un equilibrio entre la oferta y

la demanda. Sus principales caracteristicas son:

e Gran cantidad de productores y demandantes,

e No existe la intervencion del estado, ni agentes que afecten
el libre mercado,

e Existen bienes homogéneos,

¢ No existen barreras, ni impedimentos de entrada o salida, en
el mercado, para las empresas,

e Disponibilidad de los factores de produccion.

Competencia imperfecta: diere con los aspectos que caracterizan la

competencia perfecta. Entre estas estan:

e Hay gran cantidad de oferentes, quienes buscan
diferenciarse de la competencia a través de sus productos,

e Existen barreras de entrada para nuevos competidores,

e La fluidez de los factores de produccién son limitados,

e No es posible conocer las condiciones del mercado de

acuerdo a la poca informacion disponible,

Los tipos de competencias imperfectas mas conocidas son:

monopolio, oligopolio, duopolio, monopsonio y oligopsonio. (Daza, 2005).

1.9.11 PRONOSTICOS DE LA DEMANDA

Cérdoba, (2011) indica que la proyeccion de la demanda posibilita

realizar los flujos futuros de efectivo que tendra el proyecto a lo largo de
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su duracion, asi también como el tamafio adecuado del mismo. También
nombra los diferentes métodos de estimacién, entre los cuales se

encuentran:

e Los métodos cualitativos: este tipo de métodos se basa en
el juicio y opinion de expertos y gente con conocimiento en el
area. Entre los mas importantes se encuentran opinion de
expertos, panel de encuentros y método Delphi,

e Los métodos cuantitativos: para desarrollarlos es necesario
obtener conocimientos especificos. Entre estas técnicas
estan: minimos cuadrados, analisis de tendencia y analisis de

regresion.

1.9.12 EL PRECIO

Para Jauregui (citado por Coérdova, 2011), el precio es la
representacion de un valor en términos monetarios para adquirir un bien.
La fijacion del precio es un aspecto elemental de un producto o servicio
para su éxito. En un libre mercado existe una afinidad estrecha entre la
oferta y la demanda, y sus variaciones, con la fijacion del precio de un
bien o servicio. Cérdova (2011), también identifica la clasificacién del
precio segun su origen, potestad, mercado en el que se encuentra,
volumen de la transaccién y aspectos geograficos. Ademas sefiala
aspectos a tener en cuenta para la determinacién del precio de venta,
como: los costos de produccion, factores de la demanda, precio de la
competencia, politicas gubernamentales y margen de rentabilidad

esperado.

1.9.13 POBLACION Y MUESTREO

Para Fracica, citado por Bernal (2006), la poblacion se refiere a un
conjunto de elementos que seran objetos de estudio. Mientras que la
muestra es una proporcion seleccionada de la poblacion y sobre la cual

se haréa realmente el estudio. El tamafio de la muestra se lo determina a
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través de métodos estadisticos, los cuales pueden ser: probabilisticos y

no probabilisticos.

Entre los métodos probabilisticos se encuentran:

Aleatorio simple,
Estratificado,

Areas,

1.9.14 TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

Bernal (2006) argumenta que los datos recolectados a través de

estos instrumentos deben ser confiables y vélidos. Entre estos

instrumentos se encuentran:

El cuestionario: trata de recolectar informacion
directamente del objeto que es objeto de analisis,
Entrevistas: la informacion se obtiene de manera directa
con el individuo entrevistado, quien responde a una serie de
cuestiones previamente disefiado con el objetivo de obtener
la informaciébn deseada. Estas entrevistas pueden ser
estructuradas, semi-estructuradas y no estructuradas. Las
fases de la entrevista consta de una preparacién inicial,
desarrollo de la entrevista y finalizacion,

Observacion: esta técnica permite analizar y describir los
hechos reales. La técnica de observacion puede ser natural,
estructurada y participante,

Anélisis de documentos: comunmente de otras obras
referentes al tema de investigacion,

Internet: principal herramienta para la recopilacion de

informacion.
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1.9.15 LA ENCUESTA

Malhotra (2009), indica que es una técnica de recoleccién de datos
primarios en la cual se realiza una serie de preguntas de forma
estructurada a los individuos con la finalidad de conocer aspectos como
las intenciones, el comportamiento, las motivaciones, entre otras.
También indica que entre las ventajas del uso de esta herramienta se
encuentran la facilidad de su aplicacion y analisis. Por otro lado la
principal desventaja se refiere a indisposicion o incapacidad de los
individuos para proporcionar la informacion deseada. Benassini (2008),

indica los procedimientos para elaborar un cuestionario, los cuales son:

e Determinar los objetivos del cuestionario con la finalidad de
tener clara la informacion que se desea recolectar,

e Indicar la forma en la que se aplicara el cuestionario,

e Desarrollar el contenido de las preguntas individuales,

e Determinar el tipo de preguntas,

e Usar términos precisos y claros en las preguntas,

e Definir el orden de las preguntas,

e Disefiar el aspecto fisico del cuestionario,

e Realizar una prueba piloto.

1.9.16 FUENTES DE RECOLECCION DE DATOS

Cerda (citado por Bernal, 2006), indica que existen dos fuentes

para la recoleccion de datos los cuales son:

e Datos primarios: son aquellas fuentes donde se obtiene la
informacion de manera directa en el lugar donde se origina
la informacion,

e Datos secundarios: se refiere a las fuentes que ofrecen
datos para una investigacion, entre estas se encuentran

revistas, libros, entre otros.
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1.9.17 TECNICAS DE ANALISIS DE DATOS

De acuerdo con Bernal (2006), el analisis de datos de se lleva a
cabo después del procesamiento de la informacién, a cual arroja
resultados que son objeto de evaluacién. Para este procesamiento de

datos se usan técnicas estadisticas, las cuales son:

e Distribucion de frecuencias y representaciones gréficas,

e Medidas de dispersion.

1.9.18 PRUEBA PILOTO

Para Malhotra (2008), la prueba piloto trata de demostrar la valides
de un cuestionario ante una minima muestra, sefialando y descartando
los posibles errores potenciales. Comunmente este tipo de pruebas usa

pequefias muestras que varia entre los 15 y 30 encuestados.

1.9.19 ESTRATEGIA DE MERCADEO

Las estrategias que se deban emplear para el marketing de un
producto deben estar adaptadas a la cultura de cada regién donde se
aplicara. Las variables del marketing que deben ser adaptadas son el
precio, el producto, la distribucién y la promociéon. (Alonso y Grande,
2010).

1.9.20 POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO

Parta el posicionamiento es importante desarrollar la apariencia del
producto para que pueda destacarse de la competencia y de productos
similares. Las estrategias de posicionamiento son: relacion con el
competidor, con respecto a una clase o atributo de un producto, en

funcién del precio y la calidad (Stanton, Etzel y Walker, 2007).
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1.9.21 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Este ciclo tiene una relevancia directa con el tiempo de existencia
de la compaiiia. En la practica el ciclo de vida se aplica a los tipos de
productos y no a las marcas. Estas etapas se identifican como:
introduccién, crecimiento, madurez y declinacion. (Stanton, Etzel y
Walker, 2007).

1.9.22 MARCA

La marca identifica a un producto del resto de productos en el
mercado donde compite y usa letras y simbolos para su disefio. (Stanton,
Etzel y Walker, 2007).

1.9.23 CANALES DE DISTRIBUCION

La distribucion consiste en que el producto pueda llegar al cliente
objetivo. Una vez realizada la venta del mismo. Un productor puede
cumplir la funcibn de entregar directamente el producto a los
consumidores finales, sin embargo, existen empresas que se dedican a la
distribucion de estos productos, a los cuales se los conoce como
intermediarios. Un canal involucra a un conjunto de personas y empresas
que participan en la distribucién de un producto. (Stanton, Etzel y Walker,
2007)

1.9.24 PROMOCION

La funcidbn mas importante de la promocién es comunicar de la
existencia del producto a los clientes. Las otras funciones son comunicar
y persuadir. Entre los métodos de promocion se encuentran las ventas
personales, publicidad y promociones en ventas. (Stanton, Etzel y Walker,
2007)
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1.9.25 ESTRATEGIA DEL OCEANO AZUL

Esta estrategia presenta un reto para que las empresas puedan
encontrar nuevos lugares dentro del mercado y asi evitar una
competencia directa. Mediante esta estrategia se busca crear espacios en
el mercado y aumentar la demanda, sin necesidad de compararse con la
competencia. Esta estrategia es el resultado de mas de 15 afios de
investigaciones. Para su elaboracion se debe tener en cuenta dos
aspectos El primero tiene que ver con la identificacion del esquema de la
competencia y de esta manera determinar las variables de servicio,
producto y distribucion que son manejadas en el mercado. Y segundo,
conocer la posicién de los clientes con respecto al producto que reciben.
Al elaborar este esquema podremos identificar variables que aumenten la
rentabilidad y reduzcan costos (Mauborgne y Kim, 2005) .la empresas que
han utilizado esta estrategia y que describe el libro son: NABI, EFS,
CEMEX etc.

1.9.26 MARCO LEGAL

Determina las leyes y ordenanzas juridicas que regula las
operaciones y funcionamiento de la compafia. Para esto se debe elegir el
tipo de sociedad legal que se constituira legalmente y posterior a esto se
presentan los requerimientos necesarios para su formacion y

funcionamiento. (Cérdova, 2011).

1.9.27 PLANEACION ESTRATEGICA

La planeacion estratégica expresa las metas y objetivos, a corto,
mediano y largo plazo, que la empresa busca conseguir. Para esto es
necesario definir el rumbo de la empresa mediante una vision, mision,
objetivos y estrategias, los cuales se alinean las operaciones del negocio,
durante este proceso, para ayudar a la obtencion de los resultados

esperados. (Cérdova, 2011).
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1.9.28 TEORIA DE LA ORGANIZACION

Se refiere al uso de herramientas que ayudan a comprender y
vaticinar lo que sucedera en la organizacion. Para este fin se debe tener
en cuenta los recursos humanos y técnicos. Posteriormente se identifica
los principios bajos los cuales opera una compafiia. En el transcurso del
tiempo el funcionamiento de las empresas, como organizacion, han ido
evolucionando. Actualmente, las empresas persiguen sus objetivos

mediante un modelo de planeacién estratégica. (Cérdova, 2011).

1.9.29 ORGANIGRAMA

Se usa como herramienta para simbolizar graficamente Ila
estructura de la empresa. También ayuda a definir los rangos, jerarquias,
divisiones departamentales, funciones y formas de comunicacion de la
organizacion. El disefio del organigrama puede ser de acuerdo a tres
tipos: lineal, lineal asesor y matricial. El organigrama debe ser claro y

entendible para todos los miembros de la organizacion. (Cérdova, 2011)

1.9.30 ESTUDIO TECNICO

La viabilidad técnica determina los costos, inversiones y beneficios
del proyecto. Busca combinacion éptima de los recursos que permitiran

una produccion eficiente. (Sapag, 2007).

1.9.31 TAMANO DEL PROYECTO

Se refiere al nivel de produccién que un proyecto pude generar en
un determinado periodo. Principalmente el tamafio afecta la estructura de
costos, gastos, cantidad de inversion, nivel de ingresos, entre otros. En el
analisis del tamafo del proyecto se consideran factores como el tamafio
del mercado, disponibilidad de inversién, materia prima y otros recursos
necesarios para el proyecto, aspectos tecnoldgicos y legales. (Cérdova,
2011).
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1.9.32 LOCALIZACION DEL PROYECTO

La localizacion optima del proyecto es aquel donde los costos
pueden ser reducidos o lis niveles de ingresos pueden incrementarse.
Para un analisis de localizacién es necesario considerar aspectos como
costos de transportacion, ubicacion del mercado objetivo, cercania con los

proveedores, disponibilidad de recursos, entre otros. (Cérdova, 2011).
MACRO LOCALIZACION

Este analisis se realiza considerando aspectos sociales y del
territorio nacional donde se ubicara la empresa. También se analizan las
distancias entre el mercado y el lugar de operaciones, el grado de
accesibilidad, la facilidad para conseguir materia prima, existencia de
mano de obra y disponibilidad de todos los servicios y materiales para la

operacion del proyecto. (Cérdova, 2011)
MICRO LOCALIZACION

Se refiere a la ubicacion especifica del proyecto en un determinado
sector del territorio nacional. En este andlisis se toman en cuentan los
costos de transporte de los recursos y aspectos legales que se necesitan
para que la empresa pueda funcionar. También se describen los aspectos

sociales y demograficos de la cede del negocio. (Cérdova, 2011).

1.9.33 INGENIERIA DEL PROYECTO

La ingenieria del proyecto tiene como finalidad identificar los
procesos de produccion para optimizar el uso de los recursos de la
empresa. En los procesos también se identifica aspectos como el

bodegaje, distribucién y empaque de los productos. (Cérdova, 2011).

1.9.34 PROCESO DE PRODUCCION
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Combina los diferentes factores productivos como la mano de obra,
insumos, maquinarias, procedimientos operativos, entre otros. El proceso
de produccién cuenta con 3 fases que son la fase inicial, donde se unen
los insumos necesarios para iniciar el proceso productivo. Posteriormente,
en la segunda fase, empieza el proceso de transformacion de los insumos
a través de la mano de obra, maquinaria, tecnologia, etc. En la tercera
fase, se obtiene el producto final que resulta de las dos etapas anteriores.
(Cordova, 2011).

1.9.35 MAQUINARIAS Y EQUIPOS

Se refiere a la inversion de los activos necesarios para la
produccién. En este analisis se identifica el costo total, su tiempo de vida
atil, la cantidad y el valor de depreciacién de cada maquina y equipo y se

los detalla mediante un tabla. (Sapag, 2007).

1.9.36 MANO DE OBRA Y PERSONAL

Para identificar los costos de mano de obra y del personal
administrativo primero se debe identificar las actividades y las funciones
que se deberan cumplir en cada puesto de trabajo. Una vez determinado
el numero de trabajadores se asigna un sueldo dependiendo la funcion

que realice cada trabajador. (Sapag, 2007).

1.9.37 INSUMOS
Se refiere a los materiales indirectos de fabricacion. Para su
analisis respectivo se determina la cantidad que se necesitara en la

produccion y luego se le asigna su respectivo costo unitario y costo total.
(Sapag, 2007).
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1.9.38 ESTUDIO ECONOMICO

Se realiza una evaluacion economica de todos los recursos que
necesitara el proyecto. Para esta evaluacion se valoriza cada aspecto
detallado en los estudios anteriores. Uno de los principales objetivos de
este estudio es la medicién de los resultados mediante indicadores, los
cuales proporcionan un medio de andlisis concreto con respecto al
proyecto. También se busca determinar la eficiencia de uso de los
recursos de produccion. Para este analisis se proyecta los estados
financieros y se determina la rentabilidad que se obtendra durante la vida

atil del proyecto. (Coérdova, 2011).

1.9.39 VALOR PRESENTE NETO

Determina la rentabilidad del proyecto en términos monetarios para
lo cual lleva todos los flujos de caja de cada afio proyectado al tiempo
presente y resta la inversion inicial. Es una técnica muy aceptada en la
evaluacion de proyectos y se la conoce también con VAN. Dependiendo
del resultado de este ejercicio se identifica si el proyecto se debe aceptar
o no. (Cdérdova, 2011).

1.9.40 TASA INTERNA DE RETORNO

Este método de evaluacion determina la tasa de rentabilidad que
tendra el proyecto en el tiempo proyectado. Para realizar una toma de
decisiones bajo este parametro se debe comparar el resultado de la TIR
frente a una tasa referencial, que representa la rentabilidad minima

esperada. (Cordova, 2011).

1.9.41 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Es un indicador que interpreta el tiempo que se necesita para
recuperar la inversion realizada en el proyecto. Para este calculo se
considera la inversion inicial y el promedio de ingresos proyectados.
(Cordova, 2011).
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1.9.42 RAZON COSTO BENEFICIO

Mide la productividad al dividir los ingresos netos para la inversiéon
inicial. (Cérdova, 2011).

1.9.43 PUNTO DE EQUILIBRIO

Determina el nivel de ventas que la empresa requiere para cubrir
todos los costos operativos. Para realizar este analisis se debe identificar
el precio de venta, los costos fijos y variables y la cantidad de unidades
vendidas. (Salazar, 2014).

1.10 METODOLOGIA

En la metodologia del proyecto determinaremos la poblacion y la
muestra para realizar los respectivos estudios. También estableceremos

los tipos de datos y los métodos de recoleccion que usaremos.

1.10.1 POBLACION

La poblacién objetivo que consideraremos para este estudio seran
los tenderos, los cuales comprenden las pequefias tiendas y despensas
de los barrios urbanos, y duefios de restaurantes de comidas tipicas, o
como comunmente se las conoce como picanterias, quienes se
diferencian de los restaurantes comunes por el tipo de comidas que
ofrecen y frecuentemente operan en las mafanas. Los negocios que
estudiaremos se encuentran ubicados en las zonas urbanas del canton

Duran, ubicado en la provincia del Guayas — Ecuador.

No obstante, los consumidores finales de nuestros productos seran
los habitantes urbanos de este cantén. El censo realizado por el INEC en
el afio 2010, calculé el total de habitantes del cantdn, la cual se refleja en

la siguiente tabla.
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Tabla 1: POBLACION DEL CANTON DURAN

NUMERO DE HABITANTES %
HOMBRES 116,401 49%
MUIJERES 119,368 51%
TOTAL 235,769 100%

FUENTE: INEC
ELABORADO AUTORES

Tabla 2: DISTRIUBUCION DE LA POBLACION SEGUN ZONA 8

ZONAS TOTAL HABITANTES %
RURAL 4,930 2%
URBANA 230,839 98%
TOTAL 235,769 | 100%

FUENTE: INEC 2010
ELABORADO POR AUTORES

En concordancia con la tabla anterior, la distribucion zonal,
notamos que la mayor concentracion de habitantes de este canton se
encuentra en la zona urbana con el 98% del total. Por esta razén

concentraremos nuestro estudio en dicha zona.

De igual manera, en el plan de desarrollo territorial del canton Eloy
Alfaro (Duran), se determina que la tasa de crecimiento poblacional para
los préximos 10 afios es de 1.95%, teniendo un crecimiento anual del
0.195%. En la siguiente tabla se presenta este crecimiento progresivo
hasta el 2014:
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TABLA 3 : PROYECCION DE LA POBLACION DRUAN 2011 -

2014
ANO PROYECCION DE LA POBLACION DURAN 2011-
2014
2011 235.769
2012 236.229
2013 236.689
2014 237.151

FUENTE: INEC 2010
ELABORADO POR EL AUTOR

De acuerdo con estas con estas proyecciones se obtiene un
aumento de 1382 habitantes, los cuales se convertirdn en potenciales
consumidores finales del producto, los cuales compraran chifles a traves

de las tiendas y picanterias.

Para determinar el nUmero de tiendas y picanterias solicitamos un
listado de todos los negocios que adquieren permisos para Su
funcionamiento al municipio de Duran, los mismos que posteriormente
fueron clasificados para conocer nuestra poblacion objetivo. De este

listado obtuvimos los siguientes resultados:

Tabla 4 : TAMANO DE LA POBLACION META

Tiendas 295
Picanterias 211
TOTAL 506

FUENTE: Municipio de Duran (2014)
ELABORADO: Autores

El total de nuestra poblacion objetivo fue de 506 negocios, los
cuales fueron estratificados en las categorias ya mencionadas. Sin
embargo. Destacamos que, mediante una observacion realizada en este
cantdn, un gran numero de este tipo de negocios funciona sin necesidad

de un permiso municipal, debido a que resultan de un pequefio
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emprendimiento en los propios hogares. El numero de negocios
mencionado son de aquellos de quienes se tiene un registro en el
municipio de Duran. Por esta razén concluimos que el tamafio real de la
poblacién es superior a la presentada, pero aun desconocida por no

existir un registro oficial de este tipo de negocios.

1.10.2 MUESTRA

Para obtener la muestra procederemos a realizar, en primera
instancia, una prueba piloto para determinar la proporcion de negocios
qgue venden chifles. Debido a que estudiaremos dos tipos de negocios
diferentes, para el calculo de la muestra, aplicaremos la técnica de

muestreo por estratificacion.

1.10.2.1 PRUEBA PILOTO

Para determinar el valor de p escogeremos 15 negocios
aleatoriamente de cada grupo segmentado, ubicados en Duran, para
conocer la proporcién de la poblacion que comercializa el producto. La
pregunta que determinard el valor de p sera: ¢Vende chifles en su

negocio?

A continuacion presentaremos los resultados obtenidos de la

prueba piloto de las tiendas.

Tabla5: PRUEBA PILOTO TIENDAS

Pregunta de prueba piloto tiendas:
éVende chifles en su negocio?

S| 14
NO 1
TOTAL 15

FUENTE: Encuestas

ELABORADO: Autores
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El valor de p estaria de conformado por la cantidad de respuestas
positivas divididas para el total. Es decir, p = 14/15 = 0.93

De igual forma procederemos a realizar el calculo de p para las

picanterias. El resultado de la prueba piloto se detalla a continuacion:

Tabla 6: PRUEBA PILOTO PICANTERIAS

Pregunta de prueba piloto picanterias: ¢Vende
chifles en su negocio?

S| 14
NO 1
TOTAL 15

FUENTE: Encuestas
ELABORADO: Autores

Mediante esta prueba piloto concordamos en que la mayor parte de
estos restaurantes, dedicados a vender ceviches, encebollados y platos
tipicos, comercializan chifles. Los propios comerciantes argumentan que
este producto se vende como complemento de las comidas que ofrecen.
Sin embargo, al calcular p obtendriamos como resultado 0.93, con este
valor obtendremos una muestra representativa que nos permita estudiar

el mercado de estos negocios.

1.10.2.2 CALCULO DEL TAMARNO DE LA MUESTRA

Para el calculo de la muestra procederemos a usar la técnica de
muestreo estratificada para las dos categorias. La férmula que
aplicaremos para el célculo de n sera para proporciones de una poblacion

conocida.

_ Zo2</2 Np(1-p)
(N-1De?+Z;, p(1-p)

n

Dénde:

n = Tamafo de la muestra.
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N = Tamario de la poblacion,
Zai2 = margen de confiabilidad,

p = Representa la probabilidad de que todos los negocios vendan

chifles,
E = error o diferencia entre la media muestral y poblacional,

Para el célculo de n el margen de confiabilidad de la férmula sera
de 95%, por lo tanto el valor de z dar4 como resultado 1.95. El margen de

error que usaremos sera del 5%.

Al aplicar la férmula para el calculo de la muestra, de cada

segmento, obtendremos:
Estrato de negocio: Tiendas

(1.952)(295)(0.93)(1 — 0.93)

n= (295 — 1)(0.052) + (1.95%)(0.93)(1 — 0.93)

n="172

Estrato de negocio: Picanterias.

(1.952)(211)(0.93)(1 — 0.93)

= (211 - 1)(0.052) + (1.952)(0.93)(1 — 0.93)

n =66

1.10.3 TIPO DE DATOS

Para realizar cada etapa de este proyecto haremos uso de datos
primarios, es decir de personas que estan directamente en contacto con
nuestro mercado objetivo y datos secundarios, para lo cual buscaremos
informacion en otros trabajos de titulacion, investigaciones, libros y

revistas especializadas. El tipo de datos con los que trabajaremos para
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este estudio seran cuantitativos ya que buscaremos determinar la

rentabilidad del mismo a través de cada estudio realizado.

1.10.4 METODOS DE RECOLECCION DE DATOS

Durante cada fase del estudio de factibilidad haremos uso de varios

métodos, como se los detalla a continuacion:

Tabla 7: METODOS DE RECOLECCION DE DATOS

CAPITULO METODO

Estudio de mercado Encuestas e internet

. Encuestas, analisis de documentos e internet
Estrategia de mercado ’

Internet y andlisis de documentos
Marco legal y

s Entrevistas, analisis de documentos e internet
Estudio técnico

. P Internet y analisis de documentos
Estudio econémico

FUENTE: Investigacion personal

ELABORACION: Autores

1.10.5 METODOS DE ANALISIS DE DATOS

Para el respectivo andlisis de las encuestas aplicaremos una
distribucion de frecuencias y gréaficos, los cuales nos facilitaran obtener

conclusiones para nuestro estudio.

La entrevista se aplicara al duefio del negocio de este proyecto, a
la direccion de turismo de Duran, camara de industrias de Guayaquil y
otros comerciantes de chifles. Esta informacion se usara para respaldar

los datos del proceso de investigacion.
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1.10.6 FASES DEL PROYECTO

llustracion 1 : FASES DEL PROYECTO

Estudio de « Andlisis del mercado
objetivo y la demanda
mercado estimada.

Estrategias *Seleccion de estrategias de
q d comercializacion del
e Mercado producto.

Estudio «Analisis de los costos del
Técnico proyecto

i *Evaluacion de la
Estudio rentabilidad del
Econdmico proyecto.

Este estudio de factibilidad contara con las siguientes fases:

e ESTUDIO DE MERCADO
Mediante este estudio sefalaremos las principales
caracteristicas de nuestro mercado meta y conocer la
demanda para nuestro producto en el cantén Duran.

e ESTRATEGIAS DE MERCADO
Una vez identificado el mercado, procederemos al disefio de
una estrategia de mercado usando las 4 p del marketing mix
con la finalidad de que nuestro producto pueda expandir su
participacion en este mercado.

e ESTUDIO TECNICO
A través de este estudio realizaremos un analisis de costos

de todos los recursos necesarios para la industrializacion de
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la empresa artesana Victor Pacheco y de esta manera
identificar el monto de la inversibn requerida para la
ejecucion del proyecto. De la misma forma, evaluaremos la
ubicacion optima de las instalaciones del negocio para su
funcionamiento.
e ESTUDIO ECONOMICO

Con este estudio determinaremos la rentabilidad de este
proyecto por medio de indicadores financieros, asi como
también el tiempo que debe durar el proyecto para recuperar

la inversion.

1.11 SINTESIS DEL CAPITULO

En este primer capitulo se define la estructura en la cual se basara
este estudio de factibilidad. Esto nos permite conocer informacién de
cinco pilares de este estudio, donde se establece los antecedentes,
realidades del mercado, objetivos, fundamentos teoricos y aspectos

metodoldgicos.

En los antecedentes se muestra los ejemplos de varias empresas
en el Ecuador, como es el caso de KUCKER y PLATAYUC. También se
menciona los incentivos que ofrece el gobierno para las inversiones en
sectores priorizados que se realicen en los exteriores de los cantones de

Guayaquil y Quito en lo relacionado con la industrializacion de alimentos.

A partir de nuestro objetivo general se desarrollaron cinco objetivos
especificos que contribuyen a cumplir con el estudio de factibilidad. Estos
permiten determinar las necesidades del mercado, disefar estrategias de
mercado para la comercializacion de chifles, determinar el marco legal,
desarrollar un estudio técnico para determinar los factores que
favoreceran el negocio y evaluar el proyecto mediante indicadores

financieros que permitan la factibilidad del mismo.

Los fundamentos teéricos respaldan las técnicas de investigacion
analisis que usaremos. Por ultimo, se identifico la poblacion, la muestra y

la metodologia que usaremos para esta investigacion.
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CAPITULO 2

2. ESTUDIO DE MERCADO

El presente estudio de mercado tiene el propdsito de definir las
principales caracteristicas del producto, analizar la disponibilidad de la
materia prima, identificar el segmento de mercado e identificar la

demanda insatisfecha a través de encuestas.

2.1. DEFINICION DEL PRODUCTO

El chifle es un tipo de snack, el cual dentro de las tradiciones
alimenticias de los ecuatorianos se ha convertido en un bien
complementario de varios platos tipicos. Usualmente el chifle es muy
consumido con ceviches, mariscos, sopas, entre otros. Sin embargo, el
consumo de este snack no solo se limita a complementar a otros platos,
ya que también se suele servir como una entrada en varios restaurantes o

simplemente un piqueo para pasar el hambre del momento.

Los bienes sustitutos del chifle son los otros tipos snacks como las
conocidas papitas, tostitos, cachitos, etc. En las picanterias el producto
sustituto del chifle es el pan, que también se consume con estos platos

tradicionales.

Los chifles también pueden ser considerados como bienes de

consumo no duraderos ya que es un producto alimenticio procesado.

2.1.1. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Entre las principales caracteristicas de este producto podemos

nombrar las siguientes:

e Son preparados a base de platano barraganete y maduro,
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Tiene forma circular por el tipo de corte realizado al platano,

Son freidos en aceite vegetal y cuando ya se encuentran

cocidos toman un color amatrillento,

Su sabor puede ser dulce cuando es preparado con maduro
y salado cuando al chifle de verde se lo recubre con sal,

Son crocantes,

Se presentan en 3 diferentes tamafios:

Tabla 8 : TAMANO DE PAQUETES

TAMARNO | PESO EN GRAMOS

PEQUENO 110
MEDIANO 330
GRANDE 2530

FUENTE: Investigacion personal
ELABORACION: Autores

e Su empaque no presenta ninguna marca porque se
conserva su caracteristica tradicional,

e Tiene un aroma agradable.

2.1.2. PROPIEDADES DEL PRODUCTO

En consecuencia de que el chifle es un derivado del platano,
detallaremos las propiedades que posee esta variedad.

De acuerdo con un reportaje en linea realizado por Valera y Cruz
(2013), para el sitio web Caribbean News Digital, el platano posee un
importante valor nutritivo para la dieta de las personas convirtiendo se en
una fuente natural de energias, especialmente para aquellos que realizan

diariamente intensas actividades fisicas. También ayuda a regular el
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colesterol, presion arterial y previene calambres y la anemia. El contenido
nutritivo de este producto agricola se base en potasio, acido folico, hierro,

vitamina C y B6.

La ficha de requisitos técnicos de acceso al mercado de E.E.U.U.
(2008), indica las principales caracteristicas alimenticias de los chifles. El

contenido que se detalla se basa en una presentacién de 100 gramos.

llustracion 2 :INFORMACION NUTRICIONAL

Informacién Nutricional
Enegia (Kcal) 518,0
Agua (gr) 5,7
Proteinas (gr) 2,0
Grasa (gr) 30,0
Carbohidratos (gr) 60,0
Fibra (gr) 2,9

Fuente: Ficha de requisitos técnicos
de acceso al mercado de E.E.U.U.

Afio: 2008

En concordancia con lo ya expuesto anteriormente, deducimos que
el producto que comercializaremos posee aspectos que benefician la
salud y el estado fisico de los habitantes del canton Duran, ademas de

tener un sabor agradable al paladar.

2.1.3. DISPONIBILIDAD DE LA MATERIA PRIMA

Para la produccion de chifles Gnicamente se requiere, como
materia prima, platano verde para chifles salados, y maduro para chifles

dulces.

En Ecuador se producen tres variedades de platanos, de los cuales
para nuestra produccion industrial usaremos el tipo barraganete. A
continuacion presentaremos las principales caracteristicas de cada uno

de ellos:
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Tabla 9 TIPOS DE PLATANOS

TIPO DE PLATANO CARACTERISTICAS
* Produce hasta 80 platanos en un racimo,
* Mide entre 20y 25 cm. de largoyde2a 4
. c¢m. De ancho,

Maqueiio
* Pesa entre 150 y 200 gramos,
* Posee una piel rosada y su pulpa es
pegajosa y dulce,
* Produce hasta 44 platanos en un racimo,
* Mide entre 22 y 30 cm. de largoy 2 a 5 cm.
de ancho,
* Pesa entre 150 y 200 gramos,

Barraganete

* Su piel es verde y cuando madura amarilla,
* Su pulpa es cremosa y suave,
* Su saber es insipido cuando esta verde y al
madurar se vuelve dulce, Fuente: Imdagenes de google
* Produce hasta 23 platanos en un racimo,
* Mide entre 22 y30cmdelargoyde2a4
cm. de ancho,

Dominico * Pesa entre 150 y 200 gramos,
* Su color es verde y al madurar se torna
amarillo con manchas marrones,
* Su sabor es amargo cuando esta crudo, Fuente: Imégenes de google

Fuente: Diario El Comercio (2011, 2 de abril)

Elaborado por: Autores

En un estudio realizado por el Centro de Exportacion e Inversion de
la Republica Dominicana se indica que durante el afio 2010 Ecuador se
ubico entre los principales productores de platano en el mundo, llegando a

una produccion de 547 291 toneladas métricas.
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En una entrevista realizada a un analista del ministerio de
agricultura, acuacultura, ganaderia y pesca (MAGAP), se indic6 que el
30% de la produccion nacional de platano se destina al consumo

nacional, mientras que el 70% se lo exporta.

Ventajosamente, Ecuador posee una ubicacidon geogréafica
favorable para el cultivo de este producto, el cual provee del ambiente
adecuado y tierra apta para su siembra en las regiones tropicales y
calidas. (Macas, 2014). EL diario La Hora (2013), publicé un reporte
donde indica que la temporada de mayor produccion del platano se da en

la época invernal.

Para nuestra empresa resulta muy beneficioso que Ecuador sea un
productor de platano, ya que facilita la adquisicién de este producto en el
mercado. Durante la entrevista se recalcd que la mayor zona productora
de platano se encuentra en El Carmen, ubicado en la provincia de
Manabi, donde la variedad mas producida es el barraganete, el cual por
Sus caracteristicas no solamente se consume internamente si no que se

lo destina a la exportacion.

En la base de datos del INEC se registra que la produccion
nacional de platano durante el 2012 fue de 559 319 toneladas métricas.
En vista de que nuestra se ubicard en la region costa detallaremos la

produccion de sus principales provincias productoras:

Tabla 10 :PRODUCCION DE PLATANO PRINCIPALES PROVINCIAS DE LA COSTA

PROVINCIA | PRODUCCION TM

El Oro 2,459
Esmeraldas 25,042
Manabi 261,770
Guayas 42,403
Los Rios 58,654
Fuente: INEC

Elaborado: Autores
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llustracion 3 : PRODUCCION PROVINCIAS DE LA COSTA

|

2459 55042

m El Oro

 Esmeraldas

= Manabi

Guayas

M Los Rios

Como podemos notar la provincia del Guayas, con 42 403, posee
una alta produccion de platano, siendo la tercera provincia de mayor
produccion por lo que podemos verificar que existe una alta disponibilidad

de la materia prima.

Por otra parte, el mercado del platano también se compone de
varias empresas productoras de todo tamafo, al igual que varios
consumidores. No obstante, la informacion del mercado es escasa debido
a la falta de datos oficiales, esto es caracteristico de un mercado
imperfecto. Por otro lado, el platano por ser un producto de primera
necesidad, declarado asi por el gobierno ecuatoriano mediante decreto
ejecutivo 1438 (Foros Ecuador, 2013), rige su precio al mandato
gubernamental, el cual trata de proteger al productor agricola. El Ing.
Lépez sefiala que actualmente el precio oficial de una caja de platano
barraganete de 50 libras se encuentra en 7 dolares, pero también se
destaca que debido al alto nimero de productores informales, de quienes
no se tiene un registro oficial en el MAGAP, es posible encontrar este
producto en un precio menor a lo establecido por el gobierno.

Entre las principales razones, que menciona el analista del

MAGAP, que hacen que el precio del platano fluctie son: las variaciones
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de la oferta y la demanda tanto a nivel local e internacional y los eventos

climéaticos.

En conclusiébn la materia prima que requerimos es altamente

accesible y disponible, en especial en las épocas de mayor producciéon

2.1.4. MERCADO META

Nuestra empresa tiene como objetivo que nuestros productos
tradicionales puedan llegar a las familias de Duran, quienes son nuestros
consumidores finales. Actualmente el tamafio de la poblacion Es por ello
que el mercado que queremos alcanzar se concentra en las tiendas de
barrio y picanterias, los cuales son el canal para llegar a nuestros

consumidores.

2.1.5. SEGMENTO DE MERCADO

En la siguiente tabla presentaremos las caracteristicas basicas del

segmento de nuestro segmento de mercado.

Tabla 11: PERFIL DEL CONSUMIDOR

VARIABLE \ CARACTERISTICA
GEOGRAFIA

* Duran es un canton ubicado en la provincia del Guayas en

Ubicacion La region costa del Ecuador.

* Se encuentra a 15 minutos de Guayaquil.
DEMOGRAFICAS

Parroquias urbanas El Recreo, Eloy Alfaro y Divino Nifio
Promedio de edad 28 afios

Nivel de educacion Basico, secundaria y superior

Sexo Masculino y femenino

Clase social Media, media baja, baja.

PSICOGRAFICAS

Gran parte de la poblacién frecuenta ir a Guayaquil para

Estilo de vida

realizar actividades de trabajo, estudios, etc.

FUENTE: Investigacidn personal

ELABORACION: Autores
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2.2. LA ENCUESTA

Para la recoleccion de datos hemos disefiado un cuestionario

basado en estudios realizados previamente al nuestro.

2.2.1. OBJETIVOS DE LA ENCUESTA

La encuesta que emplearemos para la recoleccion de datos tiene

los siguientes objetivos:

e Identificar la aceptacidén del producto entre las picanterias y
tiendas de barrio,

e Determinar la demanda actual,

e Determinar la oferta actual,

e Determinar la demanda insatisfecha,

e Conocer los gustos y preferencias de los consumidores.

2.2.2. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
Para recoleccion de datos de los 2 estratos, clasificados

anteriormente, se procediéo a disefiar dos modelos de encuestas para
cada estrato debido a la diferencias de las actividades comerciales que

realizan estos dos negocios.

Los resultados de las encuestas dirigidas a las picanterias se los

presenta a continuacion:
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Pregunta 1: ¢Vende chifles en su negocio?

Tabla 12 :PREGUNTA 1 PICANTERIAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1.5l 53 80%
2.NO 13 20%
TOTAL 66 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracién 4: PREGUNTA 1 PICANTERIAS ¢ VENDE
CHIFLES EN SU NEGOCIO?

m1.Sl
m2.NO

Analisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos en esta pregunta el 80% de
las picanterias venden chifles en sus negocios, mientras que el 20% no lo
vende. Una de las razones por la que este porcentaje de comerciantes no
venden chifles se debe a que cerca de sus negocios existen tiendas que
proveen de este producto a los clientes, otra razon es que algunas
picanterias no ofrecen platos que puedan ser acompafiados por chifles.
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Pregunta 2: ¢Como adquiere los chifles para su negocio?

Tabla 13 : PREGUNTA 2 PICANTERIAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. Los prepara usted mismo 15| 28%
2. Los compra a un proveedor 38| 72%
TOTAL 53| 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 5. PREGUNTA 2 PICANTERIAS

M 1. Los prepara usted
mismo

W 2. Los compraaun
proveedor

72%

Analisis e interpretacion

Los resultados obtenidos en esta pregunta se derivan Unicamente
de la proporcién que vende chifles, de los cuales el 72% los adquiere de
un proveedor, mientras que el 28% prefieren prepararlos en el propio
negocio. Algunas de los motivos de para preparar los chifles en el propio
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negocio fue que los clientes prefieren el producto fresco otros argumentan

que la gente gusta de ver como se los preparan.

Pregunta 3: Si los prepara usted mismo, ¢Estaria dispuesto a

tener un proveedor de este producto?

Tabla 14: PREGUNTA 3 PICANTERIAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1.8l 2 4%
2.NO 13 25%
3. Tiene proveedor 38 72%
TOTAL 53| 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014

ELABORACION: Autores

llustracion 6 : PREGUNTA 3 PICANTERIAS

4%

m1. Sl
m2.NO

= 3. Tiene proveedor

Andlisis e interpretacion
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De la proporcién de los negocios de comidas que preparan los
chifles en sus propias cocinas, solamente el 4%, dijeron estar dispuestos
a tener un proveedor de este producto. Los que prefieren continuar
preparandolos por si mismo representan un 25% y el 72% ya cuenta con

un proveedor.

Pregunta 4: ¢Cuéntas fundas de chifles requiere para atender

a sus clientes semanalmente?

Tabla 15 : PREGUNTA 4 PICANTERIAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %

. Entre 1y 100 fundas 19 48%
. Entre 101 y 200 fundas 18%
. Entre 201 y 300 fundas 10%
. Entre 301 y 400 fundas 8%
. Entre 401 y 500 fundas 3%
. Entre 501 y 1000 fundas 15%

TOTAL 40| 100%
FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

(| (WIN (-
QP W s

llustracion 5: PREGUNTA 4 PICANTERIAS

B 1. Entre 1y 100 fundas

W 2. Entre 101y 200 fundas
m 3. Entre 201 y 300 fundas
4. Entre 301 y 400 fundas
W 5. Entre 401 y 500 fundas

M 6. Entre 501 y 1000 fundas

Andlisis e interpretacion
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Los resultados de esta pregunta se obtuvieron de los comerciantes
que tienen proveedores y de aquellos que preparan chifles pero que les
gustaria tener un proveedor. Esta pregunta nos refleja la venta semanal
de chifles en estos negocios. Mayoritariamente 48% de las picanterias
entre 1 y 100 fundas, el 18% consume entre 101 y 200 fundas, el 15%
consume entre 501 y 1000 fundas, el 10% consume entre 201 y 300
fundas, el 8% consume entre 301 y 400 fundas y solo el 3% consume
entre 401 y 500 fundas.

Pregunta 5: ¢Qué tipo de chifles prefiere comprar?

Tabla 16 : PREGUNTA 5 PICANTERIAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. Con marca 0 0%
2. Sin marca 40 100%
TOTAL 40 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 6 : PREGUNTA 5 PICANTERIAS

0%

m 1. Con marca

® 2. Sin marca

Andlisis e interpretacion
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Estos resultados se obtuvieron de las picanterias que tienen
proveedor y de aquellos que les gustaria tener. Los chifles artesanales se
los identifica por las envolturas que no llevan marca, mientras que los
procesados si llevan marca Los datos demuestran que la preferencia de

los chifles artesanales en estos negocios es del 100%

Pregunta 6: ¢(Qué tamafios de paquetes de chifles

normalmente ofrece?

Tabla 17 : PREGUNTA 6 PICANTERIAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. PEQUENO 40 100%
2. MEDIANO 0 0%
3. GRANDE 0 0%
TOTAL 40 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 7 : PREGUNTA 6 PICANTERIAS

0%

m 1. PEQUENO
= 2. MEDIANO
= 3. GRANDE

Andlisis e interpretacion
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El 100% de las picanterias con proveedores y los que les gustaria
tener uno, Unicamente comercializan chifles en presentaciones de

pequeio tamano.

Pregunta 7: ¢ Qué sabores ofrece en su negocio?

Tabla 18 : PREGUNTA 7 PICANTERIAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. SAL 40 100%
2. DULCE 0 0%
3. OTROS SABORES 0 0%
TOTAL 40 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014

ELABORACION: Autores

llustracion 8 : PREGUNTA 7 PICANTERIAS

m1. SAL
m 2. DULCE
3. OTROS SABORES

Andlisis e interpretacion
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El sabor méas consumido en las picanterias son chifles naturales de
sal. Todos demostraron su preferencia por este sabor debido al que

complementa a las comidas que ofrecen.

Pregunta 8: ¢Cuanto pagaria por una funda pequefia de

chifles?

Tabla 19 : PREGUNTA 8 PICANTERIAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. 0.20 ctvs. 14 35%
2.0.25 ctvs. 15 38%
3. 0.30 ctvs. 7 18%
4.0.35 ctvs. 1 3%
5. 0.40 ctvs. 3 8%
TOTAL 40 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 9: PREGUNTA 8 PICANTERIAS

3%

m1.0.20 ctvs
W 2.0.25 ctvs
m 3.0.30 ctvs

4.0.35 ctvs
W 5.0.40 ctvs

Andlisis e interpretacion
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La proporcion de negocios que tiene proveedor y los que desearian
uno en su mayoria, el 38%, pagan un 0.25 centavos por una funda. Muy
seguidamente, el 35% paga 0.20 centavos, el 18% paga 0.30 centavos y
los que pagan un precio mayor de 0.35 y 0.40 centavos solamente

representan el 3% y 8% respectivamente.

Pregunta 9: ¢ Como considera la venta de chifles?

Tabla 20 : PREGUNTA 9 PICANTERIAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. Muy buena 12 23%
2. Buena 30 57%
3. Regular 11 21%
4. Mala 0 0%
5. Muy mala 0 0%
TOTAL 53 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 10 : PREGUNTA 9 PICANTERIAS

0%- 0%

1. Muy buena
M 2. Buena
™ 3. Regular

4. Mala

B 5. Muy mala

Anélisis e interpretacion
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Entre los negocios que comercializan chifles el 57% considera que
la venta de este producto es buena, el 23% lo considera muy buena vy el
21% cree que la venta es regular. Nadie considero que la

comercializacidon de chifles sea mala o muy mala.

Pregunta 10: ¢(Qué consideran sus clientes al momento de

comprar chifles?

Tabla 21: PREGUNTA 10 PICANTERIAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. Calidad 31 58%
2. Sabor 18 34%
3. Precio 4 8%
TOTAL 53 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 11: PREGUNTA 10 PICANTERIAS

m 1. Calidad
m 2. Sabor

m 3. Precio

Andlisis e interpretacion

En los negocios que comercializan chifles el 58% asegura que los
clientes prefieren el producto por la calidad. La calidad de este producto
se diferencia del sabor por la textura, el tamafio de los chifles, la cantidad

que viene en cada paquete, el aroma, entre otros. Sin embargo, el sabor
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también se considera como un factor importante para el consumo de
chifles. En la encuesta el sabor representa 34% de preferencia.
Finalmente el precio es lo Ultimo que consideran los clientes para

consumir chifles y solo representa un 8%

Pregunta 11: ¢(Cual de los siguientes aspectos del servicio

considera mas importante para su satisfaccion?

Tabla 22 : PREGUNTA 11 PICANTERIAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. Buen trato. 6| 15%
2. Puntualidad en la entrega del producto. 16| 40%
3. Disponibilidad del producto cuando lo requiere. 6| 15%
4. Entrega del producto en su negocio. 3 8%
5. Precio accesible. 6| 15%
6. Flexibilidad de pagos. 3 8%
TOTAL 40| 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 12 : PREGUNTA 11 PICANTERIAS

M 1. Buen trato.

M 2. Puntualidad en la entrega
del producto.

8% m 3. Disponibilidad del

producto cuando lo requiere.

4. Entrega del producto en su
negocio.

M 5. Precio accesible.

M 6. Flexibilidad de pagos.

Analisis e interpretacion

Para los comerciantes que les gustaria tener un proveedor y
aguellos que ya poseen uno, lo importante que consideran del servicio de
este es la puntualidad en la entrega del producto. El precio accesible, el
buen trato y la disponibilidad del producto representan el 15%
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respectivamente. Lo cual indica que también se convierten en 3 factores
importantes del servicio. La entrega del producto en el negocio y la
flexibilidad de pagos representan un 8% de preferencia. Algunos clientes
no tienen inconvenientes en ir a un distribuidor para adquirir el producto,

mientras que otros prefieren que el proveedor les dé mas facilidad de
pago

Pregunta 12: ¢(Como le parece la atencién que recibe de su

proveedor?
Tabla 23 PREGUNTA: 12 PICANTERIAS
RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. Satisfactorio 37| 97%
2. Un poco satisfactorio 0 0%
3. indiferente 1 3%
4. Un poco insatisfecho 0 0%
5. Insatisfecho 0 0%
TOTAL 38| 100%
FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores
llustracion 13 : PREGUNTA 12 PICANTERIAS
o,
0% 3%, 0% 0%

m 1. Satisfactorio
2. Un poco satisfactorio
1 3. indiferente

4. Un poco insatisfecho

M 5. Insatisfecho

Andlisis e interpretacion
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El 97% de los encuestados en esta pregunta dijeron sentirse
conformes con la atencién recibe, mientras que el 3% considera

indiferente la atencién de su proveedor

Pregunta 13: ¢Estaria dispuesto a cambiar o tener otro

proveedor, si este cumple con sus expectativas de servicio?

Tabla 24 : PREGUNTA 13 PICANTERIAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1.8l 23 61%
2.NO 15 39%

TOTAL 38 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 14: PREGUNTA 13 PICANTERIAS

m1.sl
m2.NO

Andlisis e interpretacion

Los resultados de esta pregunta se basaron en las respuestas de
los comerciantes que tienen proveedores, de los cuales 61% dijo que
estaria dispuesto a cambiar o tener otro proveedor. Entre una de las
condiciones para esto era que el producto debia ser bueno o mejor del
producto que ya venden. El 39% dijo estar conforme con su proveedor y

no tiene deseos de cambiarse o tener otro.
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Los resultados de las encuestas realizadas a los duefios de tiendas
y despensas de barrio fueron los siguientes.

Pregunta 1: ¢Vende chifles en su negocio?

Tabla 25 : PREGUNTA 1 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE | FRECUENCIA %
1. Sl 70| 97%
2.NO 2 3%

TOTAL 72| 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustraciéon 15: PREGUNTA 1 TIENDAS

3%

m1.Sl
m2.NO

Analisis e interpretacion

El 97% de las tiendas y despensas encuestadas venden chifles en
sus negocios y solo un 3% no lo vende.

Pregunta 2: Si no vende chifles, ¢le gustaria venderlo en su
negocio?
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Tabla 26 : PREGUNTA 2 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1.Si 0 0%
2. No 2 3%
3. Yavende 70| 97%

TOTAL 72| 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 16 : PREGUNTA 2 TIENDAS

0% 3%

m1.Si
m2.No

™ 3. Ya vende

Analisis e interpretacion

El 3% de las tiendas que venden chifles dijeron que no les gustaria

vender chifles en sus negocios. El 97% ya los vende.

Pregunta 3. ¢Cuantas fundas de chifles requiere/ria para
atender a sus clientes semanalmente?
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Tabla 27 : PREGUNTA 3 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

VARIABLE FRECUENCIA %
1. Entre 1y 12 fundas 0 0%
2. Entre 13 y 24 fundas 21| 30%
3. Entre 25 y 36 fundas 24| 34%
4. Entre 37 y 48 fundas 3 4%
5. Entre 48 y 100 fundas 22| 31%
TOTAL 70| 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustraciéon 17 : PREGUNTA 3 TIENDAS

0%

m 1. Entre 1y 12 fundas

M 2. Entre 13 y 24 fundas

m 3. Entre 25 y 36 fundas
4. Entre 37 y 48 fundas

B 5. Entre 48 y 100 fundas

Analisis e interpretacion

La pregunta refleja los requerimientos semanales del producto. En
mayor proporcion, estas tiendas, solicitan entre 25 y 36 fundas, estas
representan un 34%. El 31% pide a su proveedor entre 48 y 100 fundas,
el 30% solicita entre 13 y 24 fundas y solo el 4% requiere entre 37 y 48

fundas. Ninguna tienda demostro vender entre 1 y 12 fundas a la semana.

Pregunta 4: ¢ Qué marca de chifles compra/ria?
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Tabla 28: PREGUNTA 4 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA % % SEGUN TIENDAS
1. Tortolines 66| 40% 94%
2. Platanitos 45| 27% 64%
3. Otras marcas 0 0% 0%
4. Sin marca 55| 33% 79%
TOTAL RESPUESTAS 166 | 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustraciéon 18: PREGUNTA 4 TIENDAS

m 1. Tortolines
2. Platanitos
m 3. Otras marcas

4, Sin marca

Analisis e interpretacion

Los resultados de muestran que la marca Tortolines tiene mayor
presencia en el mercado con un 40%, los chifles artesanales poseen un
33% de participacion, mientras que la marca platanitos posee un 27% de
participacion. También se demostrdé que el 94% de las tiendas venden
Tortolines, el 79% venden chifles artesanales el 64% vende platanitos.
Cabe destacar que la mayoria de las tiendas ofrecen 2 o 3 de estas

variedades de chifles.
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Pregunta 5: ¢Qué tamarfo de paquete de chifles normalmente
ofrece?

Tabla 29 : PREGUNTA 5 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA % % SEGUN TIENDAS
1. Pequefio 69| 69% 99%
2. Mediano 26| 26% 37%
3. Grande 0 0% 0%
4. Extra grande 5 5% 7%
TOTAL RESPUESTAS 100 | 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 19: PREGUNTA 5 TIENDAS

0% 5%

m 1. Pequefio
m 2. Mediano
= 3. Grande

4. Extra grande

Anélisis e interpretacion

El tamafio que mas se ofrece en las tiendas es el pequefio, seguido
por el mediano y los paquetes extra grandes. El 99% de las tiendas ofrece
el tamafo pequeiio, 37% ofrecen los medianos y el 7% ofrecen los extra
grandes. De los encuestados no se encontr6 quienes vendieran tamafos

grandes.
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Pregunta 6: ¢ Qué sabores ofrece en su negocio?

Tabla 30: PREGUNTA 6 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA| % | % SEGUN TIENDAS
1. Sal 70 | 45% 100%
2. Dulce 45| 29% 64%
3. Picante 25| 16% 36%
4. Otros sabores 16| 10% 23%
TOTAL RESPUESTAS 156 | 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 20: PREGUNTA 6 TIENDAS

m 1. Sal
® 2. Dulce
3. Picante

4, Otros sabores

Analisis e interpretacion

El sabor méas vendido en las tiendas es el natural o chifle de sal, el
cual representa un 45% de preferencia, el chifle de dulce se lo ofrece en
menor proporcion, este representa un 29%, los chifles picantes
representan el 16%. También se ofrecen otros sabores de chifles como
qgueso y limén, pero estos representan solo un 10% de preferencia. Todas
las tiendas ofrecen chifles de sal, 64% de las tiendas ofrece de dulce, el
36% ofrece picante y el 23% ofrecen otros sabores.
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Pregunta 7: ¢ Cuanto paga por una funda de chifles pequefia?

Tabla 31 : PREGUNTA 7 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. 0.20 ctvs. 6 9%
2.0.25 ctvs. 23 33%
3.0.30 ctvs. 25 36%
4.0.35 ctvs. 14 20%
5.0.40 ctvs. 2 3%
TOTAL 70| 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 21: PREGUNTA 7 TIENDAS

3%

m1.0.20 ctvs
W 2.0.25 ctvs
M 3.0.30ctvs

4.0.35 ctvs
W 5.0.40 ctvs

Anélisis e interpretacion

El costo de una funda pequefia mayoritariamente se adquiere en
0.30 centavos, esto representa un 36%. El 33% de las tiendas adquieren
el producto a 0.25 centavos. El 20% lo adquiere en 0.35 centavos, el 9%

los compra en 0.20 y solo 3% de las tiendas los compra en 0.40 centavos.
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Pregunta 8: ¢ Qué tipo de chifles prefiere vender?

Tabla 32 : PREGUNTA 8 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. Con marca 23 33%
2. Sin marca 47| 67%
TOTAL 70 | 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 22 : PREGUNTA 8 TIENDAS

m 1. Con marca

m 2. Sin marca

Analisis e interpretacion

La mayor parte de los tenderos prefiere vende chifles artesanales
debido a que se dice que mucha gente los prefiere para consumirlos con
los ceviches o encebollados. El porcentaje de preferencia es del 67%,

mientras que el 33% prefiere vender chifles con marca.
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Pregunta 9: ¢ Como considera la venta de chifles?

Tabla 33: PREGUNTA 9 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. Muy buena 14 20%
2. Buena 46 66%
3. Regular 10 14%
4. Mala 0 0%
5. Muy mala 0 0%
TOTAL 70| 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 23: PREGUNTA 9 TIENDAS

0% 0%

m 1. Muy buena
W 2. Buena
3. Regular

4. Mala

B 5. Muy mala

Anélisis e interpretacion

El 66% de los tenderos consideran que la venta de chifles es
buena, el 20% lo considera muy buena y el 14% lo considera regular.
Ninguno considero que las ventas de este producto sean malas o muy

malas.
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Pregunta 10: ¢Qué consideran sus clientes al momento de
comprar chifles?

Tabla 34 : PREGUNTA 10 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1. Marca 13 19%
2. Calidad 17 24%
3. Sabor 29 41%
4. Precio 11 16%
TOTAL 70| 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracién 24 : PREGUNTA 10 TIENDAS

m 1. Marca
2. Calidad
m 3. Sabor

4. Precio

Anélisis e interpretacion

De acuerdo con los tenderos, lo que los clientes mayormente
consideran para comprar chifles es el sabor. Esta variable representa el
41% de preferencia. El 24% considera que es la calidad. Solo un 19%
considera la marca y en menor proporcion los clientes consideran el

precio.
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Pregunta 11: ¢ Como le parece la atencidon que recibe de su
proveedor?

Tabla 35: PREGUNTA 11 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %

1. Satisfactorio 53| 76%
2. Un poco satisfactorio 11 16%
3. Indiferente 6 9%
4. Un poco insatisfecho 0 0%
5. Insatisfecho 0 0%

TOTAL 70 | 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 25 : PREGUNTA 11 TIENDAS

0%_ /0%

m 1. Satisfactorio
2. Un poco satisfactorio
m 3. Indiferente

4. Un poco insatisfecho

M 5. Insatisfecho

Analisis e interpretacion

El 76% de los tenderos dicen sentirse satisfechos con la atencion
de su proveedor, el 16% solo un poco satisfecho, mientras que el 9%
restante dice que la atencion que recibe le es indiferente. Ninguno dijo

sentirse insatisfecho.
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Pregunta 12: ¢Cual de los siguientes aspectos del servicio
considera mas importante para su satisfaccion?

Tabla 36: PREGUNTA 12 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA| %
1. Buen trato. 30| 43%
2. Puntualidad en la entrega del producto. 37| 53%
3. Disponibilidad del producto cuando lo requiere. 0 0%
4. Entrega del producto en su negocio. 0 0%
5. Precio accesible. 0 0%
6. Flexibilidad de pagos. 3 4%
TOTAL 70| 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 26: PREGUNTA 12 TIENDAS

4%

| 1. Buen trato.

M 2. Puntualidad en la entrega
del producto.

m 3. Disponibilidad del producto
cuando lo requiere.

1 4., Entrega del producto en su
negocio.

M 5. Precio accesible.

M 6. Flexibilidad de pagos.

Andlisis e interpretacion

En lo que respecta al servicio, el 53% de los tenderos consideran
como mas importante la puntualidad de entrega del producto, el 43%
prefiere el buen trato, mientras que el 4% restante prefiere flexibilidad en

los pagos.
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Pregunta 13: ¢ Estaria dispuesto a cambiar o tener otro
proveedor si este cumple con sus expectativas de servicio?

Tabla 37: PREGUNTA 13 TIENDAS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
VARIABLE FRECUENCIA %
1.5l 42 60%
2.NO 28 40%

TOTAL 70| 100%

FUENTE: Encuesta, agosto 2014
ELABORACION: Autores

llustracion 27: PREGUNTA 13 TIENDAS

w18l
m2.NO

Analisis e interpretacion

El 60% de los tenderos dicen que si estarian dispuestos a cambiar
0 tener otro proveedor si este consigue satisfacer sus expectativas de
servicio, mientras que el 40% prefiere seguir con su actual proveedor.
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2.3. LA DEMANDA

La demanda de chifles se refleja en la adquisicién de este producto
por parte de las tiendas y las picanterias. La demanda que identificaremos
sera aquella que esta directamente relacionada con el enfoque de nuestra
empresa, ya que existen otros tipos de negocios, como minimarkets y
supermercados, que no fueron tomados en cuenta para nuestro estudio.

2.3.1. DEMANADA ACTUAL
Actualmente la empresa del artesano Victor Pacheco cuenta con

una produccion de entre 1500 y 2000 fundas semanales para atender la
demanda que tiene su negocio. A continuacion se presenta el historial de

ventas anuales de esta empresa.

Tabla 38 : HISTORIAL DE VENTAS EMPRESA

PRODUCCION
ANO VENTAS ANUALES ANUAL
2009 14,500.00 57600 fundas
2010 15,120.00 60500 fundas
2011 18,688.00 62294 fundas
2012 19,997.00 66655 fundas
2013 21,596.00 71987 fundas

FUENTE: Investigacion personal
ELABORADO: Autores

Por otro lado, de acuerdo la informacion obtenida de las encuestas,
la demanda actual de las tiendas de barrio se las presenta en las

siguientes tablas
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Tabla 39 : DEMANDA ACTUAL TIENDAS

DEMANDA DE TIENDAS PR;“&??\:CD):E DEMANDA DEMANDA | DEMANDA

CHIFLES SEMANAL SEMANAL MENSUAL ANUAL

1.Entrely12

fundas 7 -

2.Entre 13y 24

fundas 86 19 1.588 6.353 76.230

3.Entre 25y 36

fundas 98 31 2.992 11.969 143.631

4.Entre 37y 48

fundas 12 43 521 2.085 25.018

5. Entre 48 y 100

fundas 90 74 6.655 26.620 319.442
TOTAL 286 172 11.757 47.027 564.321

FUENTE: Encuestas, Agosto 2014

ELABORADO: Autor

Para determinar la demanda semanal primero calculamos el

promedio de consumo semanal de cada rango y luego lo multiplicamos

por la proporcion de tiendas que si venden el producto y que se

encuentran en cada clasificacion

Tabla 40 : DEMANDA ACTUAL POR TAMANOS
TAMANOS DE % DE DEMANDA DEMANDA DEMANDA IZE“S:EIEDS
PAQUETE COMPRA SEMANAL MENSUAL ANUAL GRAMOS

PEQUENO 69% 8.112 32.448 389.381| 42.831.926,17
MEDIANO 26% 3.057 12.227 146.723 | 48.418.699,15
GRANDE 0% -
EXTRA GRANDE 5% 588 2.351 28.216| 84.648.075,43

TOTAL 100% 11.757 47.027 564.321 | 175.898.700,74

FUENTE: Encuestas, Agosto 2014

ELABORADO: Autor

También calculamos la demanda de fundas de acuerdo al tamafio

del paquete, para lo cual por medio de la informacién obtenida de las
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encuestas determinamos el porcentaje de compra de acuerdo a cada

tamafo y lo multiplicamos por el total de cada demanda.

Para la demanda anual en gramos consideramos los pesos por

paquetes ya antes mencionados. Sin embargo, para las fundas Extra

grandes, consideramos un peso de 3000 gr. Cabe destacar que los pesos

de cada tamafio varian segun el productor.

La demanda actual de los restaurantes de comidas tipicas o

picanterias se las presenta en la siguiente tabla

Tabla 41: DEMANDA ACTUAL PICANTERIAS

PROMEDIO
DEMANDA PICANTERIAS DE DEMANDA | DEMANDA | DEMANDA sz\:\lﬁﬁ?gle
DE CHIFLES DEMANDA | SEMANAL | MENSUAL ANUAL GRAMOS
SEMANAL

1l.Entrely
100 fundas 61 51 3.069| 12.275,14 147.302 16.203.179,52
2. Entre 101
y 200
fundas 19 151 2.888 11.552 138.628 15.249.057,95
3. Entre 201
y 300
fundas 13 251 3.205 12.819 153.826 16.920.881,58
4. Entre 301
y 400
fundas 10 351 3.363 13.452 161.425 17.756.793,40
5. Entre 401
y 500
fundas 3 451 1.441 5.763 69.160 7.607.641,87
6. Entre 501
y 1000
fundas 16 751 12.002 48.007 576.081 63.368.870,40

TOTAL 122 2.003 25.967 103.869 | 1.246.422 | 137.106.424,72

FUENTE: Encuestas, Agosto 2014

ELABORADO: Autor

La demanda de chifles en las picanterias es netamente artesanal y

solo se solicitan las presentaciones de tamafio personal.

La demanda anual de fundas de chifles es de 1 810 743, en donde

las cantidad solicitada por las picanterias representa un 121% mayor de
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los que lo hacen las tiendas de barrio. En la siguiente tabla se presenta la

demanda anual total de chifles:

Tabla 42: DEMANDA ACTUAL TOTAL

DEMANDA ANUAL EN
DEMANDA ANUAL % GRAMOS %
Tiendas 564.321 31% 175.898.700,74 56%
Picanterias 1.246.422 69% 137.106.424,72 44%
TOTAL 1.810.743 100% 313.005.125,46 100%

FUENTE: Encuestas, Agosto 2014
ELABORADO: Autores

Con respecto a esta informacion comprobamos que la demanda de
los tenderos en fundas representa un 31% de la demanda total, mientas
gue la demanda de las picanterias representa un 69%. Mientras que en el
consumo de gramos las tiendas demandan mas en peso que las

picanterias.

2.3.2. PROYECCION DE LA DEMANDA

Para proyectar la demanda de nuestra empresa usaremos el
método de minimos cuadrados. La proyeccién de la demanda sera para

un periodo de 5 afios, el cual es el tiempo que durara este proyecto.

Tabla 43: VARIABLES PARA PROYECCION DE VENTAS EMPRESA

ANO X VENTAS ANUALES (Y) XY Xn2

2009 1 14.500,00 14.500

2010 2 15.120,00 30.240

2011 3 18.688,00 56.064

2012 4 19.997,00 79.988 16

2013 5 21.596,00 107.980 25
TOTAL 15 89.901,00 288.772 55

FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
ELABORADO: AUTORES
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Para el determinar los valores de a y b usaremos las siguientes

formulas.

BYEX DEDION
N NY X - (2 x)

Donde N = 5. Al sustituir los valores en las férmulas obtendremos:

_ (5)(288772) — (15)(89901)
B (5)(55) — (15)?

b =1906.90

~ 89901 — (1906.90) (15)

@ 5

a = 12259.50

Para proyectar la demanda usaremos la siguiente formula:
y=a+ bx
Ventas Anuales = 12.250,50 + 1.906,90 Afio

De acuerdo a la formula obtenida, en el afo inicial el minimo de
ventas es de 12 250.50. Para los siguientes afios las ventas tienden a

incrementarse en 1 906.90 por nimero de afo proyectado.
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llustracion 28 VENTAS ANUALES EMPRESA
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Donde el valor de x es el numero de afio que se quiere proyectar,

de esta manera tenemos las siguientes proyecciones:

Tabla 44: VARIABLES PARA PROYECCION DE VENTAS EMPRESA

a bx a +bx
Y(6) = 12.259,50 11.441,40 23.700,90
Y(7) = 12.259,50 13.348,30 25.607,80
Y(8) = 12.259,50 15.255,20 27.514,70
Y(9) = 12.259,50 17.162,10 29.421,60
Y(10) = 12.259,50 19.069,00 31.328,50
Y(11) = 12.259,50 20.975,90 33.235,40

FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO

ELABORADO: AUTORES

Para proyectar la produccion demanda aplicaremos el mismo

método. Al proyectar la produccion de demandada podremos tener idea

general de como seréa el crecimiento de la produccién demandada de la

empresa. Asi tendriamos:
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Tabla 45 : VARIABLES PRODUCCION

ANO X DEMANDA ANUAL EN FUNDAS (Y) XY Xn2

2009 1 57.600,00 57.600

2010 2 60.500,00 121.000

2011 3 62.294,00 186.882

2012 4 66.655,00 266.620 16

2013 5 71.987,00 359.935 25
TOTAL 15 319.036,00 992.037 55

FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
ELABORADO: AUTORES

El calculo de las variables a y b serian:

_(5)(992037) — (15)(319036)
a (5)(55) — (15)?

b = 3493
319036 — (3493) (15)
a=
5
a = 53329

Para proyectar la demanda de la produccion anual usariamos
Demanda de la produccién = 53 329 + 3493 Afio

Esta formula nos indica que inicialmente la empresa comienza con
una produccién de 53 329 fundas y tiende a crecer 3493 fundas

anualmente por cada afio de proyeccion.
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llustracion 29 : PRODUCCION ANUAL DEMANDADA
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A continuacion se presenta el calculo de la produccion demanda

Tabla 46 : VARIABLES PRODUCCION

a bx a+ bx
Y(6) = 53.329 20.957 74.286
Y(7) = 53.329 24.450 77.779
Y(8) = 53.329 27.943 81.272
Y(9) = 53.329 31.436 84.765
Y(10) = 53.329 34.929 88.258
Y(11) = 53.329 38.422 91.750

FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
ELABORADO: AUTORES

De los calculos realizados presentamos las ventas y produccion

demanda proyectada desde el afio 2015 hasta el 2019 de la empresa

artesanal Victor Pacheco.

Tabla 47 : DEMANDA PROYECTADA EMPRESA

ANO VENTAS PRODUNCCION EN FUNDAS
2015 25.607,80 74.286
2016 27.514,70 77.779
2017 29.421,60 81.272
2018 31.328,50 84.765
2019 33.235,40 88.258

FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
ELABORADO: AUTORES
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Para proyectar la demanda de las tiendas y picanterias usaremos

el método de proyeccion de incremento porcentual.

D, = D, (1+ )"

Donde:

Dn = es la demanda futura,
Do = demanda presente,

I = tasa de crecimiento,

n = afio de proyeccion.

Para determinar la tasa de crecimiento de la demanda hemos
considerado un promedio de la tasa de variacién del PIB ecuatoriano,
comprendido desde el afio 2008 al 2012, el cual refleja el crecimiento de
la economia ecuatoriana a través de la evolucion de cada industria del
pais. Los datos del 2013 no fueron considerados por no existir datos

oficiales hasta la presente fecha.

Tabla 48 : % VARIACION PIB ECUADOR

ANO %
2008 6,40%
2009 0,60%
2010 3,50%
2011 7,80%
2012 5,10%
TASA PROMEDIO 4,68%

FUENTE: BANCO CENTRAL ECUADOR
ELABORADO: AUTORES

Usando esta tasa promedio proyectaremos nuestra demanda

futura. De esta forma la demanda de las tiendas de barrio seria:
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Tabla 49 : DEMANDA FUTURA TIENDAS

ANO DEMANDA FUTURA

2014 564.321
2015 590.731
2016 647.317
2017 742.520
2018 891.585
2019 1.120.680

De igual manera se procede hacer con las picanterias

FUENTE: Encuestas, Agosto 2014
ELABORADO: Autores

Tabla 50 : DEMANDA FUTURA PICANTERIAS

ANO DEMANDA FUTURA

2014 1.246.422
2015 1.304.755
2016 1.429.737
2017 1.640.013
2018 1.969.256
2019 2.475.260

FUENTE: Encuestas, Agosto 2014

ELABORADO: Autores

La demanda futura total entre tiendas y picanterias seria:

Tabla 51: DEMANDA TOTAL PROYECTADA

ARO DEMANDA FUTURA DEMANDA Fl{TURA TOTAL II)>I|52“O,I¢IIE\‘C2‘:;21I-EAI\\|L
TIENDAS PICANTERIAS GRAMOS
2014 564.321 1.246.422 1.810.743 313.005.125,46
2015 590.731 1.304.755 1.895.485 327.653.765,34
2016 647.317 1.429.737 2.077.054 359.039.798,16
2017 742.520 1.640.013 2.382.533 411.844.938,54
2018 891.585 1.969.256 2.860.842 494.525.384,01
2019 1.120.680 2.475.260 3.595.940 621.594.493,73

FUENTE: Encuestas, Agosto 2014
ELABORADO: Autores
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2.4. LA OFERTA

La camara de industrias de Durdn no posee un registro de
productores de chifles, por lo que su numero total es desconocido debido
a la alta informalidad que existe en este tipo de negocio. Sin embargo, el
platano es el principal producto que se requiere para la produccion y es
por este motivo que la oferta de chifles dependera de la produccion del

platano.

24.1. OFERTA ACTUAL

A continuacion presentamos un historial de la oferta nacional de

este producto desde el afio 2009.

Tabla 52 : PRODUCCION PLATANO ECUADOR

ANO . % DE VARIACION
PRODUCCION NACIONAL ™

2009 549.388,00

2010 547.291,00 -0,38%

2011 591.984,00 8,17%

2012 559.319,00 -5,52%

2013 604.133,00 8,01%
TASA PROMEDIO 2,57%

FUENTE: INEC

ELABORADO: AUTORES

Como ya se ha mencionado anteriormente del total de la
produccion nacional de platano, el 30% se destina para el consumo
interno. De esta produccion nacional identificamos la proporcion que
nuestro mercado meta usa para la produccion. Para esto, primero

determinamos la produccion nacional del afio 2014, usando la tasa
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promedio obtenida del historial de produccién. Asi obtendremos, 604 133
* 1.0257 = 619 658 toneladas métricas. La proporcion del consumo
interno seria 185 897.40 TM.

Para proyectar este resultado en gramos tendremos que
multiplicarlo por 1000 000 gramos de acuerdo a su equivalencia, el
resultado seria 185 897 259 202.68 gr. Finalmente, tomamos la demanda
en gramos del afio 2014 y la dividimos para la produccion nacional 2014

expresada en gramos. El resultado lo expresamos en porcentaje.

De esta forma, determinamos que la proporcion de platano en
gramos usada para la produccion de chifles, de nuestro mercado meta, es
de 0.17%

Tabla 53 : PRODUCCION OFERTADA PLATANO (gr)

Ao | PRODUCCION NACIONAL PROPORCION DESTINADA AL CONSUMO DURAN (gr)

(gr) CONSUMO INTERNO (gr)
2009 549.388.000.000,00 164.816.400.000,00 277.510.159,01
2010  547.291.000.000,00 164.187.300.000,00 276.450.909,80
2011 591.984.000.000,00 177.595.200.000,00 299.026.505,80
2012 559.319.000.000,00 167.795.700.000,00 282.526.565,24
2013 604.133.000.000,00 181.239.900.000,00 305.163.281,49
2014 |  619.657.530.675,59 185.897.259.202,68 313.005.125,46
FUENTE: INEC

ELABORADO: AUTORES

2.4.2. PROYECCION DE LA OFERTA

Para proyectar la oferta usaremos el método de crecimiento

porcentual aplicando la siguiente férmula:

Doénde:

0,= 0, 1+)"

On = es la oferta futura,
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Oo = es la oferta actual,

| = es la tasa de crecimiento,

n = afio de proyeccion de la oferta.

La tasa de crecimiento que usaremos sera la tasa promedio de

variacion del historial de produccion de platano presentada anteriormente.

De esta forma la proyeccion de la oferta para 5 afios seria:

Tabla 54: OFERTA FUTURA PLATANO

PROPORCION ]
ARO PRODUCCION PRODUCCION DESTINADA AL Pﬁgggﬁigg: ’g'éA
NACIONAL TM NACIONAL (gr) CONSUMO INTERNO | . o' o (&)
(sr)

2014 619.657,53 | 619.657.530.675,59 | 185.897.259.202,68 313.005.125,46
2015 635.581,00 | 635.580.998.427,45 | 190.674.299.528,24 321.048.482,92
2016 668.666,01 | 668.666.014.870,96 | 200.599.804.461,29 337.760.584,71
2017 721.550,56 | 721.550.561.898,18 | 216.465.168.569,46 364.473.944,03
2018 798.626,03 | 798.626.028.957,80 | 239.587.808.687,34 403.406.765,86
2019 906.649,29 | 906.649.288.394,03 | 271.994.786.518,21 457.972.122,05

FUENTE: Estudio de mercado

ELABORADO: Autores

2.5. DEMANDA INSATISFECHA

La demanda insatisfecha sera calculada de la diferencia entre la

proporcion de la oferta futura usada por nuestro mercado meta y la

demanda total proyectada en gramos.

Tabla 55 : CALCULO DEMANDA INSATISFECHA

ANO | DEMANDA PROYECTADA (gr) | OFERTA PROYECTADA (gr) | SUPERHABIT O DEFICIT DE
LA DEMANDA (gr)
2015 327.653.765,34 321.048.482,92 6.605.282,41
2016 359.039.798,16 337.760.584,71 21.279.213,45
2017 411.844.938,54 364.473.944,03 47.370.994,50
2018 494.525.384,01 403.406.765,86 91.118.618,15
2019 621.594.493,73 457.972.122,05 163.622.371,69

FUENTE: Estudio de mercado

ELABORADO: Autores
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A continuacion presentamos la demanda insatisfecha de acuerdo a
las proporciones de consumo en gramos calculadas anteriormente entre

tiendas y picanterias.

Tabla 56 : DISTRIBUCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA ENTRE TIENDAS Y

PICANTERIAS
ANO 56% TIENDAS 44% PICANTERIAS
2015 3.698.958,15 2.906.324,26
2016 11.916.359,53 9.362.853,92
2017 26.527.756,92 20.843.237,58
2018 51.026.426,16 40.092.191,99
2019 91.628.528,14 71.993.843,54

FUENTE: Estudio de mercado
ELABORADO: Autores

Para presentar la demanda insatisfecha en fundas consideramos
los porcentajes de compra por cada tamafo, los cuales fueron
establecidos mediante las encuestas, y las proporciones de consumo de

las tiendas y picanterias.

Tabla 57 : DEMANDA INSATISFECHA FUNDAS

ANO PEQUENO MEDIANO EXTRA GRANDE TOTAL

2015 49.624 2.914 62 52.600
2016 159.865 9.389 199 169.452
2017 355.885 20.901 442 377.228
2018 684.549 40.203 850 725.602
2019 1.229.250 72.192 1.527 1.302.970

FUENTE: Estudio de mercado
ELABORADO: Autores

Cabe recalcar que las picanterias Unicamente adquieren fundas
pequefias, por lo que su proporcion se encuentra incluido dicha

clasificacion.

De la informacién obtenida de las encuestas, también pudimos

determinar que existe una proporcién de picanterias que preparan sus
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propios chifles, pero que estan dispuestos a tener un proveedor para este
producto. A esta proporcion la hemos identificado como una demanda

insatisfecha.

De la poblacion de picanterias que vende chifles se identificé que
un 28% los preparan los propios duefios del negocio, esto equivale a un
total de 59 negocios. De esta porcion, solo un 4% estaria dispuesto a

adquirir un proveedor, lo cual equivale a nimero minimo de 2 negocios.

Esta demanda la presentamos en la siguiente tabla

Tabla 58 : DEMANDA INSATISFECHA DE PICANTERIAS CON NECESIDAD DE PROVEEDOR

DEMANDA CANTIDAD E:g’ll\'::l;g DEMANDA | DEMANDA Di“:ﬁ':?A
SEMANAL SEMANAL MENSUAL ANUAL ()
Entre 101Y 200
fundas 1 151 602 7.224 794.640
Entre 501 y 1000
fundas 1 751 3.002 36.024 | 3.962.640
TOTAL 2 901 3.604 43.248 | 4.757.280

FUENTE: Estudio de mercado
ELABORADO: Autores

Esta demanda insatisfecha la proyectamos usando la tasa de

crecimiento del PIB, calculada anteriormente.

Tabla 59 : DEMANDA INSATISFECHA DE PICANTERIAS CON NECESIDAD DE PROVEEDOR

ANO | DEMANDA ANUAL FUNDAS DEMANDA ANUAL (gr)
2014 43.248 11.585.203,12
2015 45.272 26.736.161,95
2016 49.609 53.630.514,01
2017 56.905 98.634.775,32
2018 68.329 173.069.817,79
2019 85.886 11.585.203,12

FUENTE: Estudio de mercado
ELABORADO: Autores

Al sumar la demanda insatisfecha de la picanterias y tiendas y
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la demanda insatisfecha de la proporcion de picanterias que estarian
dispuestos a tener un proveedor tendriamos la siguiente demanda

potencial:
Tabla 60 : DEMANDA POTENCIAL TOTAL
ANO | DEMANDA ANUAL FUNDAS DEMANDA ANUAL (gr)
2015 97.872 11.362.562,41
2016 219.061 26.259.134,15
2017 434.133 52.827.943,01
2018 793.931 97.378.137,66
2019 1.388.855 171.138.528,86

FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO

ELABORADO: AUTORES

De acuerdo con estos datos podemos identificar la creciente
demanda de este producto y que existe una proporcion insatisfecha, la

representa una clara oportunidad de crecimiento para nuestra empresa

2.6. ANALISIS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Al realizar el estudio de mercado pudimos comprobar las
oportunidades que presenta este mercado. Gran porcentaje de tenderos y
duefios de picanterias demostraron una apertura para nuestro producto.
También pudimos notar que la preferencia del consumo de chifles en
Duran se inclina al tipo artesanal, lo cual abre grandes posibilidades para
expandir el mercado de nuestro negocio. Finalmente se conocié que
existe una demanda insatisfecha con una tendencia a incrementarse en

los préximos 5 afios segun lo proyectado.

103



CAPITULO 3

3. ESTRATEGIA DE MERCADO

Para la formular la estrategia usaremos las variables del marketing
mix, los cuales son: producto, precio, plaza o canal de distribucion y

promocion

3.1. PRODUCTO

Anteriormente ya definimos las caracteristicas de nuestro producto,
no obstante, ahora de determinaremos otros aspectos que nos ayudaran

adaptar nuestro producto al mercado meto que ya identificado.

3.1.1. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

De acuerdo con las encuestas realizadas las marcas de chifles mas
posesionadas en este mercado son los tortolines y los platanitos. En las
encuestas realizadas no se encontrO0 otras marcas de chifles. Sin
embargo, determinamos que los chifles artesanales tienen casi el mismo
nivel de aceptacion que la marca mas posesionada. A pesar de que los
chifles son productos tradicionales, el mercado de este producto tiende a
tener un crecimiento en este cantdon, segun lo demostrado en la demanda

potencial.

Desde hace 12 afios la empresa artesanal Victor Pacheco ha
tenido presencia en este mercado, pero al igual que esta empresa otros
productores han ido surgiendo con pequefios emprendimientos hasta el
punto de tener una alta presencia en las tiendas y picanterias. Esto nos
demuestra que este producto no se encuentra en una etapa introductoria,
sino mas bien en un crecimiento. La ausencia de otras marcas
competidoras, aparte de las ya mencionadas, nos indica que Duran es un

mercado en desarrollo, por la ausencia de otros competidores bien
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definidos. Ademas, conforme aumente el nimero de picanterias y tiendas

de barrio la demanda de chifles también crecera.

llustracion 30 : CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

...............
.....

DEMANDA

TIEMPO

3.1.2. PARTICULARIDADES DEL PRODUCTO

A través de las encuestas también encontramos que los aspectos

qgue mas consideran los clientes para comprar chifles son:
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Tabla 61 : CONSIDERACIONES DE CONSUMIDORES PARA EL CONSUMO DE CHIFLES

ORDEN TIENDAS PICANTERIAS
1 Sabor Calidad
2 Calidad Sabor
3 Marca Precio
4 Precio

FUENTE: Estudio de mercado
ELABORADO: Autores

De acuerdo con estos resultados, notamos que el precio y la marca
son factores que no se encuentran en el nivel maximo de preferencia al
momento de consumir chifles. Por el contrario, lo que los clientes
consideran como caracteristicas mas importantes son la calidad y el

sabor.

De estas variables podemos establecer las caracteristicas

determinantes que tendra nuestro producto.

Tabla 62 : VARIABLES DETERMINANTES

CALIDAD

SABOR

* Empaques tendran un peso definido
Por cada tamafio,

* Cuidaremos la forma de cada chifle
con el fin de mantener su aspecto,
tradicional en rodajas y con el grosor
Adecuado,

* Los productos que se ofreceran
Seran frescos recién preparados,.

* Se cuidara la higiene del integra del
producto, desde su preparacién hasta

Su entrega,

* Los chifles seran preparados en maquinas
industriales pero se mantendra su sabor
Caracteristico tradicional,

* Se usara verdes y maduros en optimo estado
Con la finalidad de cumplir con el sabor del
Chifle apropiado,

* No se aplicard preservantes, ni otros productos
Que puedan afectar el sabor,

* Los sabores mas consumidos para nuestro
mercado son los de sal y dulce, los cuales

Seran ofertados por nuestra empresa,.

FUENTE: Estrategia de mercado
ELABORADO: Autores
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Se destaca que los sabores que abarcan la mayor proporcion del
mercado son los de sal y dulce, por lo que nuestra empresa solo ofertara

estos sabores hasta el desarrollo posterior de nuevos sabores.

3.1.3. POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO

La marca que llevard nuestro producto serd chifleros. Nuestro
principal objetivo es que nuestro producto entre en una categoria de
tradicion, donde las familias de Duran puedan encontrar en nuestro
producto un acompafiante ideal para el consumo de sus platos tipicos
favoritos en una picanteria o para compartirlo en casa en una comida

familiar o reunién social.

Para estos fines el eslogan de nuestra marca sera “tradicion a la

ecuatoriana”

llustracion 31 : MARCA DEL PRODUCTO

Tradicién a la ecuatoriana

FUENTE: PROPIA
ELABORADO: AUTOR

3.1.4. DISENO Y EMPAQUE

Los chifles artesanales tienen la particularidad de que sus
presentaciones normalmente no presentan un disefio 0 una marca en su
empaque, sino que vienen en presentaciones sencillas sin ningun detalle
en su envoltura.
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No obstante, la ley organica de defensa del consumidor, en el
articulo 14 exige que las empresas de alimentos procesados presenten en

los empaques del producto los siguientes aspectos:

e Razodn social de la empresa,
e Nombre del producto,

e Marca comercial,

e Identificacion del lote,

e Contenido neto,

e Numero de registro sanitario,
e Valor nutricional,

e Fecha de expiracion.

Las norma RTE INEN 022, NTE INEN 1334 -1 y NTE INEN 1334-2
establecen las especificaciones técnicas que las empresas deben cumplir

para los empaques de los productos procesados.

En nuestra empresa nos adaptaremos a las leyes y normas
establecidas por el gobierno para el disefio del empaque. Pero a la vez
mantendremos la imagen de un producto artesano. Para esto daremos
mas prioridad a la transparencia de la funda con el fin de que el producto
sea visible y solo una minima porcién sera destinada para la visibilidad de

la marca y las especificaciones que deba llevar cada lote por ley.

3.2. PRECIO

En concordancia con las encuestas determinamos que en la mayor
parte de los tenderos adquiere una funda pequefia entre precios que
varian entre los 0.25 y 0.35 centavos, mientras que en las picanterias este
precio varia entre 0.20 y 0.30 centavos, en su mayoria. Actualmente, el
precio de venta de este producto, en esta empresa artesanal, es de 0.30
centavos, lo cual, en consideracion con los precios existentes, notamos

gue es un valor acorde al mercado, por lo cual se mantendra el mismo
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precio venta para las fundas pequefias. La lista de precios por tamafos

de chifles de sal y dulce es la siguiente

Tabla 63: LISTA DE PRECIOS

TAMANO PRECIO DE VENTA
Pequefio 0.30
Mediano 1.00

FUENTE: Estrategia de mercado

ELABORADO: Autores

3.3. CANAL DE DISTRIBUCION

Los canales de distribucién de nuestro producto se los presenta en

la siguiente ilustracién

llustracion 32 : CANALES DE DISTRIBUCION

CANALES DE DISTRIBUCION

TIENDAS DE
BARRIO

CONSUMIDORES
FINALES

PICANTERIAS

FUENTE: PROPIA
ELABORADO: Autores
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En las encuestas también encontramos los siguientes factores de

servicio:

Tabla 64 : FACTORES DE SERVICIO PARA CANALES DE DISTRIBUCION

ORDEN DE

PRIORIDAD TIENDAS PICANTERIAS

Puntualidad en la|puntualidad en la entrega del

1
entrega del producto | producto

Disponibilidad del producto cuando
2 Buen trato requieren los clientes, buen trato y
precio accesible

Entrega del producto en el negocio y

3 Flexibilidad de pagos o
flexibilidad de pagos

FUENTE: Estudio de mercado
ELABORADO: Autores

Como podemos notar la puntualidad de entrega del producto es un

factor transcendental para los dos tipos de negocios.

En segundo orden de prioridad se encuentra el buen trato, es decir
gue clientes esperan de sus proveedores un servicio amigable, amable y
respetuoso. También encontramos que en las picanterias también es
importante que el producto siempre esté disponible en el momento en que
ellos lo requieran, debido a que es un negocio donde la demanda del
producto depende de la venta de los platos tipicos, por tal razén en la
semana los fines de semana son los dias en que la demanda aumenta
mas que en dias ordinarios de lunes a jueves. Finalmente encontramos
en este orden el precio accesible, el cual para muchos es una oportunidad
de tener una ganancia adicional y para otros simplemente es un servicio
gue complementa la venta de comida. El precio accesible, esencialmente

es importante para los que buscan una ganancia adicional.

Por ultimo, en el tercer orden encontramos que las tiendas y
picanterias eligen una flexibilidad de pagos, es decir plazos para realizar
los pagos respectivos. No obstante, los porcentajes de negocios solicitan
este servicio es minimo, solo 4% para picanterias y 8% para tiendas. Por
otro lado, las picanterias también eligen que el producto sea entregado en

su negocio. A través del estudio pudimos observar en la mayoria de los
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proveedores entregan sus productos en cada uno de los negocios, por lo

cual consideramos que este es un factor importante para expandir el

mercado.

3.3.1. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION Y SERVICIO

Para diferenciarse de los competidores este proyecto se centrara

en mejorar el servicio y la distribucion de las siguientes maneras:

Debido a que la puntualidad es un elemento que tienen en
comun ambos negocios, usaremos un vehiculo para realizar
una distribucion puntual y oportuna en el sitio del negocio,
Se programara un plan de produccion semanal de
considerando los podidos hechos por los clientes y los dias
de mayor venta del producto como lo son los fines de
semana,

Se elaborard un plan de descuentos por volumen de
compras con el fin de flexibilizar los precios de venta,
Estableceremos una cultura de servicio basado en la
amabilidad, respeto y confianza,

Para otorgar créditos evaluaremos en cada negocio el
volumen de compras, las frecuencias de pedidos, el

cumplimiento y otros aspectos internos del negocio.

3.4. PUBLICIDAD
De acuerdo a nuestro enfoque de posicionamiento concluimos que

los lugares estratégicos para presentar una publicidad son las mismas

localidades de los negocios debido a que son los sitios donde acuden

directamente los consumidores finales. Con la autorizacion respectiva de

cada duefio colocaremos afiches con la marca y el eslogan. El disefio de

los afiches serd el que se presentd anteriormente en la marca. El tamafio

sera de 40 cm de largo x 20 cm de ancho.
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El propdsito de estos afiches es comunicar e informar la presencia
del producto y la categoria en la que la hemos ubicado, asi como también

posicionarnos en la mente del cliente.

3.5. ESTRATEGIA DEL OCEANO AZUL

Los objetivos de la utilizacion de esta estrategia para el proyecto

son:

e Conocer las variables que identifican a la industria del chifle,
e Diferenciarse de la competencia,

e Aumentar el consumo del chifle artesanal.

Esta estrategia presenta herramientas y esquemas analiticos para

la creacién de océanos azules y que en este proyecto se utilizaran y son:

e Tabla estratégica,

e Matriz eliminar —reducir-incrementar-crear.

3.5.1. TABLA ESTRATEGICA

Si bien el chifle es consumido junto a unos platos tipicos, servido
como entrada 0 piqueo en unos restaurantes. Se esta limitando su
consumo Unicamente cuando vienen acompafiados de estos platos o si se
acude a dichos restaurantes. Crear en el chifle una imagen de tradicional,
eliminar esas costumbres que lo identifican con platos especificos y lograr
que lo identifiquen como acompafante ideal para las comidas en los
hogares Ecuatorianos y en este caso de Duran. Pero para lograr este
aumento de consumo primero debemos identificar cuales son las

variables que intervienen en el proceso de decision del consumidor.

En este caso se presentan la ilustracion 35 para conocer mejor la
industria del chifle, asi como las diferencias y semejanzas entre los chifles

artesanales e industrializados.
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Tabla 65 : TRADICIONAL VS INDUSTRIAL

TRADICIONAL INDUSTRIAL
sabor 9 5
variedad 2 10
Precio 6
Natural 10
Calidad 5

FUENTE: Encuestas, Agosto 2014
ELABORACION: Autores

La siguiente ilustracion reflejan los datos presentados en la tabla

anterior.

llustracion 33 : INDUSTRIA DEL CHIFLE

12 12

HEWAVAWAN
/ \ / \ e industra

NV 2

sabor variedad  precio natural calidad

Dentro de esta tabla estratégica se encuentran las variables que
los consumidores identifican tanto del chifle artesanal como del industrial
al momento de hacer su compra. Se puede observar en la grafica que los

chifles industriales se caracterizan:

e Por la variedad de sabores,
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¢ Los consumidores lo identifican con una mejor calidad,

e El precio es mas alto,

e EIl nivel del sabor tradicional o natural es bajo ya que lo
consumidores consideran que contiene perseverantes Yy

saborizantes.
Los chifles artesanales se caracterizan por:

e Ser totalmente naturales,
e Precios bajos,
e Mejor sabor,

¢ Nivel bajo en calidad.

3.5.2. DIFERENCIAS EN EL SERVICIO

El grafico anterior se refiere especificamente el producto, pero
también existen diferencias en el servicio que ofrecen los proveedores
de chifle y que son variables a considerar para la implementacién de la

estrategia del océano azul. Estas diferencias son:

e Reposicion de productos caducados,

e Visitas periddicas.

Después de analizar la industria del chifle y haber determinado las
variables que mueven a la misma, se debe pensar en innovar en valor a la

empresa para que pueda diferenciarse.

3.5.3. MATRIZ ELIMINAR - REDUCIR = INCREMENTAR -
CREAR

En la siguiente ilustracion presentaremos la matriz que refleja la

estrategia.
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llustracion 34 : MATRIZ ELIMINAR - REDUCIR- INCREMENTAR - CREAR

eVariedad de
sabores

eDisefio del
empaque

*Reposicion
de productos

eNuevos
tamanos

eVisitas y
abesticmiento

REDUCIR

Segun el estudio del mercado y de la conversacion con los duefios
las tiendas y picanterias se pudo evidenciar que existe la relacion por
parte de los consumidores entre empaque — quimicos. Es decir que los
consumidores consideran al chifle artesanal 100 % natural debido en gran
parte por el empaque totalmente transparente, sin logo y sin informacion
nutricional. Lo que por lo contrario los clientes consideran que los chifle ya
industrializados y vendidos con empaques llenos de informacion,

contienen quimicos como los perseverantes.

Por dicha razon se reducira el disefio del empaque a un disefio en
mayor porcentaje transparente, para conservar la imagen de Natural, en
cual solo se incluird las disposiciones legales pertinentes como la tabla

nutricional, el grado de grasa, sal y azucar.
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ELIMINAR

Se elimina la variedad de sabores, concentrdndonos solo en los
chifles de sal y de maduro. Debido a que el chifle mas consumido con las
comidas tradicionales es el chifle natural (conocido cominmente como
chifle de “sal”’) y para mantener la imagen de Natural ya que los chifle

picantes, de queso etc. son relacionados con el uso de saborizantes.
CREAR

Una de las principales caracteristicas de las empresas que venden
los productos industrializados es el servicio de reposicion de productos
caducados que ofrecen, lo cual los proveedores de chifles artesanales no
ofrecen. Y aqui nace una estrategia de diferenciacion con la competencia

de chifles artesanales, al implementar este servicio.
INCREMENTAR

El principal requerimiento de parte de los clientes especificamente
de las tiendas fue que los proveedores de chifles artesanales realicen
visitas periddicas y su abastecimiento sea eficiente, ya que muchos
propietarios manifestaron que el abastecimiento del producto es muy

irregular, incluso algunos de ellos no venden por falta de proveedores.

Tabla 66: NUEVA CURVA DE VALOR

TRADICIONAL [ INDUSTRIAL | NUEVO

sabor 9 5

variedad 2 10

precio 6

natural 10 6 10
calidad 5 9 9
reposicion 0 10 10
visitas 4 10 10

FUENTE: Encuestas, Agosto 2014
ELABORACION: Autores
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A través de la tabla anterior presentamos las variables que
determinaran la diferenciacion de nuestra empresa con respecto a la
competencia. La siguiente ilustracion nos permite comparar tanto la
industria tradicional, industrial y el nuevo segmento donde introduciremos

nuestro producto.

llustracion 35 : NUEVA CURVA DE VALOR

NUEVA CURVA DE VALOR
12

10

Tradicional

4 / — Industrial
2 \/ e Uevo

El uso de los esquemas anteriores de la estrategia, genero la
creacion una nueva curva de valor que nos permite diferenciarnos de
nuestros competidores del chifle artesanal, para el cual se tuve que
implementar caracteristicas que los consumidores y clientes consideraban
importantes y que solo los proveedores de los chifles industriales las

ofrecian.

Esta nueva curva de valor conserva mayor parte de las
caracteristicas del chifle artesanal como es el sabor y que es 100%
natural, y al a vez se afiadid una mayor concentracion en la variable
calidad. En cuanto al servicio se tuvo que aumentar las variables de
reposicién y mayor frecuencia de vistas que son caracteristicas de los

proveedores de chifle industriales.
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Y para cumplir con las tres caracteristicas de una buena estrategia
segun el libro de la estrategia de océano azul que menciona que cuando
se expresa a través de la curva de valor, una estrategia eficaz de océano
azul debe tener tres cualidades: foco, divergencia y mensaje central

contundente.

e FOCO

El proyecto pone énfasis en tres variables claves: calidad, sabor y

servicio.
e DIVERGENCIA

Este proyecto se diferencia del resto de proveedores de chifles
artesanal al incluir las variables de reposicion y mayor frecuencia de

visitas.
e MENSAJE CENTRAL

“Con calidad industrial al sabor natural”

3.6. SINTESIS DEL CAPITULO

Al realizar las estrategias de mercado, identificamos las principales
variables que afectan el mercado de los chifles y con esta base
elaboramos un marketing mix donde se propuso estrategias en cuanto al
precio, el disefio del producto y la publicidad y la marca con la finalidad de
posesionar el producto en una categoria. Finalmente, usamos la
estrategia del océano azul, donde principalmente se buscé identificar
nuevos espacios del mercado para elaborar estrategias que diferencien

nuestra empresa con la competencia y ser mas competitivos.
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CAPITULO 4

4. MARCO LEGAL

Para la creacion de la empresa del proyecto y poder vender el
producto, se debe cumplir con todos los requerimientos solicitados por los
gobiernos autbnomos, organismos de control del Ecuador. Lo cuales son
Superintendencia de Compafias , servicio de rentas Internas( SRI),
instituto ecuatoriano de seguridad social (IESS),Municipalidad de Duran ,
Bomberos y por dultimo el Ministerio de Salud Publica. Dichos

requerimientos se detallan a continuacion:

4.1. SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

Para la constitucion de una compafia se debe realizar mediante
escritura publica debidamente inscrita en el registro mercantil. De acuerdo
con la con la Ley de compafiias ecuatorianas vigente, la escritura debe

contener los siguientes requerimientos:

e Ellugary fecha en que se celebre el contrato,

e ElI nombre, nacionalidad y domicilio de las personas
naturales o juridicas que constituyan la compafiia y su
voluntad de fundarla,

e El domicilio de la compaiiia,

e La forma de administracion y las facultades de los
administradores,

e Laformay las épocas de convocar a las juntas generales,

e La forma de designacion de los administradores y la clara
enunciacion de los funcionarios que tengan la
representacion legal de la compafiia,

e El objeto social, debidamente concretado,

e Su denominacion y duracion,
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e Elimporte del capital social,

e Laindicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero
0 en otros bienes; el valor atribuido a éstos y la parte de
capital no pagado,

e Las normas de reparto de utilidades,

e La determinacion de los casos en que la compafiia haya de
disolverse anticipadamente,

e La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

4.2. SERVICIO DE RENTAS INTERNAS (SRI)

La empresa debe contar con un Registro Unico de Contribuyente
(RUC), el cual puede ser para personas juridicas y personal naturales.
Para este proyecto se creara un RUC para personas Juridicas bajo
control de la superintendencia de compaiiias y los requisitos son los

siguientes tomados de la pagina web del SRI:

e Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de
constitucion inscrita en el registro mercantil,

e Original y copia, o copia certificada del hombramiento de la
representante legal debidamente inscrita en el Registro
Mercantil,

e Oiriginal y copia de la hoja de datos generales otorgada por
la superintendencia de compaiiias,

e Identificacion del representante legal y gerente general, que
son la cédula de identidad y certificado de votacién de las
ltimas elecciones,

e Planilla de consumo eléctrico, telefénico o de agua potable
de uno de los tres meses de la fecha en que se realiza el
registro,

e Comprobante del pago de impuesto Predial del afio actual o

de un ano anterior,
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e Copia del contrato de arrendamiento legalizado vigente a la

fecha de inscripcion.

4.3. INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL
(IESS)

En Dicho instituto se debe obtener el registro laboral en el sistema
de Historia laboral, para ello se debe hacer la solicitud de clave para

empleador segun los siguientes pasos:

e Ingresar a la pagina web www.iess.gob.ec,
e Actualizar datos del registro patronal,

e Escoger el sector al que pertenece,

e Ingresar los datos obligatorios,

e Imprimir solicitud.

Una vez impresa la solicitud el empleador deber& acercarse a las
oficinas del IESS con los siguientes documentos:

e Copiadel RUC,

e Solicitud de entrega de clave,

e Copia a color de la cedula de identidad del representante
legal,

e Copia del certificado de votacion de la Gltima eleccion,

e Original de la cedula,

e Copia de pago de un servicio basico,

e Calificacion artesanal.

4.4. MUNICIPIO DE DURAN

Debido a que la empresa se encuentra ubicada en el canton Duran

se debe cumplir los requisitos solicitado por el gobierno Auténomo
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descentralizado municipal del canton, el cual solicita la tasa de
habilitacién de locales comerciales, industriales y de servicios .lo cuales

de describen a continuacion:

e Balance del ultimo ejercicio econdémico certificado por la
superintendencia de compaifiias,

e Copia de RUC actualizado,

e Recibo de pago del impuesto 1.5 x1000,

e Recibo de pago de los predios urbanos,

e Formulario de declaracion de patente firmado y sellado por
el contribuyente,

e Permiso del cuerpo de bombero municipal,

e Documentos y anexos que el departamento de rentas

solicite.

45. BOMBEROS

Toda empresa debe obtener el certificado de seguridad otorgado
por los bomberos de duran para el cual el local debe tener un extintor y
realizar la recarga anual, cabe recalcar que el nimero de extintores
dependera del as dimensiones del local. Y se deberd presentar los

siguientes requisitos:

e Copia del RUC actualizado,

e Copias de cedulay certificado de votacion,

e Oiriginal y copia de la factura por la compra del extintor,
e Nombramiento del representante legal de la compafiia,
e Original y copia de la calificacién Anual,

e Dimensiones del local.

4.6. MINISTERIO DE SALUD PUBLICA (MSP).
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Para poder vender el chifle necesitamos garantizar la calidad y
salubridad para el cual se debe cumplir con determinados requisitos que
solicita el ministerio de Salud Publica. Asi también obtener la certificacion
de las buenas practicas manufactureras, para el cual se necesita cumplir

los siguientes requisitos:

e Copia del RUC,

e Copia de cedula del representante legal de la empresa,
e  Formulario de solicitud,

e Copia del nombramiento del representante legal,

e copia del titulo del profesional de la salud responsable
técnico del establecimiento,

e Plano del establecimiento a escala 1:50 y croquis de la
ubicacion,

e Permiso del Cuerpo de Bomberos,

e Copia de los certificados ocupacionales de salud del

personal adquirido en un Centro de Salud del MSP.

4.7. SINTESIS DEL CAPITULO

El marco legal presenta los requisitos solicitados por los diferentes
organismos de control dentro del pais los cuales se dividen en:
Superintendencia de Compaifiias, Servicio de Rentas Internas (SRI),
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), Municipio de Duran,
Ministerio de Salud Publica y bomberos.
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CAPITULO 5

5. ESTUDIO TECNICO

A continuacion se detallan los principales factores que influyen en
el proceso productivo, que abarcan desde la localizacion, ingenieria del
proceso, equipos de oficinas, maquinarias hasta estructura

organizacional.

5.1. ANALISIS DE LA LOCALIZACION Y UBICACION
La localizacion del proyecto se va conservar en el mismo lugar de

la empresa artesanal ya instalada, debido a que dicho lugar pertenece a
propietario del negocio, cuenta con el espacio para instalar la nueva

infraestructura y dicha ubicacion es cercana a sus clientes.

5.1.1. MACRO-LOCALIZACION
La empresa se encuentra ubicada en el Canton Duran, provincia

del Guayas, republica del Ecuador.

llustracion 36 : MACROLOCALIZACION
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5.1.2. MICRO -LOCALIZACION
La empresa conservara la misma ubicacion del negocio anterior, la

cual se encuentra en el cantén Duran ciudadela Maldonado manzana 19

villa 3.

llustracion 37: MICROLOCALIZACION

FUENTE: GOOGLE MAPS

5.2. INGENIERIA DEL PROYECTO
La Ingenieria del proyecto se basa en el proceso industrial, ya que

se deja de usar maquinarias manuales usadas en los antiguos procesos,

a usar maquinarias industriales que en los siguientes puntos se detallan.

5.2.1. DIAGRAMA DEL PROCESO

El siguiente grafico detalla el proceso de produccién del chifle hasta
que el producto terminado se encuentre en las bodegas.
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Recepcidén de materia prima
en bodegas

Transporte al drea de
produccion
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Sellado

Empaque

Almacenamiento
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5.2.2. DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION

El proceso de produccién de chifle se detalla a continuacion:

e Recepcion de la materia prima.- se receptan los verdes en
cajas por parte del proveedor, y se los almacena en la
bodega,

e Transporte del material.- las cajas de verdes son llevadas
al area de produccion,

e Lavado y pelado.- los verdes son llevados al area de lavado
y pelado, en el cual e comienza sacando los verdes de la
cajas, y se les realiza una abertura en la cascara en forma
de una linea vertical, debido a que el verde produce una
sustancia pegajosa que dificulta el pelado y mancha la piel.
Luego se cortan las puntas Y se los deja remojando por un
tiempo de 10 minutos. Pasado este tiempo se comienza el
pelado,

e Rayado del verde.-el verde pelado se lo traslada a la
maquina de rayado en el cual se corta el verde en pequefias
rodajas, este proceso es automatico,

e Cocinado.- las rodajas del verde son llevados a la maquina
freidora, en la cual son freidos con aceite. La maquina
freidora realiza un constante movimiento para evitar que las
rodajas de peguen,

e Tiempo de reposo.- una vez cocinado el chifle es llevado a
una cernidora para poder retirar todo el exceso de aceite, y
se espera que la temperatura del chifle llegue a su estado
normal,

e Colocacién de sal: una vez terminado el proceso anterior el
chifle es colocado en unas bandejas grandes en las cuales
procede a colocar la cantidad requerida de sal, y queda listo

para ser enfundado,
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e Enfundado y sellado. las rodajas de verde son colocadas
dentro de la maquina empacadora y selladora para
finalmente obtener el producto terminado,

e Almacenamiento.- el producto terminado y empacado es
trasladado a la bodega de productos terminados y queda

listo para su distribucion.

5.3. ABASTECIMIENTO

La adquisicion de la materia prima y los suministros de fabricacion
seran adquiridos semanalmente a través del proveedor que actualmente
posee el propietario del negocio artesanal. La materia prima sera
entregada en la bodega de la empresa, y se la recibira en caja de 80
verdes. Cada caja tiene un peso de 50 libras. El aceite y la sal también

son adquiridos semanalmente de acuerdo al plan de produccion.

5.4. PRESUPUESTO TECNICO

El presupuesto técnico permite conocer las inversiones iniciales
que se debe incurrir para iniciar el proyecto, estas inversiones se
clasifican en inversiones fijas, inversiones diferidas e inversiones en

capital de trabajo.

5.4.1. INVERSIONES FIJAS

Las inversiones fijas se refieren a toda la inversion necesaria para
la puesta marcha del proceso productivo, administrativo y de ventas. Y
constan de 5 componentes que son construccion de la planta,
maquinarias y equipos, muebles y enseres, equipos de computacion y

oficinas.
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5.4.1.1. CONSTRUCCION DE LA PLANTA

La construccion de la planta tiene un area total 64 metros
cuadrados. El costo total de la construccién es $23000 segun el Ingeniero

civil Walter Pacheco Pinos, y el tiempo de Construccion seria de tres

meses.
llustracion 38 : CONSTRUCCION DE LA PLANTA
OFICINAS
BAROS |: AREA DE PRODUCCION BODEGAS
«— «— «—
CORREDOR

La ilustracion anterior muestra la distribucibn de espacio que
tendria la planta para cada area de la empresa. El area de produccion
seria el espacio mas amplio debido al espacio que ocupara cada maquina
y materiales de fabricacién. También se muestra un area de almacenaje
que es el lugar para el almacenamiento de los productos terminados.
Finalmente se cuenta con bafios y areas de oficina que ocupa un minimo

espacio.
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5.4.1.2. MAQUINARIA'Y EQUIPOS
Son los equipos que se utilizan directamente en el proceso de

produccion de las fundas de chifles, los cuales son equipos

industrializados.

Tabla 67 : MAQUINARIA Y EQUIPOS

ARTiCULO CANTIDAD PRECIO TOTAL
Rebanadora 1 S 690,00 S 690,00
Freidora 1 S 3.000,00 $ 3.000,00
Empacadora y selladora 1 S 15.600,00 S 15.600,00
Gavetas 10 S 7,00 S 70,00
Mesa de acero inoxidable 1 S 200,00 S 200,00
TOTAL S 19.290,00

FUENTE: Investigacion personal

ELABORACION: Autores

Las maquinarias mencionadas en la tabla anterior tienen la
finalidad de hacer el proceso de producciéon mas eficiente e incrementar
su cantidad.

A continuacién presentaremos un detalle de cada maquina con sus

respectivas caracteristicas:
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Tabla 68 : CARACTERISTICAS DE MAQUINARIAS

CARACTERISTICAS

DETALLE
* Rebanadora para varios tipos de
chips.
Rebanadora roduce entre 50y 80 kg por hora

Freidora industrial

* Produce 400 Kg cada 8 horas

* Cocina industrial a gas

* Tiene capacidad para 17 litros de
aceite

Fuente: Olx Ecuador

Selladora y empacadora

* Se adapta a diferentes anchos de
bolsas.

* Sellado horizontales y verticales

* Arrastra automaticamente las
bolsas en laminas.

* Posee una pesadora que adapta el
peso para cada empaque.

* Su potencia es de 600 vatios.

* Produce de 10 a 15 bolsas por
minuto

FUENTE: Astimec

Gaveta

* Dimensiones de 60x40x30 cm

FUENTE: Mercado'lli‘bré Eéuadz)r

Mesa de acero inoxidable

* Mesa de uso industrial.
* Dimensiones de 1m largo por 70
c¢m de ancho.

-

FUENTE: Mercado libre Ecuador

FUENTE: Investigacion personal

ELABORACION: Autores
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De acuerdo con estos datos, mediante la adquisicion de estas
madquinarias, la planta puede llegar a producir unas 5000 fundas de chifles
diarias, lo cual representa una gran capacidad para cubrir toda la
demanda de productos de cada afio. También representa un ahorro en
mano de obra, ya que con un solo operador de planta se puede producir
tales cantidades debido a la eficiencia de tales maquinas.

5.4.1.3. MUEBLES Y ENSERES

Para la implementacion de las oficinas se requieren de los

siguientes muebles y enseres.

Tabla 69 : MUEBLES Y ENSERES

DETALLE CANTIDAD c/u TOTAL
escritorios 2 $ 130,00 $ 260,00
archivador vertical 1 $ 80,00 $ 80,00
sillas giratorias 2 $ 30,00 $ 60,00
sillas tipo visitante 4 $ 15,00 $ 60,00
TOTAL $ 460,00

FUENTE: Investigacion personal

ELABORACION: Autores

En la tabla anterior solo se ha considerado la cantidad necesaria
para la cantidad de trabajadores administrativos totales que deba tener la

empresa.

5.4.1.4. EQUIPOS DE COMPUTACION Y OFICINAS
Para llevar un sistema de control optimo, obtener eficiencia en los
procesos administrativos y almacenar registros de informacion que ayude

al andlisis y toma de decisiones se requiere de computadoras y de un

sistema informéatico.
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Tabla 70 : EQUIPOS DE COMPUTACION

DETALLE CANTIDAD c/uU TOTAL
Computadora 2 S 600,00 S 1.200,00
Impresoras 1 S 90,00 S 90,00
Teléfonos 2 S 60,00 S 120,00
Calculadoras 2 S 30,00 S 60,00
Sistema informatico 1 S 700,00 S 700,00
TOTAL $ 2.170,00

FUENTE: Investigacidn Personal

ELABORACION: Autores

El total de esta inversion es de 2 170 dolares. Si consideramos el
tiempo de vida Util de estos equipos, notaremos que se habran
depreciado completamente en el afio 3, lo cual significa que para el afio 4
se debera hacer una nueva inversidbn en estos equipos. Ademas, si

consideramos los efectos inflacionarios el valor de compra en el afio 4

sera mayor.
Tabla 71 : RESUMEN ACTIVOS FIJOS

DETALLE VALOR
Terreno S 4.500,00
Construccion $ 23.000,00
Magquinarias $ 19.290,00
Muebles y enseres S 460,00
Equipos de computacidn y oficina $ 2.170,00

TOTAL $ 44.920,00

FUENTE: Investigacidn personal
ELABORACION: Autores

De esta inversién en activos fijos hemos considerado el terreno. A
pesar de que es propiedad del duefio del negocio lo incluimos como parte
de la inversién del negocio. Sin embargo, este valor se considerara ria

como parte del capital propio.
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5.4.2. ACTIVOS DIFERIDOS

Se refiere a todos los gastos incurridos para la constitucion de la
compaiiia y permisos del Ministerio de Salud para la produccion y venta

de alimentos, los cuales se detallan en el marco legal.

Tabla 72 : ACTIVOS DIFERIDOS

DETALLE VALOR
Gastos de permiso y registros $ 600,00
Certificado de Ministerio de salud (BPM) S 696,00
Gastos de constitucion de compaiiia S 1.000,00

TOTAL $ 2.296,00

FUENTE: Investigacion personal

ELABORACION: Autores

5.4.3. CAPITAL DE TRABAJO

Se refiere a la inversion que se requerir4 para la produccion del
chifle antes de recibir los primeros ingresos por ventas, son todos los
insumos utilizados desde la transformacion de la materia prima hasta que

el producto terminado sea entregado al cliente.
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Tabla 73: CAPITAL DE TRABAJO

MATERIA PRIMA

DETALLE CANTIDAD | COSTO UNITARIO TOTAL
Platano gr 8.459 S 0,06 S 507,51
Aceite (It) 157 S 1,5027 S 235.37
sal (60gr) 8.459 |$ 0,0005 $ 4,23
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
Gas(cilindro) 4 S 3,00 S 11,75
Fundas con disefio 8.459 S 0,0048 S 40,60
Fosforos (cajetilla peq.) 3 S 0,10 S 0,29
Cuchillo 1 S 15,00 S 14,68
Guantes de latex 39 S 0,14 S 5.48
SERVICIOS BASICOS
Electricidad (kl) S 100,00
Agua potable(m3) S 25,00
MANO DE OBRA DIRECTA
Obreros de planta S 481,35
GASTOS ADMINISTRATIVOS S 849.86
Salario personal administrativo S 706.58
Suministros de oficina S 26,40
Mantenimiento de maquinaria S 25,00
Suministros de limpieza S 21,87
Teléfono e internet S 70,00
GASTOS DE VENTAS S 607.72
Personal de ventas S 524,23
Mantenimiento y combustible S 70,13
Publicidad S 13,36
TOTAL S 2 926,73

FUENTE: Investigacidn personal
ELABORACION: Autores

Los valores calculados para el capital de trabajo representa la

cantidad de dinero que se necesita en el primer mes del afio 1. Este valor

es necesario para el inicio de las actividades de la empresa. Para los

siguientes meses ya existira un flujo de caja debido a que las ventas se

las realiza semanalmente.
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5.4.4. RESUMEN INVERSIONES TOTALES

El total de la inversién requerido para iniciar el proyecto es de
$ 50 275.77

Tabla 74 : RESUMEN INVERSIONES

DETALLE TOTAL
Activos fijos S 44.920,00
Activos diferidos S 2.296,00
Capital de trabajo S 2926.73
TOTAL S 50 142.73

FUENTE: Investigacion personal

ELABORACION: Autores

En esta tabla podemos encontrar que la mayor necesidad de
capital se encuentra en los activos fijos, seguido del capital de trabajo y

por ultimo la inversiéon en activos diferidos.

5.5. ORGANIZACION

5.5.1. PERSONAL ADMINISTRATIVO Y DE VENTAS

La organizacion administrativa estara compuesta Unicamente por el
gerente general, esto se debe a que nuestra empresa, al clasificarla por el
tamafio de la inversion, se considera una pequefia empresa, por lo cual

no hay necesidad de varios empleados administrativos.

a) Gerente general : es el representante legal de la empresa y

sera el encargado de las siguientes actividades:

¢ Planificacion, organizacion, direccién y control de las
actividades estratégicas, misionales y de apoyo,
e Elaboracion de los presupuestos y control financiero,

e Supervision y control de la produccion,
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e Presentar reportes a los accionistas.

b) Vendedor : es el encargados de las siguientes actividades:

Distribucioén del producto,

Recepcion de pedidos,

Vistitas al cliente,

Contacto con los proveedores.

Para cumplir con la puntualidad de entrega de los productos, se
contratara un vendedor que sea propietario de una motocicleta. Los

costos de su mantenimiento y gasolinas seran cubiertos por la empresa

5.5.2.  PLANTA

Se cuenta con un operador para el control de las diferentes
maquinas y la produccion. También llevara el control del uso de la materia
prima, materiales indirectos de fabricacion y el almacenaje de los

productos terminados.

5.5.3. ORGANIGRAMA

El organigrama de la empresa cuenta con 5 areas, la cuales estan
encabezadas por el gerente general. Teniendo como siguiente nivel a las
4 areas importantes en toda organizacion como lo es la produccion, el
area de ventas, aérea contable y una ultima area de sistemas. El area de

produccion cuenta con un personal denominados operadores.
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llustracion 39 : ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Gerente

general

Produccion Ventas

|
|\

Operador Vendedor

|
|\

5.6. PLANEACION ESTRATEGICA

Para la planeacion estratégica propondremos una visén y visén
para tener una claridad acerca de lo que se quiere conseguir en el futuro.

También se establecen valores que seran la identidad de la empresa.

5.6.1. MISION

Ser un empresa reconocida como especialista del chifle en Duran,
que se diferencia por su sabor, calidad y por ser 100 % natural.
Generando en los clientes un consumo dentro de sus hogares y
acompafando una variedad de platos .Sobresaliendo siempre el servicio

al cliente.

5.6.2. VISION
Ser una de las principales empresas productoras de chifles
artesanal a nivel nacional y convertirse exportadores de un producto

tradicional en el Ecuador de gran aceptacion en los mercados
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internacionales como son Espafia, Portugal y Estados Unidos.
Cumpliendo con las normas de Calidad de dichos paises y ofreciendo un

servicio innovador enfocado en las necesidades de nuestros clientes.

5.6.3. VALORES

Responsabilidad:

La empresa se esfuerza por cumplir con los compromisos

adquiridos con los clientes, proveedores y la comunidad.
Trabajo en equipo

Tanto a nivel de clientes como dentro de la organizacion. La
empresa fomenta en te trabajo en conjunto ya que el crecimiento del todo

depende del crecimiento de cada parte
Honestidad

Fomentar siempre la transparencia en los procesos dentro y fuera

de la organizacion.

5.7. SINTESIS DEL CAPITULO

Este capitulo se divide en tres partes: andlisis de la localizacién y
ubicacion, ingenieria del proyecto, y estructura de la organizacion. La
localizacion y ubicacion seran la misma de la empresa artesanal que es
en el Canton Duran provincia del Guayas, Ecuador. Debido a que se
encuentra en un lugar estratégico y por motivos de costos. Las
inversiones necesarias para llevar a cabo la industrializacion de la
empresa son: $44.920,00 en activos fijos, $ 2296.00 en activos diferidos y
$ 2926.73 en capital de trabajo. Se presenta la inversion inicial de $
50142.73.

La organizacion de la empresa se representa en tres areas que
son: la gerencia general, produccion y ventas. Los cuales tienen dos

grupos de apoyo que son los operadores y vendedores.
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CAPITULO 6

6. ESTUDIO ECONOMICO

En este estudio haremos una evaluacion a las ventas, costos y
gastos de la empresa para determinar los factores que determinan la

rentabilidad del proyecto.

6.1. DERTERMINACION DE LOS INGRESOS

Para proyectar los ingresos consideraremos 3 aspectos

mencionados en el estudio de mercado, lo cuales son:

e Proyeccion de la produccion de la empresa,
e Demanda insatisfecha calculada,
e Demanda insatisfecha de picanterias con necesidad de un

proveedor.

La porcidn de las dos demandas insatisfechas sera de un 25%, la
cual estara agregada a la proyeccion de la empresa. Tomando como
referencia las preguntas 9 y 10 de las encuestas realizadas a las tiendas y
picanterias respectivamente, encontramos que mas de un 50% de estos
negociantes consideran buena y muy buena la venta de chifles. Sin
embargo de acuerdo al histérico de ventas de la empresa encontramos
que la tasa promedio de variacién es de un 11% como se muestra en la

siguiente tabla.

Tabla 75 : TASA PROMEDIO DE VARIACION DE LA EMPRESA

ANO VENTAS ANUALES % VARIACION

2009 14.500,00

2010 15.120,00 4%
2011 18.688,00 24%
2012 19.997,00 7%
2013 21.596,00 8%
TASA PROMEDIO DE VARIACION 11%

FUENTE: Estudio de mercado
ELABORACION: Autores
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De acuerdo a la experiencia del duefio de esta empresa las ventas

son buenas, pero debido a la falta de inversibn no ha sido posible

incrementar la produccion. Otro factor, es que hasta ahora el negocio no

tiene una visidn de crecimiento, sino que solamente operaba como un

artesano. Finalmente, al tener en cuenta estos aspectos consideramos

gue la empresa puede captar el 25% de la demanda insatisfecha de cada

afo. Asi, obtenemos la demanda de la empresa para los proximos 5 afios.

En la siguiente tabla se muestra la produccion de las fundas pequefias de

110 gr

Tabla 76 : PRODUCCION TOTAL DE FUNDAS PEQUENAS PREVISTAS PARA LA EMPRESA

ARO PRODUCCION ANUAL PRODUCCION PRODUCCION TOTAL PRODUCCION
FUNDAS PEQUENAS ANUAL (gr) SEMANAL (gr) TOTAL DIARIA (gr)
2015 101.503 11.165.299,52 232.610,41 46.522,08
2016 133.640 14.700.409,62 306.258,53 61.251,71
2017 187.962 20.675.833,34 430.746,53 86.149,31
2018 276.477 30.412.470,80 633.593,14 126.718,63
2019 420.534 46.258.787,52 963.724,74 192.744,95

FUENTE: Estudio de mercado
ELABORACION: Autores

La produccion de las fundas medianas de 330 gr seria:

Tabla 77 : PRODUCCION TOTAL DE FUNDAS MEDIANAS PREVISTAS PARA LA EMPRESA

ANO AIIDVRUOAIT_I;TJCI\IloDZS PRODUCCION PRODUCCION TOTAL PRODUCCION
MEDIANAS ANUAL (gr) SEMANAL (gr) TOTAL DIARIA (gr)
2015 729 240.432,28 5.009,01 1.001,80
2016 2.347 774.563,37 16.136,74 3.227,35
2017 5.225 1.724.304,20 35.923,00 7.184,60
2018 10.051 3.316.717,70 69.098,29 13.819,66
2019 18.048 5.955.854,33 124.080,30 24.816,06

FUENTE: Estudio de mercado

ELABORACION

: Autores

Las fundas grandes no fueron tomadas en cuenta debido a que no

tienen tanta demanda en nuestro segmento de mercado como si las

poseen los otros tamafios mencionados.
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6.1.1. PROYECCION DEL PRECIO DE VENTA

El precio de venta sera el que ya hemos mencionado en la
estrategia de mercado. No obstante, para proyectar los precios
realizamos un prondstico de la inflacion del Ecuador en base a un historial

de los ultimos 5 afios.

Tabla 78: TASA PROMEDIO DE VARIACION DE LA INFLACION

TASA DE
ANO INFLACION ANUAL VARIACION

2010 3,33%

2011 5,41% 62,46%

2012 4,16% -23,11%

2013 2,70% -35,10%

2014 3,20% 18,52%
TASA DE VARIACION PROMEDIO 5,69%

Fuente: Investigacion Personal

Elaboracion: Autores

En concordancia con una publicacion en linea del diario Hoy
(2014), el gobierno nacional estim6 que la inflacion del 2014 seréa de

3.2%, la cual se refleja en la tabla anterior.

Para la proyeccion de la inflacion usaremos la misma férmula
usada en los pronédsticos de la demandan y la oferta. De esta manera

tendremos los siguientes datos.

Tabla 79: PROYECCION DE LA INFLACION

INFLACION PROYECTADA | CRECIMIENTO ANUAL
ANO VO*(1+VF)*n DE LA INFLACION
2015 3,38% 0,18%
2016 3,78% 0,40%
2017 4,22% 0,44%
2018 4,72% 0,49%
2019 5,27% 0,55%

Fuente: Fuente propia

Elaboracion: Autores
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De esta manera podemos conocer la variacion anual de cada afio
proyectado como lo muestra la tabla anterior. Usando esta informacion

proyectaremos los precios de venta a continuacion:

Tabla 80: PROYECCION DEL PRECIO DE VENTA

ANO PEQUENO MEDIANO

2014 $ 0,3000 | $ 1,0000
2015| $ 0,3005 | $ 1,0018
2016 $ 0,3017 | S 1,0058
2017 $ 0,3031 | S 1,0102
2018 $ 0,3046 | $ 1,0152
2019 $ 0,3063 | $ 1,0208

Fuente: Fuente propia
Elaboracién: Autores

Como podemos notar el aumento de los precios por efecto de la

variacion inflacionaria es minima cada afo.

6.1.2. VENTAS ANUALES

Las ventas resulta del producto entre el precio de venta de cada

afo para la produccion prevista anualmente para cada tamafio ofertado.

Las ventas anuales de la empresa se presentan en la siguiente tabla:

Tabla 81 : VENTAS ANUALES DE LA EMPRESA

VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Fundas pequefias S 27.237,78 | S 36.003,77 | $ 50.862,71 | $ 75.184,84 | $ 114.991,35
Fundas medianas S 651,71 | $ 2.107,82 | $ 4.713,11 | S 9.110,55 | $ 16.450,25
TOTAL S 27.889,48 | $ 38.111,59 | S 55.575,83 | S 84.295,40 | $ 131.441,60
IVA COBRADO S 3.346,74 | S 4573,39 | $ 6.669,10 | $ 10.115,45 | $ 15.772,99
RETENCIONES PAGADAS | S 278,89 | $ 381,12 | S 555,76 | S 842,95 | S 1.314,42
VENTAS CON IVA $ 30.957,32 | $ 42.303,86 | $ 61.689,17 | $ 93.567,89 | $ 145.900,18

FUENTE: Estudio de mercado
ELABORACION: Autores

De acuerdo a la tabla anterior la empresa tendria un crecimiento

promedio del 48% en las ventas anuales.

143




6.2. DETERMINACION DE LOS EGRESOS

En los siguientes puntos detallaremos los egresos anuales de la
empresa como son los costos de produccion, los gastos administrativos y

los gastos de ventas.
6.2.1. COSTOS DE PRODUCCION
Para los costos de produccién hemos calculado los requerimientos

de materia prima, costos indirectos de fabricacion y mano de obra directa

en cantidades y valores anuales.

Los requerimientos de la materia prima para fundas pequefias se

los presentan en la siguiente tabla:

Tabla 82 : MATERIA PRIMA FUNDAS PEQUENAS

COSTO
DETALLE UNITARIO 2015 2016 2017 2018 2019
Precio platano( (cada
110 gr) 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06
aceite (It) 1,50 1,50 1,51 1,52 1,52 1,53
sal (fda 60g) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
CANTIDAD ANUAL
Unidades de 110 gr de platano 101.503 | 133.640| 187.962| 276.477| 420.534
Aceite (It) 1.880 1.824 1.772 1.731 1.701
Sal por cada 110 gr 101.503| 133.640| 187.962| 276.477| 420.534
COSTO ANUAL

Platano 6.090,16 | 8.018,41| 11.277,73 | 16.588,62 | 25.232,07
aceite (It) 2.824,43| 2.751,69| 2.685,53| 2.636,37| 2.604,68
sal (fda 60g) 50,84 67,21 94,94 140,35 214,65

TOTAL 8.965,43 | 10.837,31 | 14.058,21 | 19.365,34 | 28.051,40

FUENTE: Investigacién personal
ELABORACION: Autores
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Los requerimientos de materia prima para las fundas medianas

serian los siguientes.

Tabla 83: MATERIA PRIMA FUNDAS MEDIANAS

COSTO
DETALLE UNITARIO 2015 2016 2017 2018 2019
Precio platano( (cada
110 gr) 0,06 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19
aceite (It) 1,50 1,50 1,51 1,52 1,52 1,53
sal (fda 60g) 0,00 0,15 0,15 0,15 0,15 0,15
CANTIDAD ANUAL
Unidades de 110 gr de platano 729 2.347 5.225 10.051 18.048
Aceite (It) 40 96 148 189 219
Sal por cada 110 gr 729 2.347 5.225 10.051 18.048
COSTO ANUAL

Platano 138,43 445,96 992,78 | 1.909,63 | 3.429,13
aceite (It) 60,82 144,99 223,97 287,52 335,35
sal (fda 60g) 109,49 354,11 791,80| 1.530,57| 2.763,64

TOTAL 308,74 945,06 | 2.008,55| 3.727,71| 6.528,13

FUENTE: Investigacion personal
ELABORACION: Autores

Los costos anuales de la materia prima suben anualmente en la

misma proporcién de la variacién de la inflacién proyectada.

Para determinar los costos indirectos de fabricacion ponderamos la
produccion anual por cada tamafio producido. La siguiente tabla detalla

esta ponderacion:
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Tabla 84 : PONDERACION DE LA PRODUCCION POR TAMANO DE FUNDAS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Produccién fundas pequefias 101.503 133.640 187.962 276.477 420.534
Produccién fundas medianas x3 2.186 7.041 15.675 30.152 54.144
TOTAL 103.688 140.682 203.638 306.629 474.679
% Fundas pequefias 98% 95% 92% 90% 89%
% Fundas medianas 2% 5% 8% 10% 11%
TOTAL 100% 100% 100% 100% 100%

FUENTE: Estudio de mercado
ELABORACION: Autores

Las fundas medianas fueron multiplicadas por tres debido a que

una funda de 330 gramos equivale a 3 fundas de 110 gramos. De esta

manera, tendremos la relacion en pesos iguales.

Con estos porcentajes podremos ponderar las cantidades anuales

que se usaria para cada tamafio y determinar los costos. Asi, tenemos

que los costos de indirectos de las fundas pequefias son:
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Tabla 85: COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION FUNDAS PEQUENAS

CANTIDAD ANUAL 2015 2016 2017 2018 2019
gas(cilindro) 47 46 44 43 43
fundas con disefio para 110
gr de chifle 101.503 | 133.640| 187.962| 276.477 | 420.534
Fésforos (cajetilla peq.) 35 34 33 32 32
Guantes de latex 470 456 443 433 425
Cuchillo 4 4 4 4 4
COSTO UNITARIO
gas(cilindro) 3,01 3,02 3,03 3,05 3,06
fundas con disefio para 110
gr de chifle 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Fésforos (cajetilla peq.) 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10
Guantes de latex 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14
Cuchillo 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
COSTO ANUAL
gas(cilindro) 141,22 137,58 134,28 131,82 130,23
fundas con disefio para 110
gr de chifle 488,10 645,19 911,46 | 1.347,31| 2.060,65
Fésforos (cajetilla peq.) 3,53 3,44 3,36 3,30 3,26
Guantes de latex 65,78 63,84 62,03 60,59 59,53
Cuchillo 58,74 57,00 55,38 54,10 53,16
TOTAL 757,37 907,05 | 1.166,50| 1.597,12| 2.306,83
SERVICIOS BASICOS MENSUAL POR ANO
electricidad (kl) 98,07 95,54 93,25 91,54 90,44
agua potable(m3) 24,52 23,89 23,31 22,89 22,61
TOTAL MENSUAL 122,59 119,43 116,56 114,43 113,05
TOTAL ANUAL 1.471,06 | 1.433,17| 1.398,72| 1.373,11| 1.356,61

FUENTE: Investigacién personal
ELABORACION: Autores

Como podemos notar en la tabla anterior los costos por servicios
basicos también son incluidos, ya que son necesarios para la produccion
del chifle.
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De la misma manera tenemos los costos indirectos de las fundas

medianas en la siguiente tabla.

Tabla 86 : COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION FUNDAS MEDIANAS

CANTIDAD ANUAL 2015 2016 2017 2018 2019
gas(cilindro) 1 2 4 5 5
fundas con disefio para

330 gr de chifle 729 2.347 5.225 10.051 18.048
Fésforos (cajetilla peq.) 1 2 3 4 4
Guantes de latex 10 24 37 47 55
Cuchillo 0 0 0 0 0

COSTO UNITARIO

gas(cilindro) 3,01 3,02 3,03 3,05 3,06
fundas con disefio para
330 gr de chifle 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01
Fésforos (cajetilla peq.) 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10
Guantes de latex 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14
Cuchillo 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
COSTO ANUAL
gas(cilindro) 3,04 7,25 11,20 14,38 16,77
fundas con disefio para
330 gr de chifle 3,80 12,28 27,45 53,06 95,81
Fosforos (cajetilla peq.) 0,08 0,18 0,28 0,36 0,42
Guantes de latex 1,42 3,36 5,17 6,61 7,67
Cuchillo 1,26 3,00 4,62 5,90 6,84
TOTAL 9,59 26,07 48,72 80,30 127,50

SERVICIOS BASICOS MENSUAL POR ANO

Electricidad (k) 2,11 5,03 7,78 9,98 11,64
Agua potable(m3) 0,53 1,26 1,94 2,50 2,91
TOTAL MENSUAL 2,64 6,29 9,72 12,48 14,56
TOTAL ANUAL 31,68 75,51 116,65 149,75 174,66

FUENTE: Investigacién personal
ELABORACION: Autores
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De esta forma, comprobamos que las fundas pequefias llevan
poseen un mayor requerimiento de materiales indirecto debido a que la
produccion es mayor. Los costos anuales se incrementan anualmente

conforme a la tasa de variacion inflacionaria.

Finalmente, la mano de obra directa estd compuesta por un solo
operador de planta. Debido a la capacidad de produccion y la eficiencia
de las maquinarias, hemos considerado que un solo operador es

suficiente para cubrir la demanda semanal del producto.

El costo de la mano de obra sera el sueldo basico de cada afio del
proyecto. Para proyectarlo hemos considerado la tasa de variacion del
historial de sueldos de hace 5 afos. Esta tasa la calculamos en la

siguiente tabla.

Tabla 87 : TASA DE VARIACION DEL SUELDO BASICO

ANO SUELDO BASICO | % DE VARIACION

2010 $ 240,00

2011 $ 264,00 10,00%

2012 $ 292,00 10,61%

2013 S 318,00 8,90%

2014 S 340,00 6,92%
TASA PROMEDIO DE VARIACION 9,11%

FUENTE: Investigacidn personal
ELABORACION: Autores

De esta manera tenemos que el costo de la mano de obra anual en

la siguiente tabla:
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Tabla 88: COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

ANUAL 2015 2016 2017 2018 2019
Sueldo 4.451,57 4.856,98 5.299,31 5.781,92 6.308,49
Aporte patronal 496,35 541,55 590,87 644,68 703,40
IECE Y SECAP 44,52 48,57 52,99 57,82 63,08
Fondo de reserva 370,96 404,75 441,61 481,83 525,71
Décimo tercer
sueldo 370,96 404,75 441,61 481,83 525,71
Décimo cuarto
sueldo 370,96 404,75 441,61 481,83 525,71
Vacaciones 185,48 202,37 220,80 240,91 262,85
TOTAL 6.290,81 6.863,72 7.488,81 8.170,82 8.914,94

FUENTE: Investigacion personal

ELABORACCION: Autores

Al considerar los tres costos de produccién juntos podemos obtener

el costo de produccion unitario por cada afio tal como lo muestra la

siguiente tabla:

Tabla 89 : COSTO DE PRODUCCION UNITARIO ANUAL

2015 2016 2017 2018 2019
COSTO UNITARIO POR
CADA 110 gr 0,17 0,15 0,13 0,11 0,09
COSTO UNITARIO POR
CADA 330 gr 0,66 0,59 0,53 0,47 0,43

FUENTE: Estudio econdmico

ELABORACCION: Autores

De esta informacion podemos notar como los costos unitarios de

cada afio van disminuyendo conforme aumenta la produccion de cada

ano.

150




6.2.2.

La el siguiente tabla se presenta el detalle de los gastos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

administrativos por cada afio de vida del proyecto:

Tabla 90 : GASTOS ADMINISTRATIVOS

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
Suministro de oficinas 316,83 318,08 319,49 321,07 322,84
Sueldo personal
administrativo 8.479,00| 8.479,00| 9.326,90| 9.326,90 | 10.174,80
Mantenimiento de
magquinarias 300,00 300,55 301,74 303,07 304,57
Suministros de limpieza 262,48 263,52 264,68 265,99 267,46
Teléfono e internet 840,00 841,53 844,86 848,60 852,80

TOTAL 10.198,30 | 10.202,68 | 11.057,68 | 11.065,64 | 11.922,48

FUENTE: Investigacion personal
ELABORACION: Autores

En concordancia con esta tabla el gasto mas significativo de la
empresa es el sueldo del gerente general, el cual se incrementa en los
afos posteriores. Se considera un valor por concepto de suministros de
oficina, que son los materiales que se necesitan para la administracion.
Los suministros de limpieza incluyen los materiales de aseo del personal y
de la planta. EI mantenimiento de las maquinarias es un gasto que
también adjunta limpiezas y reparaciones. También incluye un valor por
mantenimiento de software en nube. Cabe destacar que las maquinarias
vienen con garantia del proveedor. Los gastos de teléfono e internet son
importantes para la comunicaciébn con proveedores, clientes vy
transacciones financieras virtuales mas seguras. Cada afio suben los

precios de acuerdo a la variacion inflacionaria calculada anteriormente.
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6.2.3. GASTOS DE VENTAS
Los gastos de ventas toman en cuenta todos los costos incurridos

por la empresa para realizar las ventas. Este detalle se lo presenta a

continuacion:

Tabla 91 : GASTOS DE VENTAS

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
Personal de ventas 6.290,81 6.863,72 | 7.488,81 | 8.170,82 8.914,94
Mantenimiento y
combustible 841,53 844,86 | 848,60 852,80 857,51
Publicidad 160,29 160,93 161,64 162,44 163,34

TOTAL 7.292,63 7.869,51 | 8.499,05 | 9.186,06 9.935,79

FUENTE: Investigacidn personal
ELABORACION: Autores

En estos gastos se presenta el costo anual del vendedor. Como ya
se ha mencionado anteriormente, los costos de mantenimiento y gasolina
de la moto, propiedad del vendedor, serdn cubiertos por la empresa.
Finalmente destinamos un valor anual para gastos de publicidad, el cual
representa el costo de los afiches mencionados en la estrategia de
mercado. Estos gastos también tienen un incremento anual de acuerdo al

crecimiento inflacionario proyectado.

6.3. FINANCIAMIENTO

Para financiar el capital ajeno haremos un préstamo por 5 afos. La
tasa de interés de este préstamo sera de 10.97% anual, la cual es la tasa
activa referencial del Banco Central del Ecuador. Los dividendos a pagar

seran mensuales. Para este calculo aplicaremos la siguiente formula:
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Dividendo = k *

Dénde:

L
m

1- (1+

k = es el capital a financiar.

| =tasa de interés activa.

n = plazo en afos

m = numero de periodos en afos.

Aplicando la formula

i ) —(nxm)

tendremos un dividendo de $619.66

mensuales. La siguiente tabla presenta el resumen de capital e intereses

a pagar por cada afo.

Tabla 92 : RESUMEN DEL FINANCIAMIENTO

ANOS | INTERESES ANUALES | AMORTIZACION ANUAL | DIVIDENDO ANUALES SALDO
28.519,78
1 2.905,31 4.530,64 7.435,95 23.989,14
2 2.382,54 5.053,41 7.435,95 18.935,73
3 1.799,44 5.636,51 7.435,95 13.299,22
4 1.149,06 6.286,90 7.435,95 7.012,32
5 423,63 7.012,32 7.435,95 0,00

FUENTE: Propia
ELABORADO: Autores

El capital ajeno financiado representa dividendos anuales de 7

435.95 por cada afio del préstamo.

durante el tiempo de duracion del proyecto.

6.4. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

A continuacion presentaremos los flujos de caja proyectados
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llustracion : 42 FLUJO DE CAJA PROYECTADO
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
INGRESOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Crédito a largo plazo $ 28.519,78
Ventas $ 30.957,32 | $ 42.303,86 | $ 61.689,17 | $ 93.567,89 | $ 145.900,18

INGRESOS TOTALES $ 28.519,78 | $ 30.957,32 | $ 42.303,86 | $ 61.689,17 | $ 93.567,89 | $ 145.900,18

EGRESOS

MATERIA PRIMA S 747,11
Platano S 507,51
Aceite S 235,37
Sal $ 4,23
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION S 197,81
Gas S 11,75
Fundas con disefio S 40,60
Fésforo S 0,29
Cuchillo S 14,68
Guante de latex S 5,48
Luz S 100,00
Agua S 25,00
MANO DE OBRA DIRECTA S 524,23
COSTOS DE PRODUCCION $ 17.731,61 | $ 20.960,89 | $ 26.118,31 | $ 34.229,39 | $ 47.115,91
GASTOS ADMINISTRATIVOS S 849,86 | $ 10.182,95 | $ 10.187,29 | S 11.042,22 | $ 11.050,11 | $ 11.906,87
Salario personal administrativo S 706,58
Suministros de oficina S 26,40
Mantenimiento de maquinaria S 25,00
Suministros de limpieza S 21,87
Telefono e internet S 70,00
GASTOS DE VENTAS S 607,72 | S 7.283,69|S 7.860,53|S 8490,03|$ 9.17699 | S 9.926,68
personal de ventas S 524,23
mantenimiento y combustible S 70,13
publicidad S 13,36
Construccion $ 23.000,00
Maquinarias $ 19.290,00
Mueblesy enseres S 460,00
Equipos de computacion y oficina S 2.170,00 S 217258
gastos de permiso y registros S 600,00
certificado de ministeriuo de salud (BPM) S 696,00
gastos de constitucion de compaiiia S 1.000,00
IVA Neto S 1.64252 S 239974|S 3.84649|$ 599234 |S 10.141,51
Retenciones cobradas S 118,78 | $ 149,38 | $ 18890 S 273,35 $S 359,76
Divendo préstamo largo plazo S 7.43595|S 7.43595|S 7.43595|S 7.43595|S 7.435,95
15% Participacion de los trabajadores S 840,08 [ $ 3.855,41
TOTAL EGRESOS $ 50.142,73 | $ 44.395,50 | $ 48.993,78 [ $ 57.121,91 | $ 71.170,79 [ $ 90.742,08
FLUJO DE CAJA ANUAL $ (21.622,95)| $ (13.438,18)| S (6.689,92)[ S 4.567,26 | $ 22.397,10 [ $ 55.158,10
FLUJO DE CAJA ACUMULADO $ (21.622,95)| $ (13.438,18)| $ (20.128,10)| $ (15.560,84)| $ 6.836,26 | $ 61.994,35

FUENTE: Estudio econdmico
ELABORACION: Autores

En la tabla anterior podemos notar que los flujos de los 2 primeros

afios son negativos. Sin embargo, a partir del afio 3 los flujos crecen cada

ano.

El balance general se este proyecto seria.
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llustracion 43 : BALANCE GENERAL PROYECTADO

BALANCE GENERAL PROYECTADO

ACTIVOS ANO0 | ANo1 | ARo2 | ANo3 | ANo4 | Afos
ACTIVO CORRIENTE
Caja $(13.438,18)| $ (20.128,10)| S (15.560,84)| S 6.836,26 | S 61.994,35
Inventarios $ 146915 (S 146915(S 1.469,15(S 1469,15|$ 1.469,15|$ 1.469,15
Materia prima § 711
CIF § 19781
MOD $ 5473
IVA Pagado § 10307|S 12700|S 16783 (S 23476 (S 344,15
Retenciones pagadas § 2889|S 38,12|S 55576 (S 842,95(S 131442
Otros activos $ 145758 (S 145758 (S 145758 |S 1457,58|S 145758 |$ 145758
TOTALACTIVO CORRIENTE $ 2.926,73 | $ (10.129,48) $ (16.693,25)( $ (11.910,52) $ 10.840,70 | $ 66.579,65
ACTIVO NO CORRIENTE
Construccion $ 23.000,00 $ 23.000,00 | $ 23.000,00 | $ 23.000,00 | $ 23.000,00 | $ 23.000,00
Maquinarias $19.290,00 $ 19.290,00 | $ 19.290,00 | $ 19.290,00 | $ 19.290,00 | $ 19.290,00
Muebles y enseres $ 460,00 S 460,00|S 46000|S 460,00 (S 460,00 S 460,00
Equipos de computacion y oficina $ 2.170,00 § 217000|$ 217000|S 217000 |$ 2.170,00 | $ 2.170,00
gastos de permiso y registros $ 600,00 § 60000|S 60000(S 600,00
certificado de ministeriuo de salud (BPM) | $ 696,00 § 696,00|S 69,00(S 696,00
gastos de constitucion de compafiia $ 1.000,00 $ 1.000,00|$ 1.000,00($ 1.000,00
Depreciacion Acumulada $ (3.87533)| § (7.75067)] $ (11.626,00)| § (15.508,72)] $ (19.391,44)
Amortizacion Acumulada §  (76533)] § (1.530,67)] S (2.296,00)( $ - S -
TOTALACTIVO NO CORRIENTE $47.216,00 [ 42.575,33 | S 37.934,67 | S 33.294,00 | $ 29.411,28 | § 25.528,56
TOTALACTIVO $50.142,73 [ $ 32.445,85 [ $ 21.241,42 | $ 21.383,48 | $ 40.251,98 | $ 92.108,22
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Crédito alargo plazo $28519,78 | § 23.989,14 | § 18.93573 | $ 13.299,22 [ S 7.012,32 | $ (0,00)
IVA Cobrado S 278895  38L12|S 55576 (S  842,95($ 131442
Retenciones Cobradas S 859 1058 (S  139(S  1956|S 28,68
15% Utilidades de los trabajadores $ 840,08|S 3.85541|S 933651
TOTAL PASIVO CORRIENTE $28519,78 | § 24.276,63 | $ 19.327,43 [ $ 14.709,04 | § 11.730,25 | $ 10.679,60
TOTAL PASIVO $28519,78 | S 24.276,63 | S 19.327,43 [ S 14.709,04 | $ 11.730,25 | $ 10.679,60
PATRIMONIO
Capital social §21.622,95 | § 21.622,95 | § 21.622,95 [ $ 21.622,95 | § 21.622,95 | $ 21.622,95
Utilidad o perdida del ejercicio $(13.453,72)| $ (19.708,96)| S (14.948,51)| S 6.898,79 | $ 59.805,66
TOTAL PATRIMONIO §2162295|5 816923 |S 191399 (S 6.67444 | $ 28.521,74 | § 81.428,61
PASIVO + PATRIMONIO $50.142,73 [ § 32.445,85 [ $ 21.241,42 | $ 21.383,48 | $ 40.251,98 | $ 92.108,22

FUENTE: Estudio econdmico
ELABORACION: Autores

En esta tabla podemos notar que el valor del activo y patrimonio

disminuyen los dos primeros afios debido a los flujos de caja negativos sin

embargo presenta una recuperacion a partir del afio 3.

Finalmente, el estado de resultados proyectado seria.

155




llustracion 44: ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

INGRESOS ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO5
Ventas $ 27.889,48 [ § 38.111,59 | § 55.575,83 | § 84.29540 | $ 13144160
(-) Costo de produccion $ 16.597,84 [ S 19.563,87 | § 24.272,15 | S 3164701 | § 43.330,3
UTILIDAD BRUTA S 11.291,64 | S 1854771 (S 31.303,68 | § 5264839 | § 88.111,37
% MARGEN DE CONTRIBUCION 68% 95% 129% 166% 203%
GASTOS
Gastos Administrativos 5 10.014,09 | $ 10.018,00 | $ 10.872,24 | S 12.836,63 | S 11.735,23
Gastos de venta S 7.18529|S 7.76175|S 839081(S 9.07728|S 9.826,41
Intereses S 290531 (S 238254|S 179944 (S 114906|S 423,63
Gasto de Amortizaciones S 765338 76533(S 76533 . .
Gasto de depreciaciones S 387533 |S 387533|S 387533(S 3882725 3.88,72
TOTAL GASTOS S 2474537 | § 24.802,95 | $ 25.703,15 | S 26.945,69 | S 25.867,99
UTILIDAD OPERACIONAL 5 (13.453,72)| S (6.255,24)| § 5.600,53 | $ 25.702,70 | § 62.243,38
15% UTILIDAD DE LOS TRABAJADORES S 840,08|S 3.8%,41|$ 933,51
UTILIDAD NETA 5 (13.453,72)| 5 (6.255,24) & 4.760,45 | § 21.847,30 [ § 52.906,88
Utilidad Neta Acumulada 5 (13.453,72)| 5 (19.708,96)| $ (14.948,51)| § 6.898,79 [ & 59.805,66

FUENTE: Estudio econémico
ELABORACION: Autores

De acuerdo a esta tabla, el proyecto presenta utilidades a partir del

afio 3 presentando un margen de contribucion de mas del 100%.

6.5. TMAR

Para determinar la tasa minima de retorno aceptable de este

proyecto consideramos la ponderacion del costo dela capital ajeno y

propio. El costo del capital financiado es la tasa de interés del préstamo a

largo plazo.
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El costo del capital propio lo calculamos de la siguiente manera:

Tabla 93: COSTO DEL CAPITAL PROPIO

INFLACION PROMEDIO PROYECTADA 4,27%
PRIMA 8,59%
Tasa pasiva vigente del BCE 4,09%
Prima de riesgo 4,50%

COSTO TOTAL DEL CAPITAL PROPIO 12,86%

FUENTE: Investigacion Personal
ELABORACION: Autores

Esta tabla muestra que el este costo esta compuesto por la tasa de
inflacion promedio de los 5 afios proyectados mas una prima que se
compone de la tasa pasiva vigente del banco central mas una prima

adicional que compensara el riesgo del proyecto.

De esta manera el calculo de la TMAR seria:

Tabla 94 : CALCULO DE LA TMAR

PONDERACION COSTO DE CAPITAL
TOTAL DE CAPITAL costo PONDERADO
DEUDA S 28.519,78 56,88% 10,97% 6,24%
PATRIMONIO S 21.622,95 43,12% 12,86% 5,55%
TOTAL S 50.142,73 100,00% 23,83% 11,79%
TMAR DEL CAPITAL TOTAL 11,79%

FUENTE: Investigacidn Personal
ELABORACION: Autores

La tasa minima de retorno esperada del proyecto se calcula en
11.78%, lo cual representa la rentabilidad minima que se espera de la

inversion para cubrir el costo del capital ajeno.
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6.6. INDICADORES DE RENTABILIDAD

En esta parte presentaremos los indicadores como la tasa interna

de retorno, valor actual neto y periodo de recuperacion de la inversion.

e TASA INTERNA DE RETORNO
El calculo de la tasa se lo hizo utilizando las herramientas de
Excel. La operacion usada es la TIR, donde para el calculo

se lo hizo a partir de los flujos anuales de caja del proyecto.

Este resultado fue de 18.49%, lo cual nos indica que la
rentabilidad del proyecto supera la tasa minima del retorno
en un 6.7%. Segun este indicador, el proyecto es rentable en
el lapso de los 5 afios de duracion del proyecto y puede

aceptarse.

e VALOR ACTUAL NETO
El calculo de este indicador se lo realizé6 usando la férmula
de Excel llamada VNA usando como tasa de referencia la

TMAR, calculada anteriormente y los flujos de caja anuales.

El resultado de este indicador fue de $ 9 135.55. ElI VAN
positivo nos indica que el proyecto es rentable y sugiere que

la inversion debe ser aceptada.

e PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
Al sumar los flujos de caja anuales, notamos que el valor de
la inversion inicial se cubre en el afio 5, lo cual que la

inversion del proyecto se recuperara en 5 afnos.

e RAZON COSTO /BENEFICIO
Esta indicador lo calculamos de llevando al valor presente
todos los flujos anuales del proyecto usando la TMAR, el

resultado fue de $31 835.28. Luego lo dividimos para el valor
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de la inversion inicial. El resultado es de 1.47, lo que nos

indica que por cada délar invertido hay un retorno de 0.47

centavos y por tanto el proyecto puede ser aceptado.

Al analizar cada indicador calculado, podemos notar que el

proyecto es rentable a pesar de tener flujos de caja negativos durante los

primeros 2 afios de operacion. Sin embargo, al finalizar afio 5 el valor

invertido es recuperado con un margen de rendimiento.

6.7. PUNTO DE EQUILIBRIO

La siguiente tabla muestra el punto de equilibrio calculado por cada

afo.
llustracion 45: PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL
ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO S

Volumen 102.231 135.987 193.187 286.528 438,582
Ventas 27.889,48 | 38.111,59 55.575,83 | 5 84.295,40 | § 131.441,60
Costos 16.597,84 | 19.563,87 24.272,15 | 5 3164701 | § 43.330,23
Gastos 2474537 | S 24.802,95 25.703,15 | 5 26.945,69 | § 25.867,99

1-(b/a) 0,40 049 0,56 0,62 0,67
Punto de equilibrio Ddlares 61.119,14 | § 50.964,76 4563277 | S 43.14277 S 38.589,00
Punto de equilibrio volumen 16.674 14.283 13.128 12.692 11.565
Precio de venta unitario 3,675 3,57 3489 3408 3,34
Costo variable unitario 016§ 0,14 013§ 011§ 0,10

FUENTE: Estudio econdmico
ELABORACION: Autores

En esta tabla presentado podemos notar las ventas minimas de

cada afio para evitar las perdidas. Los primeros 3 aflos podemos notar

gue las vent6as de la empresa no alcanzan para cubrir el minimo de

ventas. Esta es la rozén del porque existen pérdidas en el estado de

159




resultados en los 2 primeros afios. Sin embargo, también podemos notar
que después de estos periodos este punto tiende a bajar y para los afios
4 y 5 las ventas superan notablemente el minimo de ventas, generando

utilidades para la empresa.

6.8. ESCENARIOS

Para este estudio también hemos considerado dos escenarios

posibles para el proyecto un negativo y un medio.

Bajo las mismas circunstancias, presentamos los indicadores si las
ventas de la empresa Unicamente fueran las proyectadas por el método
de minimos cuadrados y sin contar con el 25% de la demanda

insatisfecha. De este modo los indicadores serian:

Tabla 95: ESCENARIO NEGATIVO

INDICADORES TOTAL
VAN $-82.409,18
PRI - 97.511,2
VALOR ACTUAL DE LOS FLUJOS ($ 70.501,25)
Razén beneficio- costo - 3,26

FUENTE: Estudio econdmico
ELABORACION: Autores

Como podemos ver en la tabla anterior a todos los indicadores son
negativos. El valor de la TIR resulto totalmente negativo por lo que se lo
excluyo. Esto nos indica que si las ventas fueran Unicamente las
proyectadas, el proyecto no es rentable y el riesgo de pérdidas es total.

En este caso el proyecto de inversién no se deberia realizar.

Para un escenario medio se sumé Unicamente un 12.5% de la
demanda insatisfecha. Los datos de los indicadores se los detalla en la

siguiente tabla:
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Tabla 96 : ESCENARIO MEDIO

INDICADORES TOTAL
TIR -26,39%
VAN $-36.638,48
PRI - 17.757,9
VALOR ACTUAL DE LOS FLUJOS ($19.334,39)
Razén beneficio- costo - 0,89

FUENTE: Estudio econémico

ELABORACION: Autores

La tabla anterior muestra que al aumentar un 12.5% de la demanda
insatisfecha, el proyecto sigue generando pérdidas. La tasa de retorno
aun es negativa y el valor presente del proyecto también es negativo.
Ademas, por cada délar invertido en el proyecto se pierde 0.11 centavos.
Estos indicadores sugieren que no se debe invertir en el proyecto, debido
a que el volumen de ventas no genera el flujo de caja necesarios para

generar rentabilidad.

6.9. SINTESIS DEL CAPITULO

En el estudio econémico se da a conocer las inversiones iniciales,
costos de operaciones, asi como los flujos de cajas proyectados lo cual
nos permite determinar la rentabilidad del proyecto que dio como
resultado una TIR de 18.49%, lo cual nos indica que la rentabilidad del
proyecto supera la tasa minima del retorno en un 6.7%. Segun este
indicador, el proyecto es rentable en el lapso de los 5 afios de duracion
del proyecto y puede aceptarse. También evalué el indicador del VAN el
cual dio como resultado $ 9 135.55. El VAN positivo nos indica que el
proyecto es rentable y sugiere que la inversién debe ser aceptada, asa
mismo al sumar los flujos de caja anuales, notamos que el valor de la
inversion inicial se cubre en el afio 5, lo cual que la inversion del proyecto

se recuperara en 5 afios.
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7. CONCLUSIONES

En concordancia con el presente proyecto tenemos las

siguientes conclusiones

ESTUDIO DE MERCADO

La venta de chifle artesanal es considera como muy buena
para los clientes en Duran y tienen una gran demanda
insatisfecha,

Duran es posee un mercado potencial para la industria del
chifle que tiende a u crecimiento en los proximos 5 afios,

Los chifles artesanales tienen una especial acogida en este

canton,

ESTRATEGIA DE MERCADO

Los proveedores de chifles artesanales ofrecen un servicio
no tan competitivo,

Los chifles industriales son considerados como chifles que
contienen quimicos y se los consume un snack cualquiera,
Los sabores con mayor consumo es el chifle son: de sal y
dulce,

Los chifles son consumidos con mayor frecuencia en las
tiendas por estudiantes, debido a su precio econémico, y
cuando las personas consumen encebollados o mariscos
como el ceviche (picanterias),

Los chifles artesanales son considerados de gran sabor y
totalmente naturales pero de baja calidad. Esto se pudo
determinar segun el estudio de mercado,

La distribucion y abastecimiento del chifle artesanal es muy

deficiente segun las encuestas realizadas.
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MACO LEGAL

Es importante la adquisicion de permisos para evitar futuros
consecuencias legales,
Ecuador posee leyes que protegen a los consumidores, por

tanto se debe cumplir con todas las normas sanitarias.

ESTUDIO TECNICO

El uso de maquinas industriales genera una produccién mas
eficiente y reducen los costos por economia de escala segun
se demuestra en el estudio técnico y econdmico. Ademas,
disminuyen la necesidad de usar mano de obra,

El actual domicilio de la empresa es el apropiado, ya que
puede estar en contacto directo con los clientes,

La inversién en activos fijos es valor que demanda mayor

inversion.

ESTUDIO ECONOMICO

El proyecto es rentable si se capta un 25% de la demanda
insatisfecha potencial,

El margen de contribucion tiende a crecer en mas del 100%
a medida que la produccion se incrementa,

La inversién se recupera en 5 afios,

La exoneracion de impuesto a la renta por 5 afios contribuye
a que el proyecto sea rentable,

La rentabilidad del proyecto es del 18.49%.
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8. RECOMENDACIONES

Las recomendaciones que proponemaos son las siguientes:

e Actualizacion del sistema informético propuesto en el
proyecto, en los tiempos adecuados y segun las
necesidades que se vayan presentando. Para un mejor
manejo de la informacion de los clientes en lo referente a las
ventas, tiempos de pedido etc. Y para un manejo eficiente de
los procesos dentro de la empresa.

e Aprovechar las cascaras de verdes para uso de abono o
fertilizantes. fomentando la responsabilidad social. Y se

podria usar como otra fuente generadora de ingresos.

e Seguimiento frecuente con los clientes en lo referente a
visitas a los locales y ofrecer el servicio de reposicion de

productos ya caducados.

e Fomentar el consumo del chifle dentro de los hogares, para
crear en las personas una imagen del chifle como tradicién
ecuatoriana. Lo cual generara un aumento en el consumo y
por ende en los ingresos de la empresa. Y si intensifica la

cultura de consumir productos ecuatorianos

e Mantener el empaque del producto lo mas transparente
posible, que guarde relacién con los chifles artesanales que
actualmente se venden considerando la percepcion de los

consumidores.
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